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INTELCIA

Hlstou'e
une ascension

En seulement 16 ans, Intelcia est devenue le leader marocain du marketing
direct. Déja bien installée en France et en Afrique, la société dirigée par Karim
Bernoussi ambitionne de conquérir les Etats-Unis. Cap sur une success story.

orsque Karim Bernoussi a eu

I'idée, en 2000, d’investir

dans la filiere des call cen-

ters, le but était simplement

de monter une plateforme

de réception d’appels. Du
basique, rien de plus. Et pour-
tant, 16 ans plus tard, il est devenu le
patron du géant marocain du marke-
ting direct. De ses débuts dans I'entre-
preneuriat, le PDG d’Intelcia garde en-
core un souvenir vivace : “Quand je
suis parti de Maroc Telecom en 2000,
Jétais a laffiit d une nouvelle oppor-
tunité. Avec deux partenaires, nous
avons eu lidée de nous lancer dans le
marketing direct, et nous sommes
partis a la recherche d’investisseurs
potentiels en Europe”. Les trois entre-
preneurs ont réussi assez rapidement
a convaincre le Francais Transcom de
s'installer a Casablanca. L'actionna-

riat de cette filiale fraichement
créée, TWW, était francais 4 60% et
marocain a 40%. Jusqu'en 2005, elle =

était gérée par le partenaire francais,
générait 5 millions d'euros de chiffre
d'affaires annuel et employait 200 per-
sonnes. Karim Bernoussi a eu, pendant
ce temps, la possibilité d'intégrer Mi-
crosoft Maroc en tant que directeur
général, avant d'étre promu directeur
régional en Afrique du Nord. En 2006,
il décide de se consacrer entiérement
a l'entrepreneuriat et enclenche I'en-
vol de la société. Le businessman pro-
pose alors & ses partenaires marocains

de racheter les 60% de Transcom et,
une fois la transaction actée, TWW de-
vient Intelcia, avec Karim Bernoussi
comme PDG. L’homme d’affaires
avoue, sans complexe, qu’il ne
connaissait “pas grand-chose” a la re-
lation client. “Je n'avais pas d'expé-
rience dans ce domaine, cétait un sec-
teur qui se développait rapidement
tout en étant trés concurrentiel, avec
de puissants acteurs. Mais ce marché
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/
Karim Bernoussi,
au centre, lors de
l'ouverture de I'une
de ses plateformes
francaises a
Orléans.

offrait lopportunité a une petite boite
marocaine, comme nous, de percer”,
se rappelle-t-il.

Petite boite, grands clients

Sauf que la rentabilité n’était pas au
rendez-vous au lendemain du lance-
ment d'Intelcia. Durant les premieres
années de son existence, 'entreprise
affichait des pertes continues et une
croissance lente. “Et il fallait se faire




connaitre tout en restant patient”, ex-
plique Karim Bernoussi. Ténacité
donc, mais pas que. De 'aveu de I'en-
trepreneur, la réussite d’Intelcia tient
surtout de I'investissement dans le ca-
pital humain. “La premiére chose que
jai faite comme nouveau patron était
de recruter une directrice des res-
sources humaines qui avait fait ses
armes dans une multinationale. En-
suite, j'ai réussi a convaincre mon as-
socié (Youssef El Aoufir, ex-DG de Mi-
crosoft, ndlr) de participer a cette
laventure”, se remémore le PDG, tout
en admettant que, étant donné la taille
de I'entreprise a I'époque, il s’agissait
surtout d'un surinvestissement. “Cela
a été bénéfique sur le long terme,
puisque nous avons pu convainere des
clients aussi prestigieux que Google
de collaborer avec une petite boite
comme nous”. Petite, la société ne I'est
plus. En plus de Google, elle compte
désormais parmi ses clients Canal+,
Numéricable, Médiamétrie, Inwi ou
encore Attijariwafa bank. Des clients
auxquels Intelcia propose une large
palette de services, allant du B2B & la
vente par correspondance, en passant
par le télémarketing, les enquétes et
sondages, ou encore le support tech-
nique et insourcing.

Intelcia devrait boucler 'année 2016
avec un chiffre d’affaires de 120 mil-
lions d’euros contre 70 millions d’eu-

Ancien de Maroc Telecom et de

Microsoft, Karim Bernoussi avoue avoir
appris le métier de I'offshoring sur le tas.

ros pour I'année précédente. Cette
croissance est due a 'embellie de I'ac-
tivité du groupe au Maroc (pres de
60% du chiffre d’affaires), mais aussi
en France ot il génére 40% de ses re-
venus. L'importance de ce profit tient
au pari risqué qu’a pris Karim Ber-
noussi en 2011, en investissant pres de
20 millions d’euros dans I'Hexagone.
Un choix stratégique qui a laissé plu-
sieurs observateurs dubitatifs. “Tout
le monde nous disait que c'était une
erreur. Aujourd’hui, cet investisse-
ment s'est révélé salutaire pour len-
treprise, puisqu’il nous a permis de
consolider notre présence sur le mar-
ché francophone @ long terme”, justi-
fie-t-il. Aprés avoir renforcé sa pré-
sence en France avec la mise en place
de 5 sites (Paris, Dreux, Orléans, Mar-
seille et Lyon), Intelcia jette son dé-

INTELCIA EN
CHIFFRES

- 5000
au Maroc

«1200
en France

« 750
en Afrique
subsaharienne

Google, Canal+, Inwi et

Médiamétrie comptent

parmi les clients d’

volu sur I'Afrique a partir de 2015, au
Cameroun d’abord puis au Sénégal.
Aujourd’hui, la société compte, en plus
de ses 5000 employés au Ma-
roe, 1200 salariés en France, 650 au

Intelcia

ANTELCIA

Cameroun et 100 au Sénégal. La ma-
chine est désormais bien huilée et Ka-
rim Bernoussi ne compte pas s'arré-
ter en si bon chemin.

Direction, Oncle Sam

Le partenariat acté en septembre der-
nier avec Altice devrait accélérer da-
vantage la croissance d'Intelcia. La so-
ciété, qui compte désormais ce
prestigieux partenaire dans son tour
de table, aspire & dépasser les 200 mil-
lions d’euros de chiffre d’affaires au
cours des deux prochaines années.
Seul hic, la finalisation de ce partena-
riat est soumise a sa validation par
Pautorité francaise de la concurrence.
En attendant, I'avenir d’Intelcia est
déja en marche. “Notre développe-
ment au cours des années 2017 et
2018 sera dédié essentiellement a
I'Afrique subsaharienne. Nous ambi-
tionnons, a terme, de nous implanter
dans 4 a 5 pays. Et a partir de 2019,
nous allons vers les Etats-Unis pour
accompagner le groupe Altice dans
son développement”, confie le PDG.
Rien qu’aux Etats-Unis, la multinatio-
nale basée aux Pays-Bas offre ses ser-
vices & pas moins de 50 millions de
clients. “On parle souvent de SFR,
mais Altice est un opérateur impor-
tant aux Etats-Unis”, corrobore Ber-
noussi. Cela dit, le partenariat avec Al-
tice a poussé le management a revoir
la mise en place de certains projets,
notamment l'introduction en Bourse.
“Ce n'est plus a lordre du jour. Dés la
finalisation des procédures de valida-
tion de la prise de participation d’Al-
tice au sein du capital Intelcia, nous
serons adossés a un grand groupe in-
ternational. Nos priorités seront tou-
jours Uaccompagnement de nos
clients et la réussite de nos différentes
implantations”, explique Bernoussi.
Et la réussite, pour I'entrepreneur, re-
pose essentiellement sur une stratégie
établie sur le long terme. “Quand on
entreprend, il ne faut pas étre motivé
par la rentabilité facile et rapide. Il
s'agit plutét de prendre des décisions
axées sur la pérennisation de lentre-
prise”, prone le patron, qui avoue par
ailleurs que la société n'a presque ja-
mais distribué de dividendes. ®
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