Solvis a démarre son
activité en 2002 en
choisissant  une
niche ; la gestion
des identités et des
acces. Puis, la so-
cieté a évolue vers
d'autres segments
tels que les proces-
suis métiers (organi-
sation des circuits de travail) et la gestion
de la securite (identification biométrique,
| chiftrement des domnees). « Nous faisons
| appel & des éditeurs Irancais. Solvis com-
| mercialise des logiciels, les adapte et les fait
| évoluer en fonction des nécessités du
client », explique Dicher Assandri, directeur
général. Au débur, la société se résumait a
une équipe de cing personnes, dont Didier
Assandri et son épouse. Aujourd'hui, elle
emploie 14 salariés. Solvis a installé son
sicge social 4 Bale, en Suisse alemanique.
«Le vrai marché est ici et cela suppose

Didier Assaneli, directeur
genéral de Solvis.

d’aveir du personnel germanophone », in-
siste Didier Assandri. Pour réussir en Suisse
alémanique, il laut respecter les regles du
marché. La premicre d'entre elles est la
ponctualité au premier rendez-vous, ce qui
veut dire arriver avant I'heure prévue... Dans
toute négociation, il est recommandé de de-
marter la discussion en allemand car, méme
si les cadres de Suisse alémanique parlent
souvent le francais, ils préferent sexprimer
dans leur langue maternelle. »

Comment déerocher des contrats lorsque
l'on est Francais et que l'on démarre de
zér0? « 1] faut d'abord intégrer que les ache-
teurs sont tres sollicités », indique Didier
Assandri. Bonne nouvelle, le prix nest pas
au <épart un critere de sélection. « 1l [aut
prouver que le produit correspond au be-
soin du client, en présentant la solution la
plus pertinente par rapport a ses attentes. »
Solvis présente done un prototype et fait la
demonstration de la solution, en adaptant
chaque fois l'offre 4 la situation particuliere
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du client. Cette « customisation » permet
de faire la differenice par rapport aux concur-
rents. Loflre remise est alors soigneusement
étudiée, d'olt un délai avant la prise de dé- |
cision. « 1l faut [aire des offres claires, lim- |
pides et décortiguées. Le prix dait toujours
gwre hien justifie », souligne Didier Assan-
dri. La cohérence dans ce domaine est d'au-
tant plus importante que les acheteurs sont
de redoutables négociateurs et demandent
systématiquemment des rabais. En respectant
ces regles, Solvis a réussi a se développer.
«Nous travaillons a pleine capacité de nos
effectils », explique Didier Assandri. Une
belle: performance, dautant que la concur-
rence est rude et qu'il existe des sociétés de
services locales tres competinives, Mais le
secteur du logiciel et des services mnforma-
tiques enregistre une forte expansion en
Suisse et 1l existe un important tissu de PME.
Sans cublier que de nombreuses multina-
tionales ont leur siege social dans ce pays, c¢
qui aceroit encore la taille du marché




