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Obijectifs de 'OPIIEC 1DC

Analyze the Future

Objectifs de I’étude

® Quantifier, analyser et décrire le profil des commerciaux chez les éditeurs qui sont en
charge d’animer les canaux de distribution

® Connaitre les acteurs de la distribution de logiciels et leurs populations, ce qui conduit
leurs décisions stratégiques, leur vision et besoins en matiere d’emploi/formation

Objectifs de la phase 1

® Analyse des canaux de distribution de logiciels, de la politique de vente indirecte des
éditeurs et des besoins en compétences pour les animer

Dresser un tableau sur les canaux de distribution de logiciels en France

Quantifier et qualifier les profils des salariés qui animent les canaux de distribution chez les
éditeurs

Etudier I'évolution de la politique de distribution des éditeurs
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Obijectifs de 'OPIIEC =[DC

Analyze the Future

Objectifs de la phase 2

®  Focus sur la distribution logicielle (Vars : SSll/revendeurs, intégrateurs)
|dentifier le profil des Vars et comprendre leur organisation et leurs stratégies d’évolution
Quantifier et qualifier les profils des salariés dans les sociétés de revente de logiciels

Leurs besoins en terme de compétences, les enjeux de formation et de recrutement
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Mode de sélection des Vars interviewés =100

Analyze the Future

Définitions de Vars

m Ce sont des entreprises qui ont développé un modele d’activité autour des services et de
revente de produits (logiciels et matériels)

Mode de sélection

m Entreprises ne disposant pas de logiciels en catalogue ou pour lesquelles les revenus
générés par un logiciel en propre représentent moins de 10% de leur activité globale

m Entreprises réalisant une partie de leur CA :
En revendant au moins un logiciel édité par un éditeur tiers

En proposant des solutions de services informatiques

m Prestataires qui adressent les entreprises de moins de 2 000 salariés
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Recueil d’information =100

Analyze the Future

Nombre d’interviews

m 161 editeurs interrogés
11 interviews en face a face ont été réalisés

m 165 dirigeants et 245 salariés interrogés chez les Vars

Les 245 interviews réalisés auprés des salariés des Vars ont concernés (pour part quasi
égale en terme de nombre d’interviews) les 3 populations suivantes :

m Salariés de la division « Technique »
m Salariés de la division « Commerciale »
m Salariés de la division « Conseil et services »

19 interviews en face a face ont été réalisés

m La liste de ces sociétes est remise dans un fichier complémentaire
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Liste des 11 entretiens réalisés aupres des ISV =310®

Analyze the Future

EDITEURS Contact Fonction Date RDY Heure Statut
1 |ADOBE Franck NEGRO Directeur du Channel 04/07/2007 14H30
2 |INFOR Philippe MAILLET Directeur du Channel 170742007 T1HOD
3 |SAP Wyalter LENARUZZ Directeur des Opérations PME 17/0772007 gHOD
4 |COMPUTER ASSOCIATES  |Philippe MARTINEZ Director, Channel Sales 19/07/2007 10HOD

5 [Trend Micro Lionel HAYERE Directelir des Ventes indirectes - France et 020007 15H00
Europe du Sud

6 |REDHAT Franz MEYER DG 20/07/2007 15H30
7 |5age n. BALIDIN Directeur du Channel 230772007 17HD0
8 |Information Builders Jean-Pascal ANCELIN DG 25/07/2007 15H00
9 |Divalto (Interlogiciel) Thierry MEYNLE DG 10/05/2007 09H20
10 |CEGID Eric PERRALD Directeur des Ventes Indirectes Aout 2007

11 [SYMANTEC Stéphane GAILLARD  Directeur des ventes 05092007 14H30
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Liste des 19 entretiens réalisés aupres des Vars

[DC

Analyze the Future

VARS INTERLOCUTEUR FONCTION DATE EF'.:ECTI.F de
I"entrrise
1 |CAP LASER Jean-Louis CABAMNAC PDG - DG - Gérant 30082007 30
2 |DWvvs Damien WERBROUCK PDG - DG - Gérant 03092007 15
3 |ADEXCOM Guillaurme GLUEZ PDG - Dis - Gérant 04,/09,2007 30
4 |ACCESS-IT Bernard-Eric MOTTE  PDG - DG - Gérant 04,/09,2007 47
ERICA (Etudes et Réalisations tichel
5 Informatiques de la Cdte d'Azur) MARCHAMDISE PDG 0BAS/2007 0
6 |QUROUMOFF DIFFUSION Jean LOUISOT PDG - DG - Gérant 07 09,2007 30
7 INGE-COM Aurare DRAY Responsable Marketing et Communication  07/09,/2007 45
5 g’gg;”g'”ee””g & Systems (Sroupe Raphaél BIDEGARAY Responsable Business et Comrmunication  10/09/2007 210
Skl - STE MEDITERRAMEEMME . .
=] INFORMATIQUE (Groupe Prodware] Gilbert PERDIGLES PDG - DG - Gérant 17092007 10
10 [Drdi Conseil Michel TORREL Responsable commercial 18/09/2007 21
11 |SLAMET (Easy Deal) Laurent SAUREL PDG - DG - Gérant 24/08/2007 3
Jean-Frangois .
12 |STARKFPERT DO LA PDG - DG - Gérant 24/08/2007 11
13 [[MIC - TOULOUSE MICRO INFOR Jose JORDANA PDG - DG - Gérant 24/09/2007 12
COMSEIL
14 |SCRIFTO BUREALIMATIQUE Guy CROUZET FPDG - DG - Gérant 24,/09,/2007 a2
. Suillaume DES
15 |Jiga MOUTIS FPDG 24,/09,2007 20
16 [Integralis Bruno LECLERC Directeur Technigue 25052007 B0
Alessandro DELLA .
17 [Coach-I= CORTE Sérant 25092007
18 |COMPAGMIE TECHMNOLOGIQUE FPhilippe PETIT PDG - Dis - Gérant 26/09,2007 15
19 |Ingetel Jean-Faul THOMAS PDG 26/09,2007 14
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Les flux des ventes directes / indirectes de = DO

logiciels en France en 2007

 —
-

Analyze the Future

Vente directe

64,1%
5,630 Md’€

Editeurs de logiciels
8,784 milliards d’'€

Vente indirecte

35,9%
3,154 Md’€

©2007 OPIIEC

SIN3)IP3 aNA

sinajes!|nn ana

v

SingleTier
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53%
1932 M€

MultiTier
Grossistes + revendeurs

24%
875 M€

Editeurs /
constructeurs

Vars / Revendeurs
Intégrateurs

Revendeurs
traditionnels

SSll

Multi-spécialistes /
Hypermarchés

Télé/Internet

7

» 5,630 Md€
60,7%
c
3,646 Md€ .
39,3%

/

— s|auuolssajoid 18 8
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\ -

= 3646 M€ soit 39,3% du marché Logiciels total
= Croissance des ventes indirectes

de logiciels en 2007 : +10,2%
= Croissance de +6,2% pour les ventes directes

de logiciels en 2007
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Les revenus logiciels tirés du canal indirect =he

e n 2 O O 7 A !;Zy; the Future

Le pourcentage des revenus des Les revenus des éditeurs
éditeurs tirés du canal indirect tirés du canal indirect
(ensemble des éditeurs)
Taille des éditeurs
Ensemble 3 154 ME
40%

|

40 salariés et plus |EEEEIIITT 2 715 M€

10 & 39 salariés _ 310 M€

25%

13%

I

Moins de 10 salariés _129 M€
(I) 1(;00 2(300 3(I)OO

60% 30% 0%

v' 86% des revenus de l'indirect sont réalisés par les entreprises
de plus de 40 salariés

Répartition des dépenses logiciels canal indirect en 2007 (3 154 M€)

‘ Infrastructure

38%

Applications
39%

Déweloppement™
et déploiement '
23% -
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Le nombre d’éditeurs qui utilisent le canal

7 = 1DC
Indirect en France B il 5

Pourcentage d’éditeurs Nombre d’éditeurs
utilisant le canal indirect utilisant le canal indirect
B Réseau indirect opérationnel B Réseau indirect opérationnel
B Réseau indirect en cours de constitution = Réseau indirect en cours de constitution

30% 950 ]
Ensemble
54% des éditeurs de plus de 5% 175

40 salariés ont déployé un
réseau de partenaires pour
les ventes indirectes

Taille des éditeurs
(nombre de salariés)

54% 40 salariés et - 100
204 plus 4

43% 10239 SIS 200

5% salaries | 25
26% woins de 10 I 650
6% salariés 146
60% 50% 40% 30% 20% 10% 0% 0 200 400 600 800

Source: enquéte IDC OPIIEC 2007
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Le poids économique des éditeurs =10

de logiciels utilisant le canal indirect (2007) b fur

Les revenus 2007 des éditeurs
selon leur modéle économique (8,784 milliards d’€)

v’ 2 250 éditeurs
v' 42% des revenus logiciels

Editeurs
modeéle 100%

v' 950 éditeurs Editeurs %‘

v' 58% des revenus logiciels du marché

v 5,1 milliards d’euro modele mixte . v 3,7 milliards d’euro
v’ 62% de leur CA en indirect (3 154M€) ou 100% direct v' 100% de leur CA en direct
v' 38% de leur CA en direct (1 973M€) indirect CA : 3.7 Md€

CA : 5,1 Md€

l

Le pourcentage des revenus tirés de I'indirect
au sein des éditeurs utilisant le canal indirect

Ensemble (I 62%

40 salariés et plus | 69%
10 439 salariés — 38%
Moins de 10 salariés — 34%

0% 25% 50% 75% 100%
©2007 OPIIEC 13




Les stratégies de développement des =1DC

—
 —
-

éd ite u rS S u r I : i n d i re Ct Analyze the Future

Les motivations pour développer la vente indirecte
v Réduire les colts d’acquisition des clients et augmenter le niveau de marge de I'entreprise
v Adresser le marché non couvert par le canal direct
v" Cibler des entreprises clientes de plus petite taille
Mise en place et développement d’équipes de télévente
v" Augmenter la couverture géographique (augmenter la présence en région)

Mise en place d’équipes indirectes en région sur la partie commerciale

2 modeles distincts de développement

v" Augmenter le nombre de partenaires pour plus de capillarités, développement
de la couverture en régions

v/ Réduire le nombre de partenaires pour leur apporter plus de valeurs et de proximité

©2007 OPIIEC 14



S1DC

L ’ éVO I u ti O n d eS p arte n ari atS Analyze the Future

L’évolution des partenariats impactent les compétences
demandées aux Channel Managers

v Les partenariats sont de plus en plus formalisés avec des « Business Plans annuels »

v Les partenariats integrent des objectifs en terme de revente : engagements sur les volumes
d’affaires, passage au modeéle back-end margin (marge arriére)

Les axes de développement au cours des 2 prochaines années

Augmenter le nombre de revendeurs 65% v Pas de volonté de réduire le nombre de revendeurs

(11% pour les 20+ et 6% pour les 20-)

Capillarité du réseau . )
v" Au contraire, volonté d’augmenter le nombre de

Revendeurs 3 linternational revendeurs (58% pour les 20+ et 65% pour les 20-)

v Importance de la notion de proximité géographique des

Revendeurs verticalisés partenaires avec les clients finaux

v'capillarité du réseau: 41% pour les +20 salariés

Revendeurs spécialisés par technologie =
et 52% des éditeurs 20-

Augmenter les développeurs certifiés

v Editeurs de plus de 20 salariés : Augmenter le nombre
de revendeurs capables de proposer les solutions a
I'international (58% contre 45% pour les éditeurs 20-)

Diminuer le nombre de revendeurs

Autre

= T 1

0% 40% 80%
N=161 Question : Quels sont les axes de développement de votre réseau de partenaires revendeurs pour les 2 prochaines années ?
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Les catégories de partenaires e

revendeurs et leur poids

Les partenaires revendeurs des éditeurs (en % des éditeurs)

Question : Quelles sont les catégories
de partenaires qui revendent aujourd'hui
vos logiciels en direction des utilisateurs
finaux (hors grossiste) ?

Revendeurs d'envergure régionale ou locale avec de fortes
compétences services : VAR e

7%

. .
Grande SSilI, cabinets de conseil, d'envergure nationale Entreprises de + de 20 personnes : 45%

i - . 0,
Revendeurs traditionnels locaux, proposant trés peu de Entreprises de - de 20 personnes : 19%

services additionnels

Editeurs

Multi-spécialistes et Grandes surfaces (ex : Fnac, Darty,
Surcouf, Auchan...)

%

_ Entreprises de + de 20 personnes : 11%
VPcistes (téléventes et Internet) qui vendent des solutions via

catalogue, par courrier ou par Internet .
gue.p P Entreprises de - de 20 personnes : 4%

Autres

0% 40% 80%

Le poids en % du CA des partenaires revendeurs

Editeurs de Revendeurs Revendeurs Editeurs de
- de 20 personnes + de 20 personnes

traditionnels traditionnels
8% me 3
L/

A

Autres
22% Vars
49%

Autres
Vars 19%

56%

L

. _~_Gde sslI
14%

'\Gde SSllI
N= 161 19%
B Question : Pouvez-vous répartir vos revenus réalisés dans I'indirect entre les catégories de partenaires suivants ?

©2007 OPIIEC
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Les difficultés des éditeurs vis-a-vis de

- =DC
leurs partenaires revendeurs Ay te i

Les difficultés liée a la la gestion du réseau de revendeurs

Peu d'initiatives de leur part pour

- 57%
pousser les ventes de vos logiciels

Réticence des revendeurs a se
former ou se certifier sur vos
logiciels

v 47% des éditeurs de logiciels ont une

Faible compétence technologique expérience de moins de 5 ans dans l'indirect

v" Problématiques surtout liées a I'animation du

réseau de revendeurs
Peu de vision sur les enjeux

métiers et business des clients

autre

=1 T T 1

0% Y0% 40% 60%

 Faible connaissance métiers des revendeurs
« Faibles marges

« Faible fiabilité des revendeurs sur la durée

* Manque de temps pour trouver les revendeurs
« Peu de détection de projet

« Difficultés a se faire connaitre

N=161 Question : Quelles sont les principales difficultés associées a la gestion d'un réseau de revendeurs ?

©2007 OPIIEC 17
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Définition du SaaS —310®

Analyze the Future

Définition

v' Le client n'acquiert pas de licences logiciels, il achéte un service packagé
regroupant l'utilisation du logiciel sur une période donnée, les service de
maintenance et de support

v" Le logiciel n’est pas hébergé chez le client, il est accessible a travers le Web

v' Le client paye une souscription périodique pour l'utilisation du logiciel.

©2007 OPIIEC 19



L'utilisation du modele SaaS =1DC

—
 —
-

p ar I e S é d ite u rS Analyze the Future

La situation en 2007
v' Les modéles SaaS sont en phase de constitution chez les éditeurs
v’ 340 éditeurs proposent des solutions en mode SaaS

v Prés de 2/3 des éditeurs proposant une solution en mode SaaS
réalisent - de 20% de leur CA avec ce modele

A I’'horizon 2009

v" Plus de la moitié (53%) des éditeurs proposeront des solutions en mode SaaS dans les 2 ans
(500 éditeurs)

\ Oui 340 éditeurs = Editeurs 20-
36%

= 129% réalisent la totalité de leurs

Non et ‘ revenus via SaaS
pas de = Editeurs 20+
POt Non mais 4% réalisent la totalité de |
47% v\ en projet b réa |sgn a totalité de leurs
s revenus via SaaS
d'ici 2 ans
17% = Au global, moins de 40 éditeurs
160 éditeurs réalisent 100 % de leurs revenus

en mode SaaS

Question : Proposez-vous vos logiciels sous la forme d'un service
accessible par le Web en contre-partie du paiement d'une
redevance mensuelle ? (modele ASP, Software as a Service) ? N= 161

©2007 OPIIEC 20



La perception du modele SaaS =DC

——

p a r I e S Va rS Analyze the Future

Le modeéle SaaS touche aujourd’hui 25% a 30% des Vars

Entreprises de - de 20 personnes Entreprises de + de 20 personnes
. Non mais
Non, mais Non mais en Non, mais en

réflexion en projet ‘/ réflexion
7% 4% 17%

7'\

en projet
o e

Question : Proposez-vous a vos clients la )
Nonetpas revente de logiciels en mode « Software as a Oul,

en projets  Service » (SaaS) ? 30% '

Non et pas
en prajets

L'impact du SaaS sur les activités services et revente des Vars

5%i Trés positif _ 8%
26% — Plutdt positit 36%
49% — Neutre — 46%

14%- Plutot négatit _11%
6%‘ Trés négatif _ 1%
60% 40% 20% 0% 0% 20% 40% 60%
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Les points a retenir

=IDC

Analyze the Future

950 éditeurs distribuent leur logiciel par le canal indirect en France

©2007 OPIIEC

Indirect : 30% des éditeurs réalisent 35% des revenus logiciels du marché frangais

En moyenne, les éditeurs de l'indirect réalisent 62% de leurs revenus logiciels via le canal indirect
Le modele SaaS prend position : 36% des éditeurs le proposent en 2007, 27% des Vars

Les Vars ne percoivent pas d'impacts négatifs du modele SaaS sur leur activité
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Les salariés des editeurs impligués =1

dans le canal indirect el she s

76 000 salaries au sein des éditeurs de logiciels en 2007

4 400 d’entre eux (6%) sont impliqués dans le canal indirect

32% des salariés de I'indirect travaillent chez des éditeurs de moins de 20 salariés

Animation du réseau, commercial/apporteur d’affaires, marketing partenaires,
formation des partenaires

Entreprises de Entreprises de
- de 20 personnes + de 20 personnes

Total des Total des

, 18 000 L,
salariés salariés

58 000

Salariés Salariés

travaillant travaillant
d 1400 5% q 3000 8%
aans des effectifs dans des effectifs
I'indirect I'indirect
(I) 5 (I)OO 10 IOOO 15 I000 20 IOOO (I) 20 I000 40 IOOO 60 IOOO

Source: enquéte IDC OPIIEC 2007
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Les denominations et les profils des

effectifs sur I'indirect

B Les dénominations des animateurs de réseau

|DC

Analyze the Future

» Channel Manager ou Channel Director ou Directeur/responsable des ventes indirectes,
Channel Account Manager...
» Par type de partenaire : VAR manager, Distributor Account Manager (grossistes), ISV
Manager. .
» Par mission : Enabler Manager (formation), Recruteur de partenaire...
> Par taille de client : Major Account Manager, Small Businesses Manager...
Fonction Dénomination Mission Background Expérience
Channel Manager, Channel Ide'nt'ification / recrutement des partenaires,
. . . Suivi des stocks et des ventes, Channel .
Animateur de réseau  account manager, Directeur/ C . . . 8al0ans
- Formalisation des Business Plan avec les partenaires Vente directe
responsable des ventes indirectes . :
Formation des partenaires
Commercial Commercial Grands comptes Prospection, identification de projets, vente Vente directe ouindirecte 5a 10 ans
Commercial sédentaires PME, Prospection, identification de projets, vente . - N .
: s . Vente directe ou indirecte 2 & 3 ans minimum
Inside sales, Télésales Support commercial aux revendeurs
Définition et suivi des opérations Marketing, Marketing Channel
Marketing Marketing Channel Gestion des budgets Marketing des partenaires Ing ' 3abans
; Marketing
(coMarketing)
©2007 OPIIEC 25




Les caractéristiques des salariés sur 'indirect &1DC

Analyze the Future

v Pas de compétences spécifiques liées au type de partenaires gérées
(Vars, Grossistes, ISV)

v’ Des personnes polyvalentes surtout dans les petites structures : gestionnaires
de projet, animateurs de réseau, vendeurs, formateurs...

v Evolution du métier de Channel Manager

« lls ne sont pas uniguement des gestionnaires du réseau, ils
doivent avoir une connaissance approfondie des besoins des
clients et des enjeux marché »

v’ L'importance non négligeable de I'anglais témoigne du développement
international des activités des éditeurs de logiciels

©2007 OPIIEC 26



SDC

Analyze the Future

Le niveau de spécialisation des

salaries de l'indirect

58% des salariés travaillant dans I'indirect sont spécialises
dans le domaine (2 600 salariés)

Editeurs de + de 20 personnes

Editeurs de - de 20 personnes
67% des salariés sont dédiés a I'indirect

e 40% des salariés sont dédiés a lI'indirect
* 600 salariés spécialisés e 2000 salariés spécialisés
4 Salariés
e y dédiés a1
§a_le'1r|e‘s métier de
dec,i|§s 3 1 l'indirect
métier de 35%
lindirect ! Autres
21% B salariés
4 . Salariés non dédiés a
Autres PN S
salariés dédiés a l'indirect
dédiés 2 l'indirect 32% f
.-e |§s & yF 60% Salariés non
L Ilndlgect <S> dédiés a
19% l'indirect
33%

©2007 OPIIEC

Question : Sur la France, quelle est la répartition des salariés impliqués

dans les ventes indirectes en fonction de leurs métiers ?
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Les competences cles des salaries =1DC

d e I : i n d i re Ct A.’;:.Ef};f’ the Future

Question : Selon vous, quelles sont les compétences clés que doivent avoir les salariés impliqués dans les ventes indirectes ?

Entreprises de + de 20 personnes

Commerciales (négociation) 74%
Commerciales (négociation) 79%

Techniques (informatique) Techniques (informatique)

En Marketing

En Marketing En gestion de projet

Maitrise des langues étrangeres
En gestion de projet

En management _@

Maitrise des langues En formation
étrangéres (anglais

g (anglais) Autres

En management 0% 40% 80%

En formation . Capacités relationnelles Entreprises de - de 20 personnes

» Connaissances métiers : o
Commerciales (négociation) 73%
Autres Techniques (informatique) 54%
| : ‘ En Marketing P 48%
0% 40% 80% .
En gestion de projet | (20%)

v' Pas de compétences spécifiques liées au type de Maitrise des langues étrangéres 30%

partenaires gerées En management 21%
v La maitrise de I'anglais est plus importante pour les En formation 12%

grandes structures (44%) di au flux d’activité a Autres | 4%

I'international 0% 40% 80%
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Les difficultés de recrutement des =1DC

— —
T e—
-

salaries de l'indirect Rt e Fuswre

= 43% des éditeurs de moins de 20 salariés ont des difficultés
a recruter certains métiers

= 67% au sein des éditeurs de plus de 20 salariés

Les projets de recrutements (horizon 2009) Les difficultés de recrutement
(% des éditeurs ayant des projets) (% des éditeurs ayant des difficultés)

Formation des
revendeurs

Commerciaux/apporteurs %

d'affaires

Gestion et suivi des
opérations Marketing
réalisées avec les

créations nettes
d’emplois a

)
~., (0% des
e

revendeurs I'horizon 2009
61%
Animateur de réseau
m 20 salariés et +
0% 20% 40% 60% 0% 20% = Editeurs de moins de 20 salariés
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Les profils envisagés et exclus =1DC

lors des recrutements e e

E Profil envisagé = Profil exclu

Evolution interne au sein de votre entreprise IT 86% 14%

Salariés disposant d'une expérience "indirect" au

0)
sein du secteur IT 9%

Secteur IT
Salariés provenant de la vente directe au sein du 20%
secteur IT .
Salariés employés chez un revendeur IT 37%

Salariés disposant d'une expertise sectorielle

0
développée chez un client / utilisateur final AL

o - - Secteur non-IT
Salariés disposant d'une expérience dans l'indirect,

en dehors du secteur IT 48% 53%

Question : Lorsque vous recrutez des salariés dans le domaine de l'indirect, quels sont les profils que vous privilégiez et ceux que vous excluez ?
= Venir du secteur IT est plus important que d’avoir 'expérience dans la vente indirecte
v" Principale source de recrutement : les éditeurs concurrents
» Les profils venant des revendeurs IT sont en retrait par rapport aux autres profils IT

= Méme s’il n’est pas exclu, les recrutements en interne sont faibles car peu de candidats
se positionnent sur les métiers de I'indirect

L’'image des métiers de I'indirect n’est pas attractive, surtout auprés des commerciaux directs
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| e turnover des salariés de l'indirect = —=

Analyze the Future

= Les salariés de I'indirect connaissent un Entreprises de + de 20 personnes
turnover égal ou inférieur a la moyenne de Taux de turnover = 7,3%
I'entreprise, jamais supérieur

Oui, turnover
Taux de turnover annuel moyen = 5,5%

33%
Oui, turnover tfriso(\jlir
16%
° 67%

Entreprises de - de 20 personnes
Taux de turnover = 5,1%

Oui, turnover

S
|||"|§

‘I& Pas de

turnover
88%

Pas de turnover
84%

Question : En moyenne sur les 2 dernieres années, quel a été le taux
de turnover des salariés dont la fonction est exclusivement
ou principalement associée au canal de vente indirecte (sur la France) ?

©2007 OPIIEC 32




Les salariés difficiles a recruter =1DC

sulvant leur niveau d’expérience Anale she s

= Les salariés ayant 2 a 5 ans d’expérience sont les plus difficiles a recruter
= |Is sont également les profils les plus recherchés par les éditeurs de logiciels

Profil privilégié par 43% a 49% des éditeurs suivant les métiers

Entreprises de - de 20 personnes Entreprises de + de 20 personnes

Plus de 10 ans
d'expérience

5a10ans

d'expérience 37%

)

2a5ans
d'expérience

Jeunes dipldmés
ou moins de 2 ans
d'expérience

17%
|

0% 20% 40% 60% 0% 20% 40% 60%

Question : En termes d'expérience des populations impliquées dans le canal indirect, quel est le profil
des employés dont vous avez besoin et qui sont les plus difficiles a trouver ?
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La nature des difficultés de recrutement =[DC

Analyze the Future

Question : Selon vous, quelles sont les principales causes de ces difficultés de recrutement ?

Manque de connaissances ou de compétences

0,
des postulants 52%

Exigences salariales des postulants sont trop

fortes

= 18% : ISV de + 20 salariés
41%
= 49% : ISV de — de 20 salariés

Pas assez de prétendants pour combler la
demande du marché

Pénurie de jeunes dipldmés

Manque de visibilité ou de notoriété de votre
entreprise

Manque de visibilité ou de notoriété du secteur 20% : ISV de + 20 salariés

de I'edition logiciels * 6% : ISV de — de 20 salariés

Les exigences du métier en matiere de mobilité

* Niveau faible de motivation des
postulants
12%  Implantation géographique de
I'entreprise
e Recherche de double profil

Autres

0% 30%

©2007 OPIIEC
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Le niveau d’ expérience privilégie =1

lors des recrutements e

Pres d’un tiers des éditeurs privilégient les jeunes diplomés ou des candidats avec
moins de 2 ans d’expérience

= L’intérét que les éditeurs portent aux jeunes diplomés ou aux candidats ayant moins
de 2 ans d’expérience touchent tous les métiers de l'indirect

= Des opportunités existent notamment au sein des équipes « Inside Sales » (téléventes)
= Editeurs + de 20 personnes : Le niveau d’expérience prédominant est de 5 & 10 ans

= Editeurs - de 20 personnes : Le niveau d’expérience prédominant est de 2 a5 ans

Les animateurs Les apporteurs Les responsables Les formateurs
de réseau d’affaires Marketing
Plus de 10 ans d'expérience 16%
5a 10 ans d'expérience 29%
2 ab5ans d'expérience 43% 49%

Jeunes diplémés ou moins

0,
de 2 ans d'expérience 28%

t T ) t T 1 T T 1 T T 1
0% 25% 50% 0% 25% 50% 0% 25% 50% 0% 25% 50%

Question : Concernant les salariés de l'indirect, quel est le niveau d'expérience que vous privilégiez dans le recrutement des catégories de salariés suivantes ?
N=161
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L'évolution des salaries de I'indirect a 1DC

I ’ h O ri Z O n 2 O O 9 Analyze the Future

La création nette d’emplois chez les éditeurs
dans le domaine de I'indirect

Salariés en 2007 d'em(;rlﬁ;ti?znosogegezsoog) Salariés en 2009 TCA2|\3029007 :
Ensemble des éditeurs 4 400 450 4 850 5,0%
Editeurs 20+ 3000 270 3270 4,4%
Editeurs 20- 1 400 180 1 580 6,2%
Gestion et suivi des partenariats et des partenaires 2825 200 3025 3,5%
Commerciaux 1485 120 1 605 4,0%
Gestion et suivi des opérations Marketing 1465 80 1545 2,7%
Formation des revendeurs 1760 50 1810 1,4%

Note : les créations nettes d’emplois concernent les salariés disposant d’une activité dédiée a I'indirect ou représentant plus de la moitié de leur
temps de travail. La création nette d’emplois suivant les métiers de I'indirect prend en compte le métier dominant des salariés

= 44% des créations nettes d’emplois a I’horizon 2009 se concentrent
sur les animateurs de réseaux

= 27% sur les commerciaux / apporteurs d’affaires
= Enjeux pour les éditeurs :

Attirer les profils « animateur de réseaux » : les difficultés actuelles de recrutement
sont faibles (18% des grands éditeurs) mais les besoins sont importants

Recruter des commerciaux (télésales, apporteurs d’affaires) : les difficultés actuelles

de recrutement sont importantes (33% des grands éditeurs), les besoins aussi
N=161
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Analyze the Future

m Contexte, méthodologie et définition

m La distribution indirecte de logiciels en France
Les éditeurs et I'indirect
Le modele SaaS vu par les éditeurs et les Vars
m Les salariés de l'indirect chez les éditeurs de logiciels

Volumétrie et métiers

Les besoins des éditeurs et les difficultés de recrutement

m La formation continue

m Une cartographie des Vars en France
Les partenaires éditeurs des Vars : identification et besoins
Les axes de développement des revendeurs
La situation de 'emploi au sein des Vars

La formation continue et les certifications des salariés au sein des Vars
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Les formations continues dans le =1DC

-

domaine de I'indirect el she s

Tres peu de formations continues dédiees aux métiers de I'indirect

v 43% des éditeurs proposent des
formations continues a leurs salariés

Oui, les mémes que pour les autres 40% impliqués dans l'indirect
salariés
v’ Seuls 7% d’entre eux proposent des
formations spécifiguement liées aux

Oui, a travers des formations o A
métiers de l'indirect

spécifiquement liées aux métiers de 3%
I'indirect ) ) ] )
. - EnialEsE des ara v Chez certains grands éditeurs, il existe
fsrribution en de distrbt des formations a la carte avec des
 Animer un réseau de distribution :
» Réaliser des opérations Marketing programmes venant de la maison
| avec les revendeurs mere (US ou autres) intégrant des
* Recruter des revendeurs formations orientées Channel
Non, mais projets dans les 12 mois 6%
BootCamp annuel + formation continue
via le Web développée en interne
(Redhat)
Non, aucune initiative 51% Des formations internes spécifiques
pour le métier : « how to manager
‘ ‘ ‘ VAR » chez SAP
0% 40% 80%

Question : Votre entreprise propose-t-elle des initiatives en matiére de formation continue pour
les salariés impliqués dans le canal indirect ?

N=161
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| es formations attendues dans le domaine

d e I ] i n d i re Ct Analyze the Future
Question : Quelles sont les formations spécifiquement liées aux métiers de I'indirect que vous souhaiteriez mettre en place ?

Entreprises de - de 20 personnes Entreprises de + de 20 personnes

52%

36%

Certaines
formations

| Certaines

IH% formations

Réaliser des opérations Marketing 61%
avec les revendeurs

Recruter des revendeurs

Négocier avec les revendeurs
(marges, marges arrieres)

Animer un réseau de revendeurs

&

Connaissance des réseaux de
distribution

0% 25% 50%
©2007 OPIIEC
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Les points a retenir =]DC

Analyze the Future

4 400 salariés chez les éditeurs sont impliqués dans le canal indirect
58% des salariés travaillant dans l'indirect sont spécialisés dans le domaine (2 600 salariés)
Les salariés de l'indirect ont des profils tres similaires suivant les métiers (étude, formation, niveau d’expérience)

47% des éditeurs éprouvent des difficultés de recrutement sur I'indirect : turnover faible (5% a 7% par an),
peu de passerelles en interne entre les métiers, pénurie de profils, pression salariale a la hausse

Création nette d’emplois : +5% de salariés indirects par an en 2008 et 2009
Les métiers sensibles a I’horizon 2009 : commerciaux indirects et animateurs de réseau
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Analyze the Future

m Contexte, méthodologie et définition
m La distribution indirecte de logiciels en France
m Les salariés de l'indirect chez les éditeurs de logiciels

m La relation des éditeurs avec les leurs partenaires revendeurs

Une cartographie des Vars en France

Les partenaires editeurs des Vars : identification et besoins
Les axes de développement des revendeurs
La situation de I'emploi au sein des Vars
m Une cartographie des salariés chez les Vars
m Les recrutements et les créations nettes d’emploi en 2007
m Les perspectives de créations nettes d’emplois a I'horizon 2009

La formation continue et les certifications des salariés au sein des Vars
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Une classification des partenaires revendeurs =IDC

Analyze the Future

30 SSill 4 200 sociétés

SSili

VARSs
Sociétés de Sociétés de services
services Revendeur intégrateur

* Réle de prescription
* Revente dans

Intégration
Développement
Exploitation

certains cas 650 éditeurs E Grands revendeurs
: ! ECONOCOM 500 grossistes
e 1 ’
_ ! ! COMPUTACENTER
— 3000 sociétés - EDITEURS (ISV) ,
L o e e e e e ! GROSSISTES
| | REVENDEURS
c SOCIETES DE i . TRADITIONNELS |__ ___ o ______._
g o FORMATION ! : BOUTIQUES : VPCISTES
= = . i o ! !
g Installation ! 3 000 societes i « Peu de services e 50
E T informatique ! 1« Installation 1
B = | \ * Mise en route : MULTI-
L S . , + Gestion de parc 1 SPECIALISTES
! ! ! GRANDES
' : SURFACES
' 2 000 points de vente !
1 1 1 o
T T 1 I =
1 1 1 .
0% 20% 50% 80% 95%  100%

Part de la revente dans l'activité
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| es sociétés de services et les =he

 —
-

reve n d e u rS e n F ran C e Analyze the Future

Marché des services % du marché des CA cumulé >
informatiques Nombre services (CA) (milliards d'euros) MUASEEEAS
Top 30 SSIlI 30 55% 12,4 115 000
Vars 4200 40% 9,1 145 000

Vars Top 200 200 18% 4,1 65 000

Vars second tiers 4 000 22% 50 80 000
Revendeurs traditionnels 3 000 5% 11 40 000
Total marché des services 7 230 100% 22,6 300 000

v

Répartition des 4 200 Vars selon leur taille (nombre de salariés)

\
Plus de 100 salariés -h 125 (3%)

1 Plus de 20 salariés
50 & 100 - 200 (5%) 975 Vars

20 349 [ 650 (15%)
6219 I 1250 (30%) Moins de 20 salariés

3 225 Vars
tassaares. Y 975 (4770

0 500 1000 1500 2000

)\
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Les Vars jugent les programmes =10

 —
-

d e p arte n ari at d eS é d ite u rS Analyze the Future

B Le niveau d’engagement demandé aux Vars est tres éleve

» Niveau de stock, volume de vente, obligations de certification

B Forte deconnexion des éditeurs de logiciels avec la realité des clients finaux et
donc du marche

» « Les engagements que nous devons prendre ne sont pas réalistes »

> « Les éditeurs d’envergure sont pilotés par des objectifs financiers loin des
préoccupations du marche »

» « Les moyens mis en ceuvre par les partenaires éditeurs ne sont pas a la hauteur
des objectifs de vente gu’ils nous fixent »

B Les éditeurs se concentrent trop sur I'offre

» « Tous les éditeurs se concentrent sur I'offre alors qu’ils devraient se concentrer
sur la demande »
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Les Vars jugent les programmes =1DC

d e p arte n ari at d eS é d ite u rS Analyze the Future

= 73% des Vars 20+ ont opté pour le niveau = 58% des Vars 20+ déclarent étre pleinement satisfaits
d’engagement le plus élevé (Gold) — des programmes de partenariats qu’ils ont établis
= Contre 29% pour les Vars 20- = 30% des Vars 20-

L’insatisfaction des Vars vis-a-vis
des programmes de partenariats

(en % des Vars non satisfaits) Vars 20+ Vars 20-
Les gains associés a ces programmes sont trop 270,
faibles (chiffre d'affaires) o >  90% 75%
Les partenaires ne sont pas assez présents pour 2204
le support technique ou commercial 0 — 43% 75%
Le colt de ces programmes est trop important en 71% 0 0
formation ou en certification ° 97% 68%
Les conditions de marge et marges arriéres ne
e % — 90% 68%
sont pas satisfaisantes 1%
Les partenaires ne sont pas assez présents sur
P P P 39% —  4T% 38%

la partie Marketing

Autres 3%

Question : Concernant la revente des solutions logiciels, comment jugez-vous globalement les programmes de partenariat des éditeurs ?
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Les attentes des Vars vis-a-vis de

leurs partenaires éditeurs

S1DC

Analyze the Future

Question : Quelles sont les prestations que vous souhaiteriez que vos partenaires éditeurs proposent ou améliorent ?

Entreprises de - de 20 personnes

o5 |

32%

35%

20%

22%

9%

M

100% 5% 50% 25%

©2007 OPIIEC

0%

Remontée de
leads

Co-marketing
Assistance

avant-vente

Assistance
technique

Formation aux
produits

Présentation
des roadmaps

Certification

Autres

Entreprises de + de 20 personnes

)

34%

33%

29%

28%

22%

17%

10%

L

0%

25% 50% 75% 100%
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Analyze the Future

m Contexte, méthodologie et définition

m La distribution indirecte de logiciels en France

m Les salariés de l'indirect chez les éditeurs de logiciels

m La relation des éditeurs avec les leurs partenaires revendeurs

m Une cartographie des Vars en France

Les partenaires éditeurs des Vars : identification et besoins

m La situation de I'emploi au sein des Vars

m Une cartographie des salariés chez les Vars
m Les recrutements et les créations nettes d’emploi en 2007
m Les perspectives de créations nettes d’emplois a I’horizon 2009

La formation continue et les certifications des salariés au sein des Vars
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Les effectifs salariés chez les Vars =T

 —

e n 2 O O 7 A?;:[}TZF the Future

Les Vars en Erance Nombre de Vars CA Services % du marché des | Nombre de salariés Répartitig,n des
(Milliards d'euro) services (CA) (2007) salariés
Top 200 200 4,1 45% 65 000 45%
Second tiers 775 3,0 33% 45 000 31%
Moins de 20 salariés 3225 2,0 22% 35 000 24%
Total 4 200 9,1 100% 145 000 100%
= 145 000 salariés chez les Vars Répartition des salariés
en France fin 2007 présents chez les Vars

(Question aux dirigeants, % des salariés)

= 23% des Vars emploient plus de 20 salariés
20% 29 500

|

Equipe vente
= |ls regroupent 76% des salariés (110 000)

= |ls réalisent 78% des revenus services Equipe conseil 24% 34 100

des Vars (7,1Md€)

Equipe technique 42% 61 400

= 77% des Vars emploient moins de 20 salariés

Autres 14% 20 000

L

= lls regroupent 24% des salariés (35 000)

0% 20% 40% 60%
= |ls réalisent 22% des revenus services
des Vars (2Md€)
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Représentation des metiers selon =T

I a tai I I e d e S VarS Analyze the Future

Vars de — de 20 salariés Vars de + de 20 salariés
31 500 salariés (hors autres salariés) 93 500 salariés (hors autres salariés)
Equipe Equipe
conseil 12 600 technique
‘ 40% 58%
< Audit et conseil, architecte, 54 500
Equipe AMO .
g _p Equipe
technique conseil
22%
° 23%
0900 21 500
verte vente
y 19% Audit et conseil
12 000 udit e nseil,
17 500 architecte, AMO

= Les Vars 20+ concentrent une part plus importante de leur activité en prestations de services a
valeur ajoutée que les Vars 20-

= 56% du chiffre d’affaires des Vars 20+ est tiré des prestations de services (45% pour les Vars 20-)
= Les Vars ne proposent pas les mémes catégories de prestations selon leur taille

= Intégration de projet, développements spécifiques, infogérance applicative sont plus représentés
chez les Vars 20+

* 97% des Vars 20+ proposent des prestations d’'intégration (62% des Vars 20-)

= 77% proposent du développement spécifique (50% des Vars 20-)
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La pyramide des ages des salaries =0

au S e i n d e S VarS Analyze the Future

Division Technique Division vente Division Services et Conseils

= Age moyen des salariés : 34,4 ans 37,5 ans 37,8 ans
»= Ancienneté dans le secteur IT: 13,7 ans 11,8 ans 12,9 ans

» Ancienneté dans I'entreprise : 5,8 ans 5,6 ans 7,8 ans

55 ans ou plus [0%
50 & 54 ans
45 a 49 ans

40 a 44 ans

35a39ans 21%

26% 24%

30a34 ans

Moins de 30 ans 46% 23% 24%

0% 20% 40% 60% 0% 20% 40% 60% 0% 20% 40% 60%

(Question aux salariés, % des salariés)
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Le niveau d’étude et de formation des =1DC

salariés au sein des Vars R i i

Le niveau d’étude des salariés chez les Vars

(Question aux salariés, % des salariés) * Formation en école d’'ingénieur : 18%
\ des salariés
Ari 3 + 0
Superieur a Bac +5 5% = 30% des salariés sur le conseil et services
Bac +5 = 20% sur la partie technique
Bac +4 = 7% chez les commerciaux
Bac +3 = BTS: 38% des salariés
Bac +2 = 34% des salariés sur le conseil et services
J
Bac =  41% sur la partie technique
=  40% des commerciaux
BEP- CAP
0% 20% 40%
Division Technique Division vente Division Services et Conseils
Bac +2/
Inférieure a Bac +3 Bac +2/ y .
- R Bac +3 Inferieure a < Bac +2 /
Bac+2 52% Inférieure a
11% Bac+2 47% Bac+2 —48 Bac +3
o S 14% L0 45%
7%
Bac +4 ou Bac +4 ou
+
plus Bac o0 pls
37% 41%
46%
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Les opportunités et les projets des salaries  _

pour les prochaines annees MIPC

La perception des opportunités d’évolution

en interne au sein des vars
(Question aux salariés, % des salariés)

* 64% des salariés au sein des Vars 20- percoivent des

Les Les opportunités d’évolution en interne
o opportunités » _
opportunites existent = 85% des salariés au sein des Vars 20+
n'existent 7304 o _ _
pas 0 = 77% des équipes « Conseils et Services », 79% des
27% equipes « Technique », contre 64% des equipes
« Vente »
Question : Aujourd'hui, les opportunités d'évolution
professionnelle au sein de votre entreprise sont ... ?
» Vision court / moyen terme (2 ans) : 87% des salariés = Vision moyen /long Terme (>2 ans) : 28% des
souhaitent rester dans leur entreprise actuelle salariés envisagent de changer de secteurs d’activité
Salariés "division Conseil et Services" 90% 23%
Salariés "division Commerciale" 90% 24%
Salariés "division Technique" 82% 36%
0"’/0 50'% 10(')% 0"’/0 5C;% 106%

Question : Envisagez-vous de rester dans cette méme

) i i Question : Et dans les prochaines années, envisagez-vous de
entreprise au cours des 2 prochaines années ?

changer de secteur d'activité ?
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Analyze the Future

m Contexte, méthodologie et définition

m La distribution indirecte de logiciels en France

m Les salaries de l'indirect chez les éditeurs de logiciels

m La relation des éditeurs avec les leurs partenaires revendeurs

m Une cartographie des Vars en France
Les partenaires editeurs des Vars : identification et besoins
La situation de I'emploi au sein des Vars

m Une cartographie des salariés chez les Vars

Les recrutements et les créations nettes d’emploi en 2007

m Les perspectives de créations nettes d’emplois a I’horizon 2009

La formation continue et les certifications des salariés au sein des Vars
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22 000 recrutements en 2007 -

 —
-

[DC

5 800 créations nettes d’emplois Al te P

Entreprises Nombr_e de salariés Recrutements en % de Vgrs créateurs Fréatio_ns nettes qu}nbrg de
fin 2006 2007 d'emplois en en 2007 d'emplois en 2007 salariés fin 2007
Vars 20+ 89 700 17 000 78% 3800 93 500
Vars 20- 29 500 5000 35% 2 000 31 500
Equipe technique 58 900 11 000 21% 2500 61 400
Equipe conseil 32 400 5000 26% 1700 34 100
Equipe vente 27 900 6 000 23% 1 600 29 500
Ensemble des Vars 119 200 22 000 45% 5 800 125 000

= 22 000 recrutements en 2007

= 17 000 recrutements chez les Vars 20+, contre 5 000 chez les Vars 20-

= 5800 créations nettes d’emplois par les Vars en 2007
(estimation IDC sur la base de I’enquéte)

= Celareprésente une progression de +5% des effectifs

= 65% des créations nettes d’emplois sont réalisées par les Vars 20+

= 4 300 recrutements de jeunes diplémés en 2007
(estimation IDC sur la base de I'enquéte)

= Les jeunes dipldmeés ont couvert 19% des embauches en 2007
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Les créations nettes d’emploi en 2007, =1DC

p ar m éti e rS Analyze the Future

Nombre de créations nettes d’emplois en 2007, par métiers

Entreprises de — de 20 salariés Entreprises de + de 20 salariés

Tota! | +2 000 +6,8%

|

+3 800 +4,2%

+800 +4,8%

Equipe vente - +800 +7,1%
Equipe conseil - +700 +5,9%

Equipe technique _ +500 +7,8%

2000 4000

i

+1000 +4,9%

]

+2000 +3,8%

I

2000 4000

o
o

= Les Vars 20+ concentrent 80% des créations nettes d’emplois des équipes techniques
= 32% des Vars 20+ ont augmenté leurs effectifs techniques en 2007 (320 Vars)
= En moyenne : 6,5 créations nettes d’emploi au sein des Vars qui recrutent (équipe technique)
= 57% des Vars 20+ ont augmenté leurs équipes de consultants, 44% leurs équipes de vente

» Les Vars 20- concentrent 50% des créations nettes d’emplois des équipes de vente
= 16% des Vars 20- ont augmente leurs effectifs Vente en 2007 (520 Vars)

= En moyenne : 1,5 créations nettes d’emploi au sein des Vars qui recrutent (équipe vente)
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| es recrutements au sein de vars 310®

Analyze the Future

B Turnover faible au sein des Vars (des anciennetés affichés de 5 a 10 ans)

» Quelques cas de Vars « PME familiale » avec une ancienneté importante et un turnover trés faible

B Les problématiques liées au recrutement

» Principale source de recrutement : APEC, ANPE (beaucoup de candidatures spontanées sont recues)
» Des difficultés sur les postes de commerciaux : il y a peu de candidats

» « Les conditions de rémunération ne les intéressent pas »

» « On va chercher les commerciaux a la concurrence »

» Pas de candidatures émanant des éditeurs : « les salariés des éditeurs ne sont pas attirés par les niveaux de
rémunération proposés par les revendeurs »

» Des passerelles internes aux Vars existent mais elles sont rares (consultants vers métiers du commercial)
B Les formations en alternance (Grandes Ecoles ou contrat de qualification) sont appréciées
» « Une source de main d'ceuvre pas chére et efficace »

» « Un vivier pour le recrutement, nous proposons quasi a tous un CDI a la fin des contrats de qualification »

» « Une solution pour contréler la masse salariale de I'entreprise (charges) »

B Il n'y a pas d’obstacles au recrutement des jeunes diplomes, les entreprises acceptent
de les recruter et de les former
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65% des Vars ont des difficultés de
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re C r u te m e n t Analyze the Future

Les difficultés de recrutement des Vars
(Question aux dirigeants, % des Vars )

A_u.cune, Difficultés
difficulté sur certains
0
35% métiers
65%

Question : Quels sont les métiers pour lesquels vous
éprouvez généralement des difficultés a recruter ?

Entreprises de - de 20 personnes Entreprises de + de 20 personnes

Aucun
14%

Aucun
41%

Certains Certains

métiers métiers
(oo
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Commerciaux et consultants concentrent =~

les difficultés de recrutement R i i

Les métiers difficiles a recruter
(Question aux dirigeants, % des Vars )

Entreprises de - de 20 personnes Entreprises de + de 20 personnes

Equipe vente

Equipe conseil

technique
60% 40% 20% 0% 0% 20% 40% 60%

= Equipe vente : Le manque de compétences des postulants et le manque de profils

L . . . expérimentés, surtout chez les Vars 20- (respectivement 75% et 57% des Vars)
es raisons majeures qui

expliquent les difficultés Equipe Conseil & Services : Le manque de profils expérimentés, tant pour les Vars 20+
de recrutement (69%) que pour les Vars 20- (83%)

= Equipe Technique : Vars 20- : le manque de profils expérimentés (70%),
Vars 20+ : Le manque de compétences des postulants (64%)
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Les actions des Vars pour pallier =1DC

les difficultés de recrutement R i i

Les actions pour pallier les difficultés de recrutement Entreprises de + de 20 personnes
(Question aux dirigeants, % des Vars)

Faire monter en puissance les

|

Aucune salariés en interne a travers la 72%
action mise . formation continue
I Qw, des >
enplace actions sont . )
28% Recruter des profils peu adaptés et 60%
en place les former en interne °
2%
Mise en place de passerelles entre
. . . 38%
métiers au sein de votre entreprise
Question : Pour pallier ces difficultés de 0% 5% 50% 75% 100%
recrutement vous avez ?
Entreprises de - de 20 personnes
= 90% des Vars 20+ mettent en place des actions
pour pallier les difficultés de recrutement Faire monter en puissance les
. 66% des Vars 20- salariés en interne a travers la 42%
formation continue
* Peu de passerelles en interne entre les métiers
= La formation continue des équipes en interne Recruter des profils peu adaptés et 42%
est privilégiée les former en interne
= Le recrutement de profils jeunes diplémés est
également pratiqué par les Vars ayant des difficultés Mise en place de passerelles entre 20%
de recrutement métiers au sein de votre entreprise
0% 25% 50% 75% 100%
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La provenance des salariés travaillant DO

C h e Z I e S Va_ rS x&frrz{yze the Future

Les entreprises dans lesquelles les salariés ont = 85% des salariés ont connu plusieurs entreprises
travaillé au cours de leur vie professionnelle

(Question aux salariés, % des salariés)

=  95% des salariés « Vente »
= 80% des salariés « Technique »

= 84% des salariés « Conseils et Services »
1 seule

entreprise Plusielurs = Peu de passerelles avec le monde de I'édition logiciels
[ entreprises
15% 85% »  15% des salariés « Vente », 10% des salariés « Technique »

14% des salariés « Conseils et Services »

»= Des passerelles existent avec les entreprises hors IT

Catégorie sectorielle du précédent employeur (% des salariés)

Division Technique Division vente Division Services et Conseils

SSII NON concurrentes 32%

SSIl concurrente
Editeur de logiciel

Constructeur informatique

Entreprise qui n'appartient

. . 34%
pas au secteur informatique

40%

0% 20% 40% 0% 20% 40% 0% 20% 40%

Question : Parmi les possibilités suivantes, dans quelle catégorie se situe votre précédent employeur ?
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Le parcours des salaries travaillant

chez les Vars
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Le pourcentage de salariés ayant déja
travaillé dans d’autres secteurs d’activité

(Question aux salariés, % des salariés)

Ensemble des Vars

Vars 20+

Vars 20-

Division Vente

Division Technique

Division Conseil et Services

5%

0% 20% 40%

= 249 des salariés « Vente » ont travaillé dans le
secteur du commerce

= 219% des salariés « Conseils et Services » ont
travaillé dans le secteur de I'Industrie

= 13% des salariés « Technique » ont travaillé
dans le secteur de I'Industrie

©2007 OPIIEC

60%

Industrie

Commerce de détails
et grossiste

Banques / Assurances
/ Finances

Services pro

Services aux
particuliers

Construction - BTP

Transport

Utilities

Media

Télécoms

Santé et action sociale

Collectivités locales

Education

Administration

29%
27%
8%
12%
6%
12%
4%
4%
5%
7%
3%
2%

4%

6%

0% 1(;% 2(;% 3(;%
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19% des recrutements en 2007 Anaye the Fusure

Les difficultés de recrutement suivant le
niveau d’expérience des salariés

Les jeunes diplomeés représentent =1DC

Plus de 10 ans d'expérience 39%
= Les difficultés de recrutement des Vars . . ;
20+ et des Vars 20- portent sur les 5a l0ans d'expérience 52%
mémes niveaux d’expérience 2 4 5ans d'expérience 320

JD ou < de 2 ans d'expérience 19%

0% (Question aux dirigeants, % des Vars) ~ 60%
= 4 300 recrutements de jeunes dipldmés en 2007

= 19% des recrutements sont réalisés auprés des jeunes diplomés
= 24% des recrutements pour les Vars 20-, 18% pour les Vars 20+

= Les profils techniques (développeurs) représentent 51% des recrutements de jeunes diplémés en 2007 (2 200 jeunes diplémés)

Les Vars qui ont recrutés des jeunes diplédmeés en 2007 (Question aux dirigeants, % des Vars)

Entreprises de — de 20 salariés Entreprises de + de 20 salariés

220 | Ensemble I 54%

1 200 jeunes
dipléomés

9 Equi te [T 42 :
7/0= duipe vente a2% 3 100 jeunes
9% ‘ Equipe conseil — 35% diplomés
15% = Equipe technique 46%

100% 75% 50% . , . A, 50% 75% 100%
Question : Avez-vous recruté des jeunes dipldémés au cours

des 12 derniers mois sur la France sur les métiers suivants ?
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Face aux difficultés de recrutement, les Vars _

——

[ = [DC
attendent du support de la part des editeurs s

Les attentes des Vars en direction de leurs partenaires
editeurs pour pallier les difficultés de recrutement
(Question aux dirigeants, % des Vars )

23% 20% des Vars 20+
24% des Vars 20-

Pas d'attente particuliére

De la formation additionnelle pour combler les

59%
lacunes

Un support technique renforcé

Un support marketing renforcé

Une présence accrue sur les comptes clients en
vente ou avant-vente

Aide au recrutement

0% 20% 40% 60%

Question : Face a ces difficultés de recrutement, quels soutiens vos partenaires éditeurs peuvent-ils vous apporter ?
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m Contexte, méthodologie et définition
m La distribution indirecte de logiciels en France

m Les salariés de l'indirect chez les éditeurs de logiciels

La relation des editeurs avec les leurs partenaires revendeurs

m Une cartographie des Vars en France
Les partenaires editeurs des Vars : identification et besoins
Les axes de développement des revendeurs
La situation de I'emploi au sein des Vars
m Une cartographie des salariés chez les Vars

m Les recrutements et les créations nettes d’emploi en 2007

Les perspectives de créations nettes d’emplois a I'horizon 2009

La formation continue et les certifications des salariés au sein des Vars
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53% des Vars prévoient d’augmenter =1DC

leurs effectifs d’'ici 2009 el she s

Les projets des Vars a I’horizon 2009 (Question aux dirigeants, % des Vars)

Les Vars qui prévoient de réduire leurs Les Vars qui prévoient d’augmenter leurs
effectifs d’ici 2009 effectifs d’ici 2009

1,1%I Total [ 53%

45% Ml Vars 20+ [N 64%
0,0% Vars 20- | 50%

0,2% Equipe Technique _ 20%

0,2% Equipe Vente [N  38%
0,4%| Equipe Conseils et Services — 30%

Question : D'ici 2009, allez-vous augmenter, stabiliser 40% 60% 80%
ou réduire les effectifs en France sur les métiers suivants ?

80% 60% 40% 20%

45% a 50% des Vars projettent de recruter des profils ayant 2 a 5 ans d’expérience

20% projettent de recruter des salariés ayant moins de 2 ans d’expérience

30% a 35% privilégient les salariés ayant plus de 10 ans d’expérience

= Seule exception : les équipes « techniques »
= 73% des Vars 20- privilégient les salariés de 2 a 5 ans d’expérience, 18% les salariés en début de carriere

=  61% des Vars 20+ privilégient les salariés de 2 a 5 ans d’expérience, 35% les salariés en début de carriére
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Les créations nettes d’emplois -IDC

é. I ’ h O ri Z O n 2 O O 9 Analyze the Future

2006 2007 2008 2009 TCAM 2007-2009
Employés chez les Vars 20+ 89 700 93 500 99 100 104 900 5,9%
Employés chez les Vars 20- 29 500 31 500 34 250 37 100 8,5%
Nombre total d'employés 119 200 125 000 133 350 142 000 6,6%
Croissance des effectifs 4,9% 6,7% 6,5%
Créations nettes d'emplois 5 800 8 350 8 650
N J

17 000 créations nettes d’emplois

» Les Vars anticipent une accélération des créations nettes d’emplois au cours
des 2 prochaines années

= +6,6% par an en moyenne, 17 000 nouveaux emplois sur les 2 années
" 67% des creations nettes d’emplois devraient étre réalisées par les Vars 20+

= 11 400 créations nettes d’emplois chez les Vars 20+ (2008 et 2009)
= 5600 créations nettes d’emplois chez les Vars 20- (2008 et 2009)
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Les créations nettes d’emploi par =1DC

metiers a I’horizon 2009 el she s

Nombre de créations nettes d’emplois en 2008 et 2009, par métiers
(Taux de croissance annuel moyen entre 2007 et 2009)

Entreprises de — de 20 salariés Entreprises de + de 20 salariés

rol [ 5600 (esw) [ 11400 (+5,9%)

Equipe vente _ +2 700 (+10,7%) +1 500 (+4,2%)

Equipe conseil _ +1500 (+5,8%) - +3700 (+8,3%)
Equipe technique _ +1400 (+0,79%) _ +6 200 (+5.5%)

0 4000 8 000 12 000 0 4 000 8 000 12 000

L

= Les Vars 20- concentrent les créations nettes d’emploi sur les postes liés a la vente
= +10,7% par an en moyenne sur 2007 et 2009

= Equipes Vente : 2 700 postes, 48% des créations nettes d’emplois prévues par les Vars 20-

= Les Vars 20+ privilégient la création d’emplois au sein des équipes techniques
= Equipes techniques : 6 200 nouveaux postes, 54% des créations nettes d’emplois prévues par les Vars 20+

= Dynamique forte sur la création de postes de consultants (+8,3% en moyenne chaque année)
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m Contexte, méthodologie et définition
m La distribution indirecte de logiciels en France
m Les salaries de l'indirect chez les éditeurs de logiciels
m La relation des éditeurs avec les leurs partenaires revendeurs
m Une cartographie des Vars en France
Les partenaires editeurs des Vars : identification et besoins
Les axes de développement des revendeurs
La situation de I'emploi au sein des Vars
m Une cartographie des salariés chez les Vars

m Les recrutements et les créations nettes d’emploi en 2007

m Les perspectives de créations nettes d’emplois a I’horizon 2009

m La formation continue et les certifications des salariés au sein des Vars
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De 7 a 10 jours de formation par salariés =1DC

——

e n m Oye n n e C h aq U e an n é e Analyze the Future

Division Technique Division Commerciale Division « Conseil et Services »
= 60% des salariés formés en 2006 ou 2007 =  50% des salariés formés (2006 ou 2007) = 59% des salariés formés (2006 ou 2007)
= 8,4 jours de formation par an = 9,8jours de formation par an = 7,3 jours de formation par an
*  46% ont plus de 5 jours = 53% ont plus de 5 jours =  50% ont plus de 5 jours
de formation de formation de formation

Evolution annuelle du nombre de jours de formation (Question aux salariés, % des salariés)

ETend a diminuer = Est stable =Tend a augmenter

Dans la division Technique

Dans la division Commerciale [

Dans ladivision Conseil et Services 4

= En moyenne, 93% des salariés
déclarent une augmentation ou une
stabilité du nombre de jours de
formation par an

Question : Comment évolue le nombre de jours de formation en moyenne par an ?
(% des salariés)

Satisfaction vis a vis du nombre de jours de formation (Question aux salariés, % des salariés)

E Insuffisant = Suffisant pour maintenir vos compétences métiers B Suffisant pour améliorer vos compétences métiers

Dans la division Technique
= 70% a 80% des salariés estiment que

le nombre de jours de formation
annuelle est suffisant

Dans ladivision Commerciale

Dans ladivision Conseil et Services

Question : Selon vous, le nombre de jours de formation dont vous disposez chaque année ..? (% des salariés)
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La gestion des formations continues au sein des Vars
(Question aux dirigeants, % des Vars)

Entreprises de - de 20 personnes Entreprises de + de 20 personnes
En fonction des besoins 74% 69%
Existence d'un centre de formation
Par responsable de la formation
Politique clairement établie
Autres
Pas de formations
d% ‘ 4(;% 8(;%
Question : De quelle maniere votre entreprise
gere-t-elle la formation de ses salariés ?
Les formations proposeées par les Vars
Formations techniques génériques non liées
h - 0 71%
a la solution d'un éditeur 63% 0
Formations donnant lieu & une certification
P 59% 74%
éditeur
Formations non techniques 25% 590,
Autres 3% 6%
0% 40% g% o s o

Question : Quelle est la nature des formations proposées a vos salariés ?
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Le flnancement des formations continues =1DC
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Formations techniques donnant lieu a une certification éditeur

Entreprises de - de 20 personnes _ Entreprises de + de 20 personnes
i 0,
Par votre entreprise uniguement 67% 1%
0,
Financées en tout ou partie par le FAFIEC 63% 65%
0,
Certaines sont offertes par vos partenaires 30% 55%
) L, . I 33%
Certaines sont sponsorisées par vos partenaires 26%
P N
7- 0,
Par vos clients " 2% 0%
0,
Autres moyens de financer les formations 14% ; 2%
‘ ‘ 0% 40% 80%

0% 40% 80%

Formations techniques génériques non liées a la solution d'un éditeur

Par votre entreprise uniguement 67% 76%
Financées en tout ou partie par le FAFIEC 71%
Certaines sont sponsorisées par vos partenaires
Certaines sont offertes par vos partenaires
Par vos clients
Autres moyens de financer les formations
:%) 4(;% sc;% OL;A: 4(;% 80‘%

0
Question : De quelles maniéres sont financées ces formations ?  (Question aux dirigeants, % des Vars)
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Les grands Vars montrent un intérét fort
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pour les certifications

L'intérét des Vars pour la certification des développeurs et consultants

(Question aux dirigeants, % des Vars)

Entreprises de - de 20 personnes Entreprises de + de 20 personnes

Améliorer votre
crédibilité vis a vis 85%

I

58% _
des clients
Gagner des
. 70%
490 Valoriser les .
Améliorer nos
interne
Les certifiés sont
16% vendus plus cher 42%
6% . Autres . 7%
27% Aucun intérét 10%
100% 75% 50% 25% 0% 0% 25% 50% 75% 100%

Question : Quel est I'intérét pour votre entreprise
de certifier les développeurs et consultants ?
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Les certifications MPOSEES —310/®

Entreprises de - de 20 personnes Entreprises de + de 20 personnes
(Question aux dirigeants, % des Vars) (Question aux dirigeants, % des Vars)

Non, jamais
45%

Oui, mais de Oui, trés souvent
maniére marginale\“_ 35%
/ Y
Oui, mais de
—maniére marginale -

|~

Oui 31%
systématiqguement ‘ ;
14% ‘ Non, jamais ) O.UI
7% systématiquement
Oui, trés souvent 24%
10%
Question : Les certifications sont-elles imposées par
les éditeurs dont vous revendez les logiciels ?
= Aujourd’hui = Aujourd’hui
= 75% des Vars ont au moins un salarié certifié =  90% des Vars ont au moins un salarié certifié
= 25% d’entre eux ont la totalité = 39% d’entre eux ont la totalité
de leurs salariés certifiés de leurs salariés certifiés
= Dans 3 ans = Dans 3 ans
= 33% d’entre eux auront la totalité = 46% d’entre eux auront la totalité
de leurs salariés certifiés de leurs salariés certifiés
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Les points a retenir

950 éditeurs distribuent leur logiciel par le canal indirect en France

Indirect : 30% des éditeurs (950 éditeurs) réalisent 35% des revenus logiciels

En moyenne, les éditeurs de l'indirect réalisent 62% de leurs revenus logiciels via le canal indirect
Le modele SaaS prend position : 36% des éditeurs le proposent en 2007, 27% des Vars

Les Vars ne percoivent pas d'impacts négatifs du modele SaaS sur leur activité

4 400 salariés chez les éditeurs sont impliqués dans le canal indirect

58% des salariés travaillant dans l'indirect sont spécialisés dans le domaine (2 600 salariées)
Les salariés de l'indirect ont des profils tres similaires suivant les métiers (étude, formation, niveau d’expérience)

47% des éditeurs éprouvent des difficultés de recrutement sur I'indirect : turnover faible (5% a 7% par an),
peu de passerelles en interne entre les métiers, pénurie de profils, pression salariale a la hausse

Création nette d’emplois : +5% de salariés indirects par an en 2008 et 2009
Les métiers sensibles a I’horizon 2009 : commerciaux indirects et animateurs de réseau

4 200 Vars emploient 125 000 salariés en 2007
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22 000 recrutements en 2007 : 17 000 chez les Vars 20+, contre 5 000 chez les Vars 20-
19% des recrutements en 2007 auprés des jeunes diplédmés (4 300)
5 800 créations nettes d’emplois en 2007 : +5% par rapport a 2006

A la différence des éditeurs, les Vars recrutent en dehors de leurs secteurs d’activité : 40% des salariés ont eu
une expérience professionnelle extra-1T

Les difficultés de recrutement se concentrent sur les équipes Conseil et vente (50% des recrutements en 2007)

[DC
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Contacts =[DC
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Alain Pétrissans
apetrissans@idc.com

Karim Bahloul
kbahloul@idc.com

Se Eng Tan Dutrieux
standutrieux@idc.com
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