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Public concerné

Contract managers débutants
Toute personne susceptible d'intervenir dans la gestion des contrats complexes autrement qu'en qualité de contract manager

Prérequis

Disposer d'une bonne maitrise du droit des contrats

Objectifs de formation

Cerner le déroulé d'un cycle contractuel par I'étude de ses phases et des principaux risques associés
Découvrir les missions du contract manager et les outils et processus a sa disposition
Maitriser les bonnes pratiques en matiére de transfert de la connaissance contractuelle et de gestion des évolutions

Programme de votre formation

M2i START Contextualisation du projet de formation et prise en compte des besoins de chacun
e Positionnement initial de I'apprenant par rapport aux objectifs
e Définition des priorités et des objectifs personnels de I'apprenant
e Vidéos de mise en situation
e Acces au Chat interactif myM2i pour interagir avec les membres de son groupe

M2i LIVE :

Programme

Identifier les acteurs du contract management

- Le contract manager c6té client-utilisateur ou c6té fournisseur
- Le contract manager face aux directions qualité, métiers, juridique, administrative
et financiére
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- Le contract manager externe, assistant a maftre d'ouvrage

Le cycle contractuel : une matiere vivante

- Cerner les dimensions technique, économique, juridique et émotionnelle du contract
management

Analyser les missions et les activités régulieéres du contract management

Intégrer le cycle de vie contractuel et I'ensemble de ses phases

Présenter le contract management en interne et face au cocontractant : création
d'une baseline personnalisée

Etude de cas : analyse des risques et des problémes fréquemment rencontrés en cours de cycle

Les clauses clés du contrat : enjeux et opportunités

- Ingénierie contractuelle : les structures de contrat

- Le contrat projet : les clauses incontournables (périmétre de services, prix, délais, garanties,
responsabilité, assurance et confidentialité)

- Clauses spécifiques : propriété intellectuelle et données personnelles

- Anticipation des risques et bonnes pratiques contractuelles

- Sécuriser la protection des données a caractere personnel en France, en Europe
et a l'international

- Gérer les problématiques de propriété intellectuelle

Mise en situation : négociation du contrat et dégradation relationnelle

Gérer l'évolution du cycle

Revue détaillée du processus de gestion des changements

- Présentation du processus et des étapes clés
- Le formulaire de gestion des changements
- Le registre des changements

Mesurer la valeur ajoutée du contract management

- Le contract management, outil de la performance d'entreprise

Identifier les indicateurs de la performance du contract manager

- Le tableau de bord du contract manager
- Les compétences incontournables a acquérir

Mise en situation : conduite du changement en visant I'optimisation

M2i BOOST Réactivation et approfondissement des acquis en situation de travail.
e 30 jours d'accompagnement personnalisé sur myM2i inclus 2
e Ressources Boosters (Abonnement au M2i’'Mag Soft Skills, formations offertes, invitations
aux conférences d'actualité...)

Le contenu de ce programme peut faire I'objet d'adaptation selon les niveaux, prérequis et besoins des apprenants.

Modalités, méthodes et moyens pédagogiques

Equipe pédagogique :
Un consultant expert de la thématique et une équipe pédagogique en support du stagiaire pour toute question en lien avec
son parcours de formation.
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Techniques pédagogiques :
Alternance de théorie, de démonstrations par I'exemple et de mise en pratique grace a de nombreux exercices individuels
ou collectifs. Exercices, études de cas et cas pratiques rythment cette formation.

Ressources pédagogiques :
Un support de formation présentant |'essentiel des points vus durant la formation et proposant des éléments
d'approfondissement est téléchargeable sur notre plateforme.

Cette formation :

- Est animée par un consultant-formateur dont les compétences techniques, professionnelles et pédagogiques ont été validées
par des diplomes et/ou testées et approuvées par I'éditeur et/ou par M2l Formation

- Bénéficie d'un suivi de son exécution par une feuille de présence émargée par demi-journée par les stagiaires et le
formateur.

Modalités d’évaluation des acquis

Evaluation en 3 phases :Pendant la formation : un bilan quotidien effectué par I'intervenantA chaud : 3 la fin de la formation, un
bilan qualité pour mesurer l'atteinte des objectifsA froid : a ] +3 mois, une évaluation du transfert des acquis en situation
professionnelle

Accessibilité de la formation

Le groupe M2l s'engage pour faciliter I'accessibilité de ses formations. Toutes nos formations sont accessibles aux personnes
en situation de handicap : les détails de I'accueil des personnes sont consultables sur la page Accueil Handicap

Modalités et délais d’acces a la formation

Les formations M2I sont disponibles selon les modalités proposées sur la page programme. Les inscriptions sont possibles
jusqu'a 48 heures ouvrées avant le début de la formation. Dans le cas d'une formation financée par le CPF, ce délai est porté
a 12 jours ouvrés.

1. Les actions et les outils présentés dans ce programme le sont a titre indicatif et peuvent faire I'objet d'adaptation selon les niveaux,
prérequis et besoins des apprenants. Les compétences clés de ce programme sont traitées a raison d'une compétence par demi-journée de
formation.

2. Sur myM2i, pendant 30 jours post-fin de formation, les apprenants disposent d’'une messagerie sécurisée pour échanger, dans la limite de 4
sollicitations, avec leur formateur.
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