

A- Que faut-il faire avant le choix de la solution SIRH ?
· Désigner une équipe responsable du projet

· Préparer la conduite du changement : communication,  compagnes de sensibilisation de l’ensemble du personnel, élaboration de formations, démonstration de l’utilité de la solution à mettre en place.

La mise en œuvre de la conduite du changement repose sur les trois leviers suivants :

· Faire connaître la vision du projet pour faciliter la transition vers le système cible ;

· Informer sur le déroulement du projet ;

· Favoriser l’implication dans le projet.

· Délimiter le périmètre fonctionnel  de l’étude et établir un diagnostic de la fonction RH.
· Assurer des formations spécifiques à l’équipe responsable du projet.
· Déterminer un planning des travaux à réaliser et déterminer la date de démarrage de la solution informatique.

· Recenser les outils de suivi et de pilotage techniques des matériels à acquérir ou à préparer. 
· Etablir l’appel d’offre.
· Rédiger et mettre en œuvre le Plan de management de projet (PMP). Ce dernier portera sur l’ensemble des prestations. Les éléments mis en place devront permettre de contrôler la qualité des prestations et leur avancement. Le PMP doit privilégier les mesures à caractère préventif et la mise en évidence des risques de non-respect des objectifs (coût, délai, performances, faisabilité technique).

B- Comment choisir le SIRH ? 
· Préparer le Cahier de Prescription Spéciale « CPS »
· Lancer  l’appel d’offre

· Recenser les soumissionnaires présents

· Analyser et comparer chaque offre

Le titulaire du marché est tenu de fournir les prestations suivantes :

· La fourniture des spécifications techniques de la plateforme du SIRH, y compris l’environnement physique et l’architecture réseau (pour le portail RH) ;

· L’assistance au contrôle de conformité des matériels et logiciels reçus ou déjà installés, pour la mise en œuvre de la solution ;

· La prestation d’installation (Bases de données et applicatifs et de paramétrage des logiciels applicatifs sur deux environnements, production et développement ;

· La documentation d’installation de tous les composants applicatifs ;

· La prestation d’installation documentée des bases de données sur les serveurs ;

· Le déploiement de la solution sur les postes de travail ;

· Le contrôle de conformité des dispositifs de sécurité informatique en place.

· Négocier et Signer le contrat

· Le marché à conclure s’appuie sur les documents de base suivants :

· Le cahier des charges (Règlement de la consultation plus Cahier de prescriptions

· L’acte d’engagement et le bordereau des prix correspondant

· Le Marché et ses annexes.
C- Comment mettre en place la solution SIRH ?

· La  remise des livrables sous forme de rapports et/ou de version opérationnelle en paramétrage et en source du système, la société lançant l’appel d’offre possède un délai déterminé pour:

· Accepter les livrables sans réserves ;

· inviter le titulaire du marché à procéder à des corrections ou améliorations pour les rendre conformes aux exigences du cahier des prescriptions spéciales et aux règles de l’art ;

· Prononcer un refus motivé du rapport pour insuffisance grave dûment justifiée.

· Après avoir signé le contrat, la phase de  mise en place du système d’information RH aura lieu par la suite pour assurer le partage de la GRH avec les responsables hiérarchiques qui vont se charger de la gestion de  l’absence, des congés, discipline, promotion, mobilité, mutation etc.

La mise en place de la solution SIRH se divise en 3 phases :
Phase d’étude de convergence :
Cette phase consiste à l’élaboration du cahier de charges définitif et détaillé par domaine du projet en question, et ce à travers la réunion de l’équipe du projet qui élabore les spécifications de l’application en sortant avec des comptes rendus et des rapports pour la formalisation dudit cahier des charges. 
Phase de développement :

Il s’agit de l’implémentation de la solution
Phase de recette :

Il s’agit de tester la solution SIRH pour détecter les anomalies et les traiter, ici on distingue deux types de tests qui ont été faits par l’entreprise : 

· Les tests techniques : réalisés par le responsable du développement informatique de la société

· Les tests fonctionnels : réalisés par le chef du projet SIRH
Cette phase consiste à tester la solution SIRH personnalisée conformément aux spécifications fonctionnelles. 
Identification des anomalies et consolidation des anomalies par le responsable de recette, 
Traitement des anomalies par le prestataire, 
Préparation de la réception de la solution SIRH pour la mise en production. (réception définitive ou réception provisoire)
Phase de recette clôturée : l’ensemble des anomalies identifiées sont corrigées. 
Autres engagement du titulaire du marché 
· Garantie

Durant cette période de garantie et sans que pour autant les travaux supplémentaires puissent donner lieu à paiement, le titulaire du marché s’engage à mobiliser les ressources nécessaires à la résolution des erreurs, anomalie ou dysfonctionnement qui lui seront notifiés par la société. Il s’engage aussi à faire bénéficier cette dernière des mises à jours et nouvelles versions du système qui ont eu lieu pendant cette période de garantie

· Maintenance
Le titulaire du marché s’engage à assurer la maintenance du système selon les dispositions du contrat de maintenance établi sur la base du CPS. Cette maintenance fera l’objet d’un contrat séparé reconductible prenant effet au lendemain de la réception définitive de ce marché.

· Visite des lieux
Le titulaire du marché reconnaît avoir visité les lieux, avoir apprécié à son point de vue et sous sa responsabilité la nature et les difficultés que comportent ces prestations, avant d’avoir eu à élaborer son offre et avant d’exécuter le marché. Il ne pourra en aucun cas se prévaloir d’un manque de renseignements pour justifier une exécution contraire à la volonté de

La société demandant la prestation ou prétendre à une indemnité. 

· Conditions et modalités de paiement
On détermine le délai de paiement, en plus des modalités : au comptant, virement bancaire… sur présentation des factures établies par le titulaire du marché en plusieurs exemplaires au nom de la Société demandeuse la prestation et des procès-verbaux de réception correspondants.

· Secret professionnel
Le titulaire du marché (y compris toute personne amenée à travailler dans le cadre du marché) se considèrera comme entièrement lié par le secret professionnel pendant toute la durée d’exécution du marché et après son achèvement. 

· Propriété industrielle ou commerciale
Du seul fait de la signature du marché, le titulaire du marché garantit contre toutes les revendications concernant les fournitures ou matériaux, procédés et moyens utilisés pour l’exécution des prestations et émanant des titulaires de brevets d’invention, licences d’exploitation, dessins et modèles industriels, marques de fabrique de commerce ou de service ou les schémas de configuration (topographie) de circuit intégré.

Il appartient au titulaire du marché le cas échéant, d’obtenir les cessions, licence d’exploitation ou autorisations nécessaires et de supporter la charge des frais et des redevances y afférentes.
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