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Une collaboration durable et un savoir-faire partagé 

 Les attentes de SYSTEAM vis-à-vis d'un PARTENAIRE 
 

> Etre introduit par prescription auprès de comptes et/ou d'organisations  
évoluant dans les secteurs d'activités ciblés :  

- Secteur Industries (Automotive, A&D, Energie, Utilities) 

- Secteur public (Collectivités territoriales, Communautés urbaines) 

 

 

> Apporter de la valeur ajoutée en amont de notre offre d’éditeur d’outils EPM 
(Enterprise Performance Management) se traduisant par : 

- Prestations d’analyse des besoins 

- AMOA pour la structuration d’un reporting managérial et décisionnel au sein de 
l’organisation du client 

- Conseil amont sur le choix d’outils d’ « EPM » (reporting qualitatif) 

- Mise en œuvre de pilote Beam-Report sur une population d’utilisateurs clés 

- Accompagnement au changement dans le cadre d’un projet de déploiement 

- … 
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Des partenaires sélectionnés pour une meilleure efficacité 

 Les caractéristiques recherchées :  
 

> Cabinets de conseil en organisation et technologies de l’information 

 

> Secteurs d'activités 

- Grands comptes Industries (Automotive/A&D/Energie/Utilities)  

- Secteur public (Collectivités territoriales , Communautés urbaines) 

 

> Positionnement au niveau des décideurs de l’organisation Clients 

- Direction Qualité/Programmes/Ingéniering/Achats/Support clients … 

- DGS, DGA, Directeurs de pôle … 

 

> Offres de service en adéquation avec le besoin SYSTEAM 

- Démarche "Lean management" 

- Optimisation des flux d’information 

- Gestion de programmes / Projets complexes 

- Analyse et préconisations sur les thématiques Organisation/Méthode/Qualité) 

- Aide au choix de progiciels et mise en œuvre SI 

- Conduite du changement 
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Des objectifs et des résultats communs 

Cabinet PARTENAIRE 

 Se démarquer de la 

concurrence et augmenter la 

satisfaction clients 

 

Proposition de valeur 

complémentaire sur la 

thématique EPM 

Editeur SYSTEAM 

 Pénétration de comptes en 

amont avec une démarche 

proactive auprès de contacts 

décideurs 

 

Prescription ad-hoc en lien 

avec l’organisation et les 

procédures existantes ou 

cibles 

DEMULTIPLICATION DU VOLUME D’AFFAIRES 


