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1. preambule
Ce projet a pour objet d’amener les étudiants à exercer leurs talents de négociateur.

Les étudiants sont placés dans une situation d’activité professionnelle : ils doivent gérer le risque juridique que coure leur entreprise durant cette phase qui précède le contrat.

Vous devez donc, en vous plaçant dans le cadre de votre activité professionnelle, négocier (après une période de pourparlers) un contrat de licence et de maintenance d’un logiciel de comptabilité et de gestion.

2. Le scénario est le suivant :

Vous devrez, en premier lieu, indiquer si vous être prestataire informatique ou client. Ce choix va dicter votre stratégie.

Vous préparer la réunion de négociation en préparez prépara
nt votre argumentaire de négociation et en organisant de manière la plus détaillée possible le futur contrat mais vous ne le rédigez pas.
La soutenance du projet correspond à la négociation elle-même. Vous négocierez avec votre professeur qui prendra la position inverse de la vôtre :

· si vous décidez d’être le prestataire informatique, le professeur sera le client

· si vous décidez d’être le client, le professeur sera le prestataire informatique

3. Vous avez 8 clauses à préparer avant la négociation :

1. Le préambule du contrat 

2. L’objet du contrat

3. La description des obligations principales à la charge du client  (conditions d’utilisation du logiciel, obligation de collaboration, définition des besoins, paiement du prix, mise à disposition d’in interlocuteur privilégié, etc.…)

4. La description des prestations principales à la charge du prestataire  (livraison du logiciel, installation du logiciel, formation des utilisateurs, maintenance (corrective et/ou évolutive)

5. Les conditions financières

6. Les pénalités

7. Les dispositions relatives à la résiliation ou la résolution du contrat

8. La limitation de responsabilité

Vous devez indiquer dans votre projet le contenu de chaque clause. Vous pourrez trouver ce contenu :

· Dans le support de cours,

· À partir de vos connaissances personnelles

· À partir de toutes les sources d’information que vous pouvez trouver

4. Les critères de notation
Vous serez en particulier noté sur votre capacité à formaliser dans votre projet un modèle juridique et économique cohérent, c’est-à-dire que vous devrez introduire dans les clauses une combinaison cohérente des éléments suivants :

· Choix de la qualité du logiciel de gestion et de la maintenance que vous fournissez (si vous êtes prestataire) ou achetez (si vous êtes client) : haut / moyen / bas de gamme

· Prix que vous voulez gagner (si vous êtes prestataire) ou que vous êtes prêts à payer (si vous êtes client) : élevé / moyen / faible

· Risques juridiques que vous acceptez de prendre : élevé / moyen / faible

Exemples pour les prestataires :

· On vend du haut de gamme à prix élevé en prenant peu de risques juridiques pour gagner des marges importantes et ne pas risquer des contentieux

· On vend du bas de gamme à prix faible en prenant peu de risques juridiques 

· On vend du haut de gamme à prix faible en prenant des risques juridiques faibles pour conquérir de nouveaux marchés 

Exemples pour les clients :

· On achète du haut de gamme à prix moyen en prenant peu de risques juridiques 

· On achète du moyen de gamme à prix faible en prenant peu de risques juridiques 

· On achète du moyen de gamme à prix moyen en prenant des risques juridiques moyens

Suivant le choix de votre combinaison, le contenu des clauses n’est pas le même.
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