nanciere (zurtout pour les pelite
acteurs] puisque, oo dernicres an-
zalaires onl augments

[ n [N Il\.' 3
plus vike gue les prix factures an
client. Ne=s acteurs majours ne =z
pasibionnent plus que sor les gras
cantrats et les grands comples
{d"all une competition et wne chu-
te e prix acorae=), [Vaotnre= adop-
tent un posibonnement ples qua-
litatif, aver une affre cantenant
lavantage de valewr ajoutie, sur
le= contrats polentiellement ga-
rrables (pour rentabilizer les ef-
<.
L'ohjectif e=t d amener le client &

forts e imnedissermenbs pre-sal

= decider par rapport & des ob-
jectifs de performances plus que
zurun prix. |l exigte de= affrezend
ta end (du con=eil 1T &4 1'sutzaor
cing par exemple], face 4 des pres-
tations de conseil I'T seul - best of
breed pour coller aux bezaine
et ou desirs du client. Les affres
le= consuliant= peuvent inclure
une garanbie de relour sur inves-
tig=ement 4 court termie. [s= pew-
vent gengager sur des ohjectifs de
reduchion de coifil precis e oo des
chjectifz de pedormance ﬁ_rl;lrn."h."n'
mezures el mesurables, A liover-
2 des acteure font ke pan d'offres

specifiques, lide= au core busine =
de leurs clents ef donc maoins sen-
zibles au contexte Sconomigue.
Cela peut permmetire de booster
le pozitionnement, en pazzant do
conzell T au consel en manage-
ment, plus rentable. Les offres ad
hoe nécessilent en tout cas davair
au dacquerr ks compitenoes me-
tier neces=zaire=, Enfin, lex 55C[
ne font pas les memes previsions
au =ujet la zortie de crige (pon-
niers ve suivewrs). Par exemple,
S0 prevwait de recruter & nowvean
fin 20073 pour prafiler d'une Sven-
welle reprize. Accenture fvoque
le devxieme semestre 2010, Ces
deux sociebes = alent '.‘Il\.ld. rll:-:ii'
lionnees en pionniers de by repn-
= e 23 et en avaient ine les pre-
I'I'Iil.T:l bx'n'ﬁn :=."

Bonnes affaires
a tout prix?

e coneeile aux client=? Simon
Philikert: * 11 fut profter de la cn-
% polUr mener wne reflexion sur
la relation client-fourmizzeur. Par
exemple un directeur informaticgue
dait definir les besoins el les ob-
zctif IT de 2on enfreprize et peut
le faire dans la perzpective de
conlrate agiles. Vautre part, le
prix ne doil pas élre un critere
excluzif de choix. [l e faut
pas sacriber la qualile & un
prix trop ba=: l'investiz-
seemient T doit permmcttne
d'&tre hien pozibionne
pour profiber en premier
de b reprise foonomidue.

THIERRY PARGUET
[Saga Con=ultingl:
“Les contrats de
consulting ontete
rabotes, sans trop
regarder la val=ur
ajoutEe des
consultants.”

11 faut ' interroger =ur la pérenni-
te des prestataires ks pebiis ac-
teure peuwent proposer des anfs
tres bas, mats ==ront alors les ples
suzcephbles de faire faillite. On
powrmait penser que les directears
informatiques onl boul i gagner de
cel "effet d aubaine” e i b baisse
des prix. Eb que, de lewr ofte, les
prestalaires peuvent ains eviter
un effand rerment de leurs taux d'in-
tercontrats, aves I'ezpoir que kes
canlrats gagres avjourd hut en oo
eant les prix 2= transforment =n
contrats futurs vendus plus chers
En fait, cette =ituation et relat-
vement malzaine car elle intraduit
une diztarsion dans la perception

tee.” Resultat: “elles rizquent de
ne pas ekre prtes lorsgue e ffel
viellizzement frappem de plen
fouet le marche. Ce qui signifiera
gue le developrement de ouvelles
ressources prendra du relard 1

fue ko= organizations auront des
difficulté= pour trouver desz colls-
barateurs digpozant des bonnes
rompetences.”

Darms I'immediat, oo desnterst-
ou cette desinvolture- par rappord
i i farmation de compttences in-
ternes = double d'une sorte de fui-
te en avant denommés oulsour-
cing. “Lextrmali=stion e=t souvent
wue comme b =olubon, comme un
clement reduizant ks colibs pen-

“I faut s'interroger sur la perennite
des prestataires: les petits acteurs
peuvent proposer des tarifs tres bas,
mais seront alors les plus susceptibles

de faire faillite.”

de la valeur des prestations et des
projet=, Elle va éliminer cerlains
acteurs qui n'ont paz les mayens
de sutvre et, 4 terme, brsgue la re-
prize =era i les directeurs infor-
matiques auront bien du mal & ex-
pliguer & leur direcltion generale
et i In direction des achats pour-
qual o gui =lait ban marche hier
devient plus colitens.”

Fieter Hoeksira, directear de
Luint Wellington Redwood, iden-
tifie pour =1 part un danger auguel
le= acteurs, gu'ils solent presta-

= ou clienit=, ne font zan= dou-
< sz altention: “Par mandue
de ]:-uﬂj.:-. L, le
szt moins dans kb formation de
kursemployes - meme =i elles =ant
convaincues de leur valear ajou-

< enlrepri=es inves-

dant la crize, alorz qu'elle dait en
princips rendre une organi=ation
pluz professionnelle. Une exter-
nah=abion ne == décide pas fcourt
terme ou pour des raigons d'or-
gence, Une sociebs doit avair une
ehrateme dan moin= 10 ans ek we-
rifier =1 I'extemalisation est vwwai-
ment la salulion pour =3 propre =i-
tuation. 11 e=t en culre primacdial
de prese reer une rege inberne, ool
contrdle e partenaine exteme, Pour
cela, il ot consereer des employes
ayanl une expenence des dlements
epccifiques qui =ont externalizes,
C'e=t i evx quiil revient de werilier
21 ke prestatalres extemes de ser-
wices [T respectent kel et bien ke
cantral, les conditions et les ni-
veaux de servioes,” #
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