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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 : 

Décision-Achats



Le Club fait peau neuve…





Agenda

9h00 - 9h15 : Introduction

9h15 - 9h45 : L’état du marché par Legisway

9h45 – 10h15 : Echanges et débats

10h15– 11h : Business Cases & questions – réponses

Avec  la participation de LEGISWAY :

Nicolas Sarraquigne
Responsable des Ventes France 

Théodore de Saint Remy
New markets & Contract Managment sales manager



Prochain rendez-vous du Club :

Jeudi 15 juin 2017 : Le sourcing à l’heure 
du digital : avantages et inconvénients des 

plateformes ? 



Digitalisation du processus Contrat

NICOLAS SARRAQUIGNE

Responsable Ventes France

9 mai 2017· Westin Vendôme

THEODORE DE SAINT REMY

Responsable Ventes Nouveaux Marchés



C'est...



ans d'expérience de la gestion des contrats



clients de toutes tailles, tous pays, 
tous secteurs



Utilisateurs dans le monde



du capital détenu par les fondateurs 
et salariés

%



Collaborateurs



du CA 
investis en R&D 
chaque année%



Ils ont choisi LEGISWAY



Avant, la vie des entreprises, c’était…

MargesCroissance

Mais ça, c’était avant…



Le nouveau contexte des contrats



€ JUR
HA

SI
DAF

RH

La nouvelle donne contractuelle

Crise 
économique

Contrats 
complexes

Sollicitations 
opérationnelles

Ressources 
insuffisantes

@

Vente Production Fonctions 
Support



Différends/ 
Litiges

Suivi 
opérationnel

Sourcing / 
Contrats

La vraie vie du cycle contractuel

Projets



Le contrat est l'affaire de tous !

DGDG

DSIDSIDAFDAF

DJDJ DHADHA





Quel choix ?



=VLOOKUP(B18, 
$A$1:$B$13, 2, 

FALSE) + 
SUM(A320:B400)

Quel choix ?

If Not 
System.IO.File.Exists(sDB

Path) Then
MsgBox("ERROR'",             

MsgBoxStyle.MsgBoxSet
Foreground)        

Return Nothing



Outiller la mutation du « processus contrat »

DGDG

DSIDSI

DAFDAF

DJ/HADJ/HA
DODO



Des objectifs variables

Documents pdf
Données min.
Documents pdf
Données min.
Documents pdf
Données min.

Alertes
Recherche
Méta-données

Alertes
Recherche
Méta-données

Alertes
Recherche
Méta-données

Pilotage
Performance
Risques

Pilotage
Performance
Risques

Portail
Demandes
Ouverture
Fils de 
discussion

Portail
Demandes
Ouverture
Fils de 
discussion

Elaboration
Approbation
E-Signature

Elaboration
Approbation
E-Signature

Définissez 
Votre cible

5« CONTRACT MANAGEMENT »

4PROCESSUS 
COLLABORATIFS

3DEMATERIALISATION

2 SUIVI
CONTRACTUEL « LIGHT »

1 COFFRE FORT 
ELECTRONIQUE



Ch. Requests

Remontées périodiques

Contract Manager

Creuser

Documenter

Mûrir

Alertes événements & impacts

Claims

Pilotes / Direction

Opérationnels

ArbitrerArbitrer

QualifierQualifier

Rendre opposableRendre opposable RenégocierRenégocier

EtendreEtendre

NégocierNégocier

AttaquerAttaquer

Fautes Préjudices Opportunités…?

RecommanderRecommander

AgirAgir

Demander arbitrageDemander arbitrage

Synthétiser l’affaireSynthétiser l’affaire

Définir les règles du jeuDéfinir les règles du jeu

Mettre en place le cadreMettre en place le cadre

Vie du contrat

Litiges?

Avenants?
ReporterReporter SignalerSignaler

Performance contractuelle ?









A VOUS LA PAROLE

?





Démonstration !



On Premises SaaS

Le client est propriétaire de ses 
licences 

La solution est hébergée sur ses 
propres serveurs

Il accède à l’application via son 
Intranet 

DSI client : infrastructure + 
exploitation + infogérance

Le client s’abonne à un service 
via internet

La solution est hébergée en 
France

Le client ne gère ni 
infrastructures, ni exploitation

Le service est accessible 7/7-
24/24



DES QUESTIONS ?

?


