ENQUETE SOLUTIONS

Les start up israéliennes, = SURLETERRAIN =
des surdouées Gestion “
de lasécurité r 22 decontenu: ENA

e > FAFP choisit 708 L
PERSO Nuxeo r 38
Un ancien chefde projet  smquiper
se lancedans e Cure de jouvence pour
marketingtechnique p4e lesserveursApple p4s

S

N*1933 -

| 1% JIrreaL | 1 "R AT

’ | W | . B 2y %
= a BN B 0% U e

L' il |
- |

Lannée demarre
sous le signe
du social

» Le 11 janvier, les partenaires sociaux ont signé | CathyKopp,

i el s : : ancienng
un accord quivise a fluidifier le marché du travail. dirigeante dBM
f 4 aujourd'huichez

» Des patrons de SSll ou de leurs salariés, quisont faces 9 mshe

les négociations

les vrais gagnants des réformes 7 P.8 aunam duMedef,

iz ez, [DOSSIBR PROGICIEES

02995 193u .350€

JIIIIH\M umu H“HI“ \IHWI\‘I\HI




« J'al monteé une direction

Pierre-Sylvain Roos

a mené une carriére
classique de chef de
projet avant de prendre
un virage marketing

en 2004, et de se créer
un poste surmesure
de touche-a-tout.

es termes marketing et technigue

semblent antagoristes mazs les

deux fonctionnent bien ensem-

ble », considére Pierre-Sylvain

Roos. Car, aprés avoir été direc-
teur de projets, ’homme s'est tourné vers le
marketing. Il a monté au sein d’Aptus, une
entreprise de conseil en informatigue, une
direction de marketing technique qui
s'adresse a des interlocuteurs trés poinfus,
souvent dans le cadre de projets de R&D.
« Servir un pur discours murketing serait
contre-productif carnos clients wondt pas besoin
de wilgarisation et veulent rester sur un plan
technigue. Mais i faut traduire cette technique
en termes metier, »

Une expertise acquise
au fil des expériences

L'histoire commence fin 2003. Pierre-
Sylvain débarque chez Aptus, société créée
par des ingénieurs, comme consultant en
organisation. Il vient aider & formaliser une
offre de services destinée & un grand comp-
te. Au cours des huit mois de prestation, il
note le fossé qui sépare informaticiens des
commerciaux. Le déficit de communication
se traduisait par un mangue d’outils promo-
tionnels, et la SSII peinait 4 valoriser ses
savoir-faire et & concevoir des offres. Alors,
en méme temps gu'il méne sa mission, il
réfléchit avec la direction surla maniére de
jeter un pont entre ces deux populations.
« Il fallait eadrer le poste, levendre coneret avec
des objectifs définis. Jai rencontré trois ou
quatre fois la direction lors de réunions de
quelqiies hevres, puisjaifait une proposition. »
C'est ainsi qu'est née, en 2004, la direction
marketing technique dont il a pris la téte.
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Musicien de formation, antodidacte en
informatique, Pierre-Sylvain g'est initié a
I'informatigue et au marketing au fil de ses
expériences. « Lors de mes missions er con-
ception owen organisation, f'ai ew loceasion de
travailler étrottement avec des équipes comimer-
ciales. » Il a été notamment responsable du
programme décisionnel clients d’Orange
qui visait 4 analyser le comportement des
abonnés, g'est aussi intéressé i la communi-
cation, au langage, 4 la sémiologie...

Aujourd’hui, I'éventail de ses attribu-
tions est large. Il détecte les opportunités de
marchés et formalise des offres, mais il
intervient aussi en support de Pavant-vente
et gére la base de connaissance de tous les
projets de 'entreprise, « Mon équipe travaille
avec ensemble des collaboratewrs des péles
projet pourinfluer sur levr modéle d'ingénierie
et Vadapter a Uoffre. Celle-ci est ensuite calquée
sur Uingénierie et done conforme & la réalité
terrain », explique Pierre-Sylvain.
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prOJet en mission chez [BM,
a la Société Genérale,
puis au CCF-HSBT.

ilrnonte
en grade etendosse la
fonction de directeur de projet
en mission chez ECF-HSBL.

consultant en organisation
et en ingénierie informatigue.
directeur

markeuhgtedwque chez
la snciété de conseil Aptus.

: i il ne faut
pas avoir peur de solliciter
en proposant ses services
dans d'autres domaines
gue ceux sur lesquels

on intervient au quotl’d ien.

! I Fa:re ses
cholx avec Lne vision
amoyen au fong terme paur
garder |a capacité d’aller
suUr de nouveaux terrains,

proposiio et S|ces‘t
le bon moment, ne pas
tergiverser car la fenétre de
tir est sguvent trés courte,
Ensuite, assumer ses choix.

Elena Foures,

marketing techni

fondatrice du cabinet
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Etre inventif pour compenser san mangue
de dipléme, Cest e |ot des autodidactes.
Ainsi, Pierre-Sylvain refléchit autrement et
nest pas enferme dans un systeme de
pensées formaté. Cela peut étre un
avantage concurrentiel important en
France: les grandes écoles y apprennent

& leurs eleves a reproduire plutot qu'a
creer leurs propres solutions. N'etant pas
un « clone » mental, Pierre-Sylvain apporte
une vision différente etinnovante.

Aller au-dela de la technique.
Pierre-Sylvain s'occupe aussi des hommes,
de la gestion du changement, des modes
de communication... || va jusqu’a composer
son équipe et diver sifier ses compétences.
Il a compris que le client avait besoin

d’étre rassure, et que pour faire des bons
chiffres &tre un bon technicien ngsuffit
pas. Car le client, meme s'il nen est pas
conscient, fait san choix final sur

des critéres souvent subjectifs, de l'ordre
de [affectif.

Ne pas hésitera étre opportuniste,

au sens positif du terme, c'est-a-dire aller
a la découverte de nouveaux territoires.

Il fonctionne dans un registre intuitif -

il constate qu'il mangue un chainon entre
le commercial et les equipes techniques,

il construit un modele, le fait valider

par la direction et le rade sur le terrain.

11 a sug’entourer d’'une équipe pluridis-
ciplinaire en recrutant une linguiste pour
{ravailler le discours sur la techniqgue, un
Géo Trouvetou technophile qui joue le réle
de créatif et une consultante en gestion du
changement et maitrise d’ouvrage. Pour lui,
le fait de partir de zéro constituait une
chanece. « C'était 1une occasion en or de déve-
lopper un nowveas metier. J'ai pu crder mes
propres cadres et référentiels. Ce poste permet
une approche plus compléte que la direction de

projet puisqueje gére tout de bout en bout j'ai
une idée, je définis les processus et je vais
Jusgu’a Uexploitation », explique-t-il. Et il
intervient sur ’ensemble des secleurs et
domaines d’expertise couverts par sa
société : traitement du signal, développe-
ment web, décisionnel, imagerie médiale,
nucléaire, ete. « Je suisun hypergénéraliste »,
se réjouit Pierre-Sylvain, qui continue 4
étancher sa soif d'apprendre. m

CLAIRE CHEYRIER

Le poste de marketing technique,

tel que celui occupé par Pierre-Syivain
Roos, n'est pas si courant. ll ne concer-
ne pas le gros des societés de services,
matis seulement celles qui délivrent des
prestations techniques sur-mesure,
Cest notamment le cas des sociétés de
conseil qui interviennent sur des projets
de recherche et developpement,

It faut aveir 'ame d'un communicant

et une bonne maitrise de lexpression
écrite, Mieux vaut également avoir déja
abordé les problemes de management.
Les informaticiens gui sont passés

du ¢6té de la maitrise d'ouvrage font
également de bons candidats.

lis ont deja 'habitude de raisonneren
termes de besoins client. Des notions
de communication et de linguistique
constituent un plus.

Le parcours de Pierre-Sylvain Roos
prouve gu'il existe des passerelles entre
informatique et marketing sans passer
par la case formation. Cette derniére
discipline peut aussi étre abordée en
tant qu'utilisateur d'outils d'anaiyse de
données, de statistiques, etc. Néan-
moins, il est souvent plus facile de faire
reconnaitre son expertise via un diplo-
me. Un MBA donnera un vernis général.

Vers des cursus de marketing adaptes
aux nouvelles technologies : a licence
marketing des services et TIC de FIUT
de La Rochelle, le master professiannel
marketing et NTIC de ['université d’An-
gers, le Mastére spécialisé marketing
et nouvelles technologies de 'ESM-A de
Marne-fa-Vallée, le master technologies
de l'information et marketing de Paris-
Nanterre... {Is sont, dans certains cas,
pris en charge par le Fongecif.
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