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Le modéle ABC-ABM au service de la performance des DSI

Problématiques et enjeux des DSI

Les DSI font actuellement face a des contraintes croissantes : mise en concurrence de
leurs activités, demandes de gains de productivité par la Direction Générale, budgets
parfois contraints dans le cadre des programmes d’optimisation des fonctions supports,
elles sont soumises a de fortes pressions.

Afin de satisfaire leurs clients internes, conserver leurs prérogatives et s'imposer comme
un « prestataire » efficace au sein du Groupe, elles doivent opter pour une démarche
d’optimisation de leur performance. Il s’agira ici de viser une excellence financiere et
commerciale.

Pour y parvenir, deux grands chantiers sont a mener de front : la mise en place d'un
modele de gestion robuste et 'émergence d’une stratégie de l'offre résolument tournée
vers les besoins des clients internes.

Le modéle ABC-ABM, pilier de la performance financiére des DSI

Le modele ABC-ABM (Activity Based Costing — Activity Based Management) est apparu
a la fin des années 80 aux Etats-Unis. Il répond a des besoins accrus d’analyse et de
réactivitt¢ en environnements complexes et s’applique particulierement aux secteurs
dans lesquels les codts indirects sont prépondérants.

Le modele se base sur I'analyse et le pilotage des codts par activités pour une approche
transverse orientée processus métiers’ . Il se compose de deux volets : ABC consistant
a modéliser et mesurer les colts par activités-processus; ABM qui fournit aux
managers a partir de 'ABC les clés pour la maximisation de la performance (Définition
d’objectifs, arbitrages, planification d’actions, suivi des objectifs,...).

La mise en place du modele nécessite, par conséquent, une réflexion sur les activités
réalisées, les ressources nécessaires a leur réalisation et les produits® issus de ces
activités. Par exemple, la prestation de « Maintien en condition opérationnelle d’une

! A la différence d’une approche de type « Méthode des colits complets » plutot basée sur la répartition
des codts par centres de responsabilité fonctionnels
? On emploiera plutét le terme de prestations plus adaptée a l'offre des DS/
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application » est rendue possible par la réalisation des activités « Assurer le support »,
« Maintenir les serveurs », « Réaliser les sauvegardes »,... Les ressources
consommeées par ces activités sont : la main d’ceuvre, I'énergie informatique, les achats
extérieurs, les prestations externes, les refacturations internes,...

Parmi les grands axes d’amélioration rendus possibles par la mise en ceuvre du modeéle,
citons la formalisation et I'optimisation des activités-processus, la facilitation de la prise
de décision opérationnelle et stratégique, la définition au plus fin du codt de revient des
prestations, le benchmark des activités-prestations..

Les apports sont multiples et constituent la base de I'excellence financiére recherchée.
L'intérét du modeéle ne s’arréte pas la : il intégre aussi des notions facilitant le dialogue
avec les clients internes.

La nécessité d’un questionnement fort sur I’affectation des colts indirects

Si les charges directes se rattachent aisément aux prestations qui les consomment, une
réflexion toute particuliere doit étre menée en vue de déterminer les modalités
d’affectation des charges indirectes sur les objets de colts; une problématique
amplifiée par le fait que celles-ci représentent une part significative du total des charges
des DSI.

A cet effet, le modele prévoit des inducteurs d’activité, unités d’ceuvre (UO) permettant
d’identifier, de valoriser puis de quantifier les quote-part respectives de consommation
des charges indirectes par les prestations. Appliqués aux activites des DSI, ces
inducteurs présentent deux éléments de complexité :

1. Souvent immatériels, les inducteurs se caractérisent par une forte technicité® et la
nécessité, dans certains cas, de mettre en place des outils spécifiques de suivi et
d’industrialisation de la remontée des consommations ;

2. les gquantités d’'UO consommées peuvent varier selon les prestations avec la
prise en compte de criteres multiples tels que : la complexité technique d’'une
application, le niveau de service contractualisé avec les clients internes et le
caractere stratégique du Sl concerné.

Au contraire, si pour des contraintes de calendrier de projet, de budget ou autres, la DSI
opte pour une affectation des codts indirects moins dynamique, ces complexités
peuvent étre contournées avec l'utilisation de systemes de répartition plus arbitraires

’ Quelques exemples d’inducteurs d’activité : nombre de CPU pour I'activité « Fournir [’énergie informatique »,
Nombre d’octets pour ’activité « Gérer les sauvegardes », Nombre de bits par seconde sur la bande passante pour
Uactivité « Mettre a disposition les applications sur le réseau », ...)
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(Utilisation de clés de répartition des activités vers les prestations) prévus également
dans le modéle. Dans ce cas, la richesse du modeéle est partiellement réduite, la
définition du codt de revient puis du tarif des prestations moins précise au profit d'une
plus grande simplicité de conception et de fonctionnement.

Le modéle ABC-ABM et ses apports dans la relation DSI-Clients internes

Que souhaitent les clients internes dans leurs relations financieres avec les DSI ? Un
budget SI prévisible et pilotable et des éléments de facturations détailles et
compréhensibles.

L'apport du modele sur ces problématiques est significatif, grace a [I'utilisation de
données métiers permettant aux clients de constituer leurs budgets et d'obtenir un
reporting de facturation sur la base de clés de type « Nombre d’utilisateurs gérés »,
« Nombre de sauvegardes lancées », « Nombre de postes installés »,...

De ce fait, la communication entre la DSI et les clients internes est facilitée, les étapes-
clés de contractualisation budgétaire et du suivi Budget / Réalisé reposant sur une
approche orientée Métier / Besoins et non plus sur des éléments financiers.

Un modéle ABC-ABM utile...s’inscrivant dans une démarche globale orientée
Client

Dans une optiqgue de maximisation de la satisfaction des clients internes, la mise en
place d’ABC-ABM doit, bien sdr, s’Taccompagner d’une réflexion générale sur la politique
commerciale de la DSI.

Sur ce théme, les options sont nombreuses : définition d’'une offre de prestations,
formalisation de l'offre dans un catalogue précisant les modalités de réalisation et de
tarification, mise en place d'une structure d’administration des ventes (ADV), de
marketing et de SAV, stratégie de pricing, lancement d’'une démarche Qualité, de plans
de progres,...

Certaines de ces thématiques peuvent étre approfondies :

e La formalisation de I'offre dans un support de type « Catalogue de l'offre » permet
a la DSI de s’engager auprées des clients internes sur les conditions de réalisation
standards des prestations et leurs tarifs. Partant d’'une base contractuelle, la
communication DSI / Client interne est facilitée ;

e La mise en prise d’'une structure d’ADV facilite le contact entre clients internes et
DSI et fournit une meilleure perception des attentes et des besoins futurs en
termes de prestations. Les risques de dérives en sont réduits ;
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e La stratégie de pricing, enfin, permet de proposer des produits d’appel sur
lesquels la DSI souhaite conserver son périmetre mais est concurrencée par des
prestataires externes.

En conclusion...

En recherche de performance et face a un environnement qui se complexifie, le modéle
ABC-ABM apporte aux DSI de nombreux avantages pour I'analyse et le pilotage des
colts et la prise de décision. Sa mise en place est structurante et nécessite une
réflexion forte sur les activités et prestations réalisées.

En se placant dans une optique de projet ABC-ABM, il conviendra, outre les éléments
déja évoqués, de se focaliser également sur la conduite du changement et I'urbanisme
des Sl en vue d’homogeénéiser les référentiels et interfacer les flux des Sl concernés.

Dans sa démarche, la DSI veillera a ne pas se limiter uniqguement aux aspects financiers
de la performance. En effet, d’autres volets doivent étre également abordés tels que la
performance commerciale et I'excellence métier. C’est grace a une approche transverse
impliquant 'ensemble des métiers que la DSI maximisera sa performance et s'imposera
comme un partenaire privilégié des clients internes.
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