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TOP 10

Les intégrateurs

plébiscitent la VoIP

Uniformisation des serveurs et pression sur les prix. Deux caractéristiques actuelles de ce marché dont
la performance est pourtant directement liée a toute une série de services : intégration, sécurisation...
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(92) termine premier

Co ~me en 2005, Veepee

de la catégorie Télécoms.
L'intégrateur parisien réalise
toutefois un score beaucoup
moins élevé que lors de

sa précédente prestation
(76 points contre 103),
sans parvenir a récolter

de coup de ceeur. Idem pour
le quatriéme du classement,
Add on Multimedia (45),

qui était son second en
2005. Quant aux autres
nominés du Top 10 de I'an
passé, ils I’ont quitté en
2006. Certains, a I'instar

de Lomaco (46) et Proxitel
(73), demeurent dans

les nominés. Toutefois,
autre fait notable, hormis
Amec Spie (92), la plupart

des lauréats de la catégorie

Télécoms sont des presta-
taires IT de taille moyenne,

voire de petite taille. Nombre

d’acteurs sont peu connus
au bataillon. Alpix (10),

qui figurait déja dans les
nominés au tableau géné-
ral I'an dernier, se hisse

a la 8° place en 2006.
Méme chose pour Neocles
(1.0° position), un intégra-

Les autres nomiés... (en rouge. les coups de coeur)

ACE Informatique
(75),

Atimis (75),

B2C Telecom/
Erevia (75),
Cube (92),
Ima'diff (75),

Kyron Solutions
(31),

Lomaco (46),

Lyra Networks (31),
Masternaut (27),
Meteor Networks
(75),

Netplus (92),
Proxitel (78),
Réseau Santé
Social (92),

Web et Solutions
(14).

L'analyse : des prestataires IT de taille plus modeste dans le top 10

teur spécialisé dans les
infrastructures client 1éger,
et qui a développé des
compétences réseaux et
télécoms. Encourageant.
Autre fait significatif, ce
palmarés 2006 est do-
miné par des prestataires
régionaux (70%).\vn sont
représentatifs : Service
Network Security, un
intégrateur de I’'Hérault,
spécialisé dans les intra-
nets ou sites B-to-B, ou
encore Add on Multimedia
(45), un intégrateur

qui a gagné un des rares
coups de cceur de la
catégorie. Les opéra-
teurs télécoms ont
vraisemblablement décidé
cette année de valoriser
des sartenaires plus mo-
destes et locaux, mais
possédant une parfaite
maitrise et connaissance
de leur clientéle.

M.N.-PetO.B.

-« Laurent Hullot
Wilm, dir. des ventes
indirectes chez Colt.

prés avoir bien profité du
Aboom de I’ADSL, les telcos

positionnés sur le marché
B-to-B placent 'année 2006 sous
le signe de la Voix sur IP. Et on
les comprend ! Selon I'Autorité
de régulation des communica-
tions électroniques (Arcep), le
nombre d’abonnés a un service
de téléphonie sur IP s’élevait 2
environ 2,4 millions 2 la fir du
troisi¢me trimestre 2005 - soit
une progression d’environ 5Q %
par rapport 2 fin 2004. Et la p!
du marché professionnel ne fait
qu’augmenter, car la qualité du
service prodigué, bien qu’encore
réputée moyenne, s’améliore
sensiblement !

«Les entreprises y viennent, s¢
félicite Christophe C.rel, le gé-
rant de Nérim, un opérateur télé-
coms orienté PME/ PMI et pro-
fessions libérales. Tout simple-
ment parce qu’elles prennent
conscience que la VoIP leur offre
un retour sur investissement
quasi immédiat.» Baisse du
poste communications télépho-
niques, plus grande facilité d’ad-
ministration des uti-
lisateurs : les clients y
trouvent rapidement
leur compte. Chez Colt,
un opérateur, trés tour-
né vers les grandes
entreprises et présent
quasi exclusivement
dans les grandes ag-
glomérations, Laurent
Hullot Wilm, directeur
des ventes indirectes,
affirme «que la diffusion des
offres VoIP dans les entreprises
ne fait que commencer. Les
comptes multisites, les entrepri-
ses utilisant des centres d’appel
sont trés ouvertes a ce type de
solution. Mais a court terme, lfz}
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® Activité : intégrateur

® Création : 2000
* Siége : Boulogne (92)

® P-dg : Eric Rousseau
* CA2004:7 M€

* CA 2005: 9,2 M€

¢ Effectifs : 40

® Spécialités : Intégrateur
et hébergeur télécom

* www.veepee.fr

Portrait du gagnant
Veepee persiste et confirme

R ares sont les sociétés de services IT & enregistrer encore 30 % de
croissance annuelle de leur chiffre d'affaires aprés cing années
d'existence. C'est pourtant le cas de Veepee, qui fut déja le grand
vainqueur de notre catégorie Télécoms en 2005. «Ce prix récompense de

nombreuses actions de développement engagées par Veepee en 2005, dont

le rachat d'un centre d’hébergement & Télécom Italia Entreprise (ex-Tiscali
France), le lancement de la Veepee Box, notre serveur d'échange “peer to
peer” destiné aux entreprises de sresse et d'édition, etc.», commente Eric
Rousseau, p-dg et cofondateur de Veepee. Le dirigeant est surtout fier de
la reconnaissance par ses clients du positionnement multiopérateur dont
peut se prévaloir son centre d’hébergement télécoms, une rareté sur le

marché, selon lui. Pour 2006, 1a priorité d'Eric Rousseau est de développer

des applicatifs autour des solutio’ s de Voix sur IP que Veepee déploie.
«L*s entreprises sont demandeuses de services tels que les annuaires

mutualisés, des gestionnaires de contenus certifiés, des outils d: sauvegarde
et de qualité de service, car ils maximisent la valeur d’'usage de leur systéme

d’informations. » Veepee créé actuellement un réseau de distribution

indirect pour promouvoir sa nouvelle offre applicative.m

0. B.

- Eric Rousseau,
p-dg et cofondateur
de Veepee.

)

N°2
IPACS
¢ Actwvite : intégrateur
et opérateur
® Création . 2002
s Sége Bois-Colombes (92)
¢ Pdg : Samir Moussaoui
* CA 2004 .0,8 M€
* CA 2005 0,9 M€
® Effectifs . 10

* Special tés : intégrateur
télécoms et opérateur
Internet exclusif Colt

® www.ipacs.fr

N°3
'SERVICE NETWORK SECURIT\{
® Activité . intégrateur
® Creation - 2002

* Siége . Castelnaule-Lez (34)

® P-dg - Gérard Fumoso
® CA 2004 : 0,45 M€

s CA 2005: 0,6 M€

¢ Effectifs : 4

* Spécialités : développement
d’intranets sécurisés,
interconnexion des sites
B-to-B avec Internet

© ® www.sns-security.fr
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‘YOIP ne se limitera pas a ces pro-
fils spécifiques». Les offres de
Voix sur IP destinées aux petites
entreprises, souvent disponibles
a partir de quelques postes, sont
régulierement packagées désor-
mais. Un prérequis commercial
trés attractif pour des reven-
deurs IT et des installateurs télé-
phoniques, mais qui ne les dispen-
se pas de posséder de solides
compétences réseaux.«Ces parte-
naires peuvent greffer toute une
Dpalette de services (audit des
Slux téléphoniques entrants et
sortants, installation de postes
numériques IE, gestion du ré-
seau, maintenance, télé-admi-
ni.tration, voire infogérance)
générateurs de revenus récur-
rents»,soutient Christophe Carel.’

Des compétences Lan
indispensables

Certes, les installateurs télé-
phoniques, qui retiraient une
part parfois appréciable de leur
activité de maintenance des bons
vieux autocoms et PABX, font
grise mine. «Il y a évidemment
de la place pour eux, a condi-
tion qu’ils acquiérent les com-
pétences minimum dans le
déploiement et la maintenance
des réseaux informatiques de

type Lan», poursuit Christophe
Carel. «C’est en effet un critére
de sélection et de différenciation
trés important pour les clients,
note Laurent Hullot ‘ilm, car la
qualité du service offert par une
solution de VoIP dépend bien
souvent de la qualité du Lan
déployé chez le client».

Les revendeurs
en premiére ligne

Les opérateurs télécoms, qui
éprouvent, par nature, quelques
difficultés a démarcher les PME,
et a fortiori les TPE, travaillent
avec des partenaires indirects,
parfois contraints et forcés. Colt
prévoit «en 2006 d’accroitre
trés sensiblement la part de
son activité indirecte, laquelle
représente aujourd’bui entre 20
et 50 % de notre chiffre d’af-
Jaires». Ce telco prévoit donc de
recruter de nouveaux
revendeurs - leur nom-
bre devrait passer de
70 2 100 - «plutot de
taille nationale et dé-
sireux de s’‘impliquer
durablement a nos
cotés. Nous exigeons

par exemple une quasi- = Eric Lallier,
directeur des ventes

exclusivité», prévient

Laurent Hullot. Ses chezHP.

concurrents ne sont pas en
reste. La plupart des telcos amé-
liorent actuellement leurs pro-
grammes de formation et de
support adaptés aux deux types
de partenaires, les revendeurs IT
d’un coté, et les installateurs
téléphoniques de I'autre. Histoi-
re que chaque catégorie de
revendeurs comble ses lacunes
spécifiques. Les revendeurs IT,
n’étant, par exemple, par tou-
jours au fait des subtilités du
déploiement d'une solution de
télép’ onie...

Les télécoms offrent égale-
ment de nombreuses opportu-
nités aux revendeurs IT dans la
téléphonie mobile : «La gestion
de flottes d’entreprises de ter-
minaux mobiles et des services
associés, par exemple, se trouve
actuellement en plein boom»,
souligne Pierre-Yves Rallet, le
directeur marketing et parte-
naires de SFR Entre-
prises. «Les reven-
deuw s IT sont invités a
nous rejoindre, com-
me en témoigne l'ac-
cord que nous avons
signé avec Econocom,
mais ce métier est tout
de méme une affaire
de spécialistes.»m

CLAUDE LUCAS
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