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¢ fournisseur de services Intermet
anmr&alais Versus étoffe sa liste de

clients en procédant & P'acquisition
de Génération Net.

Le montant de la transaction entre les
deux compagnies privées na pas éé
dévoilée, mais lorsque Garner Bornstein,
fondateur de Génération MNet, avait vendu
I'entreprise une premiére fois ¢n mal
1999, le prix d'achat approchait les 11
millions $. L'acheteur i épogque,
EcomPark, avait évolué pour rapidement
devenir iternus, un incubateur gqui a
depuis fermé ses portes.

Quant & Versus, elle a été fondée en
1990 par Michel Flante, son président.

af'éais fatigué d'entendre les stéréo-
types comme ‘les informaticiens sont
incapables de respecter un budget’ ou ‘les
informaticiens sont incapables de
respecter un échéancier.s raconte M.
Plante.

A ses débuts, Versus avait une taille
modeste, quatre ou cing employés, se
souvient M. Plante, «Nous faisions du
développement de bas niveau, trés prés du
‘hardware, dit-il. On faisait notre fierté
faire le contraire de ce que les stéréotypes
sur les informaticiens suggéraient, c’est-a-
dire que nous remplission nos comman-
des 4 temps et avec le budget alloué. A
cette époque, nous comptions déja des
sociétés comme Bombardier et la Bourse
de Montréal parmi nos clients.»

Puis, la face changeante du monde des
télécommunications a été a Porigine d'un
changement d'orientation stratégique.en
1996,

= Nous avons pris un virage pour nous
élnigner du "hardware’ ¢t remonter vers
les applications, explique M, Plante. Nous
étions particuliérement intéressés par les
sites transactionnels. »

On  pourrait  presque  dire  que
I'hébergement de sites transactionnels,
Versus est tombé dedans. M. Plante
explique que 'entreprise & commencer a
héberger des applications de commerce
électronigue pour rendre service.

« Certains de nos clients, découragés
par le prix prohibitifs exigés par les four-
nisseurs haut de gamme comme [BM ou

Michel Flante, prisident te Versus, n'aime ps
les sténéotypes dont sont souvent affublés les
Informaticlens.

CGl, nous ont demancdé de les dépanner,
explique M. Plante. Ca a commencé ainsi;
un premiet, puis un deuxidéme client que
nous hébergions pour Nacommaoder. Peu
aprés, NOUs nous sommes mis & nous dire
qu'il ¥ avait un créneau pour nous dans ce
marché-l.s

C'est en s¢ spécialisant dans I'héberge-
ment de sites transactionnales i acha-
landage élevé que Versus a pu grandir
jusqu'd aujourd’hui, et la mission princi-
pale de V'entreprise ne changera pas suite
# l'acquisition de sa nouvelle filiale, bien
que celle-ci offre aussi des services d'accés
Internet résidentiel.

«Nous n'avons jamais proposé de
I'hébergement de masse 4 29,95 § par
mois, comme Bell ou WorldCom peuvent
le faire explique M. Plante. Les investisse-
ments en capital nécessaires pour par-
venir & le faire nous rebutaient, nous
avons préféré cibler notre offre entre
I'hébergement de masse et I'hébergement
haut de gamme. Néanmoins, nous con-
tinuerons & fournir les services daccés
résidentiels aux clients de Génération Net
tant qu'ils seront disposés a rester avec

TOWs, »

aMotre but n'est pas de compétitionner
avec les compagnies de télécommunica-
tions comme Bell ou Vidéotron, mais de
revendre leur produits avec une wvaleur
ajoutées dit M. Plante,

La stratégie de Versus repose sur la
conception et I'hébergement de systémes
'clés en main' & valeur ajoutde, explique
M. Plante, sLorsqu'une entreprise se sert
d'un serveur Microsoft, sur lequel repose
une base de données Oracle et un systéme
de gémotique Maplnfo, aucune de ces
entreprises n'est préte i offrir de garanties
que U'interaction entre cés divers produits
fonctionnera & 100 %, affirme M. Plante.
Ce que Versus offre 4 ses clients, c'est une
garantie parapluie qui couvre aussi bien le
bon fonctionnement du réseau, du
matériel et du systéme de sécurité.u

Plusieurs sociétés d'envergure s'étaient
déja laissées séduire par la proposition
d'affaires de Versus, des compagnies
comme Air Transat, Air Canada, Cossette,
CAA-Québec et divers organismes
publics. Avec I'acquistion de Génération
Met, Versus peut ajouter des entreprises
telles que Alliance-Atlantis, Axcan
Pharma, la station de radio CHOM et le
centre de ski Jay Peak & sa collection de
trophées de chasse.

La famille de Versus s"enrichit aussi de
plusieurs membres suite i cette acquisi-
tion. Aux 25 emplovés déja en poste chex
Versus s'ajouteront ceux de Génération
Met, pour porter le total 4 une quaran-
taine de personnes.

Cet influx de ressources humaines per-
mettra aussi 4 Versus d étoffer son ofire de
services grice & l'expertise particuliére du
personnel de Génération Net, explique M.
Plante,

« Yersus se concentrait presque exclu-
sivement sur la plate-forme Microsoft, dit
M. Plante. En raison de la petitesse de
notre compagnie, nous en avions fait
notre concentration principale. L'équipe
de Génération Met nouws apporte du
savoir-faire dans les environnements Sun,
Oracle, Cisco et UNIX. »

M. Plante prévoit aussi que cette acgui-
sitton permettra de doubler le chiffre d'af-
faires de |'entreprise, qui atteindrait ainsi
bientot 3,5 millions $.



