
Le courtier marseillais Delta
Assurances vient de fêter son
90e anniversaire. Une nouvel-
le étape dans le développe-
ment de cette société qui a
entamé une vaste réorganisa-
tion de sa structuration inter-
ne.

Chez les Lecat, on est courtier d’assu-
rance de père en fils depuis 90 ans.
Ou presque, puisque la société fami-
liale, fondée en 1920 sur la Cane-
bière, à Marseille, n’était à l’origine
qu’une simple agence. Ce n’est qu’en
1968 que Bernard Lecat, le père de
l’actuel dirigeant, a amorcé le virage
du courtage. Ses fils Jacques et Yves
Lecat, qui lui ont succédé en 1991,
ont quant à eux choisi de se séparer
de leur branche “particuliers”, pour
se concentrer sur le marché des entre-
prises. Un choix stratégique qui s’est
avéré payant, puisque la société, qui
compte désormais 90 salariés, est
classée 24e courtier national. «Nous
n’assurons que l’entreprise, mais
nous assurons toute l’entreprise, résu-

me Jacques Lecat, président de la
société installée dans le 10e arrondis-
sement de Marseille depuis 1995.
Nous assurons à la fois les biens, le
personnel et le poste client. Notre
métier consiste à rendre les diri-
geants d’entreprises plus sereins. Car
ils s’appuient sur nous pour toutes
leurs problématiques de risques ».
Son emprise, la société entend désor-
mais l’établir à l’échelon national,
depuis qu’elle a repris deux cabinets

parisiens en 2007. « Sur nos 700
clients, répartis un peu partout en
France, 10 % sont parisiens, explique
Jacques Lecat. Bien entendu, le grand
quart Sud-Est de la France reste notre
zone d’intervention la plus importan-
te. Notre stratégie est double : nous
souhaitons rester indépendants à
100%, tout en mettant en place des
opérations de croissance externe.
Nous étudions la possibilité de rache-
ter des cabinets, soit à Paris, soit

dans la région méditerranéenne».

Delta Gestion début 2011
C’est dans un contexte de faible pro-
gression en 2010 - crise oblige - que
la société a imaginé un nouveau
mode d’organisation interne, avec la
séparation de son activité en trois
départements: le commercial, le servi-
ce technique et l’après-vente. « Ce
troisième métier sera regroupé au
sein d’une nouvelle entité, Delta Ges-
tion, qui prendra son envol début
2011, dévoile Jacques Lecat. L’objec-
tif est de rendre notre métier plus lisi-
ble et d’uniformiser notre service
client. C’est un changement à la fois
passionnant et tout à fait nécessai-
re».

Alexandre Léoty

Jacques Lecat
Effectif : 90 - CA (primes
encaissées) : 81 M¤
Tél. : 04.91.80.63.63
www.delta-assurances.fr
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Personal Sound sort en
décembre une gamme de cas-
ques audio anti bruit, pre-
mier pas avant le lancement
début 2011 d’une solution de
confort auditif destinée aux
personnes soufrant de trou-
bles de l’audition.

Le défi est de taille. La société Perso-
nal Sound, créée par Anne Touchain
et installée au sein de la pépinière
de l’École nationale supérieure des
Mines de Saint-Étienne, à Gardanne,
lance en décembre une série de cas-
ques audio, sous la marque Tinteo.
Distribuée dans les grandes surfaces
spécialisées cette gamme a l’origina-
lité de proposer un système antibruit
actif à un prix modéré. «Nous avons
lancé une production de 2.000 piè-
ces et nous allons voir comment le
marché va les absorber. À 95 ¤ nous
sommes très bien placés en terme
de prix, alors que nos concurrents
proposent des produits à 300 ¤.
Nous avons voulu lancer un produit
utile et accessible. Il peut servir non
seulement à éviter d’abuser du volu-
me des baladeurs mp3, mais égale-
ment à se créer une bulle de silence
dans un environnement bruyant»,
explique la créatrice.

Un boîtier
pour le confort auditif
Outre ce casque pliable, la société
Personal Sound, qui vient tout juste
de souffler sa première bougie, envi-
sage de mettre sur le marché un boi-
tier pour le confort auditif. « J’ai créé
l’entreprise dans ce but. 10 % de la
population souffre de problèmes
d’audition, soit environ 6 millions
de personnes. Seulement 1,2 million

est équipé de prothèses. Cinq mil-
lions ne font appel à aucune solu-
tion pour de multiples raisons. Tout
d’abord le prix exorbitant des prothè-
ses et surtout le refus d’admettre un
handicap, même léger », ajou-
te-t-elle. En tant qu’ingénieur des
Mines, elle imagine une solution
acceptable dont le prix de vente est
bien en dessous de 1.500 ¤ par
oreille. Personal sound a ainsi conçu
un boîtier qui améliore la clarté des
voix et des conversations. «Nous
compensons une perte auditive légè-
re avec un produit discret dont le
look s’apparente à un lecteur mp3 et
que nous commercialiserons en
2011 comme nos casques auprès
des grandes surfaces spécialisées
dans la hi-fi et via des sites internet
de type Amazone. Nous sommes en
phase de préindustrialisation».

D.Gz.

Effectif : 5
Tél. : 04.42.61.67.96
www.tinteo.com

Positionnée sur le marché du
testing des applications web,
Neotys ne connaît pas la cri-
se. L’entreprise affichera cet-
te année encore une croissan-
ce de son chiffre d’affaires
proche de 50%.

C’est un petit déménagement en ter-
mes de distance, qui n’en demeure
pas moins lourd de sens. Installée
depuis quatre ans au 440 de l’avenue
du château de Jouques, dans la zone
industrielle de Gémenos, Neotys vient
d’emménager au numéro 30 de la
même rue. « Nous étions un peu à
l’étroit et nous avions besoin d’espa-
ce pour accompagner notre dévelop-
pement», signale Thibaud Bussière,

le gérant et cofondateur de cette
PME qui édite un logiciel de test des
applications web. Ces derniers mois,
l’entreprise a embauché neuf person-

nes en France pour renforcer ses diffé-
rents départements (administratif,
commercial, R & D, consulting). Trois
recrutements supplémentaires sont
prévus d’ici la fin de l’année. En ajou-
tant les cinq salariés de sa filiale amé-
ricaine, créée en janvier dernier, Neo-
tys aura donc recruté dix-sept nou-
veaux collaborateurs en 2010. «Nous
voulons garder le cap des 50 % de
croissance annuelle», annonce le
directeur général, Stéphane Jammet.
Ce cap, les deux associés le maintien-
nent depuis le début de l’aventure, en
2005. « Nous sommes sur un seg-
ment porteur. Avec l’émergence des
solutions hébergées et le développe-
ment exponentiel du e-commerce ou
des applicatifs Internet, le marché du

testing est arrivé à maturité» expli-
que Thibaud Bussière.
Un marché sur lequel ils ont su se
positionner grâce à NeoLoad, le seul
et unique logiciel de leur portefeuille
qui teste la fiabilité des systèmes
informatiques en simulant des
connexions simultanées. « Neotys a
démocratisé les tests de montée en
charge», affirme ni plus ni moins Sté-
phane Jammet. «Avec Neoload, nous
avons élargi la cible, en touchant aus-
si bien la start-up que les salles de
marché des banques».

Geoffrey Dirat

Effectifs : 34 - CA 2010 : 4 M¤
Tél. 04.42.18.08.30
www.neotys.fr

l Jacques et Yves Lecat entourent leur père, Bernard Lecat.

Neotys. L’équipe s’étoffe et l’entreprise déménage

Consultante en internatio-
nal depuis mai 2009, Sté-
phanie Guardia se position-
ne aujourd’hui sur le métier
spécifique de l’informati-
que.

C’est en 2008, alors que Stéphanie
Guardia envisage de prendre un
nouveau poste salarié dans un
grand groupe, qu’elle décide de se
mettre à son compte et de faire pro-
fiter les entreprises locales de son
expérience dans le domaine de l’in-
ternational. « Outre mon diplôme
en langues étrangères appliquées
et mon Master en Commerce inter-
national de l’Université de Nice, j’ai
surtout voulu valoriser un savoir fai-
re acquis durant dix ans au sein de
PME locales. « J’ai été ainsi respon-
sable commerciale, chef de zone…
Beaucoup d’entreprises souhaitent
se tourner vers l’export, mais ne dis-
posent pas forcément des compé-
tences en interne et ne savent pas
par où commencer. L’international
est caractérisé par une importante

jungle d’informations dans laquelle
il est difficile de se retrouver »,
commente la jeune femme qui peut
tout aussi bien réaliser l’accompa-
gnement global d’une entreprise
sur un marché particulier ou plus
simplement rechercher des parte-
naires ou encore évaluer les
contraintes d’accès à un marché.

Membre de MedinSoft
« Quand j’ai commencé je me suis
attaquée aux marchés de la cosmé-
tique et de l’informatique. Deux
secteurs dans lesquels j’avais une
expérience. Mais, aujourd’hui, je
me recentre sur l’informatique et
l’édition de logiciels. Il n’y a certes
pas de produits physiques à expor-
ter, mais en termes financiers, la
vente de logiciels est une opération
complexe. Il existe ainsi des taxa-
tions très différentes d’un pays à
l’autre. Souvent les sociétés n’ex-
portent que par opportunités, pour-
tant l’international est inscrit dans
leur business plan. Ce sont de peti-
tes structures qui ont besoin
d’aides pour se lancer sur les mar-
chés internationaux », souli-
gne-t-elle. Stéphanie Guardia est
par ailleurs membre du réseau
méditerranéen des créateurs de
logiciels, MedinSoft. Toutefois, la
consultante souhaite demeurer
dans le monde du conseil. « Il faut
que l’entreprise s’implique, qu’elle
entre dans la démarche export en
prenant en charge la partie opéra-
tionnelle. Je ne souhaite pas jouer
le rôle de service export externa-
lisé. Ma démarche est davantage
d’aider les PME à intégrer un colla-
borateur en alternance par exem-
ple», conclut-elle.

D.Gz.

Effectif : 1 - Ca : 20.000 ¤
Tél. : 06.42.80.45.37
www.echoexport.fr (actuellement
en construction)

Personal Sound. Lancement
d’un casque anti bruit actif

l Thibaud Bussière, gérant.

Delta Assurances. Le
courtier fête ses 90 ans

Echo Export. Accompagner les
éditeurs de logiciels à l’export

l Anne Touchain.

l Stéphanie Guardia a créé Echo
Export en 2008.

SERVICES

Cet hiver, évitez de chuter !
Déclarez tous vos salariés.

Pour eux : 
Protégez et 

défendez leurs intérêts.

Pour vous : Dissimuler une 
activité ou un emploi, c’est risquer de 

lourdes sanctions financières et 
pénales.

Pour tous : c’est lutter contre la 
concurrence déloyale et défendre 
les intérêts des professionnels.

www.urssaf.fr
BR836511
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