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Les 7 étapes d’'une demande de prop
sition (RFP)/d'un appel d'offres

Afin de trouver le bon fournisseur de mobilité pour votre entreprise, vous devez bien com-
prendre les compétences, I'expérience et les aptitudes d'un soumissionnaire et savoir si sa
culture s'alignera sur la votre. Comment les entreprises peuvent-elles s'implanter afin de
réussir ? Suivez ces sept étapes simples afin d'établir une demande de proposition (RFP)/un
appel d'offres ciblé(e) et efficace :

01

Identifiez et engagez les
bons acteurs en interne

Les services internes ont diverses attentes ;
engagez une multitude de bons acteurs, au
cours de la conception et|” ¢é valuation dela
demande de proposition (RFP), afin de vous
assurer que tous les d é fis, les besoins et les
é tapes seront satisfaits.

02

Réservez suffisamment de
temps

Donnez aux soumissionnaires suffisamment
de temps afin qu” ils pr é parent leurs

r € ponses ; vous obtiendrez des r é ponses
compl e tes, plus innovantes et plus person-
nalis é es et les é quipes en interne auront
plus de temps afin de prendre des d é ci-
sions bien é clair é es.

04

Fournissez des détails sur
votre programme de mobilité

Disposer de d é tails sur les politiques, les
sch é mas de d é placement, les perfor-
mances historiques et d’ autres points de
donn é es cl é s permet aux candidats de
fournir des r & ponses plus personnalis é es,
uniques aux besoins de votre entreprise.

03

Affinez votre liste

de candidats

Utilisez la recherche afin de limiter la liste que
vous remettez aux soumissionnaires qui, en
amont, semblent mieux correspondre ; cela

permet & vos é valuateurs eninterned’ avoir
plus de temps pour examiner un nombre plus
restreint de r é ponses cibl é es.

05

Sollicitez des réponses
basées sur des preuves

Poser des questions qui conduisent & des

r é ponses factuelles et mesurables aide les
entreprises a confirmer leur alignement avec les
fournisseurs potentiels.

Etablir un cadre afin de d é terminer qui est
responsable de la gestion/ tout fournisseur

tiers dirig é parl’ entreprise, afind’ assur-
erdelaclarté etd” é viter toute sous-per-
formance.

07

Examinez plus que la tarification

Des prix bas peuvent souvent signifier un service
de qualit é inf é rieure et les taux de perfor-
mance ont des incidences & long terme, posi-
tives ou n é gatives, surle b én éfice netd’ une
entreprise.
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Si vous souhaitez en savoir plus sur les meilleures pratiques, les défis et les solutions lor-
sque vous réalisez une demande de proposition (RFP)/un appel d'offres de mobilité, visitez
le site SIRVA.com afin de lire notre dernier livre blanc ou contactez-nous directement a
I'adresse concierge@sirva.com.



