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4 LA SOCIÉTÉ

AGRESSO est la filiale du Groupe UNIT4AGRESSO, basé aux Pays-Bas

(EURONEXT : U4AGR) et l’un des cinq principaux fournisseurs de solutions de

Progiciels de Ges tion In té grés (PGI) sur les secteurs Public, Education et Pri vé.

UNIT4AGRESSO est un Groupe in ter na tio nal qui four nit une so lu tion de ges tion

in tégrée sou te nant les pro ces sus clés de fonc tion ne ment d’une en tre prise.

AGRESSO dé ve loppe, dis tribue, im plé mente et main tient un sys tème d’in for ma -

tion, AGRESSO Bu si ness World. Cette so lu tion, vé ri table ou til d’aide à la dé ci sion,

per met de gé rer, de con trô ler et d’op ti mi ser les dif fé rents pro ces sus de l’en tre -

prise en four nis sant un aper çu ac tua li sé des don nées cri ti ques.

AGRESSO est pré sent en France de puis 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

CA global 2007  320,5 millions d'euros

Clients  2 750 dans 100 pays

Effectif
Nombre
d'utilisateurs

 2 116
 
1,5 million

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 Marsh & 
McLennan...

Jacques PINGET
Responsable Business
Unit Education

2008 Directeur Etudes et
Développement

Philippe RENARD
Responsable
Commercial Education

2004 Directeur Commercial
dans plusieurs
entreprises
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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, tan dis que les im plé men ta -

tions sont sou vent confiées à des in té gra teurs. Dans le sec teur de l’é du ca tion,

AGRESSO tra vaille ain si en par te na riat étroit avec Klee Group de puis 2005. Cet in -

té gra teur, qui s’est doté d’un pôle de com pé ten ces dé dié, a no tam ment as su ré

l’in té gra tion d’AGRESSO Edu ca tion chez HEC, INH-AGROCAMPUS, IESEG, …
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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 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 néan moins 

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. Dans le do maine de 

l’é du ca tion, son PGI prend ain si en compte la ré forme LMD de l’en sei gne ment su -

pé rieur. AGRESSO France a été éga le ment maître d’œuvre dans le dé ve lop pe -

ment du nou veau mo dule de for ma tion continue.

 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 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. Les

be soins du sec teur de l’é du ca tion sont bien connus de l’é di teur, qui compte par mi ses ma na gers des

spé cia lis tes du do maine et une ving taine de col la bo ra teurs dé diés.

> 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

La four ni ture aux étu diants

d’un ser vice de qua li té com -

mence avant même leur ins -

crip tion et va jus qu ’à la

ges tion des no tes et des di plô -

mes, voire jus qu ’à leur entrée

dans le monde pro fes sion nel.

Or, cette ges tion ne peut être ef -

fi cace que si l’en semble des élé -

ments liés à la vie d’un

éta blis se ment d’en sei gne ment

sont, eux aus si, bien gé rés. On

pense à la ges tion des cur sus,

du per son nel en sei gnant et ad -

mi nis tra tif, des plan nings, mais

aus si à tou tes les opé ra tions de

ges tion plus clas sique : comp ta -

bi li té, achats, ges tion des res -

sour ces, etc. Plus en core, les

uti li sa teurs sont en droit de de -

man der au sys tème d’in for ma -

tion de ré pondre à un be soin

tou jours crois sant de com mu ni -

ca tion et d’é change d’in for ma -

tion.

Le champ concer né dé passe

donc lar ge ment ce lui de la

ges tion de dos sier ad mi nis tra -

tif : il va du back-of fice à l’en -

semble des ou tils de

com mu ni ca tion in ter nes et ex -

té rieurs à l’é ta blis se ment, en

pas sant par des so lu tions

tech ni ques qui doi vent per -

mettre non seu le ment de li mi -

ter les coûts, mais éga le ment

d’a mé lio rer l’a dap ta bi li té des

ou tils à l’en vi ron ne ment tech -

nique et hu main. 

Et l’offre est au jourd ’hui en -

core très éclatée : les dé ci -

deurs doi vent sou vent faire un 

choix dif fi cile entre, d’une

part, des so lu tions com plè tes

en terme de ges tion du

back-of fice (les pro gi ciels de

ges tion in té grés) mais né ces -

si tant sou vent l’ad jonc tion

d’un ou til dé dié pour la sco la ri -

té et d’autre part, des ou tils de 

ges tion de la sco la ri té de

bonne qua li té mais avec de

fai bles per for man ces du côté

de la ges tion du back-of fice et

de la flexi bi li té.

AGRESSO Edu ca tion par vient

à réu nir ces deux atouts. 
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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. 

4 LA COUVERTURE FONCTIONNELLE

Basée sur le socle com mun de l’é di teur (AGRESSO Bu si ness World), AGRESSO Edu ca tion cons titue une

offre mé tier mo du laire des tinée à la ges tion pé da go gique et ad mi nis tra tive d’é ta blis se ments de for ma tion

ini tiale et continue. Ni pro gi ciel gé né ra liste ver ti ca li sé, ni ou til spé cia li sé,  il tire sa force d’un équi libre trou -

vé entre la ré ponse à des be soins très spé ci fi ques et une struc ture back-of fice très so lide. Il pos sède éga le -

ment de for tes com pé ten ces dans le sec teur pu blic, sur les pro blé ma ti ques comp ta bles no tam ment, ce qui

en fait un pro duit ra pi de ment ex ploi table pour un éta blis se ment pu blic. 

Dans sa der nière édi tion, le PGI in tègre un in té res sant mo dule de ges tion des contacts, qui per met de dé -

crire des pro ces sus et des in ter-re la tions entre les élé ments conte nus dans la base de don nées. Des rô les

pré dé fi nis (pa rent de, en fant de, em ployeur de, em ployé de…), sont four nis par l’é di teur. Mais l’u ti li sa teur

a aus si la pos si bi li té de créer ses pro pres liens, en fonc tion de ses be soins. AGRESSO Edu ca tion a, par ail -

leurs, été doté d’un nou veau mo dule de ges tion spé ci fique à la for ma tion continue et il s’est en ri chi d’un

por tail col la bo ra tif, fa ci li tant la com mu ni ca tion entre par ti ci pants, in ter ve nants et administratifs. 

Pour la cons truc tion des em plois du temps, une in ter face a été mise en place avec Hy per plan ning et Ade -

soft, deux sys tè mes de pla ni fi ca tion sous con traintes. Tou tes les au tres com po san tes clefs du do maine de

l’é du ca tion sont pri ses en compte : ges tion des étu diants (de l’ins crip tion à l’ob ten tion des di plô mes), des

en sei gnants, des cur sus, des no tes… sans ou blier la mise à dis po si tion de l’en semble des in for ma tions col -

lec tées aux per son nes concer nées, via des Web Ser vi ces.

Ü L'ANALYSE DU CXP

> Un PGI pour l’é du ca tion. AGRESSO Edu ca tion ne se contente pas de pro po ser un ou til dé dié de plus sur le mar ché. Grâce à l’ex -

ploi ta tion cons tante d’AGRESSO Bu si ness World, il pré sente une so lu tion com plète de ges tion d’un éta blis se ment de for ma tion.

De plus, le spectre fonc tion nel ne se li mite pas à un back-of fice ri gide. D’un coté l’é di teur pro pose un por tail, per met tant d’ou vrir le

pro gi ciel à l’ex té rieur, et d’un autre, les ou tils de per son na li sa tion (Intell Agent, Flexi fields). 

> Un mo dule mé tier ef fi cace. AGRESSO Edu ca tion, avec des fonc tion na li tés de ges tion de bon ni veau (ges tion des no tes, des

cur sus, etc.) prend toute son am pleur dans sa ca pa ci té à dif fu ser l’in for ma tion tant en in terne (aler tes no tam ment), qu ’en ex terne

(via un ou des por tails dé diés). La ca pa ci té à re lier les in for ma tions entre el les, mé tier et non mé tier, fonde la qua li té d’AGRESSO

Edu ca tion.

> Des fonc tion na li tés de re por ting in té grées. La consul ta tion et l’a na lyse de don nées sont réa li sées à par tir d’un ou til in té gré

dans l’offre. La prise en main est ra pide et met à dis po si tion des uti li sa teurs un pre mier ni veau d’a na lyse très sa tis fai sant. La cons -

truc tion de ta bleaux de bord per son na li sés est aisée, et les rap ports peu vent in té grer dif fé rents for mats stan dard.

• Version majeure 5.5 de AGRESSO Business World : 
- Généralisation du workflow (par exemple aux fonctions budgétaires)
- Généralisation du système d’alertes IntellAgent
- Interface web renouvelée
- 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 (mn/h/j/semaine/quinzaine/mois, décimales sur les
  heures …).

• AGRESSO France lance la V5.5 d’ABW et d'AGRESSO Education et la V2.0 d’AGRESSO Public.

2005-2006
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2007

UNIT4AGRESSO s’implante en

Afrique et au Moyen-Orient en signant 

un partenariat avec l’organisme

panafricain de consultation

informatique et commerciale, AH

Consulting. 

Critères Score 2008

Scoring
commercial

Coût

Succès

Pérennité

Maturité

   n n n +

Scoring
technique

Evolutivité

Ouverture

Convivialité

Administration

   n n n n +

Scoring
fonctionnel

Intégration, ouverture

Finances

Ventes - Achats

Ressources humaines

Métiers de l'éducation

   n n n n 

Scoring global n n n n

> D’un point de vue commercial :

> La politique commerciale d’AGRESSO, basée sur une très bonne

connaissance des besoins métiers de ses prospects, commence à porter ses

fruits en France. Résultat d’un effort de restructuration interne enclenché en

2005, cette approche a débouché sur une organisation des ventes par métier

(une Business Unit est aujourd’hui dédiée au secteur de l'éducation).

AGRESSO présente de belles références, un an après le lancement de ce

progiciel.

> D’un point de vue technique :

> Les éléments techniques développés par AGRESSO et présents dans cette

offre, avec notamment le module BPM (Business Process Management), les

alertes IntellAgent, le workflow, le requêteur décisionnel en font un outil

moderne et flexible. 

4 CXP SCORING

4 LA TECHNOLOGIE

AGRESSO a lar ge ment ré no vé le socle tech no lo gique de son PGI en

re nou ve lant son in ter face (er go nomie conforme aux stan dards du

mar ché) et en lui of frant une ar chi tec ture in tégrée unique de

« Data-Pro cess-De li ve ry », conçue spé ci fi que ment pour des en tre -

pri ses sou hai tant adap ter ins tan ta né ment leur so lu tion aux chan ge -

ments conti nus aux quels el les sont con fron tées. 

Le PGI dis pose éga le ment d’un in té res sant mo dule per met tant de

dé crire et gé rer les pro ces sus in ter nes à l’or ga ni sa tion. Ré pon dant à

une lo gique de Bu si ness Pro cess Ma na ge ment, ce mo dule s’appuie

sur un ou til de mo dé li sa tion en tiè re ment gra phique, per met tant de

réa li ser des con trô les de va li di té liés au work flow de l’en tre prise.

L’é di teur a éga le ment doté la ver sion 5.5 de son lo gi ciel d’un nou -

veau mo dule de ges tion bud gé taire.

AGRESSO est dis po nible en ar chi tec ture client/ser veur et in tègre dé -

sor mais des « Flexi fields », champs flexi bles des ti nés à in té grer des

in for ma tions du client pour ré pondre à ses be soins spé ci fi ques.

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, 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.
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4 GRILLE D'ANALYSE FONCTIONNELLE

• Sortie de la version AGRESSO
Business World 5.5 SP2.
- ABW Finance 5.5 SP2 obtient en
France, la certification NF
conformément aux exigences de la
comptabilité informatisée.
- Ajout d’un nouveau module de
formation continue dans
AGRESSO Education.

EVALUATION D' AGRESSO EDUCATION

NB : les critères sont exprimés sur une échelle allant de 1 à 5. Le progiciel
obtient donc une note globale de 4 sur 5.

2008

• 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. 

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.



« Le progiciel AGRESSO Education répond à nos nombreuses

contraintes de gestion de centre de formation : paramétrable donc

adaptable, possédant un outil de requête puissant et intégré, pour un

accès à l’information analytique et budgétaire en temps réel. Il nous

permet ainsi d’offrir à l’entreprise un nouveau type de partage de

l’information. Les activités fonctionnelles et les branches métier

voient émerger de meilleures capacités décisionnelles et une

réactivité opérationnelle améliorée. Il devient un outil incontournable

et de référence pour l’entreprise ».

Pascal Naquet - Directeur Administratif, Financier et Informatique -

CFPB
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4 LES CLIENTS

Le Groupe tra vaille au jourd ’hui avec plus de 2750 clients dans le

monde, dont plus de 400 dans le do maine de l’é du ca tion. En

France, le mar ché po ten tiel dans le sec teur de l’é du ca tion est im -

por tant. La fi liale mul tiplie les ini tia ti ves pour sé duire les éco les,

les uni ver si tés, les cen tres de for ma tion pri vés et pu blics. En 2007, 

les com mis sions uti li sa teurs dé diées au mar ché de l’é du ca tion ont

pour sui vi leurs ac ti vi tés afin d’im pli quer les clients dans l’é vo lu tion

des pro duits. Le Pré si dent de ces com mis sions est Emma nuel Pa -

rot, Res pon sable Infor ma tique de l’IPAG. AGRESSO Edu ca tion

équipe déjà HEC, l’ISEP Pa ris, le Centre de For ma tion de la Pro fes -

sion Ban caire, l’ESTACA Pa ris-La val, l’IPAG Pa ris-Nice, l’ASPS... En

2007, l’INH-Agro cam pus de Ren nes et d’Angers, l’ECE Pa ris et

l’IFG-Cnof ont choi si de gé rer leur éta blis se ment avec AGRESSO

Edu ca tion.

Ü  L'ANALYSE DU CXP

> L’intérêt porté à AGRESSO Education, notamment depuis la

commercialisation de la nouvelle version de cette offre, est largement

justifié. Avec un back-office de qualité et une offre métier bien adaptée, ce

progiciel est un des rares aujourd’hui présents sur le marché français à

pouvoir proposer un panel de fonctionnalités adaptées à ce secteur.

> Les systèmes mis en œuvre intègrent toujours la partie back-office de

l’offre, véritable colonne vertébrale du système d’information dans ce

contexte. Depuis la création d’une ‘Business Unit’ dédiée à cette offre,

avec le renforcement du module métier, c’est sur l’ensemble de l’offre que

se porte l’intérêt des clients et prospects. Intérêt concrétisé par les

récentes signatures annoncées par l’éditeur.

4  TÉMOIGNAGES UTILISATEURS

CFPB
Le Centre de Formation de la

Profession Bancaire (CFPB), a choisi

AGRESSO Education en 2006

(Comptabilité générale, fournisseurs,

clients, Workflow, Finance, RH,

Formation continue…)

AGROCAMPUS

RENNES

L’Institut de recherche agronomique et

agroalimentaire de Rennes et Angers

s’est doté des modules AGRESSO

Education et AGRESSO Public (Finance).

« Les Etablissements d’Enseignement Supérieur Agricole

Agrocampus Rennes et l’INH Angers ont retenu AGRESSO Education

au terme d’une procédure de dialogue compétitif en décembre 2006.

La consultation annonçait un marché à sept tranches

conditionnelles : éducation, hébergement et restauration, système de

gestion des ressources humaines, système de gestion financière,

système de gestion du patrimoine, agenda et workflow, maintenance

corrective et évolutive. Aujourd’hui, nous sommes en déploiement

progressif d’AGRESSO EMS et commençons celui d’Agresso Finance 

secteur public ».

Danièle Afzali – Chef de Projet Système d’Information – Agrocampus

Rennes

AUGSBURG

COLLEGE,

MINNEAPOLIS

Etablissement d’enseignement

secondaire – USA – formation initiale

A choisi Agresso Education en 2003.

" Nous aurions dû choisir AGRESSO suite à l'établissement d'un

cahier des charges. Cependant, nous n'avons pas opté pour cette

démarche qui ne nous aurait fourni qu'un instantané de nos besoins.

Répondre à ces besoins nous aurait rapidement enfermés dans une

situation obsolète, ce qui nous aurait ramenés au point de départ,

avec juste un peu plus de technologie.

Nous recherchions avant tout, un outil agile, évolutif et flexible, nous

donnant un cadre pour notre propre innovation, une solution qui

nous laisse maîtres à bord. "

M. ANDERSON, CIO


