PME: faut-il
travailler avec
les gros poissons?

CONSEILS

étes habitué a travailler avec
d’autres PME. Et un jour I'occa-
sion se présente de travailler avec
un ou plusieurs tres gros clients.
Des contrats certes tentants car
en tant qu’entrepreneur, vous
étes évidemment optimistes.
Mais est-ce réellement une
bonne idée? N’est-ce pas dange-
reux? Nous avons tenté de répon-
dre aces questions avec Francois
Bryssinck, administrateur-délé-
gué de Megabyte.
Sa PME, active dans les services
informatiques au sens large,
brasse plus de 6 millions d’euros
de chiffres d’affaires. Environ
70 % de ses revenus proviennent
encore de petits contrats, les
30 % restants sont générés par
quelques gros contrats avec des
«grands». Megabyte est notam-
ment prestataire de service pour
les cuisines Ixina, pour Altran ou
encore Deloitte. S’il est tres
content de ses partenariats, Brys-
sinckavoue que lalimite entre un
beau contrat et un client indis-
pensable asasurvie estdifficile &
définir. «Personnellement je pense
que c’est mieux de répartir le
risque sur beaucoup de clients et
beaucoup de secteurs», explique
Bryssinck. Lui-méme compte
néanmoins des clients quirepré-
sentent au moins 10 % de son
chiffre d’affaires global. «Ce sont
des contrats auxquelsil faut por-
ter une attention toute particu-
liere», précise-t-il d’emblée.

Vous étes une petite PME et

COMMENT TRAVAILLER AVEC
LES GRANDS?

Tout d’abord, il convient de dis-
tinguer les deux mondes car les
PME etles grands groupes fonc-
tionnent de maniére tres dis-
tincte. «Quandil s’agit de contrats
entre PME, c’est totalement diffeé-
rent caron parle avec le directeur
quisait de quoti il parle et quiprend
la décision. Avec les grandes entre-
prises, il faut savoir avec qui on
parle, sa marge de manceuvre au
sein de Uentreprise, sa capacité a
prendre des décisions, etc», énu-
mere Bryssinck. Il convient des
lors d’identifier cette personne
cléidéale acontacter, prendre les
habitudes de la maison et bien
comprendre 'organigramme de
la société. «Le plus dur c’est de
trouver une porte d’entrée, une fois
que larelation est établie tout de-
vient plus facile», souligne Brys-

sinck. Et pour cause, sa société of-
fre un éventail complet de solu-
tions IT. Comme ca se fait de ma-
niére croissante dansle secteur,
dés que Megabyte est rentré par
une porte, elle essaye ensuite de
convaincre la société d’utiliser
ses autres services.

DES RISQUES OPERATIONNELS
Ensuite, il convient d’évaluer le
risque opérationnel. «Quand on
s’engage il faut évidemment pou-
voir répondre a cet engagement
quele client soit petitou grand».1l
envadelaréputation dune PME
etdansle milieu des affaires tout

66

Qui dit gros contrat,
dit aussi sacrifice
financier. Il faut
veiller a ne pas
avoir les yeux plus
grands que le
ventre.

se sait tresvite. Il faut donc faire
attention ane pas avoir les yeux
plus grands que le ventre et rester
raisonnable car qui dit gros
contrat «dit souvent sacrifice fi-
nancier et les choses s’averent sou-
vent plus compliquées que ce que
lon avait initialement envisagé»,
précise le patron.
La question du gros client qui
vouslache dujour aulendemain
constitue une hantise logique
pour toute PME qui a des gros
contrats. Bryssinck explique qu’il
adéjavu casouventdans sondo-
maine. «Ca peut toujours arriver.
Dansnotre secteur, on assiste a des
[fusions. Si les entreprises ont deux
prestataires de service distincts, la
nouvelle entité en laisse générale-
ment un surle carreau».
Enfin, il ne faut pas nous plus
écarter quun grand groupe
puisse véritablementvous «utili-
ser» a des fins internes. Dans le
domaine IT, il arrive que «les
grandes entreprises utilisent les
petits prestataires pour faire
avancer leur propre service infor-
matique en internel». Ce qui
constitue 1a une perte séche en
cofits pourlaPME. m
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