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HE joummAl

.Outil
Des consultants sur

la place de marché

Controler les achats et rentabiliser
Pemploi du temps des ingénieurs:
des services que Hitechpros et Web-
profils offrent aux entreprises.

des entreprises pratiquent par-

fois Parbitraire: quiconque
détentle pouvoir d’acheter choisit
le partenaire qui lui sied, et qu’im-
porte s’il ne figure pas sur la liste des
fournisseurs retenus par la direction
des services informatiques. C’est
pour harmoniser ces choix que
Hitechpros (www. hitechpros.com),
et Web-profils (www. web-pro-
fils.com) ont fomenté, I’un comme
’autre, une place de

I es services d’achats des gran-

ce systéme: « Les entreprises presta-
taires font des efforts pour étre com-
pétitives, les prix deviennent assez
intéressants, par exemple, sur un
poste difficile a trouver. Si nous ne
trouvons pas nos besoins parmi les
références, nous nous ouvrons a d’au-
tres réponses. Nous pouvons ainsi
toucher un spectre de candidats plus
large qu’avec notre panel tradi-
tionnel. » Pour Alain Ruiz, « C'est une
facon de faire tourner les fournis-
seurs, de les mesurer

marché dédiée aux en permanence tout en
prestations informa- conservant une poli-
tiques en régie. tique d’achats». De

Leur butestdouble: son c6té, Gilles Duval,

d’une part, faciliter
’échange des compé-
tences entre les socié-
tés de services infor-
matiques, de maniere
ace qu’elles puissent
trouver des contrats pour leurs ingé-
nieurs en panne de missions ; d’autre
part, permettre aux entreprises
d’établir une liste de fournisseurs
que devront utiliser prioritairement
tous leurs donneurs d’ordre.

Pour Antoine Peigner, directeur
marketing de Hitechpros, «les direc-
tions des services informatiques ont
I’habitude de limiter le nombre de
prestataires, car il est toujours pré-

férable d’avoir vingt fournisseurs

plutét que soixante-dix. Mais, dans
un service informatique, les chefs
de projets sont parfois libres de choisir
leurs prestataires. Résultat : le ser-
vice achat se retrouve avec un nom-
bre étendu de fournisseurs. »

“Short list”

Aussi, 'offre nommée «short list»
de Hitechpros permet de grouper
tous les achats informatiques, cha-
que utilisateur disposantd’un niveau
de droit lié a son niveau hiérarchi-
que. Une fois lademande partie, les
réponses des SSII parviennent par
fax, courrier ou encore par e-mail.

Alain Ruiz, directeur des achats
del'Afnor, énumeére les avantages de

responsable informa-
tique chez Métrolo-
gie, qui a découvert
Web-profils au hasard
du net, observe que
«par rappott a une
recherche classique, nous n’avons
pas perdu de temps avec les com-
merciaux des SSII».

Déjouer le turn-over

Quant aux échanges de compé-
tences, « Hitechpros.com propose de
mettre a disposition le CV du consul-
tant sur le site, uniquement acces-
sible par les SSII», explique Antoine
Peigner. En exemple, il cite un chef
de projet chez BNP-Paribas qui a
recours & la sous-traitance d’infor-
maticiens: « La direction informa-
tique recoit unefacture de la SSII tan-
dis que le collaborateur reste salarié
de la société informatique. » Selon
Jean-Luc Gardie, le PDG de Web-
profils quiarepris le modele de son
concurrent, «'un des problemes
majeurs des SSII concerne le turn-
over. Ainsi en inscrivant le consul-
tant trois mois avant la fin de son
contrat en cours, la société de servi-
ces augmente les chances de lui trou-
ver un contrat qu’il lui convienne».
Soit, mais pour I’heure, force estde
constater que le nombre de consul-
tants disponibles est plus important
que le nombre d’offres. ¢ vQ
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