
Mardi 25 mars 2014 - 46ème Conférence du Club

CLUB DES ACHETEURS DE 
PRESTATIONS INTELLECTUELLES

Quels nouveaux leviers d'amélioration de 

la relation fournisseurs de prestations 

intellectuelles ?



Agenda 2014 :

• Jeudi 23 janvier 2014 : Nouveautés 

portage salarial  (Petit-Déjeuner)

• Mardi 25 mars 2014 (Conférence)

• Jeudi 22 mai 2014 (Petit Déjeuner)

• Mardi 10 juin 2014 (Conférence)

• Jeudi 3 juillet 2014 (Petit Déjeuner)

• Jeudi 25 Septembre 2014(Conférence)

• Jeudi 13 Novembre 2013 (Petit-

Déjeuner)

• Jeudi 18 Décembre 2014 (Conférence)



Prochain Petit Déjeuner

Le jeudi 22 mai 2014

Outils achats et ROI

Vote des thèmes par les adhérents 

sur www.wp-conseil.fr

http://www.wp-conseil.fr/




42ème session du Club
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• Un an d’abonnement au magazine.

• L’accès illimité au site internet (decision-

achats.fr) ainsi qu’à la newsletter 

(decision-achats).

Pour toute adhésion annuelle au Club : 

Partenariat Club / Décision-Achats



• 9H00 – 9h45 : « Le préalable fondamental d’une relation client-prestataire réussie : 

trouver le bon prestataire », étude SPOT A PARTNER

• 9h45 – 10h30 : «Nouveaux leviers d’amélioration de la relation prestataires, le point de 

vue de l’avocat » par Franklin BROUSSE, spécialiste du droit des NTIC

• 10h30 – 11h00 : « …Pause Club »

• 11H00 – 11h45: « Retour d’expérience Prestations BE » par Alain LECARPENTIER, Directeur 

des Achats d’AXENS

• 11H45 – 12h30 : Actualités du marché IT & tendances par Arnold AUMASSON de Pierre 

Audoin Consultants

• 12H30 – 14H00 : Déjeuner du Club

Agenda



Intervention au Club des Acheteurs de Prestations Intellectuelles

25/03/14

« Nous garantissons les compétences des entreprises de conseil en 

écoutant leurs clients »



Spot a Partner est une agence spécialisée dans l’évaluation 

de la performance des prestataires intellectuels

• Notre métier est de d’objectiver et d’évaluer les compétences-clefs des

fournisseurs de service : conseil, informatique, marketing, communication, RH

• Notre approche consiste à proposer un service indépendant d’évaluation des

références des fournisseurs auprès de leurs clients

• Notre force est de compiler les références certifiées sur une plateforme SaaS

mutualisée entre acheteurs
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Le prestataire 

préremplit une trame

sur spotapartner.com

pour décrire sa mission

Cette référence est relue 

par l’ancien client 

(chef de projet pour lequel 

la mission a été réalisée)

Un entretien téléphonique 

mené par les équipes 

Spot a Partner permet de 

recueillir le retour qualitatif 

du client

La référence complète 

est validée par mail par 

le client et le prestataire

avant d’être anonymisée

et mise en ligne
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Le premier levier d’amélioration de la relation 

fournisseurs : 

Sélectionner le prestataire le plus compétent pour 

répondre au besoin exprimé 
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La jungle des PME de prestations intellectuelles : Quelles 

pratiques d'achat ? Quels outils ? Quelle place pour le web ?

Etude menée en ligne entre le 18 novembre et le 10 décembre 2013 

auprès de 506 cadres et dirigeants d’entreprise



506 répondants, cadres et dirigeants d’entreprises issus de 

TPE, PME et Grandes entreprises
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La compétence, principal moteur du recours à un prestataire 

externe… loin devant le coût
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Près de la moitié des personnes interrogées considèrent qu’il 

est difficile de trouver un nouveau prestataire
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Cette difficulté est exprimée dans les PME mais également dans 

les grandes sociétés et par les professionnels des achats
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Des difficultés principalement liées à l’impossibilité de faire le 

tri entre un discours commercial et des compétences réelles
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Ouvrons le débat
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Partagez-vous les difficultés évoquées pour trouver le bon prestataire 
intellectuel pour un besoin donné ?

Quelles sont vos techniques et vos outils pour faire le tri entre un discours 
commercial et la réalité des compétences d’un prestataire que vous ne 

connaissez pas ?

Avez-vous eu l’expérience d’une excellente avant-vente… et d’une prestation 
médiocre ?



L’usage du web dans la recherche d’informations sur les 

fournisseurs est déjà généralisé
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90% des répondants utilisent des outils généralistes tels que 

les moteurs de recherche ou les réseaux sociaux 

professionnels
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Il apparaît une forte demande pour des outils dédiés apportant 

de l’information mutualisée entre acheteurs
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Ouvrons le débat
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Utilisez-vous le web pour chercher de l’information sur les prestataires ?

Si oui, dans quelles circonstances et avec quels outils ? 

Quelles sont les informations en ligne dont vous souhaiteriez disposer sur 
les prestataires dans l’idéal ?

Seriez-vous prêts à partager, anonymement, des retours d’expérience sur 
les fournisseurs avec vos pairs ? 



Ces informations qualifiées sont notamment identifiées comme 

un moyen de faciliter le recours à des PME…
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… Dont l’implication et le rapport qualité prix sont 

particulièrement reconnus
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Ouvrons le débat
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Partagez-vous les résultats quant à l’implication des équipes et le rapport 
qualité-prix des PME ?

Votre stratégie / politique d’achats intègre-t-elle un objectif de recours à 
des PME de prestations intellectuelles ? 

Comment articuler référencement et recours à des PME ? 



Les nouvelles pratiques d’évaluation des 

prestataires intellectuels :

- Quels indicateurs ?

- Quels outils ?

- Quels processus ?

Nouvelle étude 

en septembre 

2014 :
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Nos interventions auprès des Directions Achats
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Analyse de votre panel

Nous réalisons la cartographie des fournisseurs de votre 

entreprise et systématisons l’évaluation interne de leur 

performance

Actions de sourcing

Nous menons pour vous des actions d’évaluation des 

fournisseurs candidats au référencement

Etudes de marché

Disposez d’études de marché basées sur la compétence 

démontrée des fournisseurs et les retours de leurs anciens 

clients

Références certifiées

Informations déclaratives

Informations partenaires : 

légales, financières



Des questions, des commentaires ? Contactez-nous

www.spotapartner.com

23 rue Maximilien Robespierre 92130 Issy les Moulineaux

Mobile : +336 98 18 82 67

E-mail : amandine.leroy@spotapartner.com

Twitter : @SpotaPartner

Amandine Leroy | Co-fondatrice Sébastien Vernède | Directeur associé

www.spotapartner.com

23 rue Maximilien Robespierre 92130 Issy les Moulineaux

Mobile : +336 77 13 78 08

E-mail : sebastien.vernede@spotapartner.com

Twitter : @SpotaPartner

| 28



Nouveaux leviers d’amélioration de la 

relation fournisseurs

Le point de vue de l’avocat

Par Franklin BROUSSE

Avocat spécialisé dans les achats de 

prestations intellectuelles et informatiques

franklin@brousse.me



franklin@brousse.me
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 Retours d’expérience

+ Tirer les enseignements des dérives et des échecs

+ La vision judiciaire nous éclaire

+ défaillances opérationnelles : rares

+ Le piège de « l’aggravation précède l’amélioration »

+ savoir s’arrêter le plutôt possible

+ défaillances organisationnelles : récurrentes – retard + qualité

+ déséquilibres économiques : plus fréquentes qu’auparavant

+ La « malédiction du vainqueur » : méfiez-vous du moins disant

Améliorer la relation fournisseur



franklin@brousse.me
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 Retours d’expérience

+ Continuer de faire évoluer vos pratiques contractuelles

+ Repenser vos modèles de contrats trop stricts (sauf contraintes réglementaires)

+ Un contrat n’a pas besoin d’être orientés pour vous protéger

+ Une négociation contractuelle trop dure = prestataire sur ses gardes

+ La confiance est également issue de la notion contractuelle

+ Bon climat de négociation > souvent une bonne exécution du contrat

+ Mauvais climat de négociation > souvent de difficultés à venir

Améliorer la relation fournisseur



franklin@brousse.me
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 Retours d’expérience

+ Les notions clés de la relation client/fournisseur

+ Les key people

+ importance du facteur humain dans la relation client/fournisseur

+ méfiez-vous des équipes d’avant-vente

+ Le concept du « Care » : concept moral, philosophique et politique

+ améliorer la qualité de la relation humaine avec vos fournisseurs

+ Intéressez-vous à eux, ils s’intéresseront plus à vous

+ Rester vigilant : tendance naturelle du fournisseur au relâchement
+ Après la signature (l’effort initial de négociation)

+ Après une phase de mise en œuvre = pendant une phase de fourniture récurrente

+ Piloter le contrat : « contract management »
+ Maîtriser les avenants : 1 litige sur 3 est lié à une succession d’avenants présentant des incohérences

+ Évaluer l’impact et anticiper les fins de contrat, le niveau de dépendance, les dérives financières

+ Conclusion : Prenez soin de vos fournisseurs et établissez un rapport de
confiance mutuel = vous en serez récompensé

Améliorer la relation fournisseur



franklin@brousse.me
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Avez-vous des questions ?

Franklin Brousse
Email franklin@brousse.me
Mob +33 (0)6 70 21 89 22
Direct +33 (0)1 84 79 00 92
Adress 64 rue de Mathurins 75008 Paris (France)
LinkedIn fr.linkedin.com/in/franklinbrousseitlawyer

http://fr.linkedin.com/in/franklinbrousseitlawyer/


PAUSE CLUB

http://siachat.int2.cardiweb.com/home.do
http://siachat.int2.cardiweb.com/home.do
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Club Acheteurs Prestations 
Intellectuelles - Le 25 mars 2014

Retour d'expérience
Prestations BE
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Prochain Petit Déjeuner

Le jeudi 22 mai 2014

Outil e-achats et ROI

Vote des thèmes par les adhérents 

sur www.wp-conseil.fr

http://www.wp-conseil.fr/


46ème session du Club

Merci de nous remettre le 

formulaire de satisfaction!

…puis déjeuner

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

