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Decideo : L’annonce du rachat de Homsys par Viséo a  
quelque peu surpris. Le monde de l’informatique 
décisionnelle est plus habitué aux rachats entre éd iteurs 
qu’entre sociétés de services. Par quels facteurs c ette 
acquisition a-t-elle été motivée ?   
 
Olivier Dhonte, Viséo : Le coeur de métier de Viséo était avant 
l’acquisition de Homsys l’intégration des ERP, avec deux 
partenariats stratégiques, l’un avec SAP, le second avec Microsoft 
autour des gammes Dynamics NAV et AX. Depuis 2008, nous 
avions initié le développement d’une activité Business Intelligence 
autour des offres SAP BW et Integrated Planning. Viséo 
représentait environ 250 personnes en France, mais aussi aux 
Etats-Unis, en Allemagne, au Maroc et en Asie. Nous avions eu 
l’occasion de coopérer avec Homsys depuis plusieurs années 
chez certains de nos clients. La réflexion que nous avons eu avec Yves Cointrelle depuis déjà quelques temps, 
est que les offres que nous, Viséo, développions étaient très complémentaires des offres de Homsys et 
inversement. C’est criant sur la partie Business Intelligence où nous avions constaté que le marché de l’ERP en 
particulier chez nos clients grands comptes allait plutôt se stabiliser et que nos clients poussent pour retirer de 
l’information et de l’intelligence à partir de leur ERP. Nous étions chez Viséo plutôt enfermés dans la partie SAP 
« vieille technologie » avec un gros effort à faire pour passer sur Business Objects d’une part et étendre aussi le 
panel de nos offres. Homsys avait beaucoup plus cette culture multi-éditeurs, avec une vision plus large de la 
Business Intelligence, mais une connaissance beaucoup moins importante de la partie back-office et des 
solutions SAP BW. Notre combinaison apporte une complémentarité des offres Business Intelligence assez 
unique sur le marché.  
Il y par ailleurs dans le groupe Homsys, la société Objet Direct, société d’architecture et de développement web. 
Elle vient compléter notre stratégie en nous donnant la possibilité d’adresser un champ de clients potentiels chez 
qui le choix d’un ERP n’est pas forcément pertinent comme dans la banque, dans l’assurance, dans l’Internet. 
Par ailleurs, même chez les utilisateurs d’ERP, la tendance est d’étendre le progiciel avec des fonctions à valeur 
ajoutée qui sont développées sur des technologies Web.  
 
Yves Cointrelle, Homsys : Cela fait plusieurs années que nous discutions avec Viséo. A plusieurs reprises nous 
avions déjà envisagé de nous rapprocher, sous d’autres modalités. Il faut souligner le caractère industriel de ce 
rapprochement. Le groupe Homsys avait cette difficulté, comme tous les pure players d’arriver un petit peu 
après la bataille et de laisser le champ libre dans le déploiement de projets BI dans le sillage du back-office à 
des gros intégrateurs qui vendaient à leurs clients le fait d’être capable de les accompagner de bout en bout. 
Nous arrivions ainsi souvent après les prises de décisions. Il y a également un facteur taille et couverture des 
besoins des DSI qui faisaient que sur certains grands comptes ou certains référencements, nous n’avions ni 
l’offre critique, ni la taille critique pour maintenir notre présence.  
 

Decideo : Pourquoi avoir choisi de racheter une soc iété 
plutôt que de créer au sein de Viséo un département  
décisionnel ? Alors qu’on sait bien que dans le mon de du 
service, les différences de culture d’entreprise pe uvent être à 
l’origine d’un échec lors de l’intégration.   
 
Olivier Dhonte, Viséo : C’est en effet un risque important, mais il 
est pour nous relativement maîtrisé, tout simplement parce nous 
connaissons très bien les équipes de Homsys, et ce depuis 
plusieurs années. Cette acquisition a été préparée longtemps à 
l’avance et actuellement tous les clignotants sont au vert sur tous 
les sujets et nous avons un plan de synergies qui est vraiment 
très intéressant. Par ailleurs, la taille de notre groupe, en une 
après-midi de signature ou presque, passe de 250 à 500 
personnes, avec 12 représentations géographiques, un 
portefeuille d’offre largement étendu, etc. S’il avait fallu que nous 

grandissions par nous-mêmes de cette façon, cela nous aurait pris des années ! Le timing est important dans 
l’opération, en particulier dans la Business Intelligence; l’engouement est très fort maintenant chez nos clients et 
nous pouvons envisager de prendre une part de marché rapidement, alors que nous n’aurions pu le faire dans 
trois ou quatre ans.  
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Yves Cointrelle, Viséo : Un travail de fond a été fait. Nous positionnons l’entreprise comme un multi-spécialiste, 
et pour maintenir les équipes en place, assez judicieusement, le management de Viséo a souhaité maintenir les 
managers à leurs postes, maintenir les organisations en place, et surtout leur donner la possibilité d’évoluer, leur 
fournir un certain nombre de services apportés par le groupe. Je pense au contraire que cette nouvelle 
dimension peut inciter un certain nombre de candidats à rejoindre un groupe qui avance, qui a maintenant une 
couverture internationale importante, et positionné sur des créneaux d’expertise sur chacun de ses domaines.  
 
Decideo : Du point de vue juridique, les sociétés r estent 
donc indépendantes et Homsys ne fusionne pas avec 
Viséo ?   
 
Olivier Dhonte, Viséo : Voilà, nous conservons trois sociétés, trois 
marques : Viséo qui porte l’activité ERP, Homsys qui reste une 
société juridique filiale de Viséo dédiée à l’activité Business 
Intelligence et Objet Direct qui porte l’activité d’architecture et de 
développement Web et orienté objet. Au-dessus de cette 
organisation, nous mettons en place un sorte de centre de 
services partagés qui regroupera les moyens communs 
administratifs, systèmes d’information, pour le groupe. Nous 
voulions éviter de noyer les spécificités de chaque entité, qui sont 
des marques reconnues sur leurs domaines, et éviter de passer 
pour un généraliste.  
 
Decideo : Quand on regarde la valorisation des soci étés de service du décisionnel cotées en bourse, on  
constate que leur capitalisation boursière est aujo urd’hui extrêmement faible. Combien vaut une sociét é 
comme Homsys ? Et pourquoi cette vente a été faite maintenant, en pleine période de crise 
économique ?   
 
Olivier Dhonte, Viséo : Homsys vaut proportionnellement plus que les sociétés cotées de son secteur. Nous 
raisonnons sur une logique industrielle et pas sur une logique boursière. Nous ne nous sommes pas basés sur 
une moyenne des ratios boursiers des sociétés du secteur. Les vendeurs n’auraient pas vendu à ce prix là. 
Nous ne sommes pas cotés non plus, nous n’avons donc pas les mêmes contraintes. Notre raisonnement a été 
basé sur notre capacité à générer un niveau de rentabilité suffisant suite à cette acquisition pour rembourser la 
dette bancaire contractée à l’occasion de cette opération. La transaction a été réalisée en totalité en cash.  
 
Yves Cointrelle, Homsys : Le groupe Homsys a été créé en 1991. Cela fait donc 19 années de rentabilité sans 
jamais le moindre résultat négatif. La société n’était absolument pas dans l’obligation de se jeter dans les bras 
de quiconque, et les actionnaires de Homsys n’auraient pas signé cette vente si l’on était resté sur des multiples 
boursiers qui sont d’ailleurs pour moi loin de la réalité de la valeur d’un Business & Decision par exemple. 
L’actionnariat de Homsys était focalisé autour de quatre actionnaires personnels; Deux de ses actionnaires, pour 
de multiples raisons, se sont dit que c’était sans doute le bon moment pour faire autre chose et ont rendu 
possible l’opération par la sortie d’une partie importante du capital.  
 
Decideo : Pour conclure, pensez-vous que ce rapproc hement entre une société de services dans le 
décisionnel et une autre dans l’ERP représente la p remière étape d’une tendance ? Le rapprochement 
des éditeurs de logiciels dans ces deux métiers va- t-il entrainer un rapprochement similaire des socié tés 
de service ?   
 
Olivier Dhonte, Viséo : Personnellement je suis convaincu par cette analyse. On constate que du côté des 
éditeurs le marché s’est énormément concentré sur les trois ou quatre dernières années. Cela a commencé à 
être le cas, mais pas toujours de manière très homogène, dans le service. Nous sommes exactement sur cette 
ligne de pensée : l’intégration des produits fera que naturellement les clients iront chercher des sociétés de 
service capable de prendre les deux dimensions dans le cadre d’un projet global.  
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