Tilencia | Plan de compte Agirc-Arrco | Cadence 15 jours / 90 jours
PLAN D’ACTION COMMERCIAL
Agirc-Arrco | Vente de consultants IT
Cadence de pilotage tous les 15 jours sur 3 mois
OBJECTIF : créer du lien métier, qualifier les besoins et positionner un vivier IT ciblé
	Cible compte
	Périmètre IT
	Positionnement Tilencia
	Résultat attendu à 90 jours

	Agirc-Arrco / Fédération
DSI-RC et entités IT
	DTI, DRCP, CNRI, directions projets, production, recette, sécurité, data, ITSM/ITAM/IAM
	Partenaire de capacité : sourcing qualifié, consultants ciblés, compréhension des enjeux SI, réactivité sur SAD/AO
	2 à 4 rendez-vous qualifiés, 1 à 2 besoins ouverts, 5 à 8 profils prêts à positionner, vivier Agirc-Arrco structuré


1. Logique commerciale du plan
Passer d’une approche opportuniste AO à une démarche de compte structurée, relationnelle et orientée besoins.
Ne pas ouvrir la relation par un simple envoi de CV : ouvrir par les enjeux 2026-2027, la résilience SI, la qualité de service, la production, la recette et la capacité à sécuriser les projets.
Construire un vivier dédié Agirc-Arrco, avec des profils déjà qualifiés sur les environnements utiles : production, intégration, tests, ITSM/ITAM, IAM, data, cybersécurité et gestion de projet SI.
Travailler en deux mouvements : créer du lien avec les responsables IT, puis transformer les échanges en besoins opérationnels ou en positionnements via le SAD.
Mesurer l’avancement tous les 15 jours avec un comité interne court : actions menées, retours obtenus, points de blocage, profils disponibles, prochaines relances.
2. Roadmap commerciale à 90 jours
Chaque quinzaine doit produire un livrable et un critère de sortie objectivable.
	Période
	Finalité
	Actions dominantes
	Livrable
	Critère de sortie

	J1-J15
	Préparer
	Cartographie, offres, ciblage contacts, vivier prioritaire
	Compte prêt à activer
	

	J16-J30
	Ouvrir
	Prises de contact personnalisées et premiers échanges
	Rendez-vous obtenus
	

	J31-J45
	Qualifier
	Besoins, contraintes, irritants, priorités IT
	Besoins et profils alignés
	

	J46-J60
	Positionner
	Profils ciblés, notes de valeur, démonstration de réactivité
	1ers profils présentés
	

	J61-J75
	Convertir
	Suivi décision, shortlists, appui achats/SAD
	Besoins actifs et pipeline
	

	J76-J90
	Industrialiser
	Bilan, vivier récurrent, plan trimestre suivant
	Routine compte installée
	


3. Plan détaillé par quinzaine
Cadence opérationnelle recommandée : un point interne de 30 minutes deux fois par semaine, et un bilan formel toutes les deux semaines.
S1 - J1 à J15 - Préparation du terrain commercial et du vivier
Objectif : Arriver armé avant toute prise de contact : comprendre les enjeux, personnaliser les angles, préparer les preuves et les profils.
	Actions prioritaires
	Cibles
	Livrables
	KPI de sortie
	Responsable

	• Finaliser la cartographie des entités : DSI-RC, DTI, DRCP, CNRI, directions projets, production, recette, architecture, sécurité, data.
• Constituer une liste d’interlocuteurs priorisés : directeurs/responsables identifiés, managers opérationnels, chefs de projet, achats/prestation intellectuelle.
• Qualifier les axes de vente par entité : DTI = socle technique/architecture ; DRCP = production/run/qualité de service ; CNRI = recette/intégration/tests ; transverse = data, IAM, ITSM/ITAM, cybersécurité.
• Préparer une offre courte par entité : 1 page de valeur + 3 à 5 profils types mobilisables.
• Créer un vivier Agirc-Arrco initial : consultants disponibles ou activables sous 2 à 4 semaines, avec mots-clés, TJM, disponibilité, références secteur public/parapublic/retraite/assurance si possible.
	Interne Tilencia, sourcing, réseau existant, anciens consultants, partenaires Fastor/GIE, profils déjà rencontrés.
	Cartographie contacts V1 ; fiche d’angle par entité ; vivier initial ; 4 messages d’approche personnalisés ; tableau de suivi compte.
	20 contacts cibles qualifiés ; 15 profils vivier préqualifiés ; 4 messages prêts ; 1 tableau pipeline prêt.
	David / Pierre / Sourcing / Direction commerciale


S2 - J16 à J30 - Ouverture relationnelle et premiers rendez-vous
Objectif : Créer du lien sans pousser de CV : obtenir des échanges pour comprendre les sujets chauds et les irritants opérationnels.
	Actions prioritaires
	Cibles
	Livrables
	KPI de sortie
	Responsable

	• Envoyer des messages personnalisés LinkedIn/email en fonction de l’entité visée : DTI, DRCP, CNRI, DSI-RC transverse.
• Appeler les contacts accessibles et relancer à J+3/J+7 avec un angle concret : vivier dédié, capacité à répondre vite, compréhension des contraintes SI Agirc-Arrco.
• Demander des rendez-vous courts de 20 à 30 minutes, en présentiel si possible à Quai de Seine, pour comprendre les besoins à date.
• Utiliser le référencement SAD comme légitimité, mais ne pas en faire le seul message : parler de qualité, délais, capacité de sourcing et réduction du risque de mauvais positionnement.
• Identifier les relais internes : assistants, acheteurs, managers opérationnels, responsables de domaines, chefs de projet.
	Responsables DSI-RC, DTI, DRCP, CNRI ; managers opérationnels ; achats SI ; contacts réseau Agirc-Arrco déjà connus.
	Journal de sollicitations ; réponses et objections ; 2 à 4 rendez-vous programmés ; matrice des sujets évoqués.
	12 à 15 sollicitations personnalisées ; 6 relances ; 2 rendez-vous minimum ; 1 contact relais identifié.
	David / Pierre / Sourcing / Direction commerciale


S3 - J31 à J45 - Qualification des besoins et des signaux faibles
Objectif : Transformer les échanges relationnels en compréhension des priorités : projets, irritants, profils manquants, contraintes d’achat et critères de sélection.
	Actions prioritaires
	Cibles
	Livrables
	KPI de sortie
	Responsable

	• Mener les rendez-vous avec une grille de qualification : contexte, projet, urgence, compétences, séniorité, localisation, contraintes SAD, irritants sourcing, critères d’échec passés.
• Identifier les besoins visibles ou latents : renfort production, recette, intégration, pilotage de projet, ITSM/ITAM, IAM, data, cybersécurité, PMO, architecture.
• Comprendre les modalités : canal de dépôt, délai de réponse, niveau de détail attendu, TJM cible, statut préféré, importance de l’expérience retraite/assurance/protection sociale.
• Relier chaque besoin à une offre Tilencia : renfort run, factory recette, vivier cybersécurité/IAM, data, gestion de projet, appui industrialisation AO.
• Actualiser le vivier avec une priorité forte aux profils ayant déjà un contexte retraite, assurance, protection sociale, SI critique ou forte contrainte de production.
	Managers opérationnels, responsables de portefeuille/projet, responsables production, responsables recette, acheteurs SI.
	Compte rendu de qualification ; fiche besoins par entité ; scoring profils ; shortlist candidats priorisés.
	2 besoins qualifiés ; 5 à 8 profils alignés ; 1 grille de critères client ; 1 prochaine action validée avec chaque contact actif.
	David / Pierre / Sourcing / Direction commerciale


S4 - J46 à J60 - Positionnement ciblé des consultants
Objectif : Présenter peu de profils, mais très ciblés, avec une note d’adéquation orientée enjeux Agirc-Arrco.
	Actions prioritaires
	Cibles
	Livrables
	KPI de sortie
	Responsable

	• Préparer pour chaque profil une note courte : compréhension du besoin, expérience similaire, valeur ajoutée, disponibilité, points de vigilance, TJM et capacité à démarrer.
• Adapter les CV au vocabulaire de l’entité : DTI = technique/architecture ; DRCP = exploitation/production/continuité ; CNRI = recette/tests/intégration ; transverse = pilotage/data/sécurité.
• Proposer 2 profils maximum par besoin pour éviter l’effet catalogue et valoriser la qualité de qualification.
• Organiser un point retour rapide après chaque présentation : raisons d’intérêt, points faibles, critères manquants, décideur suivant, délai de décision.
• Documenter les objections pour améliorer le vivier : séniorité, TJM, disponibilité, connaissance du contexte retraite, localisation, certifications, habilitations.
	Responsables opérationnels ayant exprimé un besoin ; achats/prestations intellectuelles ; référents SAD.
	Shortlist profils ; notes d’adéquation ; CV optimisés ; tableau de suivi décision ; bibliothèque d’objections.
	1 à 2 shortlists envoyées ; 2 à 4 profils présentés ; 1 retour client qualifié par profil ; 1 entretien candidat déclenché si possible.
	David / Pierre / Sourcing / Direction commerciale


S5 - J61 à J75 - Conversion, relance et sécurisation du pipeline
Objectif : Faire avancer les besoins ouverts, sécuriser les circuits de décision et maintenir la pression commerciale sans sur-solliciter.
	Actions prioritaires
	Cibles
	Livrables
	KPI de sortie
	Responsable

	• Relancer les besoins ouverts avec une logique d’aide à la décision : clarifier ce qui bloque, proposer une alternative, repositionner un profil si nécessaire.
• Identifier les acteurs de validation : manager opérationnel, responsable budget, achats, référent SAD, éventuel comité de sélection.
• Préparer les consultants aux entretiens : contexte Agirc-Arrco, vocabulaire DSI, enjeux de service public/retraite, posture de mission, éléments de preuve.
• Faire vivre la relation même sans besoin immédiat : partager une mise à jour vivier ou un angle utile, sans pousser une plaquette générique.
• Renforcer les sujets les plus porteurs : recette/intégration, production, ITSM/ITAM, IAM, data, cybersécurité, PMO/projets SI.
	Contacts actifs, managers ayant donné un retour, acheteurs, responsables de domaines, relais internes.
	Pipeline mis à jour ; plan de relance par contact ; préparation candidats ; alternatives profils ; prévisionnel de transformation.
	1 besoin avancé en étape suivante ; 1 entretien obtenu ou relance qualifiée ; 80 % des contacts actifs relancés ; 3 nouveaux profils ajoutés au vivier.
	David / Pierre / Sourcing / Direction commerciale


S6 - J76 à J90 - Industrialisation du compte et plan du trimestre suivant
Objectif : Transformer les premiers échanges en routine de compte : reporting, vivier permanent, rendez-vous récurrents, stratégie d’expansion.
	Actions prioritaires
	Cibles
	Livrables
	KPI de sortie
	Responsable

	• Réaliser un bilan des 90 jours : contacts ouverts, rendez-vous, besoins détectés, profils présentés, taux de réponse, objections, opportunités perdues/gagnées.
• Classer les interlocuteurs : sponsor, relais, opérationnel demandeur, achat, contact froid, contact à réactiver.
• Créer un plan T+1 par entité : DTI, DRCP, CNRI, transverse, avec 3 actions prioritaires chacune.
• Mettre en place une routine : veille AO/SAD hebdomadaire, revue vivier bimensuelle, suivi contacts mensuel, mise à jour des profils disponibles.
• Préparer une action de réactivation : message de bilan, proposition de point trimestriel, ou mini-note “profils IT disponibles pour vos sujets de production/recette/projets”.
	Tous les contacts engagés ; décideurs et relais ; direction commerciale Tilencia ; sourcing.
	Bilan 90 jours ; matrice contacts ; vivier enrichi ; plan trimestre 2 ; scripts de relance ; tableau KPI.
	4 rendez-vous cumulés visés ; 1 à 2 besoins actifs ; 8 à 12 profils vivier qualifiés ; 1 plan T+1 validé.
	David / Pierre / Sourcing / Direction commerciale




4. Séquences d’approche par entité
Les messages doivent être personnalisés par entité pour éviter une posture fournisseur générique.
	Entité
	Angle d’accroche
	Message commercial
	Profils à pousser
	Question de découverte

	DTI
	Socle technique, architecture, middleware, infrastructures, MCO/MCS.
	Nous préparons un vivier IT dédié Agirc-Arrco pour sécuriser les sujets techniques nécessitant réactivité et très bon niveau d’adéquation, sans vous faire perdre du temps avec des profils génériques.
	Architecte technique, ingénieur middleware, expert infra, DevOps, sécurité technique, cloud/hybridation.
	Quels sont les sujets techniques où le sourcing est le plus difficile actuellement ?

	DRCP
	Production, exploitation, supervision, support, qualité de service.
	Notre approche vise à vous proposer des profils déjà filtrés sur la culture production : sens du service, continuité, gestion d’incident, reporting et capacité à intervenir vite.
	Service delivery manager, ingénieur production, incident/problem manager, expert ITSM, exploitant senior.
	Sur quels périmètres avez-vous le plus besoin de sécuriser la continuité et la qualité de service ?

	CNRI
	Recette, intégration, qualification, tests, anomalies.
	Nous pouvons structurer un vivier de profils recette/intégration capables de comprendre les enjeux métier retraite et de fiabiliser les mises en production.
	Test manager, analyste recette, automaticien tests, intégrateur, coordinateur qualification.
	Quels types de profils recette ou intégration sont les plus rares ou les plus critiques pour vous ?

	DSI-RC transverse
	Transformation, data, IAM, ITSM/ITAM, cybersécurité, projets SI.
	L’objectif est d’anticiper vos besoins de renfort sur les chantiers structurants et de vous proposer des consultants avec une double lecture métier/IT.
	Chef de projet SI, PMO, data engineer, expert IAM, consultant cybersécurité, BA SI.
	Quels chantiers 2026-2027 risquent de créer des tensions de capacité ?


5. Routine commerciale interne
Deux points courts par semaine pour garder le compte actif et éviter les actions isolées.
	Rituel
	Objectif
	Contenu
	Durée
	Sortie attendue

	Lundi matin
	Choisir et agir
	Actions de la semaine, contacts à activer, relances, profils à qualifier, arbitrages sourcing.
	30 minutes
	Liste d’actions nommées

	Jeudi après-midi
	Corriger et accélérer
	Retours obtenus, objections, blocages, ajustements messages, décisions sur profils à pousser.
	30 minutes
	Actions corrigées avant week-end

	Fin de quinzaine
	Mesurer et décider
	KPI, avancement sprint, qualité du vivier, opportunités, plan de la quinzaine suivante.
	45 minutes
	Go/no-go et priorités S+1


6. Tableau de pilotage KPI
Le plan doit être piloté par des indicateurs commerciaux simples, lisibles et comparables tous les 15 jours.
	KPI
	S1
	S2
	S3
	S4-S5
	S6 / cible 90 jours

	Contacts qualifiés
	20
	25
	30
	35
	40+

	Sollicitations personnalisées
	0
	12-15
	20+
	30+
	40+

	Rendez-vous obtenus
	0
	2
	3
	4
	4 à 6

	Besoins qualifiés
	0
	0-1
	2
	2-3
	3+

	Profils vivier qualifiés
	15
	18
	22
	25
	30+

	Profils présentés
	0
	0
	0-1
	2-4
	4-6

	Opportunités actives
	0
	0-1
	1-2
	2
	2-3


7. Priorités immédiates à lancer
Les cinq actions à lancer dès maintenant pour enclencher le plan.
	Priorité
	Action
	Objectif
	Échéance

	1
	Verrouiller la liste des 20 contacts DSI-RC/DTI/DRCP/CNRI
	Savoir qui adresser et avec quel angle
	J+3

	2
	Construire 4 messages d’approche par entité
	Éviter le message générique fournisseur
	J+5

	3
	Créer le vivier initial de 15 profils
	Avoir de la matière avant le premier rendez-vous
	J+10

	4
	Lancer les 12 premières sollicitations personnalisées
	Obtenir 2 rendez-vous
	J+20

	5
	Tenir le premier bilan de quinzaine
	Ajuster les angles et prioriser les relances
	J+15



Document de travail commercial - version opérationnelle
