








positionnement marché

Un rayonnement national 
pour la plupart…
Une grande partie des prestataires TIC rayonne 
sur toute la France même si plus d’un tiers opère 
sur un marché de proximité local ou dans les  
départements limitrophes à leur implantation. 
La taille de l’entreprise a un impact sur son 
rayonnement : le marché des entreprises de 
moins de 5 salariés est plus souvent local ou 
limité aux départements voisins, alors que les 
plus grandes entreprises opèrent davantage à 
l’échelle, multi régionale ou nationale. 
La capacité à acquérir des savoir-faire  
spécifiques et à innover  jouent également un 
rôle : 23% des entreprises qui déclarent ne pas 
innover ont un marché strictement local contre 
seulement 12% pour les autres.

… mais du potentiel pour aller à l’international

Une clientèle diversifiée
Les prestataires TIC présentent une clientèle plutôt diversifiée : 
63% comptent au moins deux secteurs d’activité différents par-
mi leurs clients : les services aux entreprises, l’industrie et le 
commerce sont les plus importants. On observe un lien logique 
entre diversification de clientèle et rayonnement géographique :  
plus les entreprises travaillent avec des segments de clientèle 
diversifiés, plus elles agissent en local ou dans les départe-
ments limitrophes. A l’inverse, plus elles sont spécialisées, plus 
leur marché est d’envergure nationale voire internationale. 

Cette diversification de la clientèle s’illustre également par le 
fait que 73% des établissements réalisent moins du quart de 
leur chiffre d’affaires avec leur client principal : plus la clientèle 
est diversifiée, plus la dépendance au client principal est faible. 
Une dépendance plus importante chez les jeunes entreprises 
créées après 2005, qui ont encore un faible nombre de clients : 
32% réalisent plus du quart de leur chiffre d’affaires avec leur 
client principal contre 27% au global.

Si seulement 12% des prestataires TIC ont un vrai rayonne-
ment international en y réalisant au moins 10% de leur chiffre 
d’affaires, près de 30% exportent leur savoir-faire ponctuellement. 
Les entreprises mayennaises et vendéennes exportent moins que 
celles des autres départements. 

Les perspectives en terme d’export sont très encourageantes 
puisque 12% des dirigeants envisagent de prospecter à l’interna-
tional. Dans l’ensemble, 41%  des entreprises ont une présence 
ou une intention de développement à l’international. 

La taille critique de 5 salariés et plus semble constituer là encore 
un pallier à partir duquel les établissements sont plus nombreux à 
exporter ou à l’envisager.
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environnement 

Une logique de collaboration 
bien ancrée

55% des prestataires TIC sont engagés dans des 
démarches de partenariat, un seul le plus souvent, 
principalement avec d’autres prestataires TIC (59%) 
ou avec des fournisseurs (26%). 

Ces partenariats concernent avant tout des collabo-
rations de nature commerciale (74%) ou technique 
(51%). Ces partenariats sont par ailleurs plus présents 
parmi les établissements de plus de 5 salariés (69%) 
et parmi les innovateurs (63%).

Une visibilité de l’activité 
plutôt courte

Les prestataires TIC ont majoritairement une visibilité de leur activité 
à court terme : près de 80% d’entre eux ont un plan de charges ne 
dépassant pas le trimestre et 53% sont limités au mois. 

Plus les établissements sont petits, plus ils ont une visibilité réduite. 

De même, moins ils dépendent de leur client principal, moins ils ont 
de visibilité. Les entreprises qui travaillent en lien étroit avec un ou 
deux clients principaux ont ainsi un plan de charges plus long, mais 
une dépendance accrue.
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Des perspectives tournées vers 
l’amélioration continue
Les perspectives en terme d’organisation sont focalisées  
sur l’amélioration de l’existant en interne : plus de la 
moitié des dirigeants pense avant tout à optimiser  
l’organisation du travail puis à former leurs collabora-
teurs. Une double priorité inversée dans les entreprises 
de 50 salariés et plus : naturellement mieux organisées, 
elles placent la formation au tout premier plan (92% 
contre 55% au global). Très logiquement, elles accordent  
également beaucoup plus d’importance au développe-
ment à l’étranger (33% contre 9% au global).

Les perspectives en terme de marché sont, elles, tour-
nées vers l’amélioration de la gamme de produits/
services et le développement de nouveaux secteurs 
de clientèle. Plus l’entreprise est ancienne, plus elle 
considère comme prioritaire l’amélioration des produits 
et services qu’elle propose.

perspectives 

Une frilosité dans 
les investissements
Près de 30% des dirigeants envisagent 
d’investir significativement dans les trois 
prochaines années. Les investissements 
sont peut-être victimes de la conjoncture  
actuelle, qui rend les décideurs plus  
prudents pour les trois ans à venir.

Une intention de transmission d’activité 
qui augmente avec l’ancienneté
7% des chefs d’entreprise envisagent de transmettre leur activité dans 
les trois ans. Ils sont 18% lorsque l’entreprise a été créée avant 1985. Le 
mode de transmission le plus souvent envisagé est la vente.
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59% déclarent une 
augmentation de 

leur chiffre d’affaires 
sur les 3 ans passés

40% des 
établissements 
ont été créés 
depuis 2005

73% réalisent moins 
de 25% de leur chiffre 

d’affaires avec leur 
client principal

Deux 
entreprises sur 
trois emploient 

moins de 5 
salariés

Un secteur jeune, 
composé de petites 

structures 
majoritairement 
indépendantes

53% ont innové sur 
les 3 ans passés

39% détiennent un 
savoir-faire spécifique

42% ont un 
marché national

53% ont un plan de 
charges ne dépassant 

pas le mois

41% des établissements 
exportent ponctuellement 
ou envisagent de le faire

55% sont engagés 
dans au moins un 

partenariat

81% des 
entreprises sont 
indépendantes

63% ont au moins 
deux secteurs de 

clientèle

38% n’ont pas 
augmenté leur chiffre 

d’affaires sur les 
3 ans passés

Un secteur dynamique, 
ouvert et innovant

Mais conservant 
une certaine 

fragilité
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Synapse, centre de ressources de la société de l’information en Pays de la Loire

Cette synthèse est 
téléchargeable sur 
les sites web de la
CRCI et de Synapse.

MÉTHODOLOGIE de l’étude
 L’étude des prestataires TIC en Pays de la Loire repose sur la base de données CCI Info Éco 
recensant l’intégralité des ressortissants CCI du secteur et sur l’interrogation directe  
de leur dirigeant, à l’aide d’un questionnaire abordant les thématiques suivantes :
• Identification de l’entreprise,
• Structuration et organisation de l’entreprise,
• Savoir-faire et positionnement marché,
• Environnement,
• Perspectives et projets.

Ce travail d’enquête a été réalisé dans le cadre d’un partenariat avec Synapse,
centre de ressources de la Société de l’Information en Pays de la Loire (en cofinancement 
Etat-Région).

La collecte a été intégralement réalisée par phoning direct auprès des dirigeants 
entre mai et juin 2009 (avec un taux de réponse de 61,5%).
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