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Analyse Unerelation
qui se structure et qui s’apaise

Depuis quelques années, les relations entre SSIl et DS se sont tendues du fait de la pression sur les prix.
Mais la situation s'éclaircit peu a peu grace a la structuration des échanges, autour des appels d'offres et
du référencement. Tendance qu’accompagne le nouvel arbitre de cette relation : la direction des achat .
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Sourck : LMI

a relation entre SSII et DSI s’est

considérablement structurée

avec Pentrée en lice des direc-

tions achats. Celles-ci ont pour

objectifde réduire lenombrede
sociétés avec lesquellestravaillela DSI,
et corrélativement de faire baisser les
colits des prestations. Le référence-
ment et les appels d’offres imposent
des grilles tarifaires par rapport & des
postes bien définis. “Les DSI tra-
vaillent en collaboration avec les di-
rections achats pour établirun cadre
formel”, commente Hervé Payan, res-
ponsable du développement France
d’EDS. Ainsi, certains grands comptes
effectuent des référencements géné-
ralistes, d’autres préférent les diffé-
renciations par types de profils, ce
qui a tendance a favoriser les petites
SSII pointues sur un secteur. D’autres
encore privilégient un mode mixte,
avec un premier panel de SSII généra-
listesetunsecond portantsur des pres-
tataires plus spécialisés. Claude Curs,
PDG de HiTechPros, spécialiste des
achats de prestations intellectuelles,
souligne toutefois 'effet pervers de ces

grilles de profils, qui empéchent une
réflexion approfondie de la part de
Pacheteur : “Dans une grande entre-
prise o l'acheteur a besoin de cen-
taines de compétences et de combi-
naisons de celles-ci, une telle grille
devient inutilisable, et il faut la sim-

plifieravecunnombreréduit de cases.
Tout cela est trés rigide et ne donne
pas de bons résultats.”

Lexcés de formalisation de P'achat,
lors du référencement par de grands
groupes, a un autre effet pervers : les
processus sont pilotés par les départe-

ments achats avec des services juri-
diques qui vont jusqu’a négocier, en
amont de tout projet, des conditions
inacceptables pour un ensemble de
prestations de natures diverses, allant
du conseil jusqu’a la régie, en passant
par le prototypage : “On impose aux
prestatairesune responsabilitéillimi-
tée. De plus, le délai de paiement va
Jusqu’a cent vingt jours, alors que les
SSII doivent payer leurs salariés d la
findumois. Tout cela doit étre réinté-
gré dansnotre structure de cotit”, s'in-
sur{e Bernard Nivollet, directeur gé-
néral d’'Unisys France. Les tarifs sont
fixésgénéralement pourun an, parfois
jusqu'atroisans,etlesSSIIsontsouvent
acculéesaaccepterlesconditions,Cest-
a-diredesréductions des tarifs de pres-
tations de 53 8 % depuis trois ans, alors
que les collaborateurs ont été aug-
mentésde quelques pourcenten 2004.
“Les SSII doivent travailler commeun
industriel aveclagrande distribution:
en plus d’avoir négocié un tarif a la
baisse, les entreprises exigent des RFA
(remises de fin d’année), équivalent
des fameuses marges arriére”, précise
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David Laurent, directeur commercial
division ingénierie et projets d’ITS
Group. Ces pratiques de standardisa-
tion d’achat de prestations intellec-
tuelles vont jusqu’aux mécanismes
d’enchéresinversées. Horsdes marchés
de niche nécessitant une expertise
pointue notamment I'infrastructureet
lasécurité,ce modeéle favorise les struc-
turesinternationales pouvant prendre
en charge des projets a I'échelle mon-
diale. Au détriment des acteurs géné-
ralistes de taille modeste.

Toutefois, le role des acheteurs et la
réduction du nombre de prestataires
présententaussi desavantages pources
derniers. “Le fait que les achats de-
viennentprépondérants estunebonne
chose pour négocier les prix, rédiger
des contrats qui tiennentlaroute, éva-
luer impact économique de telle ou
telle demande. Les acheteurs aident a
clarifierlesniveaux de service et a dé-
finir desunités d’ceuvre standardisées
et comparables”, estime Jean-Baptiste
Quelquejay,d1recteur0utsourcmg chez
Unilog. Autre avantage : les SSII réfé-
rencées peuvent s’adjuger un plus
grand volume d’affaires en échange de
rabais sur ses tarifs. Hervé Payan re-
marque: “L’entreprisepeut passerplus
de temps avec ses fournisseurs, dans
la mesure ot ceux-cisont moinsnom-
breux. Lefournisseur aunevisionplus
globale et un meilleur niveau de
connaissance de ce qui se passe chez
sonclient. Il peutdoncsemontrerplus

proactif.”

Les petites SSII
sous pression

De plus en plus, les contrats com-
portentuneobligation de résultat. Pour
les grandes SSII, cette nouvelle orien-
tation avec engagement au forfait est
doncressentiecommeglobalement po-
sitive, alors que les plus petites, qui ne
sont pas en mesure de se positionner
sur ces partenariats avec engagement
de responsabilité et prise de risque,
souffrent. “Onne compareplusdespro-
filsinterchangeables, assortis d’un tavx
journaliermoyen, maislacapacité du
prestataire 4 tenir ses engagements”,
confirme Jean-Frangois Gautier, prési-
dent du directoire d’Aedian.

Pour optimiser leurs ressources tout
en améliorant la qualité de leurs pres-
tations, les SSIl doivent rationaliser leur
offredeserviceset“industrialiser” leurs
prestations sous forme de solutions
standardisées, intégrées et réutilisables.
Ces méthodes d'industrialisations’ap-
puientsurun capital méthodologique
et humain. “L’entreprise attend du
prestatairequiil metteenplacedesmé-
thodologies propres prouvant son in-
dustrialisation”, indique Jean-Fran-
¢ois Gautier. Autre moyen de faire des
économies, les “usines logicielles” off-
shore. Compass cite des accords entre
DSl et SSII ou “les fournisseurs se sont
engagés a réduire chaque année les

responsable du

-

Pour Yahya El Mir,
président du directoire de
SQLI, CMMI “joue surtout
en matiére de notoriété
pour les résultats qu'elle
permet d’obtenir : une
parfaite compréhension
des exigences des clients,
une pratique de la gestion
des risques et la capacité
a anticiper sur les
changements de
périmétres”. &

cotits opérationnels de 20 %, sur toute
ladurée du contrat.”Danslescasoula
part des ressources humaines est im-
portante, Poffshore permettraitd’obte-
nir des réductions annuelles de cofit
supérieures a 40 %, selon Compass.
Méme si ces questions restent la
pommedediscordedelarelationentre
prestataires et donneurs d’ordres, les
chosessesontun peuapaisées, les deux
catégories d’acteurs gagnant en matu-
rité sur ces sujets. COté clients, Jean-
Jacques Zilber, directeur associé KLC,
souligne la maitrise grandissante des
prix facturés. De leur coté, “les SSII doi-

développement France
d’EDS, le référencement a
du bon : “Lentreprise peut
passer plus de temps avec
ses fournisseurs, ceux-ci
étant moins nombreux. Le
fournisseur a une vision
plus globale de ce qui se
passe chez son client.”

ILS ONT DIT

Pour Hervé Payan,

Bernard Nivollet,
directeur général d’Unisys
France, dénonce la
rigidité des processus
mis en place par les

acheteurs : “Le délai de
paiement va jusqu’a cent
vingt jours, alors que les
SSH doivent payer leurs
salariés a la fin du mois.”

vent travailler au forfait, et s'engager
complétement sur les cotits, les délais
et la qualité”, indique Michel Kout-
chouk, PDGd’Infotel. PourYahya El Mir,
présidentdudirectoire de SOLI, les SSII
sont sélectionnées sur trois critéres
principaux : le délai, les fonctionnali-
téset,seulementen troisiéme position,
le budget. Ainsi, les nouvelles rela-
tions SSII-DSI impliquent un niveau
de qualité plus important. D’'ou la re-
connaissance de plus en plus forte des
certifications et labels. “Il y a quelque
temps,lamenaceserésumaita:pasde
certification, plus de relation”, rap-

pelle Michel Koutchouk, qui a donc
choisi d’engager Infotel dans la certifi-
cation ISO 9001. Et qui ajoute : “Mais
ces entreprises ont continué a travailler
avecles fournisseursnon certifiés, etle
barrage quellesvoulaient édifier s’est
avéré poreux.”

Des labels qualité
de plus en plus exigés

Aujourd’hui, certaines entreprises
commencenta exiger de leurs fournis-
seurs un certain niveau de CMM (Ca-
pability Maturity Model)et,deplusen
plus, CMMLI. “Lagarantie estd’avoirde
vrais professionnels, n'ayant pas sim-
plement passé une certification, mais
ayantintégré,dansleursusagesetpra-
tigues, la dimension de la qualité des
logiciels qu’ils réalisent”, précise Mi-
chel Koutchouk. Pour SQLI, qui a ob-
tenu la certification CMMI (niveau 2),
“ce qui compte, ce sont plus les résul-
tatsvisibles que le tampon que l'on af-
fiche”, souligne Yahya El Mir. “CMMI
joue surtout en matiére de notoriété
pour les résultats qu’il permet d’obte-
nir : une parfaite compréhension des
exigences des clients, une pratique de
la gestion des risques, notamment de
qualitéet dedélais,etlacapacité dan-
ticiper sur les changements de péri-
métres.” Desentreprisesontclairement
annoncé que,dans un ou deux ans, ne
seront retenues que des sociétés certi-
fiées CMMI. Aux Etats-Unis, cette certi-
fication $impose de plus en plus pour
pouvoir participer adesappels d’offres.
Par exemple, le Département du Tré-
sor a requis le niveau 2 de la certifica-
tion afin de sélectionner les candidats
4 un appel d’offres sur le développe-
ment d’une nouvelle application. @

CLAIRE REMY
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