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Un marché complexe

Si le secteur de la télésurveillance 
est plutôt prometteur d’une manière 
générale, certains créneaux en France 
se développent moins bien. Le marché 
bancaire est ainsi en régression en 
raison de la réduction du nombre 
d’agences. Une diminution que ne fait 
qu’accroître la concurrence, de plus 
en plus féroce. Pour Claude Néri : 
« Seuls les spécialistes du marché s’en 
sortent malgré des prix qui s’écrasent 
considérablement ».  
Côté risque lourd et moyen (commerces 
et industries), l’avenir n’est pas tellement 
plus rose puisque les clients sont de 
plus en plus exigeants. Or, « avec 
l’arrivée de la vidéo, on met beaucoup 
plus de temps qu’avec une simple 
alarme à intervenir. L’équipement est 
plus lourd mais les prix sont restés 

les mêmes. Du coup, le marché a 
tendance à régresser ». 
Le domaine des particuliers et des 
petits commerces semble, en revanche, 
s’en sortir mieux. Le marché est 
même en expansion en France, « une 
particularité de notre pays par rapport 
à ses voisins car nos équipements sont 
légers ». 
Enfin, la téléassistance, dans le secteur 
de la santé et de la surveillance des 
personnes du troisième âge est en 
plein boom car « la population est 
vieillissante et qu’elle reste de plus en 
plus à la maison ». 
European Systems Integration doit 
donc gérer les divers marchés qui 

se dessinent, sans 
perdre de vue les 
besoins des clients 
: une innovation 
permanente et des 
services de grande 
qualité.

Service 
gagnant

Si les tarifs d’ESI sont 
raisonnables, c’est 
avant tout parce que 
le groupe fournit 
des prestations 
complètes. Une 
démarche qui 
semble plaire à la 
clientèle puisque 
la réputation de 

la société n’est plus à faire. Son 
avenir passe donc par les services sur 
lesquels Claude Néri mise en espérant 
: « transférer nos produits « one shot » 
en produit récurrent. C’est à dire que 
nous voulons beaucoup plus intervenir 
sur la maintenance et la location 
notamment. Nous sommes de plus 
en plus jugés sur nos services. Il est 
donc logique de vendre moins cher 
les produits et plus cher les services. 
Nous avons d’ailleurs trouvé un bon 
créneau avec les cartes électroniques 
puisque les distributeurs et les 
installateurs les achètent et les besoins 
se renouvellent régulièrement ». Une 
problématique qui impose à ESI de 
modifier ses méthodes de travail. Avec 
des  compétences différentes mais un 
véritable esprit d’équipe et d’initiative, 
l’entreprise fait migrer certains 
ingénieurs vers de nouvelles tâches 
afin de leur apprendre à tout gérer 
et à répondre aux nouveaux besoins 
de la clientèle. Ainsi, sur l’équipe 
de 30 personnes, 16 ingénieurs 
sont en charge du développement 
logiciel et électronique. Et la formule 
a l’air de fonctionner puisqu’en juin 
2005, European Systems Integration  
enregistrait un chiffre d’affaires de 
5 millions d’euros et que Claude 
Néri parie en 2006 sur « un chiffre 
d’affaires de 7 millions d’euros...et 
nous sommes bien partis ».
   

Muriel Weiss

Toutes les informations sur un seul écran

Global Integration : de multiples technologies dans une seule solution.

Le dernier-né d’ESI : l’e-veil.
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