Le Client
Inmac Wstore : une fusion réussie

-

inmac.

wslore

Le mieux pour vous et pour tout de suite

Contexte & la problématique

Wstore, acteur référent du commerce en ligne créé en 1998, 100
personnes, rachéete Inmac, Vpciste traditionnel offline, 350 personnes :
c’est un véritable choc des cultures.

L'adhésion de tous les publics des deux acteurs est indispensable
pour la réussite de cet événement.

Les deux acteurs ont des cibles multiples — médias, partenaires, clients,
salariés — vers lesquelles cet événement stratégique et délicat, doit étre
médiatisé au méme moment, a des niveaux d’information
différents.

Wstore a entretenu, par l'intermédiaire de Florence Gillier
Communication, des relations régulieres avec les médias depuis sa

Mifs de Communication

« Valoriser le rapprochement des deux sociétés.
o Créer une dynamique de groupe en interne

» Obtenir I'adhésion de toutes les cibles au projet de
fusion.

* Renouer avec une communication institutionnelle au
travers des medias.

* Créer un écho aupres des publics externes, en harmonie
avec les messages relayes en interne.

* Maintenir la confiance des clients pour apporter un
nouvel €lan au développement commercial

création. De son c6té, Inmac est resté trés discret et les médias n’ont
pas de connaissances particulieres sur cette société de 350 personnes.

Stratégie mise en place

Stratégie des moyens adaptée a chaque cible :

o Interne : Création d'un intranet interactif entre les 2 structures au moment de
la fusion (notes d'informations, inteviews, inscription aux forums de discussions,...)

- Diffusion d’une lettre d'information personnalisée, a forte consonnance
humaine, visant a accentuer la complémentarité des expertises.

- Discours du PDG dans les 2 sociétés.

- Organisation de forums de discussions 2 fois par semaine, pour un réel
echange entre le p;d;g et les employés.

= Externe : Pour les partenaires : lettre d'infos, une brochure questions/réponses,
organisation d'un événement institutionnel.

- Pour les clients : une lettre d’informations, questions/réponses.

- Pour la presse : une conférence de presse, avec un plan de relations presse
suivi sur plusieurs mois, bilans réguliers.

- Mise en place d’'une procédure de prise de parole avec les différents contacts
dans les 2 entreprises.

- Organisation de « media training » : en groupe pour les cadres dirigeants,
sous une forme individuelle pour le PDG.

e Le rapprochement des 2 entités est une
réussite.

e 485 personnes constituaient les 2 effectifs lors du
rapprochement. Aujourd’hui, 450 personnes font
toujours partie de la nouvelle structure : véritable
adhésion au projet.

« les partenaires sont toujours fidéles, aucune
rupture de contrat na été enregistrée.

¢ le nombre de clients est en progression
notamment de 10% pour la partie PME.

¢ Un accueil positif et une excellente

compréhension du rapprochement ont
confirmé la validation du projet, tant par la presse
business que dans les medias professionnels.
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WStore s'empare d'Inmac

Acquisition En mettant la main sur ce vépéciste,
le revendeur en ligne vise la premiére place de la distribution
IT professionnelle dans I’Hexagone.
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WStore et Inmac : synergies
de marché et de canaux
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