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NOTE AU RESPONSABLE DE L’OBSERVATION DES REGLES CONTRACTUELLES

DE: Comité de sélection appel d'offres de suite de progiciels de gestion intégrés
P22899-3
DATE : Le 6 octobre 2016
OBJET : OBJECTIF DE LA NOTE :
» Faire part du deroulement et des résultats » Pour information
des travaux d’évaluation de I'étape E » Pour recommandations

» Recommander les éléments a discuter lors
du dialogue compétitif a la suite des
évaluations des soumissions

CONTEXTE

L’évaluation des soumissions déposées a la suite de la publication de I'appel d'offres de suite
de progiciels de gestion intégrés — étape C est sous la responsabilité du comité de sélection.
Afin d'exercer ce role, le comité de sélection est appuyé par plus de 20 comités aviseurs ou
d'intégration.

Rappel sur les réles et responsabilites établis par la Société :

e Lecomité de sélection est responsable et imputable de I'évaluation des soumissions.
Les comités aviseurs ont un role conseil, ils donnent donc un avis, I'évaluation
appartient au comité de sélection. Le comité de sélection a, tout au long de ses
travaux, porté un regard critique a I'égard du résultat des travaux des comités aviseurs.

e Le secrétaire de comité de sélection soutient les membres pour atteindre l'objectif de
qualite.

Le comité de sélection a complété la 2¢ étape d'évaluation (étape E). La présente permet de
faire un état de situation sur le déroulement des travaux, de présenter les résultats de cette
étape et fournir ses recommandations sur les éléments a discuter lors du dialogue compétitif.

DEROULEMENT DES TRAVAUX DU COMITE DE SELECTION :

Les évaluations du comité de sélection se sont déroulées avec la présence de tous les
membres du comité et des secrétaires. Etaient également présents & titre d’auditeur, un
représentant de la DVIEP ainsi quun représentant de la firme Malletie. De plus,
occasionnellement |a directrice de la gestion et de la conformité contractuelles était présente.
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Tous les membres ont fait une évaluation individuelle des soumissions. Le comité de sélection
a aussi analysé les résultats des travaux des comités aviseurs, y compris les entrevues et les
vérifications de faisabilité de la solution (VFS) lorsque jugés nécessaires.

Un consensus a été obtenu a la suite des échanges entre les membres du comité de sélection.
Les membres du comité de sélection considerent avoir regu toute linformation nécessaire,
bénéficier du temps requis et n’avoir subi aucune influence indue, conséquemment le comité a
été en mesure de fournir leur évaluation.

Il est a noter que le comité de sélection a pris connaissance des mises en garde données le 18
juillet dernier par la secrétaire du comité de sélection relativement aux travaux de certains
comités aviseurs de I'étape E.

Le comité de sélection a au besoin demandé d'échanger avec des personnes ciblees de
comités aviseurs. Les membres du comité de sélection ont été vigilants dans ses invitations afin
de couvrir certains aspects demandant une expertise particuliére. Ainsi, le comité a, tout au
long de ses travaux, porté un regard critique a I'égard des résultats des travaux des comités
aviseurs et a pris les mesures de mitigation nécessaires pour gérer ses risques a cet égard.

Finalement, soulignons I'apport important des travaux des comités aviseurs dans le processus
d'évaluation des soumissions.

RESULTATS DES TRAVAUX

L'évaluation de I'étape E portait sur trois grandes familles de critéres :

1. Qualité de la solution 45 %;
2. Qualité des services professionnels 45 %;
3. Qualité commerciale 10 %.

1. Qualité de la solution 45%

Volet fonctionnel 35%

e La solution proposée par CGl-Oracle pourrait entrainer des efforts soutenus pour la
Société puisqu'elle présente des lacunes au niveau de l'intégration et de I'évolution de
ses composants apres la mise en place du programme.

e Les deux offres présentées avec I'éditeur SAP démontrent une meilleure adéquation
avec les besoins de la Société, notamment par rapport a l'intégration native de la
solution. Les VFS confirment ce constat et démontre la convivialité plus grande de la
solution SAP.

e |y a certaines différences entre les solutions proposées par les alliances LGS/ IBM-
SAP et I'équipe Deloitte quant au nombre et aux types de composants utilisés pour un



méme critére alors qu'elles utilisent la méme solution progiciel. De plus, il y a des
écarts au niveau du nombre de développements identifiés (RiceFW et CDP). Notons
que le concept de RiceFW et CDP ne sont pas présent dans la proposition de CGI-
Oracle. Conséquemment les efforts requis pour combler ces écarts devraient avoir un
impact sur la stratégie de mise en ceuvre et les coits. Pour les alliances utilisant SAP,
les écarts, laissent supposer une mauvaise compréhension du critére ou une
utilisation plus efficiente des composants ou une interprétation différente de ce qui
nécessite du développement. Dans ce contexte, il sera important de s'assurer de la
compréhension des besoins de la Société et de leur evaluation des efforts notamment
au niveau des RiceFW et CDP.

L'ensemble des alliances présente un arsenal complet d'outils d'intelligence d’affaires
mais en fait parfois une utilisation inappropriée pour certains calculs opérationnels. La
complexité réside dans le choix des bons outils pour répondre aux besoins d'affaires.
La solution proposée par l'alliance CGl-Oracle nous apparait plus complexe, requiert
plus d'efforts de la part de la VPTI et favorise moins I'autonomie des utilisateurs
finaux.

Il est important de noter que malgré les analyses et démonstrations qui ont été
réalisées au regard de I'adéquation des besoins fonctionnels, c'est lors de la phase de
conception que la Société pourra confirmer cette adéquation.

Volet technologique 10%

Pour LGS/IBM- SAP et dans une moindre proportion pour I'équipe Deloitte, il manquait
des informations pour pouvoir apprécier dans quelle mesure les divers aspects
d’évaluation etaient couverts

Equipementiers : Malgré qu'il s’agit de 3 manufacturiers distincts, les propositions
faites sont équivalentes tant au niveau performance, robustesse et élasticité.

Editeurs : Les 2 éditeurs de logiciels sont équivalents du point de vue des
fonctionnalités offertes. Par contre SAP se démarque par I'intégration native de ses
fonctionnalités, comparativement a Oracle qui propose dans certains cas une couche
d'intégration entre ses différentes composantes. De plus I'architecture globale de la
solution de SAP qui est bati autour du concept d'in-memory-computing démontre un
engagement de ['éditeur face a l'innovation.

Alliance : L'équipe Deloitte se démarque par sa proposition faisant appel a des
concepts novateurs alignés sur les orientations gouvemementales et sur les
tendances du  marché (ex: infonuagique). Alors que de leur coté les alliances
LGS/IBM-SAP et CGIl-Oracle se sont tournés vers une approche plus traditionnelle.




2. Qualité des services professionnels 45%

Approche

o CGl-Oracle :

L'alliance propose une approche traditionnelle basée sur leur approche et
méthodologie, ce qui implique une vision client- fournisseur plutét que
partenaire et ne répond pas aux attentes de la Société.

L'esprit de la proposition s'apparente grandement a un concept forfaitaire.
Dans ce cadre, on note une volonté de ['alliance a prendre le contréle du
programme de transformation, ce qui ne correspond pas au type de
leadership partagé désiré par la Société.

Les différentes équipes d'intégration fonctionnelle (baton rouge) sont
regroupées sous 2 domaines caractérisés chacun par 'une des suites
majeures de la solution proposée. Ceci met en lumiére une approche
"produit" plutét que processus.

L'approche en matiére de gestion du changement est basée sur la
méthode Harmonie, méthode reconnue mais non intégrée a celle de
I'éditeur. Aucun outil ou accélérateur issue de la méthodologie Harmonie
n'est présenté.

Le mode AGILE ne transparait pas dans le mode de gestion et de
réalisation.

o Equipe Deloitte :

Globalement I'approche proposée, le partage des roles et responsabilités
et la méthodologie répond aux attentes énoncées par la Société. Par
contre, la réalisation s'appuie d'avantage sur les ressources de l'alliance
ce qui:

e Vaal'encontre du principe partenariat gagnant-gagnant

e Va a l'encontre du principe que la Société désire demeurer maitre
d’'ceuvre et maitre d’ouvrage du programme

o Met a risque I'acceptabilité de la solution par les employés et le transfert
d'expertise

o LGS/IBM-SAP:

L'approche proposée dépasse pour plusieurs éléments importants les
attentes de la Société, notamment par rapport aux réles et responsabilités,
au partenariat gagnant-gagnant, a la méthodologie et a l'organisation du
programme.

L'alliance a regroupé les 9 équipes (batons rouges) en 6 équipes en tenant
compte de sa stratégie de mise en ceuvre.

Cohésion entre la gestion du changement, communication et formation



» Lalliance présente des exemples concrets qui démontrent qu'elle
comprend bien les besoins de la Sociéte.

= |'alliance comprend trés bien le concept de coach et 'applique pour tous
les postes de coachs et de team leads selon le modéle « two in a box » qui
illustre parfaitement la philosophie demandee dans I'AO. Elle a deja
travaillée dans ce mode dans des mandats d'envergure.

» L’alliance désigne un responsable de la relation d'affaires doté d'un pouvoir
décisionnel en lien direct avec le directeur du programme, Iui permettant de
gérer les aspects commerciaux et stratégiques du programme afin de
résoudre rapidement les enjeux.

Stratégie de mise en ceuvre :
o CGl-Oracle :
= Stratégie de mise en ceuvre est a revoir completement :

e e découpage proposé du dossier client, de permis et d'immatriculation
implique :

o Une grande complexitt de cohabitation entre le PGl et les

systemes patrimoniaux dont contréle de la perception.

o 3Jvagues d'impacts dans les points de services

o Un impact négatif sur le niveau de service a la clientéle et
I'efficience des ressources et des opérations technologiques

e Les lots sont d'une durée fixe de 6 mois plutdt qu'en fonction de la
méthodologie et des attentes spécifiques;

= |alliance prévoit 16% des efforts en formation, gestion du changement et
communication. Actuellement, la Société investit 15% en formation et
gestion du changement.

o Equipe Deloitte :
= La stratégie de mise en ceuvre met I'emphase sur la récupération des bénéfices
et s'appuie davantage sur les ressources de I'alliance mais ne répond pas aux
attentes notamment pour les raisons suivantes :

e Agressive en terme de temps, compte-tenu de la complexité et de
I''mbrication forte de nos systémes patrimoniaux (45 mois)

e Risquée en terme de service a la clientéle car les processus des 3
missions de la Société sont déployés en méme temps

e La faisabilitt technique de mettre en ceuvre le découpage et la
sequence des livraisons proposées est trés incertaine;

* L'estimation des efforts SAAQ est significativement moindre que les 2
autres propositions, ce qui pourrait compromettre la faisabilité du scenario
dans les délais proposés et compromettre le transfert d'expertise.




L'alliance prévoit 9.9% des efforts en formation, gestion du changement et
communication. Actuellement, la Société investit 15% en formation et
gestion du changement.

o LGS/IBM-SAP:

La stratégie de mise en ceuvre proposée est conforme notamment pour les
raisons suivantes:

e Solide, étoffée et bien appuyée sur des assises robustes

e Assure la pérennité de la solution sur 10 ans par des mises a niveau
reguliéres pour le matériel et logiciel, permettant a la Société de
bénéficier de nouvelles fonctionnalités d'affaires si elle le souhaite;

e Se déroule sur une période de 54 mois et prend en compte les
contraintes de la Société;

e Permis et Immatriculation sont livrés en deux temps : du point de vue
technologique, ils ont présenté une solution réaliste et documentée.

e Le découpage des lots est adéquats, bien documenté et refléte les.
attentes de la Sociéte;

Le scénario de mise en ceuvre ne démontre pas le transfert des
connaissances de l'alliance vers une autonomie SAAQ, les efforts de
support de I'alliance pour les années 6 a 10 demeurant importants.

Dans un contexte ou la Société vise une solution vanille, et que la
proposition est appuyée par du CDP, les efforts en intégration
technologique (48% des heures du programme) nous apparaissent élevé.
De plus, les efforts de la Sociéte sont de 4 et 5 fois plus élevé que les
autres alliances.

L'alliance prévoit 7.4% des efforts en formation, gestion du changement et
communication. Actuellement, la Société investit 15% en formation et
gestion du changement.

e Expertise de l'alliance
o CGl-Oracle :

En général, les mandats présentés sont de petite envergure et ne
permettent pas de démontrer la capacité de I'alliance a accompagner la
Société dans son programme de transformation.

Aucun mandat de transformation majeur avec PGl conjuguant les
principaux modules EBS, Siebel et Bl

o Equipe Deloitte :

1 seul mandat proposé répond aux attentes de la Société en termes
d'envergure et de ['utilisation intégrée des composantes du PGI proposé,
ce qui démontre partiellement la capacité de I'alliance a accompagner la
Société dans son programme de transformation



o LGS/ IBM-SAP:

3 mandats proposes répondent aux attentes de la Société en termes
d’envergure et de I'utilisation intégrée des composantes du PGI proposé,
ce qui permet d'apprécier la capacité de I'alliance a réaliser des mandats
de la portée et de l'envergure d'un programme de transformation
organisationnelle tel que celui prévu a la Societé

L'alliance propose une équipe d'experts a fitre de coach ayant déja travaillé
ensemble dans un projet d'envergure réalisé selon la philosophie
souhaitée (Défense nationale). Cette situation favorise un démarrage
efficient et la synergie d'équipe attendue.

Expérience des ressources
o CGI-Oracle :

Une ressource principale sur les 19 proposées rencontrent les exigences
minimales comme coach ou team lead.

4 ressources de releve sur 38 proposées rencontrent les exigences
minimales comme coach ou team lead.

o Equipe Deloitte :

5 ressources principales sur les 21 proposées rencontrent les exigences
minimales comme coach ou team lead.

7 ressources de reléve sur 42 proposées rencontrent les exigences
minimales comme coach ou team lead.

o LGS/ IBM-SAP:

12 ressources principales sur les 18 proposées rencontrent les exigences
minimales comme coach ou team lead.

10 ressources de reléve sur 36 proposées rencontrent les exigences
minimales comme coach ou team lead.

Bassin d’expertise
o CGl-Oracle :

Le bassin des ressources s'avére suffisant.

Les mécanismes proposés pour assurer la couverture s'articule autour du
mandataire exécutif de I'alliance, suite a des rencontres hebdomadaires
avec les coachs et les teams leads de I'alliance et ce sans consultation de
la Société ni de lien avec le plan qualité du programme (PQP).

o Equipe Deloitte :

Le bassin des ressources s'avére suffisant mais dépend souvent de
partenaire. Dans certains cas on dénote un manque d’expérience ou un
nombre insuffisant de ressources apte a travailler en frangais.




* | es mécanismes proposes pour assurer la couverture s'articule autour du
Plan Qualité Programme.

o LGS/IBM-SAP:

= Le bassin des ressources s'avére suffisant. Pour certain domaine, I'analyse
des profils du bassin d’expertise est & un niveau de détails qui dépasse les
attentes.

= |es mécanismes proposés pour assurer la couverture sont adéquats.

3. Qualité commerciale 10%

e Les alliances souhaitent que la Société transige directement avec les éditeurs pour les
licences progicielles et les infrastructures matérielles et logicielles, ce qui implique plus
d'un contrat;

e Trois approches différentes :

o CGl-Oracle forme une alliance crédible et dont la santé financiére est bonne.
Toutefois, I'alliance ne présente pas la vision future du produit. De plus, les
mécanismes qu’elle prévoit mettre en place pour la réalisation du programme ne
sont pas conforme avec les attentes de la Société. Egalement, la gouvernance
proposé s'appui sur le cadre de gestion traditionnelle de CGI (client-fournisseur
vs. Partenariat gagnant-gagnant) ce qui une fois de plus ne correspond pas aux
attentes de la Sociéte.

o L'équipe Deloitte forme une alliance crédible et dont la santé financiére est
bonne. Sa vision d’affaire se résume a un roadmap S/4HANNA et propose
aucune évolution majeure des produits pour la durée du programme, ce qui est
fort peu réaliste dans le cadre d'un PGIl. Les mécanismes pour assurer la
réalisation du programme ainsi que la gouvernance soulévent des
questionnements notamment au niveau de la gestion des lots.

o LGS/ IBM-SAP forme une alliance crédible et dont la santé financiére est bonne.
Elle dépasse pour plusieurs éléments important les attentes de la Sociéte,
notamment au niveau de la vision d’affaire et des mécanismes de gouvernance et
de gestion de lots. L'ensemble des éléments cités font voir tres clairement que
I'alliance :

e Comprend tres bien le concept de partenariat gagnant-gagnant avec
partage de risque et cogestion

e Accepte de travailler dans ce modele pour toute la durée du contrat

e Ade 'expérience dans de telles modeles

L'alliance comprend les défis relié a I'envergue du projet tant fonctionnelle que
temporelle, le fait que la solution doit étre développée en partenariat entre la
Société et I'alliance, tout en réservant la maitrise d'ceuvre a la Société.




PARTICIPATION AUX ETAPES SUBSEQUENTES

Par leur rang respectif, & la suite de I'évaluation de I'étape E, les alliances Equipe Deloitte et
LGS/IBM-SAP pourront participer aux étapes subséquentes du processus de sélection.
L'alliance CGI-Oracle (3¢ rang) ne pourra poursuivre I'étape F, tel que stipulé dans les
documents d'appel d'offres.

RECOMMANDATION (S)

Le dialogue compétitif sera I'occasion de clarifier les incertitudes formulées par les alliances et
de leur faire part des enjeux et risques identifiées lors de I'évaluation de la soumission. A cet
effet, les résultats des travaux inclus dans la présente note, et de fagon plus détaillé le rapport
synthése joint en annexe, présente les forces, les faiblesses et les points a discuter avec
chacune des alliances.

Préparée par : Comité sélection

Approuvée par : Comité de sélection (6 octobre 2016)

Ignature aes memores

Signature des membres

pijis
e Le rapport synthése des étapes D et E
e Le résume des principaux faits- comité aviseurs
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TIRAGE AU SORT

APPEL D’OFFRES P22899 - 3

1- Début de I'enregistrement (film) du tirage au sort

2- Présentation des personnes présentes et obtention de leur signature sur la
fiche des présences;

3- Fonctionnement du tirage:

Insertion du nom de chacune des alliances dans une enveloppe
cachetée;

Premier nom tiré au hasqrd: il’,(cj\ Co%;dé(é CoMmue
lalionxe 4 ot &dhuteia @ dicloue e

1S ockonee. LGS /THR-SAP

Deuxiéme nom tiré au hasard : 3’6/«;\ (oNSidgve R,
A N n 3 '
CAllane 2 & ghukia (¢ dialogue (o

y z 5
10 _atohge, £Quafp Deloire

Signature du présent document par les personnes désignées par le
Sociéte;

Les entreprises seront avisées du résultat du tirage au sort le 21
octobre.

Signature des responsables du tirage

Signé a Québec, le 19 octobre 2016

ViKY Hiaganaa, SAAQ
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