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< Harrison Owen, consultant, conféren-

cier et formateur de son état, raconte
sa révélation & lorigine de la méthodolo-
gie du Forum Ouvert (Open Space Tech-
nology) lorsqu’a la suite d’'un congres qu’il
avait organisé pour un large public, il re-
cut comme chaleureux retour que léveé-
nement s’était fort bien déroulé, mais que
le meilleur moment demeurait les pauses
café..

D’aucuns auraient raccroché les gants
pour moins que cela, mais pas Harrison
qui chercha a imaginer, en puisant dans
quelques modes d’échange ancestraux,
un moyen de provoquer sur toute la du-
rée de ses prochaines conférences le plai-
sir d’'une expérience de pause café.

A savoir ? Créer une véritable interaction
entre les participants tout en leur offrant
le choix de leurs sujets de discussions,
plutdt que les contraindre & suivre jusqu’a
son terme un propos pour lequel ils ont
perdu tout intérét en cours de route.

GREGORY LEVEAU
/ etcm
PRESIDENT - FONDATEUR

Quelgues évidences simposent alors :

e un congres se devra d’offrir une varié-
té de thématiques de sorte que chaque
individualité au cceur du large public
trouve chaussure a son pied ;

e le public aura la possibilité dlidentifier
les themes qu’il souhaite voir couverts ;

e aucun participant ne saurait étre
contraint de suivre une conférence
dont il s’est lassé.

Séduite par 'approche d’'une part et ama-
trice de pause café d'autre part, I'Ecole
Européenne de Contract Management
(e*cm) a souhaité emprunter la substan-
tifique moélle de la méthode d’Harrison
Owen pour organiser un nouvel élément
rassemblant la communauté des Contract
Managers.

Apres les du Contract Mana-
gement® en Juin dernier, voici donc une
nouvelle occasion de poursuivre la mise
en cohérence de notre métier et de ses
acteurs en profitant d’'une approche »



» collaborative qui permet de traiter un
éventail d’opportunités et de probléma-
tigues que les professionnels du pilotage
de contrat rencontrent & fréquence régu-
liere.

Pour cette premiere édition du Forum Ou-
vert du Contract Management®, qui s’est te-
nue le 5 Décembre 2017 & Paris, en par-
tenariat avec le cabinet Orrick, 'ordre du
jour fixé était : « Dompter la complexité
des cycles de vie contractuels et des
projets ».

Dompter la complexité étant une com-
plexité en soi, e2cm a fait appel & de nom-
breux experts, une vingtaine au total, pour
aborder ce theme transverse sous diffé-
rents angles dans le cadre de mini-confé-
rences de quarante minutes chacune.

Un total de quinze conférences a donc été
déployé & loccasion d’une matinée scin-
dée en trois sessions principales, entre-
coupées par deux restitutions de I'Etude
sur la perception du Contract Manage-
ment en France menée pendant plusieurs

mois entre 2016 et 2017.

La diversité des thématiques étant assu-
rée, chaque participant était libre de sé-
lectionner la ou les tables de son choix
et d’en changer & tout moment (« loi des
deux pieds »). Les animateurs avaient,
eux, pour mission de dérouler la présen-
tation de leur sujet en invitant le public
a interagir, questionner et a partager sa
propre expérience.

Conformément & notre volonté de gar-
der ce Forum le plus ouvert possible, en
complément de la trame prédéfinie par
les organisateurs e?’cm avec les anima-
teurs, nous avons réservé des tables
libres au public afin que tout inscrit tenté
par I'expérience d’animation et qui identi-
fierait une question utile a la communauté
puisse soumettre son idée. L’idée ayant
séduit, plusieurs propositions du public
ont été soumises a e’cm, parmi lesquelles
trois ont été retenues, sur des criteres de
pertinence au regard de 'ordre du jour. ®




2.

LES PRINCIPES

CLES DU
FORUM
CUVERT
DU CONTRACT
MANAGEMENT

(( L . t Les participants ne doivent pas se
€S personnes presentes sentir inutiles ; chaque Contract Ma-
sont les bonnes personnes. nager ayant des éléments & apporter

aux différentes tables.

La durée de chaque mini-confé-
rence est encapsulée dans un laps
de temps de quarante minutes, mais
c’est & 'animateur et & son public de
décider du démarrage.

(( Ca commence

quand ¢a commence.

(( vand cest fini Les organisateurs, en revanche,
Q s fi J s’engagent & respecter I'horaire
c’est fini. de fin.

L’animateur de chaque table ainsi
que les participants sont libres des
directions données aux échanges ;
les organisateurs n‘ont pas leur mot
& dire.

( Ce qui arrive est
ce qui devait arriver.

Un format collaboratif et démocratique




matinée dédiée
a la communauté
des Contract Managers

O

choix de conférences

1. Gestion des cocontrac-
tants en difficulté dans un
projet complexe : antici-
pation, action, réaction.
Animé par : Alexandre Le
Ninivin / Squire Patton Boggs

2. Recruter le mouton & cing
pattes, C’est possible !
Animé par : Naoual Berggou
/ e*cm Consulting

3. Développer la fonction
de Contract Manager a
distance du microcosme
parisien - 'exemple du
bassin toulousain.

Animé par : Mathieu Fantini
/ Kp-dp

4. Pilotage de contrats &
distance - Contract Ad-
ministration en mode off-
shore. Animé par : Nicolas
Leroux / Kalexius

5.Un an apres : quels im-
pacts de la réforme du
droit des contrats sur le
Contract Management ?
Animé par : Régis Mahieu
/ Aperwin

3.

AU MENU DE LA
TREEDITION DU

FC RUM
CUVERT
DU CONTRACT
MANAGEMENT

THE MATIQUES
DES 15 CONFERENCES

6. Comprendre la complexi-
té, C'est pas si compliqué !
Animé par : Grégory Leveau
/ e*cm

7. Collaborer au-dela de la
pratique quotidienne des
cycles : le réle des asso-
ciations - IACCM & AFCM.
Animé par : Ghislaine Gunge
/ IACCM & Gautier Marcy
/ AFCM

8. Contrats informatiques :
le complexe de l'intangi-
bilité.

Animé par : Sandrine
Coutat / Société Générale

9. Les modes alternatifs de
résolutions de conflits
(arbitrage/ médiation)
appliqués aux cycles
contractuels complexes.
Animé par : Laurent Jaeger
& Yann Schneller / orrick

10. Cycle projet et cycle
contractuel : une adhé-
rence possible ?

Animé par : Jean-Charles
Savornin / Projectence

20,

experts des cycles
de vie contractuels

sessions de restitution
de I’Etude sur la

perception du Contract

Management en France

1. L'approche systémique
comme garde-fou de la
complexité des cycles.
Animé par : Philippe Gérard
/ PGA

12. Monter une direction du
Contract Management
en partant de zéro... ou
presque.

Animé par : Naoual
Berggou / e?cm Consulting
& Emmanuel Hervé

/ Engie IT

13. Comment allier 'inter-
culturel et le Contract
Management dans les
projets internationaux ?
Animé par : Jens Burkle
/ Aperwin

14. Automatiser la (lourde)
t@che administrative du
Contract Manager et
gagner en valeur ajou-
tée. Animé par : Patrick
Deleau / Legal Suite

15. Devenir lauréat d’'un
Trophée du Contract
Management et pour en
faire quoi ?

Animé par : Yves-Joél
Diegues / Institut Pasteur



QUELQUES
TEMOIGNAGES

(( Les grands projets d’infrastructure, in-
formatiques ou de services impliquent
de nombreux acteurs, le plus souvent in-
dépendants, qui collaborent pour parve-
nir au résultat attendu.

Toutefois, les projets étant souvent longs,
il N’est pas rare que certaines entreprises
connaissent des difficultés plus ou moins
graves, susceptibles d’avoir un impact sur
la bonne marche de la mission.

Le Contrat Manager, dans le cadre de la
gestion de ses ensembles contractuels, se
doit d’étre vigilant et proactif pour veiller
a ce que les éventuelles difficultés d'un
cocontractant, ne viennent pas mettre &
mal tout 'ensemble.

Cest dans cette optique que nous nous
sommes penchés, lors du Forum Ouvert du
Contract Management®, qui s’est tenu le 5
Décembre 2017, sur le théme de la ges-
tion des cocontractants en difficulté dans
un projet complexe : anticipation, action,
réaction.

Autour d'un public d’experts réguliere-
ment confrontés & ces situations, nous
avons notamment abordé :

1.le monitoring de ses cocontractants
tout au long du projet et les outils exis-
tants ;

2. les actions immédiates permettant de

ALEXANDRE LE NINIVIN
/ Squire Patton Boggs

ANIMATEUR DE LA CONFERENCE : GESTION DES COCONTRACTANTS
EN DIFFICULTE DANS UN PROJET COMPLEXE : ANTICIPATION, ACTION, REACTION.

faire face aux difficultés rencontrées ;

3.les négociations avec les organes de
la procédure collective en France ou &
étranger (notamment en prévention) ;

4. le suivi des contrats, le contrdle des
garanties, 'adaptation des délais ou
encore 'adjonction de contréleurs en
cas de tensions ou de faillite avérée ;

5.enfin, les cas de rupture du contrat et
leurs conséguences dans des projets
complexes.

Cette conférence a été particulierement
interactive et les interventions de I'audi-
toire tres nombreuses, contribuant & en-
richir le débat de retours d’expériences ci-
blés, ce qui fait tout 'intérét de ce type de
présentation, particulierement adaptée
aux équipes et aux managers. ®



PHILIPPE GERARD
/ PGA

CONSULTANT EN
CONTRACT MANAGEMENT

( Dans un monde en perpétuel boule-

versement, lorsque le moindre élé-
ment a une incidence sur le tout, seule
une approche globale permet de prendre
en compte les innombrables interactions
qui multiplient la difficulté d’appréhender
'ensemble des problémes qui se posent &
nous dans le cadre de la gestion du cycle
contractuel.

Dans un contexte de crise, d'incertitudes
et de complexité, cette approche globale
permet d’avoir une meilleure visibilité sur
le cycle contractuel et ainsi d’en expurger

NAOUAL BERGGOU
/ e%cm Consulting

< J'ai pris beaucoup de plaisir & parta-

ger mon expertise et mon expérience
avec un public friant de conseils sur deux
themes majeurs : le recrutement des
Contract Managers et le conseil organisa-
tionnel en Contract Management.

e Recruter le mouton a cing pattes, c’est
possible ! Le recrutement de ces profils

ANIMATRICE DES CONFERENCES :

- RECRUTER LE MOUTON A CINQ PATTES, C'EST POSSIBLE !

- MONTER UNE DIRECTION DU CONTRACT MANAGEMENT EN PARTANT DE ZERO...
| OU PRESQUE. CO-ANIMEE AVEC : EMMANUEL HERVE / ENGIE IT

la complexité. Grace & l'approche systé-
mique, il devient possible :

e de décoder des situations complexes
dans chaque étape du cycle ;

e de dépasser les blocages & chaque
stade du cycle (négociation, suivi, re-
nouvellement..) ;

e d’'agir au quotidien avec d’avantage
d’efficacité sur tout le cycle.

Comparée & lapproche analytique ha-
bituelle ou & la logique cartésienne que
peuvent adopter les Contract Managers
aux profils techniques (comme les ingé-
nieurs), 'approche systémique nécessite
pour celui qui 'adopte un renversement
de perspective. Elle nécessite de penser
autrement !

Ce Forum Ouvert du Contract Management®
constitue un espace formidable de liberté
pour partager nos expériences et nos vi-
sions diverses du Contract Management. ®

DIRECTRICE GENERALE ADJOINTE - FORMATRICE EN CONTRACT MANAGEMENT

tant recherchés sur le marché a réuni au-
tant de recruteurs que de candidats par-
mi le public présent & cette conférence.
Les principales préoccupations des par-
ticipants étaient focalisées sur les com-
pétences des candidats, 'étendue de la
pluridisciplinarité nécessaire et attendue,
la maturité des exigences des recruteurs
et leur connaissance du métier, la »



» rémunération, la préparation d’'un entre-
tien tant coté candidat que cdté recruteur,
etc.

e Monter une direction du Contract
Management en partant de zéro.. ou
presque ! Ce deuxieme théme, tout aus-
si passionnant, visait & proposer et & dé-
battre sur les enjeux, les étapes clés mais
aussi les freins de la mise en place de la
fonction au sein de nos organisations, y
compris lorsque la culture de l'entreprise
ne s’y préte pas naturellement. Emmanuel
Hervé (Direction Contract Management -
Engie IT) a partagé sa propre aventure au
sein de la branche IT du groupe Engie et
j'ai pu, quant & moi, apporter la vision et
'expertise d’e?cm Consulting (cabinet de
conseil dédié au Contract Management)
qui accompagne les grandes et petites
entreprises dans la mise en place et/ou
la structuration du métier. La conférence
a été 'occasion d’aborder, en toute trans-
parence et franchise :

e les incontournables pour réussir un tel
projet : choisir le bon profil pour porter
le projet, se distinguer des autres fonc-
tions voisines sans les écraser, travail-
ler finement le mandat de la direction
générale ;

e les freins/difficultés rencontrés : ten-
sions liées au périmetre de la fonction
CM (RAC), le financement de la fonc-
tion, la délicate question du rattache-
ment ;

e les challenges : négocier son indépen-
dance, dépasser les bons exemples et
rendre l'intégration du contract mana-
ger quasi automatique, démontrer sa
valeur ajoutée sur le long terme (KPI
quantitatifs et/ou qualitatifs), impré-
gner la culture de I'entreprise, etc.

Je retiens des deux conférences que les
participants souhaitaient obtenir des con-
seils tres pratiques. Nous espérons les
avoir aiguillés utilement.

Le format du Forum a permis & chacun de
s’exprimer librement, sans étre contraint

de devoir prendre un micro devant 150
personnes... Le fait que chacun soit ouver-
tement libre de quitter une conférence a
tout moment pour en rejoindre une autre,
génére une atmosphére bienveillante dé-
nuée de jugement, offre une liberté¢ de
parole évidente, ainsi qu’une richesse des
débats. @

JEAN-CHARLES
SAVORNIN
/ PROJECTENCE

ASSOCIE - DIRIGEANT

ANIMATEUR DE LA CONFE-
RENCE : CYCLE PROJET ET
CYCLE CONTRACTUEL : UNE
ADHERENCE POSSIBLE ?

(( Le contrat est I'outil de tout bon chef

de projet, et une majorité de projets
« utilise » un contrat. Adhérence il y a donc,
mais est-elle continue, du début & la fin ?
Au début d’'une potentielle histoire com-
mune, il y a la volonté de créer un projet,
qui passera par un ou plusieurs contrats,
que l'on soit coté client ou cdté fournis-
seur. Les contrats envisagés faconnent
également le projet dans son découpage
- organigramme des téches.

Contrat et projet sont donc intimement
lies dés leurs geneses.

Irait-on jusqu’a dire qu’il N'y a « contrat »
que parce qU’il Yy a « projet » ?

Avant la signature du contrat, I'objet du
projet est le contrat lui-méme, puisqu’il va
définir les contours du projet.

Apres la signature du contrat, l'objet
du projet est la réalisation de l'objet du
contrat.

En ce sens, le contrat nait du projet.

N’y a-t-il finalement pas également »



» « projet » que parce qu’il y a « contrat » ?
Avant la signature, 'objet du contrat est
de décrire I'objet du projet.

Apres la signature, l'objet du contrat
est de guider la réalisation de l'objet du
projet. Le projet est donc une consé-
quence d’abord d'une volonté de signer
un contrat, ensuite du fait méme que ce
contrat ait été signé.

Nous pourrions méme arguer que la
création d’'un contrat est un projet en lui-
méme, inscrit dans un projet plus vaste
allant de l'idée & la réalisation des perfor-
mances attendues !

Qu’en est-il de la fin ? La fin du projet est
bien souvent liée & la fin du contrat, et in-
versement, puisque le contrat, s’il est bien
rédigé, est le reflet des objectifs opéra-
tionnels, y compris dans sa conclusion.

Le theme de cette conférence qui cible
une problématique majeure pour les
Contract Managers a permis d’échanger
avec un public varié. Le format du Forum
Ouvert du Contract Management® est 'oc-
casion de choisir sa ou ses thématiques,
de participer pleinement aux débats, et de
poser les participants comme acteurs de
la conversation et non comme récepteurs
passifs, par un jeu de questions-réponses
collectives et de partage d’expérience. ®

GHISLAINE GUNGE
GAUTIER MARCY

REPRESENTANTS DES ASSOCIATIONS
/ I1ACCM & AFCM
ANIMATEURS DE LA CONFERENCE : COLLABORER

AU-DELA DE LA PRATIQUE QUOTIDIENNE DES CY-
CLES : LE ROLE DES ASSOCIATIONS IACCM / AFCM.

( Nous avons été invités par ecm pour

présenter lintérét des associations
liées au contract management :
L’IACCM (www.iaccm.com)
et TAFCM (www.afcm-asso.fr).

Notre objectif a été d’échanger librement
avec les participants sur les possibilités
proposées par chaque association, et de
montrer que nous collaborons pour offrir
& la communauté du Contract Manage-
ment des sujets de réflexion et des op-
portunités de rencontres autour des pra-
tiques qui y sont liées.

Le Forum Ouvert du Contract Management®
est une source de découverte de sujets,
de contacts et de discussions qui se sont
poursuivis au-deld de la conférence. Cer-
tains participants nous ont fait part de
leur volonté de développer des activités
type café-débat en-dehors de la région
parisienne et nous allons bien volontiers
les accompagner dans cette initiative | ®



YVES- JOEL DIEGUES
CONTRACT MANAGER DE L'ANNEE 2017

ANIMATEUR DE LA LA CONFERENCE : DEVENIR
LAUREAT D'UN TROPHEE DU CONTRACT MANAGE-
MENT ET POUR EN FAIRE QUOI ?

( Le theme de ma table ronde visait a
partager avec le public mon retour
d’expérience en tant que Contract Mana-
ger de 'année 2017 depuis Juin 2017.
En pres de six mois, j’ai eu 'opportunité de
publier un article sur le Contract Manage-
ment et la science dans le Journal du Ma-
nagement Juridique ainsi que de donner
des interviews, de participer activement
a la vie de 'AFCM (Association Francaise
de Contract Management) en intégrant la
Commission Communication en tant que
président-adjoint.
Jai également été invité a animer un
café-débat autour de notre métier en
Octobre 2017. Cette distinction m’a don-
né l'occasion de promouvoir le Contract
Management et d’étre sollicité lors de la
plupart des événements réunissant la
communauté. Pour moi, le Forum Ouvert
du Contract Management® est une excel-
lente expérience car elle donne vérita-
blement la libert¢ & chacun de passer
d’'une table ronde & l'autre au gré de la
thématique comme un papillon voltigeur.
Que l'on soit & la table des le départ ou en
arrivant en cours de route, les régles sont
bien définies et 'on n'est pas jugé si on
quitte la table. Cet esprit d’ouverture est
celui incarné par les organisateurs (e?cm)
que je remercie vivement pour l'invitation.
Au plaisir d’'un prochain Forum Ouvert du
Contract Management® | ®

MATHIEU FANTINI
/ KP-DP

CONTRACT MANAGER

ANIMATEUR DE LA LA CONFERENCE : DEVELOPPER
LA FONCTION DE CONTRACT MANAGER A DIS-
TANCE DU MICROCOSME PARISIEN - L'EXEMPLE
DU BASSIN TOULOUSAIN.

( Le théme de la mini-conférence que

jaieu le plaisir d’animer visait & identi-
fier la pratique du métier de Contract Ma-
nager a I'écart du microcosme parisien &
SQavoir en province.

L’échange avec le public a été trés con-
structif, notamment du fait de la présence
de plusieurs autres Contract Managers
venant de province. Nous étions tous
d’accord sur le fait que le métier reste le
méme, peu importe la localisation. Les
problématiques que nous avons & gérer
& Paris, Lyon ou Toulouse, etc... sont iden-
tiques.

Nous constatons de plus en plus des be-
soins locaux, au plus prés des opérations
souvent basées en province. Une décen-
tralisation semble s’amorcer progressive-
ment et pourrait contribuer d une expan-
sion de ce métier en province.

Cependant, la province souffre de I'ab-
sence de vie associative autour du métier.
Il est évident que les évenements rassem-
blant la communauté sont tres majoritai-
rement voire exclusivement organisés &
Paris. Le métier étant récent en France, il
est apparu normal que 'essentiel des ef-
forts se soient initialement faits sur Paris.
Il serait intéressant que les Contract Ma-
nagers présents dans certains des gros »



» bassins industriels, comme Toulouse par
exemple avec 'aéronautique, soient plus
actifs dans le milieu associatif. L'on pour-
rait par exemple, imaginer la création
d’un relais associatif local représentant la
profession.

Nous ne pouvons pas attendre que Paris
soit le seul moteur de 'expansion de ce
métier, des initiatives locales sont néces-
saires pour entretenir un certain dyna-
misme.

Le concept du Forum Ouvert du Contract
Management® est intéressant et permet
beaucoup d’échanges entre les différents
participants et 'auditoire, contrairement &
des évenements classiques oU seuls les in-
tervenants sont généralement impliqués.
Cela favorise les débats et la confronta-
tion des points de vue, de maniére plus
immeédiate que dans les traditionnels Q&A
en fin d’'intervention. @




RESTITUTION DE
L'ENQUETE SUR
LA PERCEPTION

DU CONTRACT
MANAGEMENT

GREGORY LEVEAU
/ etcm
PRESIDENT - FONDATEUR

A l'occasion des intersessions du Forum
Ouvert du Contract Management® du 5 Dé-
cembre 2017, le cabinet Day One et le ré-
seau Intract (e2cm/Kalexius/Aperwin/KP-
DP) ont présenté la restitution de I'Etude
sur la perception du Contract Manage-
ment en France menée pendant plusieurs
mois, en collaboration, entre 2016 et 2017.
Deux thématiques principales se sont dé-
tachées dans le cadre de cette étude afin
de proposer une vision transversale du
métier dans I'Hexagone :

e le réle du Contract Manager : une vision
multiple sur la voie de la maturité ;

e les besoins exprimés par les organisa-
tions et les perspectives pour la fonc-
tion.

L’é¢chantillon des répondants de I'étude
a volontairement été limité & des profes-
sionnels hautement qualifiés dans I'entre-
prise, aussi bien pour les juristes que pour
les non-juristes. Le profil des répondants
doit ainsi étre pris en compte :

e 2 répondants sur 3 sont des juristes ;

e 71% des entreprises répondant affichent

JEROME RUSAK
/ Day One

ASSOCIE

un chiffre d’affaires au-deld de 1 Mil-
liard d’euros, dont 31% au-deld de 10
Milliards d’euros ;

e pour 45% des répondants, il existe une
fonction Contract Management dans
leur organisation ;

¢10% des répondants occupent une
fonction de Contract Manager.

Ainsi, nous avons pu mettre en perspec-
tive des résultats différenciés selon les
segments de répondants : les VS.
les non-juristes et les répondants qui ont
une fonction Contract Management dans
leur organisation VS. ceux quin’ont pas de
fonction Contract Management.

1. Le réle du Contract Manager

Lorsqu’il est demandé aux sondés ce que
représente pour eux le Contract Manage-
ment en trois mots clés, les sujets les plus
fréquemment cités sont :

e Gains/Performance/Optimisation
(38% des répondants) ;

e Coordination/Pilotage (36%) ; »



» ¢ Méthodique/Systématique (24%) ;
e Suivi/Gestion/Exécution (24%) ;

e Gestion des risques (22%) ;
e Business Partner (20%).

3 mots clés - juristes VS. non-juristes / @ non-juristes DJ
53%
37%
40% 40%
34%
33% ° 31%
27%
23%
20% 20% 20%
17%
14% 13% 13%
5 9%
7% 7% ;
3%
0%
@ o O Q
'\o (\ \° oQ '\ O 0 .Q '\< & O
& & (.}o“- & Qe’é \t)& & & . &\00 o(\b bco\.
e Q o X 4 & A & N x§ +°
& ) ) \ <! 8 K <& &L ) <
\ < < & R 5 R &) \
= 3 &'\ & e &° \7 < S 2
X < o & ] P
& & L & F ¢ &K ¢
g ¢ ® g ob 4'\\
W & & &>
<° L
N
&

Néanmoins, s’il est appréciable de consta-
ter que la logique d’optimisation se révele
comme une thématique majoritaire, il est
intéressant de distinguer la vision des

de celle des non-juristes.
Ainsi, les voient de maniere géné-
rale le Contract Management comme une
fonction structurée. lls pensent d’abord
aux aspects Méthodique/Systématique
du Contract Management , 4 la
Coordination/Pilotage , puis aux
Gains/Performance/Optimisation
En revanche, les non-juristes valorisent
davantage I'aspect optimisant de la fonc-
tion. Ils mettent d’abord en avant la no-
tion de Gains/Performance/Optimisation
(53%) puis les aspects davantage orientés
processus et méthodes - Suivi/Gestion/
Exécution ; Coordination/Pilotage (40%).

e La question de la maturité se pose éga-
lement pour une fonction relativement

jeune en France (une quinzaine d’années
dont une forte croissance sur les cing der-
nieres). Les répondants ont été interrogés
sur leur perception du niveau de maturi-
té de leur entreprise sur le Contract Ma-
nagement. lls devaient se positionner sur
une échelle de 1a 4 (1=« 'entreprise n'est
pas du tout mature sur le Contract Mana-
gement » ; 4 = « 'entreprise est tout a fait
mature sur le Contract Management »).
Les réponses different grandement selon
le profil des répondants.

D'un point de vue global, le niveau de
maturité percu des entreprises est & 2,25
sur 4. Rappelons que, sur une échelle de
14 4, la moyenne arithmétique est a 2,5
et la moyenne psychologique est a 3. Par
conséquent, 2,25 signifie que globalement
les entreprises ont encore du chemin &
parcourir en termes de compréhension
de la fonction Contract Management.
D’ailleurs, 2 répondants sur 3 »



» considerent que la fonction Contract Ma-
nagement n’a pas encore atteint sa pleine
maturité.

Néanmoins, I'existence d'une fonction
Contract Management au sein de 'orga-
nisation impacte significativement la ma-
turité de I'entreprise sur la fonction. Ce qui
est naturel, puisque les organisations sont
des lors confrontées & la contribution de
la fonction. Ainsi, le niveau de maturité
grimpe @ 2,52 sur 4. Parallelement, ce ni-
veau de maturité est de seulement 2 sur
4 dans les entreprises ou le Contract Ma-
nagement n'est pas implémenté. Limpide.

Enfin, notons que la perception de la ma-

turité est également trés fortement im-

pactée par la fonction du répondant : les

considérent la fonction Contract

Management beaucoup plus mature
que les non-juristes (2,07).

Au regard de ce qui précede, rappe-
lons que les sociétés matures en termes
de Contract Management sur le mar-
ché hexagonal sont encore rares, méme
lorsque la fonction existe en interne. Nous
considérons qu’une société mature

sur le Contract Management répond

aux 2 criteres suivants : 1. les bonnes
pratiques reconnues par le marché

ont été déployées ; 2. les Contract 3
Managers sont formés et maitrisent 3,8
aussi bien le savoir-faire transdisci-

3,7
plinaire que le savoir-étre idoine.

3,6
e Que faut-il alors retenir de la cré- 3,5

dibilité de ce profil pour les répon- 34
dants ?

Les répondants ont été interrogés
sur leur vision du Contract Manage- 3.2
ment comme levier de sécurisation 31
et comme levier d’optimisation sur
plusieurs domaines : le juridique, le

33

financier, I , le réputa-  ?°
tionnel, la conformité, le relation- 2,8
nel, le , les achats. 27

L’échelle allait de 1 (« levier pas du
tout efficace ») & 4 (« levier tout & fait

efficace »).

L’enseignement majeur est que la fonction
de Contract Manager constitue un levier
d’optimisation crédible sur tous les sujets
qui constituent sa mission quotidienne,
mais moins sur le relationnel que sur les
thématiques juridiques. Ce constat est ré-
vélateur d’'un besoin renforcé de commu-
nication sur les compétences du Contract
Manager et sur sa valeur ajoutée, puisque
la part d'implication sur la problématique
de qualité relationnelle au cceur des cy-
cles contractuels complexes est décisive.
Cest un des éléments différentiateurs fort
de la fonction Contract Management par
rapport & d’autres fonctions de 'organi-
sation.

En y regardant de plus prés, il apparait
ainsi que d’'un point de vue général, le
Contract Management est percu comme
un levier de sécurisation et d’optimisation
d’abord et avant tout sur le juridique (sé-
curisation: 3,5 ; optimisation : 3,6), puis sur
¥ (sécurisation : . optimi-
sation : 3,3), et enfin sur les points finan-
ciers(sécurisation:3,3; optimisation:3,2).»

Levier d’optimisation

.' Juridique

‘! Financier
J. Réputationnel

Conformité @) . Achat
@

Relptionnel

28 29 3 31 32 33 34 35 36 37 38 39 4

Levier de sécurisation



» 2. Les enjeux de la fonction Contract
Management pour devenir incontour-
nable.

La fonction Contract Management béné-
ficie clairement d’'un & priori positif dans
entreprise quant & son apport et sa
place. Reste alors & prendre cette place.
Pour cela, elle doit répondre aux enjeux
de I'entreprise et devenir un contributeur
a la création de valeur.

e Sensibiliser et éduquer les opération-
nels sur le cycle contractuel est une
priorité.

L’é¢tude montre que la priorité sera clai-
rement donnée & la formation des opé-
rationnels au pilotage des cycles contrac-
tuels complexes (74% des répondants). En
effet, plus I'entreprise comprend le cycle
contractuel, plus elle sera capable de va-
loriser I'apport de la fonction Contract
Management. Au-deld de cette réponse
globalement ultra-majoritaire, d’autres
priorités émergent selon le profil du ré-
pondant. Ainsi, pour les juristes, intégrer le
Contract Management & une autre fonc-
tion interne constitue une attente forte
alors que pour les non-juristes, le souhait
premier est la participation aux organes

de décision (ce qui reviendrait & renforcer
le positionnement stratégique du Contract
Manager sur les projets).

Parallelement, on constate que la créa-
tion d’un service dédié n’est pas envisagé
par les contrairement aux
non-juristes (27%).

Enfin, dans un contexte de transformation
et de digitalisation des fonctions internes
des entreprises, un point d’attention ap-
parait. Les Directions Juridiques se trans-
forment aujourd’hui via notamment la
digitalisation en acquérant et/ou en dé-
veloppant des outils qui aident & l'optimi-
sation et a la structuration de leur fonc-
tion. La fonction Contract Management
est rattachée (aujourd’hui) plus d’'une fois
sur deux & la Direction Juridique, elle est
par conséquent impactée par cette trans-
formation. En effet, le Contract Manage-
ment s’inscrit pleinement dans les outils
meétiers transverses (ex : les modules CLM
des éditeurs Legal Suite, Legisway, etc.).
Or, étonnamment, I'achat d’'un outil in-
formatique dédié est une tendance trés
faible dans un futur proche (seulement
17% des répondants). »

Tendances anticipées % de répondants
Formations des équipes opérationnelles au Contract Management 74%
Utilisation du Contract Manager dans le processus de gestion des risques 48%
Intégration a une autre fonction (Direction administrative et financiere, Direction juri-

dique, Direction des achats, Direction commerciale, Gestion de projet...) s
Accroissement du service existant 39%
Participation aux organes de décision (comité de direction, réunion commerciale...) 39%
Utilisation du Contract Manager comme facilitateur (résolution des conflits/litiges) 24%
Utilisation du Contract Manager comme négociateur 20%
Achat d’'un outil informatique adapté 17%
Mise en place d’'un budget dédié 15%
Création d’un poste de Contract Manager 15%
Création d’un service dédié 1%
Recrutement d’'un Contract Manager 1%
Autre 7%




»e Rattacher la fonction Contract Ma-
nagement au plus haut pour préser-
ver son indépendance.
La fonction Contract Management
est aujourd’hui rattachée une fois sur
deux & la fonction juridique. Dans une
seule société répondant, la fonction
Contract Management est rattachée
& la Direction Générale, ce qui pourrait
représenter le positionnement idéal,
évitant les amalgames erronés avec
les métiers voisins et assurant l'indé-
pendance des Contract Managers.
En termes de souhait, les
confirment leur préférence pour un
rattachement & la Direction Juridique
alors que les non-juristes, qui
rejettent majoritairement cette ap-
proche, préconisent la Direction Gé-
nérale ou la Direction Financiére. En
revanche, la Direction des Achats, tout

e Répondre aux besoins de méthodo-
logie et de savoir-faire de I’organi-
sation.

Les réponses consolidées mettent
'accent, sans grande surprise, sur la
robustesse de la méthodologie (ou-

comme la Direction Commerciale,
n‘est pas considérée comme une op-
tion pertinente pour les répondants.
Enfin, la Direction Opérationnelle est
une option sérieuse pour les non-ju-
ristes, mais un tel choix emporterait la
garantie d’'indépendance vis-a-vis des
acteurs du projet, ce qui n’est pas en-
visageable.

Rattachement idéal selon la fonction

non-juriste |DJ
Direction Juridique 10% 47%
Direction Opérationnelle  |10% 24%
Direction Commerciale 0% 0%
Direction Achats 0% 0%
Direction des Risques 10% 0%
Direction Générale 30% 24%
Direction Financiere 20% 0%
Autre 20% 6%
TOTAL 100% 100%

tils et processus) et le développement
des compétences (formation et quali-
té des ressources assignées & la fonc-
tion). Constat est également fait que le
nombre de ressources est insuffisant.»

Avez-vous des besoins en Contract Management
qui ne peuvent étre pourvus en interne ? (plusieurs réponses possibles)

Mise en place d’'une méthodologie robuste (processus, outils et bonnes pratiques | R 4 4%
Besoin en expertise/expérience ponctuelles sur des projets/contrats complexes | R 4 4%

Charge de travail trop élevée | IR 9%

Mangue de compétence et/ou de culture en Contract Management en interne | R 39%

Sessions de formation | IR 29%
Contract administration | R 29%

Conseil en organisation de la fonction Contract Management | IR 29%
Préparation de claims complexes (IR 24 %
Besoin en gestion de conflits/crises en protégeant la relation commerciale | IR 20%
Besoin & pourvoir en urgence, en cas de crise (IR 20%
Accompagnement dans la mise en place d’une fonction Contract Management |l 10%
Besoin en négociation collaborative |l 7%

Autre | 5%



» L& encore la vision du et celle du
non-juriste different grandement. Pour les
, les besoins & combler s’orientent
prioritairement vers la mise en place
d’une méthodologie robuste ,la ca-
pacité & répondre & une charge de travail
trop élevée et la capacité a renfor-
cer le manque de compétence ou/ou de
culture de Contract Management en in-
terne
Parallelement, les non-juristes, G une
écrasante majorité, stigmatisent le besoin
en expertises/expériences ponctuelles sur
des projets/contrats complexes (75%) -
on percoit donc clairement d'immenses
écarts de priorité selon que le répondant
est juriste ou non - puis la nécessité de
mettre en place une méthodologie ro-
buste (50%) et répondre au manque de
compétence et/ou de culture de Contract
Management en interne (50%).

Par ailleurs, lexistence d'une fonction
Contract Management est discriminante
également. Quand la fonction existe déja
dans I'entreprise, le besoin prioritaire iden-
tifie consiste en un besoin dexpertise/
expérience ponctuelles sur des projets/
contrats complexes (45%) et & la capacité
a répondre & une charge de travail trop
élevée (40%). La fonction est alors percue
dans sa pleine capacité a répondre & des
enjeux stratégiques pour I'entreprise.

En revanche, naturellement, si la fonc-
tion Contract Management n’existe pas
encore, I'attente portera davantage sur
la mise en place d’'une méthodologie ro-
buste (52%) et la réponse au manque de
compétences et de culture de Contract
Management (52%).

Notons que les plus gros écarts sur
la question des besoins concernent le
Contract Administration plébiscité par
52% des répondants lorsque la fonction
Contract Management n’existe pas et seu-
lement par 5% lorsque la fonction existe !

Autre écartimportant, la fonction Contract
Management lorsqu’elle existe, est plébis-
citée par 35% des répondants pour pour-
voir des compétences en cas de crise
alors que seulement 5% des répondants
sans fonction Contract Management la
sollicite sur le sujet. Ces 2 écarts tendent
a démontrer qu’une non-connaissance de
la fonction limite clairement la perception
de sa valeur gjoutée.

e Renforcer les compétences en gestion
de projet et en gestion des risques.

La compétence premiere, tous profils
confondus, concerne la pratique du droit
des contrats et la maitrise de I'environne-
ment juridique et normatif. Cest un pré-
requis indiscutable du Contract Manager
pour les répondants.

Pour les juristes, la gestion de projets est
la deuxieme compétence clef de la fonc-
tion Contract Management ; ce qui nest
pas si étonnant lorsqu’on sait que nombre
de juristes d’entreprises, aujourd’hui, se
forment sur ce sujet pour optimiser I'ef-
ficience de leur organisation et leur ca-
pacité & travailler tant avec les clients
internes qu’avec les conseils externes. lls
attendent donc les mémes compétences
des Contract Managers. Pour les non-ju-
ristes, c’est la gestion des risques qui
constitue la deuxieme compétence la plus
importante.

A regret, nous observons que les com-
pétences relationnelles sont bonnes der-
nieres, & rebours de la réalité du terrain
lorsque négociation collaborative et tech-
niques de facilitation simposent comme
des outils indispensables pour encadrer
la complexité des projets et des contrats
dont la matiere premiere est faite avant
tout du facteur humain.

D'ailleurs, le profil des juristes d’entre-
prises évoluent en ce sens : le marché at-
tend de plus en plus qu’ils disposent non
seulement de :

1. compétences juridiques, traditionnelles
ou plus innovantes telles la conformité
ou le data protection, Cest le prérequis ; »



» 2. compétences business (surtout), c’est-
a-dire la compréhension des aspects
financiers, stratégiques, marketing... ;

3. compétences comportementales, no-
tamment le management interculturel,
la gestion de projet... ;

4. compétences digitales. Le Contract Ma-
nager doit s’inscrire dans ce profil type.

Quelles sont les compétences requises du Contract Manager idéal / [ juriste # non-juriste

Competences Juridiques |

Compeétences Gestion de projet |

Compétences Gestion des risques |G

Compétences Business |

Competences Relationnelles | ————

e Renforcer le niveau de maitrise des
processus qui fagconnent le Contract
Management.

Sur une échelle de 1 & 3, il a été deman-
dé aux répondants d’évaluer le niveau de
maturité de 10 processus du Contract Ma-
nagement :

e 1=absent ouinitial : le processus n'existe
pas ou a été initié 1 ou 2 fois ;

e 2 = répétable et défini : le processus
existe et est reproduit régulierement ;

e 3 = managé et mesuré : le processus
est piloté avec des indicateurs de per-
formance.

Les résultats sont tout-a fait parlants.

Les deux processus pour lesquels les ré-
pondants se sentent le plus & l'aise sont
les leviers commerciaux et la sensibilisa-

tion contractuelle. Pour autant, ils ne sont
considérés comme « managé/mesuré »
que pour un quart des répondants !

Pire, aucun des processus n'est considéré
comme étant « managé/mesuré » (stade
ultime de maturité) par une majorité des
répondants. La gestion des changements
semble étre la question la plus épineuse
avec 44% des répondants qui considerent
ce processus comme étant « absent/
initial » Quand on sait importance de
la flexibilité sur les cycles contractuels
complexes et le besoin récurrent de faire
évoluer la matrice originelle du projet, ce
dernier constat s‘avére particulierement
alarmant.

Néanmoins, notons des différences selon
le profil des sondés. Ainsi, les répondants
qui ont une fonction Contract Manage-
ment en interne estiment la maturité des»



» processus plus élevée que pour les ré-
pondants ou il N’y a pas de fonction
Contract Management ; C’est assez rassu-
rant...

Enfin, les juristes estiment davantage que
les processus sont maitrisés par rapport
au retour des non-juristes, eux, moins sa-
tisfaits.

Maturité processus Moyenne

Leviers commerciaux 2,05 2,05
Sensibilisation contractuelle 2,02 2,02
o Adminristrotion des données.sens.ibl_e§ 1.98 1.98
(= propriété intellectuelle, données personnelles, confidentialité ’ ’
Cléture du contrat 1,98 1,98
Organisation des livrables 1,93 1,93
Ordonnancement des négociations 1,90 1,90
Gestion des risques et des problemes 1,90 1,90
Résolution de conflit et escalade 1,84
Gestion de la communication 1,76
Gestion des changements 1,67

e Valoriser la fonction Contract Mana-
gement grace a des indicateurs de per-
formance pertinents.

Rappelons avant tout chose qu’un indica-
teur de performance (« KPI » . Key Per-
formance Indicator) doit servir & piloter
et/ou & valoriser la fonction. Cest sur le
deuxieme aspect de valorisation que la
fonction Contract Management est atten-
due puisque, de par sa relative nouveau-
té, elle se doit de démontrer sa valeur
ajoutée et étre en capacité de justifier sa
contribution. Cest d'ailleurs ce qui ressort
de I'¢tude : d’aprés les répondants, les in-
dicateurs privilégiés aujourd’hui, servent
davantage & valoriser la fonction qu’a la
piloter.

Néanmoins, les réponses varient signifi-
cativement selon que la fonction Contract
Management existe dans l'entreprise ou
non. Avec une fonction Contract Manage-

ment, les KPI considérés comme les plus
pertinents sont [‘évolution de la marge
(74%), le taux de cloture des problémes/
réclamations/claims (68%), le montant
des pénalités évitées ou diminuées (58%).
Alors que dans les entreprises sans fonc-
tion Contract Management, les principaux
KPI retenus sont le montant des pénalités
évitées ou diminuées (71%), 'amélioration
de la relation commerciale (63%), le mon-
tant des pénalités récupérées (58%).

On remarquera enfin gqu’il n'existe pas de
grandes différences de perception sur la
pertinence des KPI selon qu’on est juriste
ou non-juriste, si ce N’est sur 'amélioration
de la relation commerciale ( :
non-juristes : 46%) et le taux de cléture
des risques ( ;non-juristes :
62%).»



D’un point de vue général, quels sont selon vous les indicateurs
de performance du Contract Management les plus pertinents ?
(plusieurs réponses possibles)

Montant des pénalités évitées et/ou diminuées | (2%
Evolution de la marge du projet (N 60%
Taux de cléture des problemes/réclamations/claims | 53%
Amélioration de la relation commerciale | 53 %
Chiffre d’affaires généré par les avenants | NS 51%
Montant des dommages et intéréts évités et/ou diminués | 4 7%
Montant des pénalités récupérées | 4 7%
Taux des réclamations résolues | I 4 4%
Taux de cldture des risques | IS 38%
Autre | 9%

» Cette étude permet de mesurer le chemin
parcouru par le métier de Contract Mana-
ger en France, tout en soulignant les axes
d’amélioration autour desquels la commu-
nauté des experts du pilotage des contrats
complexes pourra se rassembler en vue de :

e parfaire ses compétences ;

e accentuer la cohérence entre ses activi-
tés et les besoins exprimés par les orga-
nisations ;

e faciliter la mesure de la valeur ajoutée et
le calcul du retour sur investissement des
interventions du Contract Manager.

L'autre intérét de cette étude, puisque 90%
des répondants n’étaient pas des Contract
Managers, était de dresser le constat de la
vision de la population ciblée sur la profes-
sion. L’effet miroir est riche d’enseignements
et révele que si la perception des spécifi-
cités du Contract Manager est de plus en
plus précise, en comparaison avec d’autres
études menées précédemment, la commu-
nication de la fonction mérite de se renfor-
cer sur I'étendue de ses responsabilités, la
typologie de ses interactions avec les fonc-
tions sceurs/voisines et le réle central joué
par les professionnels des cycles contrac-
tuels chaque fois qu’une faille relationnelle
s‘annonce comme un risque systémique
pour les projets sur lesquels le Contract Ma-
nager intervient. ®
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