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Introduction 
Négocier un contrat avec un éditeur de logiciels est une entreprise complexe qui 
se  déroule rarement sans heurts, surtout face à un poids lourd comme SAP® et, a 
fortiori,danslecasdesprogicielsdegestionintégrés(ERP),unsecteurdontl’éditeur
allemand détient près de 20 % des parts du marché mondial et où les alternatives 
sont peu nombreuses. 

Danslecasd’unmodèledelicencesursite(«on-prem»),lesnégociationsavecSAP
n’aboutissentgénéralementqu’encasd’augmentationsignificativedescapacités
d’utilisationexistantesoud’achatdenouveauxlogiciels.

De plus en plus nombreuses, les offres en cloud telles que RISE with SAPrequièrent
un examen scrupuleux de multiples facteurs pour mener les négociations à bien avec 
un résultat optimum. 

CeSmartGuideprésenteplusieurssituationsetlespiègesàéviterdansl’optiquede
négocierlemeilleurcontrat.Par«meilleur»,nousentendonsdavantagequ’un«bon»
tarif:votreentreprisedoitégalementêtreenmesuredes’adapteravecsouplesseà
l’évolutiondumarché,voiredesimplementclarifierdesrèglementationshistoriques
parfois absconses.

https://www.erp.de/erp-software/digitalisierung/blick-auf-den-erp-markt#internationaler-erp-markt-zahlen-und-fakten%C2%A0
https://www.sap.com/france/products/rise.html
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Cette phase portera sur les points suivants : 

• analysedescontratsSAPetdesdroitsd’utilisationexistants;
• listedeprixetconditionsgénéralesdevente(CGV):sont-ellesdisponiblespourtouslescontrats?
• quelleestmasituationjuridique;parexemple,est-cequedescontratsanciensoudesaccordsspéciauxsont
envigueur?

• est-cequedesaccordsspéciaux(issusd’ancienscontrats)doiventêtretransférésdanslenouveaucontrat?
• dequelsproduitsai-jeaujourd’huibesoin?
• quellessontlesévolutionsenvisageables?
• quellessontlesalternativesdisponiblessurlemarché?
• quelssontlesproduits,offresetpolitiquestarifairesactuelsetfutursdeSAP?
• ilestégalementimportantd’envisagerunproduit«cloud»afindeconserverunatoutaumomentdenégocier

avec votre interlocuteur SAP. 

Ilestjudicieuxdedébuterlaphasedepréparationbienàl’avanceenexaminantl’ensembledes
documentsetendéterminantlepérimètredesnégociations.

Une bonne préparation 
représente la moitié du travail
La négociation d’un contrat, quel qu’il soit, commence par une préparation 
ciblée au cours de laquelle vous rédigez votre « script de négociation ». Ce 
document vous aidera à élaborer une stratégie que vous utiliserez ultérieu-
rement au moment d’entamer concrètement les discussions et de prendre 
des décisions avec SAP.

TableaudebordUSU:affichageen
temps réel de tous les produits SAP 
encoursd’utilisation
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Ajustements  
(« true-ups »)
C’est au client qu’il incombe de gérer de manière proactive la conformité de 
son parc logiciel, ainsi que de contacter l’éditeur avant l’audit annuel, en vue 
d’acquérir les licences nécessaires et de remédier à tout problème de confor-
mité. Dans ce contexte, une gestion ciblée des licences vous épargnera un 
audit négatif et vous placera dans des conditions favorables pour négocier.

Les métriques appliquées représentent un bon levier, dans la mesure où elles constituent la 
basedel’évaluationdeslicencesSAP.Danslaplupartdescas,lesmétriquesdesproduits
SAPsontdéfiniesdemanièrerelativementvague.Chaqueajustementpermetainsid’appor-
terdesaméliorations.C’estpourquoiilconvientd’insisterpourqu’unedéfinitionclaireet
compréhensibledesmétriquesfiguredansl’accordpost-achat.Lespointssuivantsdoivent
être clarifiés en amont : 

Que mesure-t-on ?
Ilexistedenombreusesmétriques«nonuniques»,tellesquelevolumedesdépenses(Spend
Volume),lesemployés(Employees)oulechiffred’affaires(Revenue).Parexemple,àquoi
correspondlevolumedesdépensescomptabilisé?ÀceluiduGroupedanssonensembleou
del’entitéjuridiquequiutiliseleproduit?Ousimplementauvolumetraitéàl’aideduproduit?
L’idéalestdemettrecelaparécritdanslecontrat. 

Comment procède-t-on aux mesures ?
Le contrat doit clairement spécifier la base des mesures. Par le passé, SAP a souvent modifié 
demanièreunilatéralelesmétriquesutiliséespoureffectuersescalculs.Silesdétailsdes
mesuressontdéfinisdanslecontrat,toutemodificationultérieuredevrafairel’objetd’unaccord
par écrit. 

Que se passe-t-il en cas de changement 
de  métrique ?
Dèsl’achatinitial,vousdevezvousassurerquelesacquisitionseffectuéesultérieurement
sous la même métrique sont illimitées. Nous constatons souvent que des clients ont acheté un 
produit à différents moments et avec différentes métriques. Toutefois, si une nouvelle métrique 
estavantageuse,levolumecouvertparl’anciennemétriquedoitêtreconvertidesortequecet
avantage restera accessible sans surcoût. 
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Pérennisation
LesclientsSAPdelonguedatelesavent:unproduitachetéestretirédelalistedeprixettrès
souventremplacéparunautreproduitquiprésented’autrescaractéristiques.Danscecas,
SAPveutquelaquantitétotaledeproduitsfassel’objetdenouvelleslicencesetsoitajustée
(true-up).Aprèstout,ils’agitd’unnouveauproduit.Vousdevezvousgarantirledroitde
remplacer des produits gratuitement. 

Accords sur la durée d’implémentation (roll-out)
Lamaintenances’appliquedèslepremierjour;toutefois,ilesttrèsrarequelatotalitédes
licencessoitrequiseàlasignatureducontrat.Lelancementd’unproduitSAPpeutnécessiter
de1à2ans.Vousdevezégalementéviterdedéfinirdesdatesfixespourlesimplémentations
(roll-outs),carlesprojetsonttendanceàprendreduretard.Essayezaucontrairededéfinir
des«étapesdeprojet»enindiquantladated’achatdanslecontrat.

Achat de nouveaux produits
Les mêmes règles initiales s’appliquent à l’achat de nouveaux produits et 
aux achats ultérieurs : toute ambiguïté doit être levée par contrat. De plus, 
les points suivants doivent être pris en compte :
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Arrêt des produits et des 
licences inutilisés
SAP permet généralement à ses clients de désactiver les produits 
inutilisés.  Toutefois, ce droit doit être réglementé par contrat, faute de 
quoi votre entreprise sera dépendante de l’accord de SAP, ce qui est 
rarement gratuit.

Que pouvez-vous et que souhaitez-vous arrêter ?

• Utilisationdesrèglesd’extension(ExtensionPolicies)deSAP(optionsdemisehors
servicepartielle).

• Iln’estpaspossibled’interromprelamaintenancedelicencesindividuelles;ils’agit
généralementsoitd’arrêtspartiels,parexempledanslecadred’uneconversionde
contratversS/4HANA,soitd’unarrêttotaldelamaintenance.

• Quepeut-onoptimiser?Lamiseàniveau(trade-in)versdeslicencesd’accèsnumérique.

Outrelalocalisationdesproduitsquinesontplusutilisés,ilconvientdevérifierrégulière-
mentsidesproduitsayantfaitl’objetd’unelicencefigurentencoresurlalistedeprix.Sice
n’estpaslecas,ilestpossiblequecettefonctionnalitésoitdésormaisinclusedansd’autres
produits,cequirendleslicencesachetéesinutiles.Sansdésactivation,vouscontinuezà
payerlamaintenancedeproduitsquin’existentplus. 

Le conseil d’USU :   
vérifiez les conséquences de la désactivation d’une licence

01 | Laréactivationdelicencesindividuellesàlasuited’undéclassementseracoûteuse;
dans ce cas, SAP exige un paiement ultérieur des coûts de maintenance pour les années de 
déclassement.  

02 | Lesconversionsetconsolidationsdecontratsdoiventêtreexaminéessoigneusement;
en cas de doute en effet, les droits des anciens contrats — qui sont souvent plus intéressants 
pour les clients existants que les nouvelles conditions — sont perdus.

03 | Certes,ladésactivationpermetd’abaisserlescoûtsdemaintenance,maislavaleur
d’investissementduproduitestperdue. 

04 | Iln’estpasinutiledevérifierlesrèglesd’extensiondeSAP.Danscertainscas,les
«logicielsoubliés»(shelfware)peuventêtreintégrésàl’achatdenouveauxproduits.
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Négociations des contrats 
SAP cloud 

PourSAP,lecloudincarnel’avenir.Lesmargesbénéficiairesysontextrêmementlucratives,
mais il est vrai que cette architecture présente également des avantages pour les clients.

Examinonstoutd’abordlesélémentsimportantsetlaterminologieutiliséeparSAPpour
décrire les différentes formes de contrats : 

LescontratsclouddeSAPsontdesformulairesdontlesconditionsgénérales(CG)
entièrementnouvellessontparfoisdifficilesàcomprendre.Danscesnouvelles
conditionsgénérales,SAPs’accordeledroitd’accéderàlatotalitédesdonnéesdu
clientdanslesapplicationsencloud,danslebutdevérifierleslicences.L’époque
est révolue où le client pouvait choisir le moment où les données étaient mises à la 
dispositiondeSAP.L’éditeurpeutvérifierlasituationdeslicencesàtoutmomentet
exigerdirectementl’acquisitiondenouvelleslicences. 

On-prem: 
licences et maintenance

Cloud: 
service et support cloud

• Contrat de logiciel
• Annexe1(fichedeprix)
• Liens intégrés au contrat vers des documents en

ligne, par exemple vers le support
• Contratdetraitementdesdonnées(DPA)
• Listedeprixetconditions(LPC)
• Conditionsgénérales(CG)

• Formulaire de commande
• Annexe 1
• Liens vers les documents en ligne intégrés au

 formulaire de commande
• Conditions supplémentaires
• Instructionsenmatièred’assistance
• Accorddeniveaudeservice(SLA)
• Contratdetraitementdesdonnées(DPA)
• Conditionsgénéralesd’utilisationducloud
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Sivousacceptezcettedispositionsansrestriction,vousvousengagezàsurveiller
enpermanencel’utilisation,àsupprimerlescomptesinactifs,àsensibiliserles
employésouàutiliserlesnouvellesfonctionnalitésuniquementaprèsconsultation.

  […] Le Client concède à SAP le droit non exclusif de traiter 
et utiliser les Données Client pour fournir le Service Cloud et la 
maintenance associée, ainsi qu’aux fins prévues dans le Contrat. 

CG des services cloud, 4.2

Extraits des conditions générales du cloud

Modifications contractuelles

Danslecasdescontratscloud,vousachetezunique-
mentundroitd’utilisationlimité,contrairementaux
licences classiques déployées sur site. Deux possibili-
téss’offrentàvousàl’issueducontrat:soitl’utilisation
prendfin,soitvoussignezuneprolongationde
contrat.SAPpeutalorsredéfinirentièrementles
termes du contrat. Des modifications importantes 
(fonctionnalités,métriques,prix,etc.)peuventêtre
formulées à chaque renouvellement de contrat, sans 
qu’ilsoitvraimentpossibledes’yopposer.

Le conseil d’USU :   
négocier en avance les conditions de sortie

01 | Parexemple,vouspouveztenterd’obligercontractuellementSAPàprendreenchargele
rapatriement complet des données. 

02 | Unebaissedesredevancesd’adhésionpeutêtrenégociéepourlapériodedemigration.

03 | Ilestégalementpossibledenégocierunesuspensiontemporairedesredevancesd’adhésion.

Dépendance vis-à-vis de l’éditeur

Changerd’éditeurdelogicielson-premestunprocessus
complexe et onéreux — surtout dans le cloud. En raison 
de la multiplicité des interfaces, formats de fichiers et 
logiques applicatives, les clients doivent redoubler 
d’effortspourdéplacerleurschargesdetravaild’un
cloud vers un autre. Dans de nombreux cas, le transfert 
de données induit à lui seul des coûts élevés, ce qui 
accroîtencoreladépendanceàl’égarddel’éditeur.

 SAP peut surveiller l’utilisation pour vérifier sa conformité 
avec les Métriques de consommation, le volume et le Contrat. 

CG des services cloud, 2.3

https://www.sap.com/about/trust-center/agreements/on-premise/general-terms-and-conditions.html?sort=latest_desc&tag=language:french-france&pdf-asset=a261bf08-297e-0010-bca6-c68f7e60039b&page=4
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Négociations contractuelles 
pour « RISE with SAP »

Qu’est-ce que « RISE with SAP » ?

LecontratcloudRISEwithSAPregroupel’ensembledesélémentsrelatifsaucloud:
licences logicielles, infrastructure et services, à savoir :

outils de migration

S/4HANA Cloud

 plateformetechnologiqued’entreprise(BTP)

 packdedémarrageSAPBusinessNetwork 

 -AribaBusinessNetwork(jusqu’à2000bonsdecommandeoufactures)
 -AssetIntelligenceNetwork
 -LogisticsBusinessNetwork(LBN)

 packdedémarrageBusinessProcessIntelligence

-SAPProcessInsightsavec50Godestockagedanslecloud
 -gestionnairedeprocessusSAPSignavioProcessManager:3utilisateurs

 -plateformeSAPSignavioProcessCollaborationHub:10utilisateurs

 équivalentsenutilisationcomplète(licencesutilisateur)

 accordsdeniveauxdeservice(SLA),supportetexploitationprisencharge 
par un partenaire unique.

Préparer la négociation d’un contrat cloud 

Pouraborderunenégociationdanslesmeilleuresconditions,vousdevezdisposerdesdocumentset
informations suivants :

• le contrat principal
• lesservicesdanslecloud(définisàl’annexe1)
• la durée minimale et la date de renouvellement
(préciséesàl’annexe1)

• les accords spéciaux, par exemple :
– l’annexerelativeaudéveloppementdeproduits
– la protection des prix pour les ajustements
(true-ups)

– lepérimètred’applicationducontratde
protectiondesdonnées(DPA)pourles
contrats cloud existants

• chaqueservicefaitl’objetd’unsupplément

distinct
• lesclientsdoiventrecherchereux-mêmesle

supplément qui les concerne
• lessupplémentsfontl’objetdemodifications

fréquentes
• les documents manquants (par exemple, les
accordsspécifiquesconcernantlesmétriques)
doivent être demandés à SAP
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Les équivalents en utilisation complète(FUE—
FullUseEquivalents)représententunmoyenflexible
d’utiliserdeslicencesutilisateur(UserLicense)
pourdifférentstypesd’utilisateurs.Avecuncontrat
RISEwithSAP,iln’estplusnécessairedespécifierla
relationentrelesdifférentstypesd’utilisateur.Toute-
fois,ladéfinitiondestypesd’utilisateurnecorrespond
plus à celle des autres listes de prix pour les utilisateurs 
SAP. Il est par conséquent difficile de déterminer le 
nombred’équivalentsFUEnécessaires.

UncontratRISEwithSAPoctroieégalementuneDigital 
Access,lemodèled’accèsindirectauxfonctionsSAP.
End’autrestermes,touteslesinterfacesavecdes
systèmesnon-SAPquigénèrentdesdonnéesdansSAP
doiventultérieurementfairel’objetd’unelicenceen
fonction du nombre de documents créés. Sont égale-
mentconcernéslesdocumentscréésàl’aidede
développements internes via la plateforme technolo-
giqued’entrepriseBTP(Business Technology Plat-
form).

Analysedel’utilisation
dessystèmesSAP 
Digital Access

À noter absolument ! 

SAP est votre unique partenaire contractuel pour tous les composants, ce qui présente à la 
fois des avantages et des inconvénients :

• vousn’êtesplusenmesuredenégocieravecdifférentsfournisseursd’infrastructureou
prestatairesdeservices,cequiplaceSAPdansunepositionencoreplusfavorable;

• lasolutionRISEwithSAPentraînedesdépendancestechniques;lelogicielnefonctionne
plussurlessystèmesdevotreentreprise,desortequeSAPpeutcontrôlerlesaccès,
personnaliserlessystèmesetdéterminerlesaccordsdeniveaudeservice.

• aspectpositif,lesnégociationspeuvents’avérermoinsdifficiles.
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Complément d’information :

Apprenezàanalyserl’accèsindirectpourdécidersilepassageaumodèlede
licence Digital Access vous convient.

Webinar

S/4HANAetaccèsnumérique—
MigrationversS/4HANAetDigital
Access comment relever les défis 
dulicensingSAP?

Regarder

White Paper 

SAPAccèsindirectscontreDigital 
Access

Lire la suite

Parcontrat,leDigitalAccessconstitueundéfidetaille,danslamesureoùiln’est
possibled’estimerquetrèsvaguementl’ampleurdesjustificatifssoumisàl’obtention
d’unelicence.Pouréviterdesrisquesincalculables,ilconvientd’incluredeslimites
de coûts dans le contrat.

https://media.usu.com/fr-fr/events/21/webinaire-migration-vers-s4hana-comment-relever-les-defis-du-licensing-sap
https://media.usu.com/fr-fr/ressources/21/livre-blanc-sap-indirect-access
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Avantages et inconvénients de la solution RISE with SAP:

Avantages Inconvénients 

Les équivalents en utilisation complète (FUE) 
sont plus flexibles :

• Les utilisateurs peuvent être déplacés entre
Utilisationavancée(advanceduse),Utilisation
debase(coreuse)etUtilisationenlibre-service
(self-serviceuse)enfonctiondesbesoins,sous
réservequelenombretotald’équivalentsen
utilisationcomplètenesoitpasdépassé.

• Les utilisateurs inactifs peuvent être rapidement
désactivés afin de réduire le nombre de licences.

Davantage d’applications front-end (Fiori)

• L’analysedestransactions(codesT)nesuffitpluspour
optimiserlestypesd’utilisation.

• Leprocessusd’optimisationdoitinclurel’analysedes
applications Fiori.

Les contrats sont davantage configurables

• Les contrats SaaS offrent de plus grandes
possibilitésdenégociation(«shelfware»par
exemple).

• L’analysedesdifférentscontratspermetd’éviter
l’overlicensingouladétentiondelogiciels
inutilisés.

L’optimisation des licences SAP pour les environne-
ments SaaS est plus complexe

• Les audits et les optimisations concernent uniquement
laplateformetechnologiqued’entrepriseBTP,Ariba,
SuccessFactors, C4C et Qualtrics.

• L’examenetl’optimisationdetouteslesapplications
SAP SaaS sont plus fastidieux.

Un unique partenaire pour tous les contrats Dépendance vis-à-vis du fournisseur

• Du propriétaire au locataire
• Pas de crédit pour les investissements réalisés à date
• Dépendancevis-à-visd’ununiquefournisseurde
servicesencloud(SAP)

• Pasderéductionultérieuredupérimètredesservices
pendant la durée du contrat

• Pasderemisesimportantesencasd’extensionulté-
rieuredupérimètredesservices

• Possibilitédesurcoûtsimprévusenraisondel’ajoutde
services payants que seul SAP est autorisé à fournir.
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Migration de contrat 
vers S/4HANA 
LenouveauproduitpharedeSAPs’appelleS/4HANA.Leslogicielsprécédents,SAPR/3
ouSAPECC(ERPCentralComponent),neserontplusenchargeàpartirde2027.D’icià
2030,touslesclientsdeSAPdevrontavoirmigréverscettenouvelleplateforme.D’un
point de vue commercial, la transition peut avoir lieu à tout moment, mais sur le plan 
technique, le défi est de taille. Pendant toute la période de migration, SAP accorde à ses 
clients un double droit d’utilisation:end’autrestermes,lanouvellelicenceS/4HANA
peutêtreutiliséemêmesil’entreprisetravailleencoredanslaversionECC.Surleplan
commercial, les clients de SAP disposent de deux options pour effectuer la migration. 
Actuellement,vousavezlapossibilitédenégocierdesremisesimportantespourmigrer
versS/4HANA.Vousdevezégalementvousassurerqu’ellesserontappliquéesàvos
achats ultérieurs. 

Simulation de l’inventaire de licences au cours de la migration 
 vers S/4HANA 

https://news.sap.com/france/2020/03/une-mise-a-jour-de-la-politique-pour-une-transition-vers-sap-s-4hana-plus-sereine/
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Conversion de produits
Encequiconcernelesclientsexistants,lasolutionS/4HANAEnterpriseManagementpourles
clientsERPestlabasedecequeSAPappellela«conversiondeproduits».Touslesproduits
achetéssousR/3etquidisposentd’unéquivalentsousS/4HANApeuventêtreutilisésdansles
deuxenvironnementstoutaulongdelaphasedemigration.Cecis’appliquetoutparticulière-
mentauxlicencesd’utilisation.C’estunavantagemajeurpourlesclientsqui,parlepassé,
avaient la possibilité de réaliser des utilisations spéciales personnalisées à des tarifs avantageux. 

Danslecadredelaconversiondeproduits,lesproduitsquinedisposentpasd’équivalentdans
le nouvel environnement S/4 peuvent être convertis vers le produit qui les remplace. Dans ce 
cas,lavaleurdel’actiflogiciel,remisescomprises,estcréditéelorsdel’achatdunouveau
produit.Lesremisesdesproduitssuccesseursdoiventêtrerenégociées.Enrèglegénérale,les
nouveaux produits coûtent plus cher, mais le processus de conversion présente néanmoins un 
importantpotentield’économieslorsdesnégociationscontractuelles.

LesclientsdoiventtoutefoissavoirquelsproduitsS/4sontnécessairespour«calquer»les
processus.Encasd’erreuràceniveau,desproduitssupplémentairesdevrontêtreachetés
ultérieurement à un coût élevé. SAP propose des outils tels que le SAP Transformation Navigator. 

Complément d’information :

DécouvrezcommentmaintenirvotremigrationS/4HANAsurlabonnevoie.

Quick Guide

MigrationversS/4HANA: 

naviguer dans le multivers de SAP

Lire la suite

Note: 

Il est probable que la conversion de produits disparaisse de la liste des prix avec les prix 
etconditionsduT2/2023,l’optionn’estdoncplusd’actualité.

C:\Users\usiymeng.USUDE\Downloads\usu.com\fr-fr\ressources\22\s4hana-migration-comment-naviguer-dans-le-multivers-de-sap


White Paper | Bien négocier vos contrats logiciels avec SAP® 16

Conversion des contrats
Danslecadred’uneconsolidationdecontratsbasée
sur la liste de prix S/4HANA, tous les droits spéciaux 
individuels des clients sont supprimés. Les anciens 
contrats sont parfois si complexes que même les 
gestionnaires de licences SAP chevronnés peinent à 
surveiller les mesures.

Concernant la conversion des contrats, SAP souhaite 
tireruntraitsurl’historiquedescontrats.Chaqueclient
doit utiliser ses logiciels sur la base de droits iden-
tiques.Encontrepartie,SAPconsentàd’importantes
concessionsauprofitdesclients—toutd’aborden
déterminant le montant consacré aux logiciels SAP 
encore en cours de maintenance. Cette valeur, minorée 
des remises, sera appliquée au nouvel achat.

Cettedémarcheprésentel’avantagesuivant:lecrédit
tient également compte des produits qui ne sont plus 
—oupeu—utilisés.C’estuneexcellenteoccasionde
sedébarrasserdeslogicielsoubliés,lesshelfware.La
somme créditée ne peut dépasser 90 % du montant du 
nouvel achat. 

Types d’utilisateurs S/4HANA
En ce qui concerne les licences Utilisateurs Nommés, 
lestypesd’utilisateursactuelsdistinguentseulement
sixscénariosd’application:

développeur(DeveloperUse),professionnelle(Professio-
nalUse),fonctionnelle(FunctionalUse)etproductivité
(ProductivityUse)quireprésententlesprincipauxtypes
d’utilisation;EngineUseettechnique(TechnicalUse).

Une réaffectation basée sur les fonctions utilisées ou 
autoriséesdanslesystèmeSAPsetraduitgénéralement
parunehaussesignificativeduprixmoyen.C’estpour-
quoi nous préconisons une analyse détaillée et une 
simulation du nouveau mix de licences. 

L’affectationgénéraledescatégories«Employé»et
«Utilisateurenlibre-service»(ESS)auscénario«Producti-
vityUse»;des«UtilisateursProfessionnels»auscénario 
«ProfessionalUse»,etdescatégoriesrestantesau
scénario«FunctionalUse»setraduitgénéralementpar
une attribution erronée des licences.

Principaux types d’utilisateurs et fonctions affectées 

Direct Use

Professional Use

ManagementundSystemAdministrationTasks

Functional Use

Kanban,QualityInspection,ProductionBOMManagement, 
Inspection Planning, Project Financial und Logistics Control, 
MasterDataMaintenance,...

Productivity Use

GoodsMovement,Shipping,Timesheet,Self-ServiceRequisiton, 
MaterialRequirementsPlanning,...
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11 conseils pour bien négocier vos contrats 
Pour négocier et gérer les achats stratégiques de logiciels SAP dans des conditions optimales, nous 
vous  recommandons de suivre les étapes suivantes : 

Analyser et optimiser chaque trimestre la situation de votre parc de licences.

 Enregistrervosdocumentsdemanièrecentralisée(conditionsgénérales,listedeprix  
 etconditions,présentations,correspondanceetcourriels,procès-verbaux).

 Résoudreproactivementlesproblèmesdeconformitéenamontdel’audit.

Négocier avec SAP chaque année ou, au plus, tous les six mois — en aucun cas plus souvent.

Ne jamais divulguer les déficits et licences insuffisantes.

 Argumenterd’unpointdevuecommercial,analysesderentabilitéàl’appui;sinécessaire, 
 présenterdesalternativesvalablesauxinvestissementsSAP:qu’est-cequin’estpas  
 rentable,qu’est-cequiest(encore)justifiable?

 Nepaspayerlamaintenancedelicencesquevousn’utilisezplus:leséchangeroulesannuler.

 Planifierlesachatsstratégiques(S/4HANAouSuccessFactors)enprévoyantsuffisamment 
detemps,ainsiqu’enpréparantetenplanifiantlademande.

Enregistrer toutes les réunions de négociation et les transmettre aux partenaires.

 Étudierlessuggestionspost-achat,relativesauxachatssupplémentairesetàlamisehors 
ervicepourbénéficierd’unevisionplusclairedunouveaucontrat.

 Faireappelàdesexpertsenlicencesdelamêmemanièrequepourn’importequel 
 domainetechniqueafindepouvoirlessolliciterdefaçonrégulière,etnonquotidienne.
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Conclusion
LesnégociationscontractuellesavecSAPconstituentunmoyenutiled’alignervotreinventaire
de licences sur les besoins effectifs de votre entreprise avec de potentielles économies à la clé. 
C’estàceniveauqu’unebonnepréparationestimportante,carSAPadapteenpermanenceses
pratiques commerciales — par exemple pour accroître la flexibilité de son support logiciel et 
augmenter les recettes liées au cloud.

MettezàprofitlaflexibilitéaffichéeparSAPpourréaffecterouréduirelademandedelogiciels
enprocédantàuneévaluationetàuneplanificationdelademande.Déplacezvosdépenses
vers des licences SAP en cloud ou perpétuelles, vers des produits tiers ou vers des logiciels 
SAP de rang inférieur.

Lesgestionnairesdelogicielsquinepréparentpassuffisammenttôtlesnégociationscontrac-
tuellesàvenirrisquentd’êtrecontraintsd’accepterl’offredeSAP,laquelleseramoinsintéres-
sante.

Nous pouvons vous aider :
USU Software Asset ManagementestunesolutiondegestionefficacedeslogicielsSAP.Qu’il
s’agissed’analyserlafaçondontvousutilisezvoslogicielsoudesimulervosbesoinsen
licences sur site ou sur le cloud, notre outil certifié par SAP fonctionne avec nos services 
managés pour vous aider à naviguer sans difficulté dans le multivers SAP, tout en garantissant 
en permanence la conformité et la transparence des coûts. En interne, nos experts SAP peuvent 
égalementvousaideràgérerl’analysedescontratsetvosnégociationsavecSAP.

Contactez-nous pour plus d’informations.

www.usu.com

https://www.usu.com/fr-fr/solutions/usu-software-asset-management/
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Annexe 
Liste de contrôle ultime pour des 
négociations réussies avec SAP

  Inscrire les UGS dans le contrat

  Enregistrer les mesures dans le contrat

Qu’est-cequiseramesuré?

Commentseront-ilsmesurés?

  Inclure le droit de déclassement dans tous les contrats

Vérifierlespolitiquesd’extensiondeSAP

VérificationdelaPKL:Leproduitest-iltoujoursdanslePKL?

RISEavecSAP:Le«StarterPack»n’estqu’unteaserpourinvestirplustarddansS/4HANA 

S/4HANA:LeDigitalAccessn’estPASobligatoire

  Vérifier si la licence Indirect Access Named User est plus rentable.

S’assurerquelesprixnégociéssontfixes

Déterminerlesdroitsdeconfigurationpourladuréedelamigration(multiple)

  Vérifier les produits successeurs pour ECC

  Fixer les remises également pour les achats ultérieurs

Élaborerunestratégiedesortie:Quesepasse-t-ilàlafinducontrat?

Desfraisd’abonnementréduitspeuventêtreconvenuspourlapériodedemigration. 
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