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4 LA SOCIÉTÉ

AGRESSO est la fi liale du groupe UNIT4AGRESSO, basé aux Pays-Bas

(EURONEXT : U4AGR) et l’un des cinq prin ci paux four nis seurs de so lu tions de

Ges tion Inté grés (PGI) sur les sec teurs Pu blic, Edu ca tion et Pri vé.

UNIT4AGRESSO est un Groupe international qui fournit une solution de gestion

intégrée soutenant les processus clés de fonctionnement d’une entreprise.

AGRESSO développe, distribue, implémente et maintient un système

d’information, AGRESSO Business World.

Cette solution, véritable outil d’aide à la décision, permet de gérer, de contrôler et

d’optimiser les différents processus de l’entreprise en fournissant un aperçu

actualisé des données critiques.

AGRESSO est présent en France depuis 1996. 

La fi liale se consacre pour l’es sen tiel à la com mer cia li sa tion des of fres du groupe.

Orga nisée au tour de trois pô les - sec teurs pri vé, pu blic et édu ca tion - la fi liale 

af fiche un chiffre d’af fai res 2006 de 8,1 mil lions d’eu ros, dont 28 % pro vient de la

vente de li cen ces, 45 % de la main te nance et 27 % des ser vi ces.

4 REPÈRES

UNIT4AGRESSO
Création  1978

Fait marquant  rachat de CCS en Espagne en 2006
 acquisision du Groupe Coda  en 2008

CA global 2007  320,5 millions d'euros (+ 39 %)

Clients  2 750 dans 100 pays

Effectif  2 116
 

AGRESSO France
Création 1996

CA global 8,1 millions d'euros

Clients 250

Effectif 83 (dont 10 pour le développement)

Le management

Nom et  fonction Depuis Expérience antérieure
Gino KEIJZER
Directeur Général 2008

Hautes fonctions de
Management dans le
Groupe de Services
aux entreprises Marsh 
& McLennan...

Rodolphe CORMIER
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Vincent BERENGER
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commercial
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4 LA DISTRIBUTION

Le groupe est au jourd ’hui pré sent en Eu rope, mais aus si aux Etats-Unis et au

Ca na da, à tra vers une dou zaine de fi lia les et via des par te na riats so li des, no tam -

ment en Aus tralie, Italie, Afrique et dans les Pays de l’Est. 

En France, l’es sen tiel des ven tes est réa li sé en di rect et pour cer tains ty pes de pro -

jets, avec la con tri bu tion de par te nai res/in té gra teurs tels que Sopra et Klee Group.

Pour AGRESSO Bu si ness World, la fi liale a éga le ment dé ve lop pé un ré seau de par -

te nai res, par mi les quels on trouve To tal Info dans l’Hexa gone, mais aus si CBI au

Ma roc ou Was si en Côte d’Ivoire. 

60%

30%

10%

Secteur privé

Secteur public

Education
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4 RECHERCHE ET DÉVELOPPEMENT

En 2006, le groupe UNIT4AGRESSO s’est sé pa ré  de son ac ti vi té sé cu ri té in for ma -

tique pour se fo ca li ser sur le dé ve lop pe ment, la dis tri bu tion et la main te nance de

son offre de ges tion in tégrée. Son ob jec tif est de se his ser dans le pe lo ton de tête

des édi teurs mon diaux. Pour y par ve nir, le Groupe a in ves tit 27,7 mil lions d’eu ros

en re cherche et dé ve lop pe ment en 2006, soit 11 % de plus que l’année pré cé -

dente. 

L’es sen tiel des évo lu tions des pro duits sont dé fi nies au ni veau des dif fé ren tes fi lia -

les puis re mon tées et réa li sées au siège. La fi liale fran çaise consacre une partie de

ses re ve nus à la R&D pour ré pondre aux be soins de ses ci bles ver ti ca les et mise

sur le dé ve lop pe ment d’ou tils tech no lo gi ques et col la bo ra tifs (work flow, 

por tails, stan dard de com mu ni ca tion, etc.). Elle as sure éga le ment, elle-même, la

lo ca li sa tion des dif fé ren tes ver sions de son PGI, en pro po sant des ré pon ses mé tier 

spé ci fi ques ain si que des Fran ce Modu les (DAS2,...). 

 Ü L'ANALYSE DU CXP

> Un groupe fiable. En 2007, UNIT4AGRESSO a en clen ché des opé ra tions de crois sance ex ter -
nes des ti nées à le po si tion ner comme un ac teur in con tour nable et ma jeur du mar ché eu ro -
péen (voire mon dial) des pro gi ciels de ges tion. L’ac qui si tion du groupe es pa gnol CCS
con cré tise une stra tégie clai re ment af fichée.

> Un po si tion ne ment dif fé ren cia teur. Fo ca li sé sur cer tains mar chés clés, UNIT4AGRESSO se
dé marque ain si d’au tres édi teurs et am bi tionne d’ap par te nir au trio de tête de ces sec teurs
d’ac ti vi té. Orientée grands comp tes et PME dans une op tique eu ro péenne, cette stra tégie a
la mé rite de per mettre à l’é di teur de se concen trer sur cer tains mar chés pré cis.

> Un mo dèle de dis tri bu tion mixte. Dans le cadre de son dé ve lop pe ment com mer cial, l’é di teur
pri vi légie à pré sent une ap proche duale. La com mer cia li sa tion est as surée par sa propre
force de vente, tan dis que les pha ses de pro jet (in té gra tion et mise en œuvre no tam ment)
peu vent être réa li sées par des ca bi nets à rayon ne ment hexa go nal, eu ro péen voire ex tra-eu -
ro péen.

  Les ventes dans le monde

Répartition des revenus d'Agresso
France en 2006



4 LES FAITS MARQUANTS EDITEUR ET PRODUIT
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4 LE MARCHÉ

Le mar ché des pro gi ciels de ges -

tion de pro jet a de puis quel ques

an nées été pro fon dé ment bou -

le ver sé. Lan cés dans l’a ven ture

du PSA (Pro fes sio nal Ser vi ces

Au to ma tion), consis tant à pro -

po ser aux so cié tés de ser vi ces

des so lu tions in té grées axées

au tour de la ges tion de pro jet,

de nom breux édi teurs ont tout

sim ple ment dis pa ru du pay sage. 

Ce type d’offre n’a ja mais réel le -

ment trou vé de de mande. Dif fé -

ren tes op tions ont été pri ses par 

les édi teurs fra gi li sés par ces

quel ques an nées de dif fi cul tés.

Les édi teurs en core pré sents se

sont spé cia li sés dans la ges tion

de pro jets com plexes, lais sant

par là même de côté la ges tion

du back of fice (comp ta bi li té,

ges tion des achats et des ven tes 

no tam ment), ou bien ont fait

évo luer leur offre en di rec tion de 

la ges tion de por te feuil les de

pro jets. Seuls quel ques uns,

dont AGRESSO, ont su se main -

te nir sur le domaine des

progiciels de gestion intégrés

avec une forte conso nance

«ges tion des services».

La de mande est au jourd ’hui res -

treinte et se ca rac té rise par un

ni veau d’exi gence éle vé dans les 

do mai nes pris en charge : back

of fice, ges tion de pro jet, ou tils

col la bo ra tifs. C’est en ef fet à tra -

vers la mise à dis po si tion d’ou tils 

co hé rents et per met tant aux dif -

fé ren tes fonc tions de l’en tre -

prise de se fé dé rer, que les

édi teurs en core pré sents peu -

vent lut ter contre les grands

éditeurs de PGI historiques.

La fi liale Agres so France

s'appuie sur son offre pour s'a -

dres ser plus par ti cu liè re ment

aux so ciè tés de ser vice du sec -

teur pri vé. A no ter en fin que les

en tre pri ses les plus concer nées

ap par tien nent à la tranche des

gros ses PME. 
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4 LA COUVERTURE FONCTIONNELLE

AGRESSO Bu si ness World ré pond à une vé ri table at tente des so cié tés de ser vice orien tées ges tion de pro -

jet, les as so cia tions et le sec teur des Ban ques-Assu ran ces. En ef fet, AGRESSO Bu si ness World offre une

cou ver ture fonc tion nelle im por tante qui ré pond à leurs be soins : comp ta bi li tés gé né rale, clients et four nis -

seurs, comp ta bi li té ana ly tique, ges tion bud gé taire, ges tion des achats, des ven tes, ges tion de pro jet, des

temps, des no tes de frais, res sour ces hu mai nes. 

Com plè te ment in té gré, l’ERP AGRESSO Bu si ness World peut éga le ment s’in ter fa cer avec des pro duits tiers, 

no tam ment des pro duits mé tier (par exemple ges tion de pro duc tion et conso li da tion statutaire). 

L’architecture d’ABW intègre des outils performants : un gestionnaire de processus (workflow)  transverse,

saisie par le Web des demandes d’achats, des temps, des absences ou des frais, plusieurs outils de

reporting accessibles depuis Excel.

Une gestion documentaire intégrée permet de stocker des documents (factures, devis, CV…) au sein

même de l’application, sans indexation du contenu toutefois.

Les don nées de ré fé rence (clients, four nis seurs, ar ti cles, pro jets, …) peu vent être fa ci le ment en ri chies par

des on glets com plé men tai res. Ceux-ci peu vent non seu le ment stoc ker des in for ma tions sous la forme de

champs de tous ty pes, mais aus si af fi cher le ré sul tat de re quê tes SQL (PNL d’un pro jet par exemple).

Ü L'ANALYSE DU CXP

> Une cou ver ture fonc tion nelle riche : les mo du les back of fice sont confor mes à la ré gle men ta tion fran çaise. Le mo -
dule dé dié à la ges tion du bud get est d’un ni veau fonc tion nel très sa tis fai sant, sur tout pour une offre dédiée au
middle-mar ket. L’o rien ta tion ges tion de pro jet ré pond de fa çon sa tis fai sante aux be soins des en tre pri ses fonc tion -
nant en mode pro jet, tan dis que la pré sence d’un mo dule in té gré des ti né à gé rer la paye cons titue un autre atout.

> Ges tion de pro jet : ce mo dule offre la pos si bi li té de dé fi nir et de suivre les pro jets que l’en treprise uti li sa trice
d’AGRESSO Bu si ness World mène : ges tion des res sour ces hu mai nes, sui vi des mon tants bud gé tés, réa li sés et sui -
vi de la fac tu ra tion as sociée. Un lien bi di rec tion nel avec Mi cro soft Pro ject est pro po sé, de fa çon à op ti mi ser l’a jus te -
ment des tâ ches cons ti tu ti ves d’un pro jet.

> Re por ting et ana ly ses : ou til in té gré dans l’offre, ce mo dule offre des pos si bi li tés in té res san tes d’aide à la dé ci sion,
réa li sées à par tir de l’ex ploi ta tion qui est faite des don nées du pro gi ciel. L’é la bo ra tion des ta bleaux de bord est
simple et in tui tive et né ces site peu de temps d’ap pren tis sage. La créa tion d’a ler tes est, elle aus si, fa ci litée par l’er go -
nomie gé né rale du pro gi ciel et les moyens de dif fu sion sont mul ti ples.

• Version majeure 5.5 de AGRESSO Business World : 
- Généralisation du workflow (par exemple aux fonctions budgétaires)
- Généralisation du système d'alertes IntellAgent
- Nouvelle interface web
- Enrichissement des outils de reporting avec des fonctions comme le 
" conditional formatting " permettant de présenter une information sous un
format différent (couleur, caractères…) en fonction d'un résultat
- Plus de flexibilité dans les outils métiers : saisie des temps 
- Intégration de LDAP
- Enrichissement des outils de reporting 

Création d’une filiale au Portugal.

Rachat de Centro Calculo de Sabadell (CCS) en 

Espagne (520 salariés, 34 M€ de CA), un éditeur 

de solutions de gestion pour les experts-

comptables et les PME-PMI.

Rachat de Distinction en Angleterre, un éditeur

spécialisé sur le marché de l’éducation.

Rachat de Dogro & Kirp en Allemagne (140

salariés, 14 M€ de CA), un éditeur positionné sur 

le secteur public.

Entrée sur le marché des logiciels pour agents

d’assurance avec l’acquisition de 50 % du capital 

d’Amedia. 

• Agresso France lance la V5.5 d’ABW, 
AGRESSO Education et la V2.0
d’AGRESSO Public.
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Critères Score 2008

Scoring
commercial

Coût

Succès

Pérennité

Maturité

   n n n n +

Scoring
technique

Evolutivité

Ouverture

Convivialité

Administration

   n n n n 

Scoring
fonctionnel

Connectivité

Finances

Ressources Humaines

Achats

Projets

Reporting et analyse

   n n n n 

Scoring global n n n n 

> D’un point de vue commercial :

> La politique commerciale d’AGRESSO conduit l’entité française de l’éditeur à

aligner son organisation sur celle du groupe. Cela s’est concrétisé par la

constitution de trois Business Units. Chacune est dédiée à l’une des trois

offres progicielles de l’éditeur et rassemble en son sein les compétences de

l’éditeur, de la force commerciale aux fonctions supports en passant par les

équipes de consultants et de R&D. L’offre affiche une maturité fonctionnelle

certaine et l’éditeur présente des références pérennes en termes de clientèle.

> D’un point de vue technique :

> Les choix opérés par l’éditeur de se baser sur les standards du marché en

termes techniques sont pertinents. Ils garantissent tout à la fois la pérennité

de la solution sur ce plan mais aussi et surtout son évolution. Ceci passe

notamment par la prise en compte des services Web, que ce soit au niveau de

la base de données ou bien au niveau de la couche serveur applicatif.

4 CXP SCORING

4 LA TECHNOLOGIE

AGRESSO com mer cia lise ac tuel le ment la ver sion 5.5 SP2 de son PGI

ABW (AGRESSO Bu si ness World). Cette ver sion pro pose la ges tion des 

con trats de main te nance (Ser vice Agree ment), sup porte Uni code et

les bases de don nées Oracle, SQL et MySQL. La ver sion SP3, qui sera

dis po nible au dernier tri mestre 2008, in té gre ra la ges tion des im mo bi -

li sa tions et pour ra gé rer les IFRS.

Une ver sion lo ca lisée de ABW 5.5 SP3 sera disponible dans chaque

pays. 

Pour se dif fé ren cier de ses concur rents, l'é di teur offre une ar chi tec ture 

in tégrée unique de " Data-Pro cess-De li ve ry ", conçue spé ci fi que ment

pour per mettre à ses clients d'a dap ter leur PGI aux chan ge ments aux -

quels ils sont con fron tés. Le mo dule de ges tion des aler tes in té gré au

pro gi ciel offre la pos si bi li té de dé fi nir des aler tes par ex cep tion avec

plu sieurs moyens de dif fu sion de l'information (e-mail, SMS

notamment).

Ü L'ANALYSE DU CXP

> Partenaire Microsoft, AGRESSO bénéficie de façon privilégiée des

technologies de l’éditeur. AGRESSO Business World fonctionne donc avec

la base de données SQL Server mais également Oracle. La couche

applicative repose sur les serveurs d’Oracle, d’IBM, ce qui garantit une

bonne pérennité en terme technologique.

> AGRESSO s’engage en outre dans une démarche vers l’Open Source, en

proposant prochainement une version supportant la base de données

MySQL.

> La présence d’un module de gestion des alertes et de workflow transverse au 

progiciel est un atout indéniable.

4 GRILLE D'ANALYSE FONCTIONNELLE

EVALUATION D'AGRESSO BUSINESS WORLD

• UNIT4AGRESSO ajoute à son
catalogue toute l’offre de CCS pour 
la distribuer au niveau mondial.

• L’outil CRM de CCS est intégré à
ABW.

• Commercialisation en France de la
version 5.5 SP3 de ABW. 

2008

UNIT4AGRESSO s’appuie sur CCS

pour renforcer sa présence sur le

marché ibérique. 

AGRESSO France annonce une

organisation matricielle de

l’entreprise. Les départements R&D,

finance, maintenance et services,

sont désormais communs aux trois

grands pôles d’activité : Education,

Secteur Public et Secteur Privé. 

Rachat par UNIT4AGRESSO de la

société anglaise CODA spécialisée

dans les logiciels financiers.

2007

• Sortie de la version AGRESSO
Business World 5.5 SP2.

• ABW Finance 5.5 SP2 obtient en
France la certification NF
conformément aux éxigences de la
comptabilité informatisée.

• Ajout d’un nouveau module de
formation continue dans
AGRESSO Education.

• Ajout de nouveaux modules CRM
et Fieldforce (SAV, gestion des
interventions mobiles).

UNIT4AGRESSO s’implante en

Afrique et au Moyen-Orient en signant 

un partenariat avec l’organisme

panafricain de consultation

informatique et commerciale, AH

Consulting.

AGRESSO France met en place une

Business Unit dédiée à l’offre

PME-PMI de CCS. 

NB : les critères sont exprimés sur une échelle allant de 1 à 5. Le progiciel obtient
donc une note globale de 4 sur 5.
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« AGRESSO Business World constitue un atout décisif pour la gestion 

et le suivi financier de nos études qui mixent plusieurs compétences

métiers sur des durées très variables et qui portent pour la plupart

d’entre elles sur des domaines pour lesquels nous disposons de peu

de visibilité ni de référentiel. La supervision multiaxiale et en temps

réel de nos 400 projets en cours permet en effet d’affiner et de

réactualiser sans cesse notre modèle budgétaire, d’être très réactif en 

cas de dérapage, mais aussi de responsabiliser les chargés d’études

sur des objectifs économiques ».

Yves Boulet -  Directeur des Services Financiers – IAURIF

© Le CXP, 2008
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4 LES CLIENTS

Le groupe tra vaille au jourd ’hui avec plus de 2 750 clients dans le

monde, com po sés de grands comp tes et d’en tre pri ses du mid

-mar ket. En France, la fi liale dis pose de 250 ré fé ren ces, dont 

160 dans le sec teur pri vé, prin ci pa le ment sur les mar chés de la

banque, de l’as su rance, des ser vi ces orien tés pro jets et des ONG.

Par mi ses référen ces : Activ Card, Adec co, Age fiph, Alten, Apec,

ARC, Ban ques Po pu lai res, Cais ses d’Epargne, Crédit Coopéra tif,

Croix Rouge, Geo tec, GMF, Hogg Ro bin son, Iau rif, Inge rop, JP

Mor gan, Lo gi ca CMG, MIM, Pathé/Gau mont, Pro sodie, Ra dio

France Inter na tio nal, Saab, SAS, Skans ka, Sécu ri tas, Si li comp 

(fi liale de France Télécom).

L’éditeur est aussi présent sur les marchés du public et de

l’éducation. 

De puis 2004, une as so cia tion (AUAF) réu nit les uti li sa teurs

d’AGRESSO en France. Présidée par Di dier Du fresne de la so cié té

FCBA, elle re groupe des clients qui par ti ci pent à l’é vo lu tion fonc -

tion nelle des pro duits, à tra vers dif fé ren tes com mis sions thé ma ti -

ques et des échan ges d’ex pé rience.

Ü  L'ANALYSE DU CXP

> Les progiciels de gestion intégrés à destination des entreprises du

middle-market intégrant un module de gestion de projet et un module de

gestion de la paye répondant à la législation française sont peu nombreux

en France. AGRESSO Business World est l’une de ces offres qui s’adresse

donc naturellement aux entreprises non-industrielles. En outre, le progiciel 

présente l’avantage d’être adapté à la réglementation d’autres pays.

> La présence européenne de l’éditeur est un atout qui place le produit en

concurrence avec les grands éditeurs mondiaux de PGI.

4  TÉMOIGNAGES UTILISATEURS

IAURIF Institut d’Aménagement et d’Urbanisme 

de la Région d’Ile-de-France, créé par

l’Etat en 1960 pour participer au

développement de la métropole

parisienne. 

L’IAURIF a migré vers la version 5.5

d’ABW en novembre 2007. Les modules 

utilisés sont Finance, Budget, Notes de

Frais, Achats, Inventaire, Gestion de

projets et Reporting. 

INGEROP Société spécialisée dans l’ingénierie et le 

bureau d’études (135 millions d’euros de

chiffre d’affaires 2006). 

Ingerop a choisit ABW Finance, Outils,

Logistique, Projet, Achats, RH pour gérer 

ses 4 000 projets en cours de réalisation. 

« Le progiciel ABW s’affirme comme un puissant allié quotidien dans

notre stratégie de sous-traitance interne pour les projets complexes.

Cet outil permet en effet d’automatiser les opérations de facturation

inter «unités ». Nous pouvons également importer dans l’ERP des

traitements métiers complexes réalisés sous Excel, visualiser en

temps réel l’avancement et la rentabilité de chaque projet, et dresser

un bilan comptable mensuel de nos 4.000 projets en cours de

réalisation. Autant d’atouts décisifs qui permettent, à effectif

comptable égal, de gérer un CA en augmentation de 20 % ».

Bertrand Monier - Directeur Qualité – Ingerop

LOGICA CMG SSII employant plus de 

20 000 collaborateurs à travers le monde.

Logica CMG utilise ABW dans 22 pays.

« Nous voulions améliorer et sécuriser nos contrôles et avoir une

meilleure vision de notre business. L’enjeu était très important pour

nous afin de piloter notre activité, avoir un système intégré métier

construit autour de la gestion des contrats, des projets, des produits

et des ressources, tout ce qui fait notre cœur de métier. Le pari est

gagné avec AGRESSO et nous avons un système d’information basé

sur de solides fondations ». 

Mr Radley - Logica UK. 


