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CLUB DES ACHETEURS DE
PRESTATIONS INTELLECTUELLES

L'acheteur Prestations Intellectuelles de demain :

guelles missions ?
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» Labels fournisseurs et audit des risques dans les PI
* Quelles organisations des services achats & quel marketing des achats PI1?
* Achats de conseil et AMOA

» Intéréts des contrats—cadre : comment le mettre en place et quelles nouvelles
pratiques contractuelles "agiles" ?

« Performances des achats Pl : quels outils, tableaux de bord, ROI ?

* Achats prestations Marketing

« Big Data, Cloud
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* Petit Déjeuner du Mardi 19 mai 2015 :

Audit des risques, référentiels normatifs RSE dans les Prestations Intellectuelles

« Conférence du Mardi 9 juin 2015 :

Quelles organisations des services achats & quel marketing des achats PI?
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e SPOTa parTNER

Vous propose de participer a sa nouvelle étude

Collaboration entre

Startups et grandes entreprises
Quel succés pour quelles inttiatives 7

Les stariups reprézenient une réeserve d'innovation et d'agilité pour
lex grandes entreprizes. De nombrewx groupes et ETI 2'intéreasent
a elles et expérimentsnt de nouveaux modes de collaboration -
relations commerciales préférentielles, investizcement au capital,
créationz de fonds d'investiszsement, incubation, actions
communes_.. lLes dispositifa sont nombreux, maiz sont-ils
efficaces 7 Permettent-ilz vértablement aux grandsz groupes de
devenir plus agiles et de as tranaformer 7

En partenariat aves :

-

s

Réscms
Entreprendrne
92

ESSEC ventures
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& SPUTA PARTNER

Vous propose de participer a sa nouvelle étude

Guide pratique du BIG DATA

a l'usage des acheteurs

Le Big Data : un « buzword » utilizé dés gu'll s'agit d'analyser
une grande quantité d'information concernant I'entreprize, mais
qui recouvre un spectre trés large de situations aux complexités
variables... Quelles compétences recherche-t-on pour les
projets rassemblés sous I'appellation « big data » 7 En fonction
du projet concerne, a quels acteurs du marche faire appel 7 A
qui s'adresser en priorité et sur quels critéres sélectionner les
meilleurs prestataires ?

Avec le concours de

| B .

I I 111

ESSEC '~===.'.[: I]AF gcmnv- IT
QW Lo T e bt FeAreT |

Irlasidng Spdoialiad
Gaxstion Jas Achals
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9h00 -9h15 : Introduction

9h15-9h45 . « L'acheteur de prestations intellectuelles : quelle route, quelle pente ? » par
Thierry Mercier, expert Achats

9h45-10h15 : Témoignages et débats : Analyse de la dépense & Animation de son
écosysteme (A. Chatenet)

10h15-10h40 : Pause

10h40-11h20 : Témoignages et debats (suite) : Référencements, Pilotage de I'innovation,
outils

11h20-12h00 : le Point de Vue de I'Avocat par Franklin Brousse

12H00 — 13h30 : Déjeuner du Club




Le point de vue de I'avocat

+ Avocats - 64 rue de Mathurins 75008 PARIS - 01 84 79 00 92 — Contact : Franklin



Contexte & Mise en perspective

+ Evolution importante du métier d’acheteurs

+ Des achats de production aux achats indirects (hors production)
+ Le trinbme acheteur/prescripteur/juriste
+ Tendance : vers plus d’autonomie

- prescripteurs differemment impliqués (plus en amont que sur la durée)
- plus concentré sur l'opérationnel

- Juristes moins impliqués (probleme de disponibilité / de ressources)
- I'équation : moins de juristes plus d’acheteurs

+ Avocats



Contexte & Mise en perspective

+ Conséquence de cette évolution du métier d’acheteurs

+ acheteurs de plus en plus spécialisés

+ acheteurs gérant quasi-independamment la plupart des dimensions du processus
d’achat

+ acheteurs pilote - prescripteurs en soutien du processus d’achat (cahier des
charges / expression des besoins

+ vers une collaboration prescripteur/acheteur dans I'élaboration du cahier des

charges

+ évolution de la négociation contractuelle

+ elle échappe de plus en plus aux prescripteurs et aux juristes ...
+ acheteurs comme acteur essentiel au cceur de la négociation

+ Avocats



Retours d’expérience

+ Nouvelles missions — nouvelles compétences

+ Des acheteurs de plus en plus opérationnels (par formation ou parcours)
- exemple des prescripteurs devenus acheteurs (pas l'inverse)
- mise a niveau via des formations achats

+ Des acheteurs de plus en plus juristes
- exemple des juristes devenus acheteurs (pas l'inverse)
- nombreuses formations juridiques a destination des acheteurs

+ Au-dela de la formation, 'importance de la méthode et des outils de négociation

- Les outils existants (notamment les templates de contrats) créés par des juristes
ne sont pas toujours adaptés a des acheteurs ...

- Enjeu : s’approprier les enjeux juridiques et contractuels avec de nouveaux
contrats

- Avec des clauses adaptees a la négociation par des non juristes et aux
techniques contractuelles propres aux acheteurs (compétitivité, benchmarking,

+ Avocats



Retours d’expérience

+ Focus sur les clauses de plan de progres

+ Définir un plan de progres (parfois bilatéral)

+ Définir un engagement sur des objectifs a atteindre pour améliorer la qualité et/ou
le colt des prestations

+ Améliorer des processus conduit a de économies au cours de I'exécution d’un
contrat

+ Ex : des BPO et des projets d’externalisation

+ Partage de 'amélioration de la rentabilité = un prestataire plus efficace est plus
rentable

+ Avocats



Avez-vous des questions ?

Actualités

+ Une offre sur mesure « Diagnostic — Amélioration — Accompagnement »

+ Objectif : Augmentez le niveau de maturité et compétences contractuelles et
juridiques de vos équipes

+ Meéthodologie : Entretien, évaluation de compétences, recommandations,
formation et accompagnement

+ Beneéfices : Devenir plus autonome, acquérir de bons réflexes dans la relation
avec les fournisseurs, réduire son niveau d’exposition aux risques,
accompagnement dans la gestion des problemes du quotidien

+ Avocats - 64 rue de Mathurins 75008 PARIS - 01 84 79 00 92 — Contact : Franklin
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Merci de nous remettre le
formulaire de satisfaction!

...puis déjeuner



http://siachat.int2.cardiweb.com/home.do
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