
Eptica : “ Devenir un acteur majeur sur le marché de la relation client en France”
Éditeur de logiciels dans la relation client depuis 2001, Epticaa été racheté en octobre 2019 par Enghouse Systems. Olivier Njamfa, PDGd’ Eptica,

dresse les perspectives de développement qu ’ouvre cette acquisition

“ Nous pensons

que ce marché,

très fragmenté

aujourd ’hui, va se

consolider dans

les années à venir.

Et nous voulons

justement être un

acteur de cette

consolidation! ”

Commentdécrire la société

Epticaenquelques mots?

Eptica propose une plateforme
conversationnelleet multilingue

fondée sur l’ intelligence artifi

cielle qui couvretous les canaux

digitaux (self-service, chatbot,

e-mail, chat, réseaux sociaux,

messenger...).Nous avonsdéve

loppé l’entreprise pendant 18

ansavec l’ idéeque le call center

ne se réduit pas seulement au

canaltéléphonique.Avecsuccès,

puisque nous sommes présents

aujourd’hui en France,maisaussi

en Angleterre,aux États-Uniset

en Asie, et avons fait monter la

part du chiffre d’affaires réalisée
à l’ internationaljusqu’à 40%.

LegroupeEnghousearachetévotre

sociétéenoctobredernier.

Cegroupeétantencorepeuconnu

enFrance,pouvez-vousleprésenter

également?

Enghouseest l’un des leaders

mondiaux dans le secteur des

technologies pour les centres

d’appelstéléphoniques.C’est un

importantfournisseurmondialde

solutions logicielles pour entre

prises,avecplusde10000clients

répartisdans120pays.Enghouse
qui a été créée au Canada en

1984,était présentjusque-làdans

25 pays, notamment en Europe,

mais pas en France.C’est désor

mais chose faite avec le rachat

d’Eptica.

Quelssontlesavantagesdece

rachatpourvouset pourlesclients

d’Eptica?

Nous allons profiter des 35

annéesd’expérienced’Enghouse

et de son offre richeet complète

pour les centresd’appels. Toute

sa palette de solutions va être

proposéeà nos clients, en plus

desnôtres.Celava créeruneoffre

unique qui couvrira n’ importe

quel besoin autour de la conver

sationavec le client, que ce soit

par la voix, l’écrit ou la vidéo.
Cette dernière est d’ailleurs le

prochain canal de la relation

client qui va exploser.

Quellessontvosperspectives

dedéveloppementpour l’année

quivient?

Nousavonsl’objectifdedevenirun

grandacteursur lemarchéfrançais

grâceà de lacroissanceorganique

et desacquisitions.Nouspensons

que ce marché, très fragmenté

aujourd’hui,va se consoliderdans

lesannéesà venir.Etnousvoulons

justementêtre un acteurde cette
consolidation! En même temps

qu’Enghouseva se développeren

France,Epticaa l’opportunité de
proposeret déployersessolutions

auxfilialespartoutdansle monde.
J’étais récemmentaux États-Unis
pour présenter notre solution

Vecko, fondée sur l’intelligence

artificielle.Elley a reçuuntrèsbon

accueil.C’estencourageantet très

prometteur pour notre solution

d’analysede lavoixdu client.

Outrecetteconsolidationdumarché

françaisdela relationclient,comment

voyez-vousévoluercesecteurdans

lescinqprochainesannées?

Il y a encore beaucoup de tra

vail à faire en rechercheet déve

loppement, notamment pour
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“ L’investissementdansdescanaux de relation client qui n’existent pas encorereste

la clédusuccès,carc’est cequi permettraaux marquesdeproposer à leurs

consommateursune expériencevraiment uniqueet mémorable.”
Olivier Njamfa, Pdgd ’Eptica.

inventer des canaux de rela

tion client qui n’existent pas

encore.L’ investissementdansce

domaine reste la clé du succès,

car c’est ce qui permettra aux

marques de proposer à leurs

consommateurs une expérience

vraimentuniqueet mémorable.■
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