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>> Interviews

Les téléecoms ont aussi des marchés de niche...

propos recueillis par Yannick Urrien

Samir Koleilat, fondateur d’'Acropolis Télécom :
& "Nous sommes beaucoup aides par les pouvoirs publics
P 1 dans nos implantations regionales."

Il y a quelques années, on a vu apparaitre de nombreux opérateurs de télécommunications. Or, la concurrence n’a pas permis de développer le marché,
qui reste dominé par Orange, et la plupart de ces entreprises privées ont disparu. Acropolis Télécom, qui est cotée en bourse, fait figure d’exception.
La société a réussi a identifier des marchés de niche et a se développer en ciblant les TPE-PME de maniére précise. Elle vient d’annoncer un chiffre
d’affaires de 5 millions d’euros pour I'année 2009, avec un résultat net de 256 000 euros. Acropolis Telecom, fondée en novembre 2001 par Samir
Koleilat, est un opérateur télécom spécialisé dans la téléphonie sur IP et la convergence voix, vidéo, données pour toute entreprise de 5 a 2000 sala-
riés, qu’elle soit mono ou multi-sites, en France ou en Europe. Aprés lui avoir accordé un premier financement de 700 000 euros, réalisé en mai 2009,
BNP Paribas Private Equity renouvelle sa confiance dans le projet de développement d’Acropolis Telecom en investissant 1,8 million d’euros. Acropolis
Telecom compte poursuivre son développement interne et financer ses propres offres a valeur ajoutée (messagerie unifiée, visioconférence, sauvegar-
de) en s’appuyant sur une nouvelle infrastructure trés haut débit en fibre optique. Sur un marché ot de nombreux acteurs ne sont que de purs distri-
buteurs, Acropolis Telecom se positionne comme un opérateur a part entiére (licence ARCEP, interconnexions France Télécom, ressources propres de
numérotation, codes de portabilité...). Ce positionnement lui permet de s'adresser a une clientéle large et de convaincre des clients de taille significa-
tive. L'entreprise peut maitriser ses coilts et proposer des solutions économiquement plus avantageuses et techniquement plus abouties en matiére de
téléphonie, Internet, data et CRM.

L'Hebdo-Bourseplus :

La plupart des opérateurs privés de
télécommunications ont disparu du marché, a
I'exception des trois gros (Orange, SFR et
Bouygues. Comment avez-vous pu résister ?
Samir Koleilat :

Effectivement, un certain moment, nous avons tous
cru que la voix sur IP serait la panacée. Une straté-
gie mono player était quelque chose de formidable

avant l'an 2000, mais ce n'était plus le cas en 2004,
aprés I'éclatement de la bulle et la crise. La télépho-
nie sur IP seule n'était pas une bonne stratégie et je
rappelle qu'il ya eu dans notre secteur d'activité, entre
2004 et 2009, des gens qui ont levé beaucoup d'ar-
gent, de 15 a 30 millions d’euros, et qui ont disparu
de la circulation. Tout cela étant encouragé par des
études diverses qui annongaient une trés forte crois-
sance de ce marché. Ily a quand méme eu quelques
acteurs, comme Altitude Télécom ou nous, méme si

nous ne sommes pas de la méme dimension, qui ont
suivi le raisonnement suivant : il faut faire un gui-
chetunique pour les petites entreprises avec une offre
sur mesure que les grands groupes ne pourront pas
réaliser, compte tenu de leur structure... C'est ce
qui s'est produit.

Sur le plan marketing, c'est évident. Pourtant, il
est fastidieux pour une petite entreprise de
changer d'opérateur téléphonique : ce n'est pas
aussi simple que pour une photocopieuse...
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Clest vrai. Nous avons davantage travaillé sur la créa-
tion d'entreprise que sur le remplacement d'un opé-
rateur historique par un nouvel opérateur. Nous com-
mengons sur un marché vierge et I'entreprise n'est
pas bloquée par ses contrats divers. Aujourd’hui, cet-
te stratégie commence 4 payer. Nous avons un par-
tenariat avec Infogreffe et nous sommes quelques
entreprises a étre référencées aupreés des créateurs
d'entreprises. En France, il y a plus de 200 000 créa-
tions d'entreprises chaque année. C'est un marché a
prendre. Nous avons la chance d'étre dans le coffret
Infogrefte, qui est trés convoité, et qui était aupara-
vant détenu par Neuf. Au moment de la fusion entre
Neuf et SFR, il y a eu une période d'inattention de
leur service marketing et nous les avons remplacés.
Vous savez, lorsque I'entreprise demande la création
de cinq postes téléphoniques, c'est un beau panier,
supérieur a 200 euros par mois... Cela nous permet
d'avoir 400 nouvelles sociétés par an en guichet unique.
Nous leur avons permis d'accéder au téléphone fixe,
a I'Internet et méme au téléphone mobile. C'est un
créneau qui ne représente pas plus de 40% de notre
chiffre d'affaires. En revanche, nous avons travaillé
sur un autre créneau. Il s'agit d'une niche de marché
sur laquelle I'opérateur historique n'est pas position-
né. Nous travaillons essenticllement sur les déléga-
tions de service public avec les fibres développées
par SFR Collectivités, Eiffage ou Vinci. Ce sont des
fibres qui ont été déployées par les communautés de
communes ou les conseils généraux dans des endroits
ol les opérateurs historiques ne sont pas allés, tout
simplement parce que le retour sur investissement
n'était pas a la hauteur. Nous nous sommes spéciali-
sés sur ces zones qui étaient équipées simplement avec

une ligne RTC ou de 'ADSL a bas-débit. Nous leur *

proposons de la fibre avec un budget leur permet-
tant de faire de la visioconférence, de la téléphonie
sur IP ou de la télésurveillance. Nous ne pouvons

que réussir sur ce marché | Nous sommes spécialisés
sur des cibles bien spécifiques et nous n'avons pas tou-
ché le marché historique.

Lorsque I'on veut créer une entreprise avec
quelques salariés, on va a I'agence France Télécom
Orange et on rencontre des commerciaux qui ont
un discours compréhensible : un standard et le
nombre de postes téléphoniques... Sur votre site
Internet, vous présentez vos offres : Cap IPBX, Cap
Hybrid, Cap Centrex, etc. N'est-ce pas trop
complexe pour un patron de TPE ?

Oui, ce que nous avons sur notre site n'est pas le re-
flet de ce que nos commerciaux font sur le terrain.
Sur le terrain, nos commerciaux demandent le nombre
de postes a équiper et donnent un prix... Nous avons
fabriqué une identité numérique avec notre site In-
ternet pour développer notre réputation et nos réfé-
rencements. Nous sommes dans un esprit d'identité
numérique pour l'entreprise. Mais ce n'est pas le site
Internet qui génére aujourd’hui un maximum de
lignes. Il faut faire un travail de fond avec de la pros-
pection téléphonique et une présence massive dans
les salons professionnels.

Revenons sur la fibre optique avec cette niche des
marchés locaux en province, qui n'est pas
forcément rentable pour I'opérateur historique.
Pourquoi est-ce rentable pour vous ?

Les zones d'activités concernées sont des PME qui ont
deslignes RTC etun accés 3 I'ADSL. Le probléme que
I'on a vu apparaitre au début des années 2000, c'est
que les entreprises migrent la ot il y a du trés haut
débit et du téléphone pas cher. Il fallait donc rame-
ner les entreprises dans les parcs d'activités en leur
disant qu'elles pourraient avoir accés a de la fibre op-
tique. Depuis quelques années, c'est le Conseil géné-
ral qui présente aux PME notre offre de téléphonie
fixe, Internet haut-débit et mobile avec des prix pré-
férentiels. Or, dans de nombreuses zones d'activités,
nous constatons que France Telecom n'était pas pré-
sent | Nous constatons que les pouvoirs publics qui
veulent repeupler leurs zones d'activités sont obligés
d'offrir aux entreprises la méme chose que si elles se
trouvaient en centre-ville, ceci pour alléger la circu-
lation automobile dans les zones urbanisées. Par
exemple, 3 Aix-en-Provence, c'est le Conseil général
qui m'a recu pour m'inciter a créer ma propre agen-
ce. J'ai déja trois salariés et je compte en recruter
trois autres trés prochainement. Nous sommes beau-
coup aidés par les pouvoirs publics dans nos implan-
tations régionales. Nous sommes aussi positionnés sur
le déménagement des PME. La société qui déména-
ge essaie de revoir toute sa configuration pour avoir
quelque chose de mieux adapté et de plus compéti-
tif. Le téléphone et I'Tnternet font évidemment par-
tie de cela... Il faut savoir que 15% des petites entre-
prises déménagent chaque année, soit environ 30 000
entreprises. Cela ressemble a peu prés a la population
résidentielle. Nous sommes donc allés sur des niches
pour nous développer. Nous avons de nombreux cas
ot France Telecom ne peut pas faire mieux que ce
que Nnous proposons.

Vous semblez surtout vous concentrer sur
I'lle-de-France et le rivage méditerranéen...

Nous sommes trés actifs sur la fibre dans 'Hérault,
nous sommes trés actifs aussi dans la région d'Aix-en-
Provence. Nous allons ]a oul nous avons des oppor-
tunités d'embaucher du personnel qualifié. Nous es-

sayons d'identifier les lieux ol les choses bougent le
plus. Par exemple, sur Lyon, il y a une plus grande
stabilité des commerciaux et des directeurs d'agence
chez nos concurrents, que dans le sud de la France.
Les installateurs téléphoniques sont aussi des appor-
teurs d'affaires car ils répondent aux appels d'offres
des mairies et des collectivités locales. Il y a beaucoup
d'installateurs téléphoniques qui ont compris que
pour gagner une affaire, ils devaient répondre a tous
les lots compris dans I'appel d'offres, a savoir la
connexion Internet, la ligne RTC pour la télécopie,
I'abonnement téléphonique fixe, I'abonnement télé-
phonique mobile, le cablage et I'équipement télé-
phonique... Je peux vous assurer que France Télé-
com, SFR ou Bouygues ont des offres complétes et
cela attire évidemment plus facilement le client. Les
installateurs téléphoniques ont perdu en moyenne
15% de leur chiffre d'affaires en France au cours de
ces derniéres années. Cela montre bien que le mar-
ché bouge fortement aujourd'hui. Maintenant, si nous
continuons de progresser sur des marchés de niche
comme celui-ci, celd deviendra trés important puisque
cela concerne 200 000 PME en France. Au début de
l'entreprise, nous avions essayé de cogner tous azi-
muts, avec des ventes diverses et variées, et puis nous
nous sommes adaptés. Nous avons rapidement com-
pris que nous étions sur un marché trés difficile ot il
était trés fastidieux de changer d'opérateur télépho-
nique, comme vous l'avez du reste dit dans votre pre-
miére question. Dans cette volonté d'adaptation, nous
avons trouvé ce créneau juteux car la concurrence
est beaucoup moins forte, C'est ce qui nous a permis
d'atteindre I'équilibre en 2006. Aujourd'hui, la société
est profitable. La levée de fonds que nous venons
d'opérer auprés de la BNP, c'est pour financer de la
croissance externe.

Justement, vous venez de lever 1,8 million d'euros
aupres de la BNP. Avez-vous des projets ?

Nous avons des contrats d'exclusivité avec deux en-
treprises sur lesquelles nous sommes quasiment a la
fin du contrat et nous pourrions les acquérir. Pour évi-
ter de faire patienter le vendeur, si 'opportunité de-
vait se présenter, nous nous sommes entendus avec
la BNP. Maintenant, nous avons l'argent et nous pou-
vons nous positionner en toute sérénité sur des ac-
quisitions a la rentrée prochaine. Sachant que sur les
700 000 euros que la BNP a déja mis 'année dernié-
re, rien n'est parti... Aujourd'hui, les fonds propres
de I'entreprise sont de 3,2 millions d’euros, pour
une société qui fait 5 millions d’euros de chiffre d'af-
faires : c'est trés confortable pour faire des acquisi-
tions. Enfin, nous pouvons étudier d'autres opportu-
nités pour proposer un guichet unique i nos
entreprises, notamment avec la téléphonie mobile.
La partie mobile reste & consolider. Nous avons un
beau contrat de MVNO, nous pouvons offrir des belles
offres, mais il faut attendre la fin des contrats souscrits
par les entrepreneurs. Nous travaillons aussi beau-
coup sur les créateurs d'entreprises et nous avons
constaté que leur premier geste est de faire passer leur
numéro de téléphone portable personnel sur le comp-
te de la société. Cela nous permet de vendre 3 ou
4 cartes SIM a chaque créateur d'entreprise. Donc,
nous sommes vraiment sur des affaires qui peuvent
se signer vite, c'est toute notre force. W
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