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Introduction 

Qui est concerné par ce guide? 

Ce guide prend le parti pris de détailler les 

besoins génériques des entreprises d’un point de 

vue large et panoramique, pour introduire ensuite 

des solutions logicielles qui couvrent une partie 

du spectre, selon leurs orientations respectives et 

leurs écosystèmes. 

Les besoins présentés sont ceux des PME et 

ETI mais se rencontrent également dans les 

grandes entreprises, même si l’exploration des 

solutions s’adresse essentiellement aux premières. 

Ainsi, certaines problématiques plutôt propres aux 

grands comptes ne seront pas traitées.  

Toutefois, des offres qui semblaient autrefois 

le pré-carré des grands comptes seront abordées, 

en raison de nouveaux modèles économiques 

(cloud, open source, …) qui les rendent désormais 

accessibles aux PMEs. Ces dernières n’en sont 

pas toujours informées et ne connaissent pas forcément toutes les typologies de solutions 

sur le marché, ni comment elles peuvent supporter leurs activités et comment les évaluer. 

Ce guide leur donnera des clés de compréhension et des pistes d’actions. 

Par contre, il n’y a pas de solution miracle qui couvrirait tous les besoins fonction-

nels au meilleur prix. Il y a des priorités de besoins et des critères de choix à définir, 

pour évaluer les solutions qui sont plus ou moins adaptées selon l’échelle des priorités. 

Ce guide s’attache à en rendre compte et à fournir un cadre facilitant leur exploration. 

Les solutions présentées sont en priorité celles adaptées aux PMEs, tant du point de vue 

du coût total de possession, que des points de vue de facilité de mise en œuvre et de sim-

plicité d’usage. 

C’est pourquoi ce guide s’adresse aussi bien aux : 

• dirigeants de petites et moyennes entreprises, voire ETI, qui ont besoin de renfor-

cer leur système d’information pour plus de proximité client ou d’excellence 

opérationnelle, avec le meilleur ratio bénéfices/coûts ; 

• entrepreneurs qui se lancent dans la création de leur première entreprise. Afin 

d’utiliser des solutions logicielles évolutives et peu coûteuses, faciles à installer, 

pour mieux gérer leur relation client sans nécessiter trop de ressources ; 

• étudiants, issus de toutes filières d’origine ou de la formation continue, qui veu-

lent comprendre les solutions logicielles d’entreprise qu’ils peuvent avoir à 

manipuler dans le cadre de futures fonctions ou d’un changement d’activité ; 

• personnes qui veulent avoir un panorama général des enjeux métier du système 

d’information d’une PME face à la transformation numérique. 

Solution logicielle 

d’entreprise 

C’est un produit logiciel dis-

ponible sur le marché, qui 

couvre des besoins lies aux 

activités d’une entreprise, en 

fournissant des fonctions pour 

automatiser tout ou partie de 

certaines tâches à réaliser dans 

le cadre professionnel.  

La tarification, les conditions 

d’usage, les services de sup-

port et de maintenance des 

offres de solution logicielle 

dépendent de leur fournisseur 

(éditeur, fondation open 

source, fournisseur de service, 

etc.) 
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La transformation numérique, qu’est-ce que c’est ? 

Depuis plus de cinquante ans, des premiers Mainframes IBM des années 60s aux 

serveurs dans le cloud, les entreprises sont consommatrices des puissances de calcul des 

ordinateurs pour exécuter des algorithmes. Ces derniers, progressivement, en sont venus 

à supporter tous les types d’activités métiers qui échangent des données numériques. 

Les entreprises ont recours à des solutions logicielles, utilisées par leurs employés, 

pour supporter leur gestion financière, leur système de pilotage, leurs ventes, leurs pro-

ductions, leurs communications avec leurs fournisseurs, partenaires et clients. Derrière 

les solutions orientées vers les usages, il faut gérer des infrastructures qui ont énormé-

ment évoluées en cinquante ans et plus. Dans cette évolution, la maîtrise des 

performances et la sécurité des données sont vitales. 

A bien regarder l’histoire de l’informatique professionnelle, on peut affirmer que 

le numérique a déjà transformé les entreprises plus d’une fois, selon plusieurs para-

digmes technologiques. Pourtant, la notion de transformation numérique semble encore 

récente dans l’opinion et est devenu un sujet dont le gouvernement lui-même s’est empa-

ré depuis quelques années, au nom aussi bien de la modernisation des services de l’état, 

qu’au nom du développement de l’économie. 

Pourquoi ceci est-il vécu aujourd’hui comme une transformation du monde mo-

derne, à l’instar de la révolution industrielle, alors que les phénomènes liés aux différents 

processus de numérisation des échanges ont commencé il y a plus d’un demi-siècle ? 

La réponse est simple: le numérique n’a vraiment basculé dans le grand public que 

depuis moins d’une dizaine d’années. Avant, les outils et les applications des technolo-

gies de l’information et de la communication étaient plus ou moins réservés aux 

entreprises, ou à des connaisseurs. La transformation atteint désormais tous les secteurs 

et s’accélère. Car nous sommes tous, à titre individuel et à des degrés divers, devenus à 

la fois des usagers captifs des technologies du numérique – au sens où nous ne pouvons 

plus aisément nous passer de leur usage - et des clients exigeants et connectés, du fait de 

ces technologies. Tout individu peut, à titre personnel ou professionnel, être producteur 

et consommateur de données, sous forme numérique, texte, audio, vidéos, à travers tous 

les types d’applications imaginables pour la vie quotidienne. La multiplicité des usages 

et des expériences d’interaction conduisent aussi à de plus grandes exigences de réactivi-

té dans les échanges.  

Le World Wide Web, au début des années 90s, a été le premier catalyseur d’une 

première phase de dématérialisation des échanges numériques dans le grand public, avec 

une première vague d’e-commerce et le développement de multiples blogs et forums 

d’échange. Mais l’interaction des échanges restait limitée. Le second catalyseur, qui a 

ouvert une autre dimension, a été l’association de la 3G avec un smartphone ludique, 

vraiment orienté grand public (avec écran tactile, application mobiles, accès à Internet, 

visionnage de vidéos …) au contraire des précédents, plus orientés vers les profession-

nels. Apple a été à l’origine de ce catalyseur en 2007 avec son premier iPhone, vite 

compatible en 2008 avec les réseaux mobiles 3G. Couplé avec la géolocalisation, les 

mobiles ont ouvert de nouveaux modes d’interaction et un accès sans précédent à un 

monde de prospects ciblés, qui, eux, voient l’intérêt d’accéder plus vite et plus facile-

ment aux informations qui les intéressent. 

C’est ainsi qu’en 2011, les ventes de mobiles ont dépassé celles des PC. On pour-

rait retenir cette année comme le vrai début de l’ère du « tout connecté ». Lors de cette 
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année charnière, la masse de données produites 

dans le monde entier par des individus et des appli-

cations, fait émerger de nouvelles perspectives 

quant à son exploitation à des fins commerciales et 

professionnelles.  

Ce que le cabinet de conseil Mc Kinsey décrit 

dans un rapport intitulé « Big data: The next fron-

tier for innovation, competition, and productivity” 

[1] (voir aussi chapitre 5.2 Informatique décision-

nelle : Principales tendances). 

On prend dès lors largement conscience que cela 

modifie profondément le paysage des échanges 

entre les différents acteurs. En effet, il y a de plus 

en plus de possibilités de produire différemment de 

nouvelles offres et d’interagir autrement pour leur 

définition, vente, promotion et support, grâce à la 

dématérialisation des échanges, mais aussi grâce à 

l’exploitation et l’analyse des données échangées. 

La transformation numérique est dès lors celle 

que doivent opérer les entreprises pour être ca-

pables d’exploiter toutes les opportunités du 

numérique auxquelles elles peuvent accéder (in-

cluant l’exploitation de données) afin de 

transformer leur stratégie pour être capable de 

produire, dans le cadre de leur mission, une propo-

sition de valeur à destination de toutes les parties 

prenantes, constituant un avantage concurrentiel 

pérenne.  

Il ne s’agit plus de considérer l’informatique 

d’entreprise comme un poste de coût nécessaire, ou 

juste un moyen d’augmenter la productivité de processus en réduisant des coûts de res-

source. Il faut incorporer la ré-

flexion sur l’usage du numérique au 

niveau de la stratégie d’entreprise, 

ce qui requiert une véritable trans-

formation des modes opératoires.  

En effet, les organisations ne 

doivent plus fonctionner en réseau 

fermé pour se développer, elles doi-

vent opérer dans des écosystèmes 

avec de multiples échanges 

d’information. 

 Le bon usage du numérique, 

c’est autant de possibilités d’avoir des relais actif pour distribuer une offre, optimiser 

certaines activités ou certaines relations (partenaires et/ou clients), tresser des liens entre 

 « Tout le monde commence à craindre de se 

faire Uberiser. C'est l'idée qu'on se réveille sou-

dainement en découvrant que son activité 

historique a disparu... Les clients n'ont jamais 

été aussi désorientés ou inquiets au sujet de leur 

marque et de leur modèle économique » extrait 

d’une interview de Maurice Lévy, patron de Pu-

blicis, au financial Times, fin 2014 

Point d’attention :  

les parties prenantes 

La transformation numé-

rique met la théorie des parties 

prenantes au cœur des modèles 

économiques. 

Une partie prenante, stake-

holder en anglais, peut être 

définie comme "un porteur 

d'intérêt", c'est-à-dire n'importe 

quel acteur (actionnaire, client, 

collaborateur, partenaire, admi-

nistration, environnement, 

société …) qui a un intérêt et 

donc qui joue un rôle dans la 

conception stratégique et le mo-

dèle de gouvernance (au niveau 

Entreprise/Activité/Projet). 

Les méthodes de manage-

ment par la valeur impliquent les 

parties prenantes car: « la ques-

tion «à quoi ça sert?» permet aux 

parties prenantes concernées par 

une solution à améliorer (ou 

inventer) d’exprimer leurs be-

soins réels, puis d’imaginer une 

solution optimisée, plus sobre en 

ressources consommées, présen-

tant plus de «valeur» = utilités / 

coûts » cf. [2] 
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différentes idées, combiner différents domaines de 

solutions pour innover, créer de la valeur de plus 

en plus rapidement.  

Mais sans engagement de la direction, sans ré-

flexion sur les usages et les possibilités, sans 

vision stratégique des activités et sans repenser le 

modèle économique de l’entreprise avec le numé-

rique, il n’y a pas de transformation numérique.  

Cela ne va pas sans risque, car, tandis que de 

nombreuses entreprises restent dans le statut quo 

de leurs anciennes pratiques, d’autres se dévelop-

pent à vitesse grand V grâce aux nouvelles 

opportunités du numérique. 

 C’est ainsi que de nouveaux arrivants ont con-

currencé avec un succès fulgurant des secteurs 

traditionnels en contournant les anciennes bar-

rières à l’entrée. Uber en est un exemple tel que le 

mot « ubérisation » est venu recouvrir, en 

quelques années, un terme plus ancien, décrivant 

le même phénomène (cf. encart « destruction 

créatrice »).  

Dès 2013, le CIGREF (Club Informatique des 

grandes Entreprise Françaises) [3], publiait un 

ensemble de rapports sur la transformation numé-

rique, vues sous plusieurs angles1, qui étaient 

autant d’appels à l’action et à la mise en mouve-

ment des entreprises. 

En particulier, l’étude menée avec le CEFRIO 

en France et au Canada de mesure de l’innovation 

technologique [4] auprès des grandes entreprises, 

rapportait que «  Les technologies numériques 

permettent aux entreprises d’être plus compéti-

tives en les transformant sur plusieurs axes : 

accroissement de la taille de leurs marchés, enri-

chissement et diversification des contenus, et 

amélioration de l’interconnexion avec les clients, 

partenaires et fournisseurs. De plus, ces techno-

logies permettent aux entreprises de modifier la 

manière dont elles gèrent l’espace, le temps et la matérialité des produits ou services. 

En ce qui concerne les types d’effets, l’intensité d’utilisation des TIC mesurée semble 

surtout associée à la diversité des contenus et à l’offre 24/7 (temps). » 

Cependant, force est de constater que si la plupart des grands entreprises ont pris la me-

sure du phénomène et se sont mises en ordre de bataille organisationnel pour mener leur 

                                                 
1 Dont « Les challenges de la transformation numérique pour les RH de l’entreprise », « Le Conseil 

d’administration et la transition numérique de l’entreprise », « Les 10 tendances structurantes de la transition numé-

rique », « Entreprises et Culture Numérique, un nouveau défi ! » 

La destruction 

créatrice 

La théorie de la destruc-

tion créatrice est un concept 

associé à l’économiste Joseph 

Schumpeter, qui, dans les an-

nées 40s, a décrit le 

capitalisme comme un proces-

sus de cycles d’innovation 

perpétuels. 

Dans ces cycles, portés 

par les entrepreneurs, la percée 

d’une innovation conduit les 

entreprises porteuses de cette 

innovation à une position de 

leadership, tandis que les en-

treprises bénéficiant 

jusqu’alors d’avantages con-

currentiels se retrouvent 

soudain en déclin, voire dispa-

raissent, faute de capacités 

d’adaptations aux nouvelles 

techniques, nouveaux procé-

dés, nouveaux marchés ou 

nouvelles organisations qui 

voient le jour. Se créent alors 

de nouveaux emplois, un nou-

vel équilibre, alors que 

disparaissent les anciennes 

activités et emplois liés.  

La principale critique à 

cette théorie vient du fait que 

toutes les innovations ne font 

pas disparaître des activités 

existantes. Elles peuvent aussi 

les enrichir. 
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transformation, avec des investissements conséquents à la clé, les PME et ETI n’ont pas 

eu la même réactivité. 

Fin 2017, en France, une enquête de Bpifrance Le Lab [5], réalisée auprès de 1800 

dirigeants de PME et ETI et une vingtaine d’entretiens avec des dirigeants, constatait 

que 87% des dirigeants « ne font pas de la transformation digitale une priorité straté-

gique pour leur entreprise ». 

Est-ce faute d’information sur les potentiels ? On a vu pourtant fleurir dès 2012 des 

rapports sur la transformation (et/ou la transition numérique) à destination des entre-

prises et/ou collectivités locales. Le rapport de la mission Lemoine pour « accélérer la 

transformation numérique de l’économie française » de 2014 [6] a produit 180 préconi-

sations pour illustrer la stratégie générique à mettre en œuvre (lui identifiait comme 

grand clivage accélérateur de la transformation numérique, la crise de 2008 et 

l’apparition des outils grands publics tels que smartphone et tablettes). 

Il existe aujourd’hui de nombreux documents sur le potentiel et la nécessité de la 

transformation numérique pour les PME et ETI. Mais ce qui semble encore manquer 

c’est de faire le lien complet entre les différents besoins d’une PME et l’exploration des 

bénéfices et des opportunités de solutions numériques existantes. Pour mieux en com-

prendre la création de valeur possible, il faut d’une part, comprendre en quoi ces 

solutions couvrent des besoins de parties prenantes, jusqu’à quel point, avec quels béné-

fices, mais aussi d’autre part, à quels coûts et quels risques.  

Ce qui nécessite de disposer des clés de compréhension entre les différentes typolo-

gies de solutions, les critères de choix à prendre en compte et quelques notions d’offres 

types, adaptées à des PME, à des fins de comparaison. C’est ce que ce guide cherche à 

fournir. Il n’est pas un indice d’évaluation de la maturité d’une entreprise vis-à-vis du 

numérique (ou, autrement dit, des TIC), pas plus qu’un processus organisationnel type 

pour réussir sa transformation numérique. Il donne les éléments pour se poser correcte-

ment les questions de choix autour de l’usage du numérique, pour que les réponses 

apportées le soient sous l’angle de la création de valeur. 

Un guide en trois volumes 

Ce guide n’a pas vocation à présenter un panorama exhaustif de toutes les solu-

tions logicielles d’entreprise sur le marché, qui pourraient convenir à des petites et 

moyennes entreprises. Il a toutefois l’ambition de guider ces dernières dans leur dé-

marche d’exploration de solutions, pour l’ensemble des activités principales d’une PME 

(partagées pour l’essentiel par TPE et ETI). En premier, en permettant de poser un cadre 

à la description des besoins et aux critères de choix. En second, en décryptant les mo-

dèles et typologies de solutions, afin de guider les questionnements nécessaires aux 

arbitrages. Enfin, en illustrant avec quelques solutions du marché, pour chaque domaine 

et sous-domaines d’activités considérés, les typologies existantes et les points d’attention 

notables. Ce qui permet également de clarifier les options de choix possibles, avec une 

meilleure vue de la balance entre couverture des besoins et ressources nécessaires. 

Ce guide propose une approche par cartographies fonctionnelles des activités des 

entreprises, en les découpant en 12 domaines majeurs. Il s’agit d’approcher les solutions 

logicielles par l’usage qui en est fait dans le cadre des activités de l’entreprise, et les bé-

néfices qui peuvent en être escomptés. Ces douze domaines sont à leur tour découpés en 

trois parties qui feront chacune l’objet d’un volume dédié, découpage décrit dans la Fi-
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gure 1. Le découpage en volume permet à la fois une lecture plus aisée et des mises à 

jour plus réactives. 

Comme le montre cette figure, le guide prend résolument le parti de s’intéresser 

aux usages des solutions logicielles par l’angle des activités métiers de l’entreprise. La 

plupart des activités et processus des entreprises peuvent être supportés par des outils 

logiciels. En effet, ces derniers servent à automatiser des tâches répétitives, ou à faciliter 

le partage et la circulation de l’information nécessaires aux tâches à réaliser, plus rapi-

dement et de manière plus cohérente, pour plus d’efficacité de tous les acteurs. Les 

bénéfices des solutions logicielles se mesurent à ce qu’elles fournissent de fonctions 

utiles en termes d’accélération des traitements ou de fiabilisation et réconciliation de 

l’information selon les tâches ou processus métiers qu’elles supportent.  

 

Figure 1 -Des solutions logicielles, pourquoi faire? 

C’est en évaluant la priorité des fonctions selon ses besoins, qu’une entreprise peut 

se lancer dans l’exploration de solutions qui lui conviendraient. Trop souvent, des solu-

tions imposées suite à des décisions hâtives, deviennent le filtre des besoins à considérer. 

On ne considère pas ceux des parties prenantes clés, non impliquées dans le processus 

décisionnel et on en oublie les enjeux de l’organisation. 

Or optimiser la valeur d’un projet ou d’un produit pour l’entreprise, dans le cadre de 

sa stratégie et des activités qui la supportent, consiste à obtenir le meilleur ratio entre la 

couverture des besoins d’un ensemble de parties prenantes et la consommation de res-

sources (les coûts) pour y parvenir. Partir des solutions empêche d’office de considérer 

toutes les options qui permettent de maximiser cette création de valeur.  

Ces options peuvent s’inscrire soit dans une réduction de coûts, soit dans une exten-

sion de couverture fonctionnelle. Mais la réduction de coûts n’est jamais à envisager 

dans l’absolu. Elle n’a d’intérêt qu’en préservant la couverture a minima d’un périmètre 

de fonctions prioritaires pour les parties prenantes. Définir les priorités avec ces der-

nières s’impose, avant tout choix. De même l’extension de couverture des besoins doit 

aussi s’inscrire dans un budget acceptable, avec une consommation de ressources envi-

sageable. Au sens où il faut s’assurer de la disponibilité desdites ressources à un coût et 
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des risques maîtrisés. Toutes les solutions ne se valent donc pas pour toutes les entre-

prises. Parce qu’elles n’ont pas les mêmes activités, pas les mêmes priorités quant aux 

besoins, et pas les mêmes ressources. C’est pourquoi on trouve tant de solutions logi-

cielles différentes pour tous types d’activité. Certains éditeurs de solutions choisissent de 

se concentrer sur un large éventail de besoins génériques aux entreprises, plutôt pour une 

ou plusieurs activités, dans une approche dite horizontale. D’autres se concentrent sur 

des besoins spécifiques à des secteurs, dans une approche dite verticale. 

Dans ce guide, nous traiterons essentiellement de solutions horizontales, pour des 

besoins plutôt génériques aussi bien aux TPE qu’aux ETI, en proposant une vue fonc-

tionnelle au plus large des grandes fonctions et sous-fonctions. Toutefois, sans descendre 

au niveau d’un cahier des charges de toutes les fonctionnalités détaillées à considérer 

pour une exploration et une comparaison en profondeur de solutions. Car ceci ne peut 

être réalisé que dans le contexte propre à une organisation, avec les parties prenantes 

concernées. 

Ce que vous trouverez (ou non) dans ce premier volume 

Dans ce volume, nous traiterons des fondamentaux des solutions logicielles, en plus 

des quatre domaines d’activité suivants qui auront chacun un chapitre dédié: Vendre, 

Travailler ensemble, Gérer les ressources financières et actifs d’entreprise, Décider et 

piloter. 

En effet, avant de traiter les domaines d’activités, le chapitre 1 du volume 1, a pour 

objet de présenter au lecteur les variantes importantes dans les typologies d’offres de 

solutions, les critères d’acquisition généraux à prendre en compte et à adapter au cas par 

cas, et les différents modèles économiques ou approche de couverture des offres.  

Les autres volumes ne reviendront pas sur ce chapitre et traiteront directement des 

domaines d’activités qu’ils couvrent, c’est-à-dire, pour le volume 2, les achats, la pro-

duction, la logistique et la gestion du capital humain, et pour le volume 3, des aspects 

plus transversaux et liés à la gestion au niveau entreprise du Système d’Information, 

c’est-à-dire la gestion de l’information, la sécurité, l’architecture et l’administration des 

solutions. 

Les domaines d’activité abordés dans chaque volume le seront sous l’angle le plus 

générique. Ainsi, toutes les entreprises n’ont pas à automatiser des chaînes de produc-

tion, elles ne vendent pas toutes des produits manufacturés, elles ne s’engagent pas 

toutes sur de la co-conception avec de nombreux partenaires, toutes n’ont pas des bou-

tiques physiques et points de vente à gérer, des problématiques liées à la maintenance de 

leurs produits et des pièces de rechange, etc. 

Ces besoins sectoriels ne seront pas traités dans les trois premiers volumes. Ces 

« verticaux » pourront faire l’objet par la suite de volumes séparés. 

A chaque chapitre d’un domaine d’activité, pour chaque volume, une cartographie 

générale introduira une vision globale du périmètre des sous-domaines d’activité con-

cernés pour présenter les principaux besoins à couvrir, les parties prenantes, les 

bénéfices qui peuvent être escomptés de solutions logicielles dans ce domaine et les ten-

dances actuelles des offres. Ensuite, chaque sous-domaine fera l’objet d’une 

cartographie plus détaillée des principales fonctions, avant de présenter les typologies de 

solutions existantes, selon les domaines d’activité. Pour finir, ces typologies seront illus-

trées concrètement par quelques exemples d’acteurs du marché. 
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Les cartographies servent à classifier les typologies de solutions par orientation de 

couverture de besoins fonctionnels. Elles facilitent également la présentation de solu-

tions particulières selon leur éventail de prise en charge de fonctions métiers par 

domaines d’activité. 

Les solutions décrites dans les chapitres suivants de ce volume sont des exemples 

particuliers d’offre d’éditeurs plus ou moins connus. Elles ont pour vocation d’illustrer 

les typologies de produits identifiés, pas de faire un catalogue de solutions, ni de présen-

ter les acteurs ayant la plus grande part de marché ou la plus grande visibilité. L’objectif 

recherché est de montrer des approches différentes, qui peuvent convenir à des tailles et 

des activités de sociétés très variées. La couverture fonctionnelle réellement recherchée 

dépend de chaque société, de son activité, de ses clients cibles, du type de ses offres de 

produits et services, de la couverture géographique de ses territoires de vente, du nombre 

de ses employés, de l’importance de son support après-vente … et pour résumer en un 

mot plutôt qu’en cent, essentiellement de sa stratégie.  

Le point commun entre toutes les solutions présentées dans ce volume est toutefois 

de rester envisageable pour une PME n’ayant pas de compétences informatiques poin-

tues et ayant un budget limité. Simplicité de mise en œuvre, d’usage, de maintenance, de 

mise à jour, support local disponible, tarification adaptée, sont en particulier des critères 

distinctifs pour des PME, en plus de la couverture fonctionnelle. C’est pourquoi nombre 

de solutions présentées sont des solutions SaaS (Software As A Service. Voir chapitre 

1.6 Cas de l’abonnement à un service logiciel (SaaS)). 

Ce type d’offre présente l’avantage pour des PME d’externaliser la gestion de 

l’infrastructure et l’exploitation et rend la maintenance et les montées de version quasi 

transparentes. Cela dit, contrairement à une idée reçue, la mise en œuvre de solutions 

SaaS n’est pas forcément immédiate. Au sens où la solution ne dispense pas d‘une véri-

table réflexion sur les bénéfices qu’en attend l’organisation, dans le contexte spécifique à 

sa stratégie et ses parties prenantes. Ainsi faut-il clarifier les processus qu’on veut voir 

supportés ou qu’on souhaite mettre en place, les futurs usages, les données et contenus à 

manipuler, les workflow qu’on veut paramétrer, les autorisations, etc.  

De plus, il apparaît que si beaucoup de solutions SaaS ont une ergonomie soignée, la 

logique fonctionnelle sous-jacente n’est pas toujours aussi intuitive qu’escomptée. En 

particulier, du fait de nombreux écrans dans les solutions génériques multi-domaines. 

Prévoir un temps de prise en main reste indispensable. Il est également indispensable 

que les solutions choisies puissent dialoguer avec les systèmes déjà en place, pour favo-

riser l’adoption par les utilisateurs et éviter la redondance ou l’incohérence des données.  

Les nécessités d’intégration seront explicitement présentées dans les cartographies et 

les capacités d’ouverture et d’intégration des solutions présentées. 

Pour mieux comprendre également ce qui est en jeu, en matière de conséquences 

économiques et organisationnelles de choix de solutions logicielles, le chapitre suivant 

introduit des notions de base sur les modèles philosophiques et économiques des offres 

du marché. Il clarifie également les critères importants à prendre en considération lors de 

l’évaluation de toute offre. 


