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tenr demander Iine bais:e aignificasive de lelirs prix
|polir ne pan dire, lewr imposer.._|.

Le responsable des achats o'est dit qu'il allait
enfin avoir la place qu'il miérite dano I'crganisation
ez prouver ces talents de négociateur. Sa feuille de
roiite était la sllivante : premigrement, établirson top
10 des fo de seryice, opé &

tiera et éditellrs. Plliz fixer & sen assistants acheteli
den objectifs de baizoe polr chague famille de dépen-
oea |- 5, - 10 ex- 20 %6). Enstite remetire en concirmenoe
ter fournimetrn sur I'ensemble des familles d'ectivité
er metire en place Une politique de référencement
polir mansifier cex achats et joller par conadqilent allr
['effet de volume. Enfin, convoglier polr cela, Un &
un, les commerciaix et leur paton.

LES RESULTATS

Malgré de bonneo basen de départ, len réclltatn
fiirent & la mestre de la méthode employee.

Une vislon verticale et partlelle des colts. L'en-
treprize & obtentl Un empilement de coliches de
dépenoea, zanz capacité réelle & identifier les géné-
razelin de collta informatiqlies 2l pein de entre-
prise. Lea postes de dépencen ont bien i€ identifién
par activité de la DS, mais ils n'ont pan €t€ reliéo
# "origine méme den dépenaes - lez besoine métiers.
En clair, I'entreprize ne o"ect pas remice en question
slir son mrain de vie. Et elle a tolt de méme demandé
& baimer masivernent le budget informatiqie, sena
travailler & la soliree, par Une analyve fine de la
walellr de chaclin des projets et des services de la
D51 Elle n'a pas non plis analysé sen colits par
seryice et par processin, méthode qui Iui aurait
permia d"engager Un travail &' optimization efficace
olir I"enpemble de ves colltn de possesion.

Falre des économles rapldes

Maftriser les colts du Sl Dossler

Des économies Immédiates, mals falbles et &
COUrt terme. Leo renégociations de périmitres de
services n'ont pes § menées dans Un esprit de trens-
formation du medile. A dtre d'exemple, le prestacaive

& baisser pon prix, sclls peine de voir son contret rampl.
Le réstilzet a é66 & la halttelir de la démarche, entre 2
et 3 % de bafsoe olir les contrets de cervices en colira,
qule I'entreprize paiera quci qu'il en aoit, lors de la
prochaine évalution de périmitre de le prestation.
Juant alx arbimrages sur les collaborazeurs, len
managers pont allés & Iessentel, c'est-a-dire ze
péparer dex plin chers, dea plus vielx et de cetx en
période d'enpai. Cela sans prendre en compte leur
contribition unitaire at capital humain de la D51,
eelui-ci étan: polrtan: Un levier imporzant de la
productvité du dépertement.

Une égle et des acth de négociati

dispersées. Lec hommes de 'informatiqlie et des
echats n'ont pas partagé lelir vislon et stratégie d'ap-
proche, et n'ont ainsi pas synchronisé lelins actions
de négoeiation. Ila ont néglizé le potvair 4" influence
q"fln aniraient pli avoir vis-t-vin de letirn fotrndozetira
en agimant de concert plutét g'en ordre diopersé.
Des contradictions entre [6] et achats sont apparues, des
bt o somt ouvertes pour s foarnissenrs qui £y soat
engouffids en laksant imaginer & chacun, informarich

et achetenrs, qu'ils avalent obtenu la meilleure offre.

GUELLE CONCLUSION A NOTRE HISTOIRE ?

Jean-Marc a obaerve des baises immédiates olir beo
eoiits directn. Maiz il était bien loin de I"objectif fivé.
Lez réductions éraient oirtolt parcellaites, généra-
tricen de collts indirects & moyen terme, ce dont il
ne s aperceviait qlle gUelqles mois plis tard... m

: les erreurs a ne pas commettre

Sous-estimer e degré d= dépandance
de lentreprise vis-3-vis de son
Informatique ;

Me pas attendre, nl méme Imaginer
que I'nformatique pulsse contribuer
dune quelcongue maniers 3 la
productivie, & crder des services &
phs forte valeur ajoutés et & soutenir
alnsl |2 business ; Me pas penser qu'au
fond, les codts sont loin d'2tre
uniquament du ressort de la DS mals
auss| et surtout, des metlers.

Les D1

Me pas mieux anticlper les situations
de crise financiere Inteme et ne pas
élaborer de tableaux de bord de sulv
de 13 performance de l'organisation et
des Investlssements ;

Penser quion peut balsser ses co0ts
du Jour au lendemaln, sars revalr son
modéle dionganisation ;

Sous-estimer 13 part du capital humaln
dans lefficacits méme de
I'organisation ; Refuser
I'ndustrizlization des services de &
D=1 par peur dextemallisation totale

Les directions achats

M mesurer keur travall que par des
reductions faclales des colts ;
Cublier le powvaolr d'influence du
dialegue avec les fournisseurs, maks
aussl en Inteme avec la 0S|

Crolre que |es foumissears de service,
en 2010, en ont encore walment sous
lepled ;

DCcorreler ke prix paye pour des
hommes du niveau de service qulls
rendront ;

Enfin, oubller qu'on ne récolte que ce
que I'on S&me...
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