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Strategische Vorteile durch
Contract Lifecycle Management

Teilweise geht man davon aus, dass sich das Vertragsmanagement
lediglich auf die Bereiche Recht und Finanzen auswirkt. Sobald man
jedoch selbst fur den Abschluss von Auftréigen zustdéindig ist, wird sehr
schnell klar, dass man sich deutlich mehr mit Vertréigen beschdiftigen
muss als urspriinglich angenommen.

Da Vertréige rechtsverbindlich sind und Auswirkungen auf mehr als
80 % aller Transaktionen und Werte haben, sollte jedes Unternehmen
ein waches Auge auf die Inhalte dieser Vertrage werfen.

Vertréige stellen praktisch die Arterie von Unternehmen dar. Hier werden
ndmlich die Rechte und Verpflichtungen des Unternehmens und seiner
Kunden, Zulieferer und Partner festgelegt.

Sofern Ihr Contract Lifecycle Management (CLM) System nicht in einen
vollstaindigen, durchgdngigen Geschdftsprozess eingebunden ist, fehlen
Ihnen die Méglichkeiten, Vertriebsabldufe zu straffen, Konditionen zu
vereinheitlichen, Ihre Effektivitdt zu steigern und Risiken flir das gesamte
Unternehmen zu reduzieren.

Im vorliegenden Leitfaden werden die einzelnen Schritte des Contract
Lifecycle beschrieben und wir zeigen auf, wie Sie mit Hilfe eines
effektiven Vertragsmanagement den Wert einzelner Abschliisse
maximieren und lhre Prozesse straffen kénnen.

Leitfaden zum Vertragsmanagement | 3



CLM ist fur Unternehmen sémtlicher Grof3en in allen Branchen geeignet. Die EinfGhrung von CLM
kann spurbare Verbesserungen in Bezug auf Revenue Management, Kosteneinsparungen und
Effektivitat bewirken. Verstandnis und Automatisierung des CLM kénnen zudem die Verpflichtungen
eines Unternehmens begrenzen und die Einhaltung rechtlicher Vorschriften verbessern.

Gartner, Magic Quadrant for Contract Life Cycle Management, Patrick Connaughton,

Kaitlynn Sommers, Marko Sillanpaa, Micky Keck, Februar 2020

Auswirkungen von Vertragen
auf lhr Business

Vertragskonditionen entscheiden iliber Erlése und Kosten

Vertrdge stellen praktisch den Fahrplan fir lhre Geschdéftsabschliisse
dar. In Vertragen wird festgelegt, wieviel lhre Kunden fir lhre Produkte
oder Services Uber einem bestimmten Zeitraum bezahlen, ob Sie flr
den Ersatz defekter Produkte verantwortlich sind, wann sich der Kunde
anderweitig orientieren kann, und viele andere Dinge. Fehler innerhalb
dieses Prozesses kénnen |hre Verpflichtungen vermehren und sich direkt
auf Ihr Geschdftsergebnis ebenso wie auf die Kundenzufriedenheit
auswirken.

Formulierungen in diesen Vertréigen sind in der Regel gespickt mit
entscheidenden juristischen Fachausdrticken. Vertragsbeginn

und -ende, Zahlungsbedingungen, Service Level, Kundensupport,
Garantiefristen und Vertragswerte werden genau in lhren Vertrédgen
definiert. Die Méglichkeit zur Einsicht dieser Bedingungen ist nicht
nur wichtig - sie kann die tégliche Arbeit fur Ihre Mitarbeiter in den
Bereichen Recht, Finanzen, Vertrieb und Geschdftsfliihrung deutlich
erleichtern.

Vertrdge erleichtern die tdgliche Arbeit

Vertrage beschreiben die expliziten Erwartungen und Vorgaben fur

alle Teilnehmer an einer geschdftlichen Transaktion. Unternehmen,
die eine hohe Transparenz Uber ihre Vertrdige besitzen, kdnnen

die Daten und Informationen in Vertrdgen zum eigenen Vorteil
nutzen. Zu den Vorteilen transparent gestalteter Vertrége zéhlen

ein prdziserer Erlds-Forecast, Trendanalyse zwecks verbesserter
Verhandlungs- und Verkaufsabldufe, optimiertes Risikomanagement
und bessere Koordination in Vertrieb und Recht. Durch ein gutes
Vertragsmanagement ergeben sich schnell Ansdtze zur Straffung und
Optimierung lhrer Vertriebsprozesse sowie lhres Erlés-Management.

4 Griinde warum Vertrage zum
Geschaftserfolg beitragen

c Setzen klare Erwartungen an alle Vertragsparteien
o Stellen die Ressourcenkontrolle sicher
e Optimieren Umsatz und Kostenfluss

° Vereinfachen Geschdftsprozesse
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Steuern des Vertragszyklus

Vertragsmanagement erfordert deutlich mehr als sich lediglich um

ein paar Dokumente zu kiimmern. Die grundlegende Anwendungsform
einer Vertragsmanagement-Losung ist zundchst nicht viel mehr als ein
elektronischer Aktenschrank. Solch ein Aktenschrank hilft Ihnen jedoch
nicht dabei, seinen Inhalt zu verstehen - bzw. unterstitzt Sie auch nicht

dabei, aus den abgelegten Vertréigen einen maximalen Wert zu erzielen.

Um aus den Vertrdgen das Optimum herauszuholen, muss der Contract
Lifecycle richtig gesteuert werden.

Zum Contract Lifecycle zéhlt alles, vom Management lhrer
abgeschlossenen Vertréige in einem zentralen Verwahrungsort

bis hin zu Anfrage, Verfassen, Verhandeln und Ausflihren. Fir ein
effektives Vertragsmanagement muissen Sie jeden einzelnen Schritt
des Vertragsprozesses verstehen, einschlief3lich aller Prozesse, bei
denen Vertragsdaten hinzugefligt, generiert oder verwendet werden.
Nachstehend wollen wir die wichtigsten Funktionen und Prozessschritte
eines Vertrags Uber den gesamten Zyklus etwas ndher betrachten.

Der Contract Lifecycle

1. Anfrage 5. Ausfuhrung
2. Entwurf 6. Verpflichtung
3. Verhandlung 7. Compliance

4. Genehmigung 8. Uberarbeitung &
Verldngerung
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Wichtige Begriffe und Prozessablauf Der Contract Lifecycle
eines Vertrages

1. Anfrage: ein Mitarbeiter fordert einen Vertrag an

1. Anfrage

Im ersten Schritt des Vertragsprozesses fordert ein Mitarbeiter des
Unternehmens einen neuen Vertrag an. Bei vielen Unternehmen ist
dieser Anfragesprozess recht informell und wenig organisiert. Sofern
keine zentral gespeicherten oder schnell zugénglichen Mustervorlagen
zur Verfligung stehen, werden schnell veraltete Vertrdge spontan als
Vorlage benutzt, so dass dem Unternehmen dadurch finanzielle und
andere Risiken entstehen.

Informelle Vertragsanforderungsprozesse sind héufig langsam und
ineffizient, wobei die fUr die Vertragserstellung notwendigen Details
meist verbal oder per E-Mail kommuniziert werden.

Mit Hilfe eines gefiihrten Self Service Tools lésst sich der
Vertragsanforderungsprozess automatisieren. Auf diese Weise kdnnen
verschieden Abteilungen den fur sie jeweils bendtigten Vertragstyp
anfordern. Die Vertragsersteller - in der Regel die Rechtsabteilungen -
kénnen darauf gemaf des mit der jeweiligen Unternehmensabteilung
vereinbarten Service-Level-Agreement (SLA) reagieren.
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2. Entwurf: ein Vertrag entsteht

Bei der Erstellung eines Vertrages ist es das Ziel, manuelle Arbeit

zu vermeiden und den Zeitaufwand zu minimieren, ohne dabei
unnotige Risiken einzugehen. Wenn lhre Rechtsabteilung bei jedem
einzelnen Standardvertrag eingebunden werden muss, entstehen

in lhrem Vertragsmanagement und Verlaufsprozess Verzégerungen
und damit kostspielige Engpdsse. Da Rechtsanwdilte Uber viel
Fachwissen verfiuigen und ihre Arbeitszeit daher extrem wertvoll ist,
sollte bei alltaglichen Vertragen im Idealfall auf Standardvorlagen
zurlckgegriffen werden, so oft dies moglich ist.

Auf diese Weise kdnnen die wertvollen Ressourcen der Rechtsabteilung
flr wenige Ausnahmen genutzt werden, wie z.B. komplexe oder
einmalige strategische Vertrdge, bei denen in hoherem Umfang
individuelle Inhalte festgelegt werden missen. Der gesamte Prozess
fur alle Vertrage wird dadurch schneller und effizienter.

Mit Hilfe von CLM Llésst sich der Vertragsentwurfsprozess
automatisieren. Sobald lhre Juristen zentral abgelegte Vertrags-
vorlagen abgesegnet haben, kénnen diese Vorlagen mit minimalem
Aufwand fir die Rechtsabteilung immer wieder eingesetzt werden.

Da die Mitarbeiter der Rechtsabteilung in der Welt von Microsoft Word
oder anderer Textverarbeitungssoftware leben, ist es bei der Einfiihrung
Ihrer CLM-L&sung wichtig ein Tool zu finden, welches sich nahtlos mit
Word integrieren Lléisst.

Der Contract Lifecycle

2. Entwurf
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3. Verhandlung: Vereinbaren von Bedingungen zwischen den Partien

Bei Vertraigen denkt man in der Regel sofort an die Verhandlungsphase.

Allerdings beschréinkt sich dieses Verhandeln nicht ausschlieBlich auf
den Preis. Der Vertrag beinhaltet séimtliche Projektdetails: Service
Level, Haftbarkeit, Verldngerungs- und Kiindigungsoptionen, geistiges
Eigentum, Vertraulichkeit und viele andere Faktoren. Und nahezu alle
diese Faktoren konnen Bestandteil der Verhandlung sein. Durch das
Verhandeln sollte das fur Ihr Unternehmen bestmdgliche Ergebnis
erzielt werden, das fir die andere Vertragspartei noch akzeptabel
erscheint.

Wichtige Voraussetzung wéithrend der Verhandlungsphase ist es,

die jeweils aktuellen Bedingungen im Zugriff zu haben, um dann
eventuelle Anderungen der Gegenpartei nachvollziehen zu kénnen.
Grundsditzlich lassen sich Anderungen mithilfe der in MS Word
integrierten Funktionalitat einfach nachverfolgen, doch fir ein
Bearbeiten durch viele verschiedene Hdnde sind diese Tools nicht
geeignet. Zudem ist es fir die Gegenseite recht einfach, gezielt Inhalte
unbemerkt in das Word-Dokument einzubringen. Bei Nutzung einer
Vertragsmanagement-Software lassen sich dagegen Anderungen

in Echtzeit und fur alle Teams sichtbar verfolgen, so dass in der
Verhandlungsphase Prazision und Konsistenz gewdhrleistet sind. Da
die Vertragsverantwortlichen bzw. Juristen lGberwiegend mit Microsoft
Word oder dhnlicher Textverarbeitungssoftware arbeiten, muss Ihr CLM
System es unbedingt ermdglichen, einzelne Verhandlungsschritte direkt
in dem Tool vorzunehmen, mit dem sie am besten vertraut sind.

Der Contract Lifecycle

3. Verhandlung
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4. Genehmigung: interne Kontrolle garantiert optimale Ergebnisse

Bei der Genehmigung von Vertréigen kommt es darauf an, das ideale

Verhdltnis zwischen zu viel und nicht ausreichender Kontrolle zu finden.

An dieser Stelle tritt das Problem des Abwdigens zwischen Schnelligkeit
und Kontrollaufwand deutlich zu Tage. Die Gehdlter Ihres Vertriebs
(und die Erldse des Unternehmens) hdngen davon ab, dass Vertrége
die Genehmigungsphase durchlaufen. Abhdngig von der Wichtigkeit
eines Vertrages kann es jedoch notwendig werden, die Rechtsabteilung
oder die Geschdftsflihrung einzubinden, um die Wahrung der
Unternehmensinteressen zu gewcdihrleisten.

Ihr Vertragsmanagement-System muss in der Lage sein, die
Genehmigung und die zum Schutz der Unternehmensinteressen
notwendigen KontrollmaBnahmen zu erleichtern. Gleichzeitig muss
diese Losung flexibel genug sein, um automatisch den schnellsten Weg
zur Ausfihrung des Vertrages einzuschlagen.

Vertragsgenehmigungen muissen von allen beteiligten internen Teams
kommen. Kommt ein fortschrittliches Vertragsmanagement-System
zum Einsatz, so kann dies auf elektronischem Weg und sogar lber
mobile Endgerdte erfolgen, wodurch der Vertragszyklus drastisch
beschleunigt wird.

Der Contract Lifecycle

4. Genehmigung
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5. Ausfiihrung: der Vertrag wird unterzeichnet, umgesetzt D e r Co n t ract L ife cy c le

und abgelegt

Unter Ausflihrung versteht man die Phase, in der der Vertrag
unterzeichnet und rechtswirksam wird. Durch Einsatz einer
eSignature Losung ldsst sich der Zeitrahmen fir das “Ja” zum
Vertrag von Tagen auf wenige Minuten verklirzen und zudem ist der

5. Ausfiihrung

Unterzeichnungsprozess bei Audits spdter besser nachvollziehbar.

Nach Vertragsunterzeichnung werden die Vertragsbedingungen zu
Handlungsanweisungen fur die beteiligten Parteien. An dieser Stelle ist
ein nahtloser Prozess zur Ausfiihrung der einzelnen Vertragsdetails sehr
wichtig ebenso wie fir die Umsatzrealisierung.

Was geschieht eigentlich mit dem Vertrag nach seiner Ausfiihrung?

Im Idealfall wird er an einem zentralen Ort abgelegt, wo man ihn im
Fall eines Rechtsstreites oder zwecks Modifizierung leicht wiederfindet.
Leider landen in vielen Unternehmen die Vertrdge irgendwo in den
Aktenschrdnken der Rechtsabteilung bzw. auf einer Festplatte.

Wenn auch Sie lhre Vertrdge auf diese Weise verwalten, dann entgehen
Ihnen viele Moéglichkeiten zur Steigerung Ihrer Erlése mit Hilfe einer
Vertragsmanagement-Losung, und zudem sind Sie deutlich mehr
Risiken ausgesetzt. Denn was man nicht mehr findet, kann man auch
nicht verwalten.
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6. Verpflichtungen: dafiir sorgen, dass beide Seiten ihren Teil des
Vertrags erfiillen

In der Phase der Verpflichtungen beginnt die eigentliche Arbeit. Bei
Verkaufsvertrégen sind Sie in der Pflicht, Waren oder Services zu liefern,
Termine einzuhalten, Berichte zu erstellen und viele weitere Dinge.

Auf der anderen Seite berechtigt Sie der Vertrag bei Erfiillung Ihrer
Verpflichtungen auch zum Empfang der vereinbarten Zahlungen.

Manchmal ist die Erflillung dieser Vertréige jedoch leichter gesagt als
getan.

Nun gibt es unterschiedliche Anscitze, mit diesem Problem umzugehen:

1) Augen zu und das Beste hoffen; 2) einen Admin damit beauftragen,
das Chaos in ein unglaublich detailliertes Tabellenwerk umzusetzen;
oder 3) das Vertragsmanagement-System an Front- und Back-end
Systeme anbinden, damit Vertragsdnderungen an die betreffenden
Teams zur Weiterbearbeitung geleitet werden.

Ist die Aufgabenverwaltung an CRM und ERP angebunden, dann
entgeht Ihnen keine Deadline mehr und Sie verlieren keine Zahlung
aus den Augen.

Der Contract Lifecycle

6. Verpflichtung
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7. Compliance: Erfiillung sdmtlicher Anforderungen in Bezug auf
Berichtswesen, Suche sowie rechtliche Richtlinien

Abgesehen von den sich aus dem Vertrag direkt ergebenden
Verpflichtungen missen mit den Vertragsdaten noch verschiedene
andere Dinge gemacht werden. Dazu zahlt die regelmdaBige Erstellung
von Berichten an interne und ggf. auch an externe Parteien in Bezug
auf die Vertrage und den Status der Erfullung von Verpflichtungen.

Bei bestimmten Vertrdgen muss auch auf die Einhaltung industrieller
Anforderungen, staatlicher Richtlinien, Audits sowie auf die Reaktion
auf Gerichtsprozesse geachtet werden.

Um diese Vielfalt von Anforderungen erfiillen zu kdnnen, muss das
Ablagesystem Uber umfassende Such- und Berichtsmaoglichkeiten
verfligen.

Maglich sein soll die Suche nach Vertragsbedingungen,
Vertragsklauseln, Leistungspflichten sowie Freitextsuche. Ohne ein
solches Ablagesystem gestaltet sich die Suche nach Daten in Ihren
Vertréigen als kosten- und zeitaufwdéindig sowie frustrierend.

Je schneller Sie auf Informationen in Ihren Vertrédgen zugreifen und
entsprechende MaBnahmen einleiten kdnnen, desto mehr Zeit und Geld
kdnnen Sie einsparen, desto mehr werden Risiken minimiert und desto
weniger wird das Tagesgeschaft von den Kernaktivitdten abgehalten.

Der Contract Lifecycle

7. Compliance
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8. Uberarbeitung & Verléngerung: Vertrége werden iiberarbeitet und
verlédingert, so dass der Zyklus erneut beginnt

Bevor ein Vertrag ausldwuft, wird es in Inrem Interesse liegen, dem Kunden
eine neue Version zwecks Verléingerung zuzusenden. Damit beginnt eine
neue Runde mit Entwurf, Verhandlung, Genehmigung etc. Kurz gesagt
der der Vertragszyklus beginnt von Neuem. Falls Sie lhre Vertrége ohne
die Hilfe von Software verwalten, so verlieren Sie schnell den Uberblick
Uber die Verldngerungen. Es kann vorkommen, dass Sie in Eile einen
neuen Vertrag unterzeichnen lassen, bevor der alte Vertrag ausgelaufen
ist, oder dass ein Vertrag versehentlich nicht verléingert wird.

In bestimmten Fdillen gelangt Ihr Vertrag nicht zur Verldngerung, bevor
er Uberarbeitet werden muss - ggf. wurde Ihr Unternehmen aufgekauft
oder ein neues Gesetz ist in Kraft getreten, durch das Sie gezwungen
werden, lhre bestehenden Vertrdge in einer neuen Sprache abzufassen.
In solchen Fallen missen Sie lhre Vertrdge anpassen und lhre Kunden
entsprechend benachrichtigen.

Ihre Vertragsverwaltungs-Software sollte Warnmeldungen und
Berichte sowie Suchfunktionen anbieten, damit Sie Verléingerungen
und Anderungen stets im Blick haben. Wie schon bei der Compliance
beschrieben gestalten sich bei Einsatz eines manuellen Systems
Verléngerungen und Anderungen als extrem schwierig.

Der Contract Lifecycle

8. Uberarbeitung &
Verldngerung
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CLM fur samtliche Arten von
Vertragen

Vertrdge sowohl fiir die Verkéufer- als auch fiir die Kauferseite

Nicht alle Vertrage sind automatisch Verkaufsvertrage, und daher
sollte Ihr Vertragsmanagement-System sémtliche Arten von Vertragen
unterstitzen. Zwar sind die Verkaufsvertrége, in der Verantwortung
des Vertriebs liegen, fur das Unternehmen entscheidend, doch auch die
Kaufvertrdige haben fiir das Unternehmen einen bestimmten Wert und
sie unterliegen eigenen Anforderungen und Prozessen.

Kaufvertrdge sind die Grundlage fur die Arbeit der Einkaufs- und
Finanzabteilungen, denn dort wird jeder ausgegebene Euro mit
Argusaugen tberwacht.

Sofern der Beschaffungsprozess auf einem Contract Lifecycle
Management basiert, lassen sich Vertrdge mit Lieferanten schneller
umsetzen, Verhandlungen effektiver gestalten und die Konformitét der
Lieferanten Llésst sich prdziser verfolgen.

Es sollten unbedingt solche Losungen in Betracht gezogen werden,

die sowohl Verkaufs- als auch Kaufvertrage unterstiitzen, um damit
Insellésungen und eine doppelte Anschaffung von Tools zu vermeiden.
Bei vielen Unternehmen sind die Verkaufs- und Kaufprozesse eng
miteinander verbunden, daher sollte Ihre Vertragsmanagement-Ldsung
alle Vertragsarten umfassen und sémtliche Vertrége sichtbar machen.
Andernfalls sehen Sie immer nur einen Teil des Gesamtbildes - und
gerade das, was Sie nicht sehen, kann Ihnen Probleme bereiten.

Allgemeine Vertrdge

Viele andere Abteilungen des Unternehmens bendtigen zudem noch
Vertrage u.a. fur Anstellungen, geistiges Eigentum, Immobilien, und
anderes. Solche “allgemeinen” Vertréige liegen im Interesse der
Abteilungen Personal, Betrieb, EDV, F&E, und - selbstverstéindlich -
Recht. Mit Hilfe einer Contract Lifecycle Management Lésung kénnen
einzelne Teams selbstdndig sehr einfach Vertréige anfordern, verfassen,
verhandeln, konform umsetzen und verldngern.

Abhilfe gegen typische
Schwachpunkte des
Vertragsmanagements

Werden Vertrage schneller fertiggestellt, so lassen sich auch schneller
Einnahmen daraus generieren. Sind sie préizise abgefasst, gibt es
weniger den Prozess verlangsamende Anfechtungen und zeitraubende
Vertragsanpassungen. Bei Flihrungskrdften herrscht beruhigende
Gewissheit, dass der Vertragsmanagement-Prozess korrekt ablduft.

Die Vorteile eines automatisierten Vertragsmanagements sind also
greifbar - doch auch einige Schwachpunkte missen im Blick behalten
werden.

Nachstehend wollen wir die flinf wichtigsten Aspekte eines
ineffizienten Contract Lifecycle Management betrachten und
mogliche Abhilfen aufzeigen.

Leitfaden zum Vertragsmanagement | 14



Flinf typische Schwachpunkte
bei Vertragen

1. Zwiespalt zwischen Geschwindigkeit und sorgsamer Priifung

Der grof3te Reibungspunkt im Verlauf des Vertragszyklus besteht in der
Abwdgung zwischen Geschwindigkeit und sorgféltiger Uberpriifung.
Aufgrund der hohen Bedeutung von Vertrdgen neigt die Rechtsabteilung
dazu, diese Vertrage bis in das letzte Detail zu tberprifen. Ganz
anders sieht das meist der Vertrieb, der die Rechtsabteilung gern
dréngt, damit Geschdfte schneller abgeschlossen werden kdnnen. Die
groBBe Herausforderung besteht also daraus, Vertréige schnell fertig zu
bekommen, diese jedoch in ausreichendem Maf3 zu priifen, um Risiken zu
vermeiden.

2. Mangelnde Transparenz

Erschwert wird der oben genannte Zwiespalt fiir die Rechtsabteilung
noch durch die Tatsache, dass Vertragsbedingungen, -verpflichtungen
und -werte hdufig nicht einsehbar sind. Was man nicht sehen

kann, ist auch schwer zu Uberprifen. Dies entwickelt sich zu einem
wichtigen Schwachpunkt, denn in Vertrdgen wird der ausgetauschte
Wert genannt, und wenn der korrekte Geldwert eines Geschdiftes
nicht sichergestellt werden kann, dann entgeht dem Unternehmen
moglicherweise viel Geld. Besonders bei auslaufenden Vertragen
und Verléingerungen ist diese fehlende Transparenz ein gravierendes
Problem.

3. Inkonsistente Verwendung juristischer Ausdriicke

Eine konsistente Verwendung von Begriffen und Sprache innerhalb
Ihrer Vertréige ist von groBBer Bedeutung. Inkonsistent eingesetzte
Sprache fihrt zwangsldufig zu Missverstdndnissen und Risiken. Sofern
Sie nicht sicher sind, ob in Vertragen korrekte Sprache eingesetzt wird
oder Sie die Unterschiede zwischen Vertrdigen nicht feststellen kénnen,
dann mussten fur jedes Projekt die Juristen eingebunden werden. So
steigt auch das Risiko, nicht vertragskonform zu sein oder Geld zu
verschenken.

4. Isolierte Daten und manuelle Prozesse

Es ist bereits schwierig genug, séimtliche Schritte des Vertragsprozesses
Uber verschiedene interne Abteilungen hinweg im Griff zu haben.
Erstrecken sich jedoch Vertrage tber mehrere Unternehmensstandorte,
Sprachen oder Zeitzonen, dann steigt die Komplexitat des Vertrags-
prozesses exponentiell an. Entscheidende Abhilfe bietet die Méglichkeit,
alles in Echtzeit zentral gespeichert zu haben, inkl. der dokumentierten
Anderungshistorie. Werden dagegen Vertrége manuell verwalltet,

so steigen die Risiken aufgrund von Bedienungsfehlern, Engpdssen

im Vertragszyklus und eingeschréinkter Kontrolle des Prozesses
drastisch. Durch ein automatisiertes Vertragsmanagement erlangen
Unternehmen bessere Kontrolle und Transparenz und verringern
gleichzeitig die zur Vertragserstellung bendtigte Zeit.

5. Fehlende Méglichkeit des Change Management

Mit Abschluss eines Geschdftes tritt die Kundenbeziehung mehrin

den Vordergrund, daher ist ein Change Management Uber die Zeit
besonders wichtig. Verldngerungsfristen, Preiséinderungen, verdnderte
rechtliche Anforderungen und andere Ereignisse, aufgrund derer Sie
mit dem Kunden kommunizieren mussen, sollten stets aktuell und
zugdnglich sein.

Versagt man im Bereich der vertragsbezogenen Kommunikation, dann
bedeutet dies eine Geféthrdung der Kundenbeziehung - insbesondere
dann, wenn die Vertragsformulierung (bzgl. nicht eindeutige
Formulierung) fur den Kunden neue Risiken aufwirft.

Gutes Vertragsmanagement verbessert dagegen, insbesondere
Uber den Verldngerungsprozess hinweg betrachtet, die Qualitat der
Kundenbeziehung und steigert folglich die Loyalitéit des Kunden.
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“Durch ein ineffektives Vertragsmanagement entstehen
Unternehmen Verluste von bis zu 9,2 % ihrer Erlose.”

Tim Cummins | President

International Association for Contract and Commercial Management

Effektives Contract Lifecycle
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Durchschnittliche prozentuale Verbesserung bei Kunden von Apttus (inzwischen Conga)

Quelle: Conga Quote-to-Cash (QTC) Impact Study, durchgefihrt im Juni 2017 von einem unabhéngigen Anbieter, Satmetrix, bei >200 zuféillig ausgewdhlten Kunden von Conga.
Performance-Parameter sind als Richtlinie gedacht auf Basis von historischen Daten von einigen Kunden. Die Ergebnisse sind von vielen verschiedenen, kundenspezifischen Faktoren
abhdngig. Daher schwanken auch die praktischen Ergebnisse. Der Antwortumfang pro Frage ist unterschiedlich. Im Mai 2020 haben Apttus und Conga ihre Aktivitdten unter Conga

zusammengefihrt und bringen seitdem gemeinsam mit Lésungen fiir die Automatisierung von Kerngeschdftsprozessen ihre Kunden voran.



4 Schritte auf dem Weg zu einem
guten Vertragsmanagement

Durch Einsatz einer effektiven Vertragsmanagement-Strategie lassen
sich bekannte Schwachpunkte im Vertragswesen abmildern und
splrbare Verbesserungen umsetzen. Diese Strategie haben wir in

vier allgemeine Schritte aufgeteilt. Im Rahmen der Umsetzung Ihrer
Strategie wird jeder einzelne Schritt zum Erfolg fihren, Mehrwert fir lhr
Unternehmen generieren und nach und nach Ihre Mitarbeiter von den
Vorteilen des Vertragsmanagements Uberzeugen.

Sie sollten unbedingt einen Vertragsmanagement-Anbieter wahlen,

der Uber ausreichendes Fachwissen verfligt, damit Sie alle vier Schritte
erfolgreich umsetzen kdnnen. Dabei sollte man sich nicht ausschlieBlich
auf die Funktionalitét des Tools konzentrieren.

Ihr Anbieter sollte in der Lage sein, Sie mit Hilfe seiner Erfahrung, seines
Service sowie seiner etablierten Kundenbasis durch jeden einzelnen
Schritt zu fihren und damit Ihren langfristigen Erfolg zu gewdhrleisten.

Schritt 1: Simtliche Vertrdge an einem Ort sammeln

In einer ersten Grundstufe bedeutet Vertragsmanagement, die Vertrage
an einem einzigen digitalen Ort zusammenzubringen, damit Sie diese
im Hinblick auf Verpflichtungen und Compliance nutzen kénnen. Dies ist
bei weitem noch kein vollstdndiges Vertragsmanagement, aber doch
zumindest ein sinnvoller Beginn. Daher sollten Sie als ersten Meilenstein
alle ihre Vertrage zusammenbringen und lhre Vertragsinhalte
zentralisieren.

Haben Sie schlieBlich alle Vertréige zusammen, dann haben Sie die
Méglichkeit zur gezielten Suche, Berichterstellung, Zugriffskontrolle,
Benachrichtigung bei wichtigen Ereignissen, etc. Das ist schon ein erster
echter, sich aus den Vertrdgen ergebender Vorteil - und Sie befinden
sich ja noch ganz am Anfang.

Schritt 2: Festlegen von Prozess- und Performance Parametern

Bei den meisten Unternehmen wird im néichsten Schritt der Prozess
automatisiert, in dem die Mitarbeiter auf eine bestimmte Weise mit
dem Vertragszyklus interagieren. Hier werden Abldufe fur Anfrage und
Genehmigungen von Vertragen definiert und Service Level sowie weitere
Ziele fur die Zusammenarbeit von Teams bei Vertragen aufgestellt und
umgesetzt.

Dieser Schritt ermdéglicht in Bezug auf die Zykluszeiten von Vertréigen
groBe Vorteile, so dass folglich mehr Geschdfte abgeschlossen
werden und sdmtliche beteiligte Personen, einschl. Vertrieb, Rechts-
oder Finanzabteilung und Geschaftsflihrung, ihre Zeit effektiver
nutzen kénnen. Schnellere Zykluszeiten sorgen zudem fir eine hdhere
Kundenzufriedenheit.

Nach Abschluss dieser beiden Schritte werden Sie bereits eine deutlich
positive Verdnderung in Inrem Unternehmen feststellen. Einige
Unternehmen stellen ihre diesbeziiglichen Aktivitditen an dieser Stelle
bereits ein - wo sich doch noch viele weitere Vorteile am Horizont
abzeichnen, sofern man den erfolgreich eingeschlagenen Weg auch
weiter beschreitet.
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Schritt 3: Vertrdge intelligent erstellen

Als néichstes sollten Sie die Prozesse des Vertragsentwerfens und
-verhandelns mit Hilfe von elektronischen Vorlagen, juristischen
Strategiehinweisen, einfach bedienbaren Vertragsassistenten sowie
der Integrierung von Microsoft Word in die Vertragsmanagement-
Software automatisieren. Dieser Schritt verklrzt erneut die Zykluszeiten
und ermdglicht es Ihrem Unternehmen, Verhandlungen effektiver zu
gestalten.

Auf diese Weise sorgen Sie fiir eine geringe Anzahl von Fehlern sowie

eine Reduzierung von Vertragsrisiken und maximieren die Auswirkungen
der Unterstltzung seitens lhrer Rechtsabteilung. Gleichzeitig wird der
Zwiespalt zwischen Geschwindigkeit und sorgfdaltiger Prifung entschaurft
und die Ziele der Vertriebs- sowie der Rechtsabteilung lassen sich besser
in Einklang bringen.

Schritt 4: Durchgdingige Integration und Beschleunigung

von Vertréagen

Letztendlich werden Sie den Wert des Vertragsmanagement auch
auf andere Systeme ausweiten wollen. Separat betrachtet bietet

Ein Vertragsmanagement bereits eine betréichtliche Amortisierung,
doch als Bestandteil einer integrierten, durchgdngigen Gesamtlésung
fir die Transformation von Handel, Einnahmen und Dokumente

sind die Auswirkungen eines solchen Systems noch deutlich gréBer.
Auf diese Weise kann sichergestellt werden, dass vom Beginn

Ihres Verkaufsprozesses der gesamte Vertragszyklus bis hin zur
Einnahmenverbuchung von Effizienz, Transparenz und Kontrolle
gekennzeichnet ist, so dass Daten nahtlos und intelligent von Schritt zu
Schritt, von Abteilung zu Abteilung und von Ihrer CRM-Ldsung zu lhrer
ERP-L&sung flieBen.

FUr diesen letzten Schritt sollten Sie sicherstellen, dass lhre
Vertragsmanagement-Software Bestandteil einer einzigen, integrierten,
intelligenten Losung ist. Daher sollte Ihr Anbieter Uber Erfahrung in den
Bereichen ERP- und CRM-Anbindungen verfiigen.
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Griinde fiir eine Zusammenarbeit mit Conga beim Contract Lifecycle
Management

Das Contract Lifecycle Management (CLM) von Conga ist eine durchgdngige Vertragsmanagement Lésung, die manuelle und isolierte
Vertragsprozesse ablést und sowohl bei internen als auch bei externen Kunden durch ihre Qualitat fir hohe Zufriedenheit sorgt. Conga CLM ist eine
skalierbare Lésung und steigert die Qualitdt Ihrer Vertrdige, senkt Prozesszeiten, verbessert Verhandlungsergebnisse und minimiert Risiken.

Conga ist in der Cloud entstanden und kann nahtlos mit CRM- und eSignature-Lésungen kombiniert werden, um lhre Abléufe zu vereinfachen.
Conga versetzt séimtliche Abteilungen in die Lage, die Transformation des kommerziellen Geschdftsbetriebs erfolgreich umzusetzen.

Q0060
\3 \S

Commerce Vertrdge Umsatz Dokumente

®

eSignatur Kl and Machine Daten-und
Learning Prozessautomatisierung
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Erfahrungsberichte von CLM-Kunden

Auf dem Weg zu einem optimalen Contract Lifecycle Management

Kunden von Conga haben durch das Contract Lifecycle Management echte Vorteile

fUr ihr Unternehmen generiert.

Nachstehend finden Sie ein paar exemplarische Aussagen von bestehenden Conga Kunden.

Schnellere Vertragszyklen und
geringere Kosten

Bei einem der weltweit groBten Technologieanbieter fir Banken und
Finanzdienstleistungen gab es sehr ineffektive, manuelle Prozesse
flr das Management und die Genehmigungen von Vertrégen. Zudem
musste das Unternehmen gleichzeitig sensible Vertragsdaten sicher
speichern und auch in der Lage sein, mehrere sich lber verschiedene
Unternehmensteile erstreckende Vertrdge zu managen.

Conga CLM erfiillte die aktuellen Anforderungen des Unternehmens
in Bezug auf Das Vertragsmanagement und bot eine vollstéindige,
durchgdingige Losung, die in der Zukunft einfach skalierbar ist.

Sobald sich das Unternehmen auf einer einzigen, standardisierten
Plattform befand, konnte man schnell entsprechende Prozesse
automatisieren, Zykluszeiten um 75 % reduzieren und die
Verwaltungskosten um $1 Million senken.

Steigerung von Effektivitat und
Absatzvolumen

Vor der Implementierung von Conga CLM arbeitete ein grof3es
Technologieunternehmen mit einem langsamen und komplexen
Vertragsprozess, wobei neue Vertréige mehr als 100 Tage in der
Bearbeitung waren. Nach Einrichtung eines Vertragsmanagement-
Systems erkannte das Unternehmen, dass seine Effizienzziele sogar
bei weitem Ubertroffen wurden. Neue Vertréige wurden jetzt in
weniger als 25 Tagen abgeschlossen und der Genehmigungsprozess
wurde von Tagen auf Minuten reduziert: eine Verbesserung der
Genehmigungszykluszeit um 99,9 %. Durch Vereinheitlichung der
Sprache und Schaffung eines zentralen Speicherorts wurde das
Reporting gestrafft und das Unternehmen konnte so wertvolle
Erkenntnisse gewinnen..

Bei diesem Unternehmen stieg das Angebotsvolumen aufgrund der
hoheren Effektivitéit und der Zeitersparnis um 49 %.
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Die Vorteile des Vertragsmanagement

Vorteile fiir Unternehmen durch Contract Lifecycle Management

Vertrdge sind fur das Business von elementarer Bedeutung. Um im 21. Jahrhundert wettbewerbsfahig zu sein, ist die Nutzung eines effektiven
Vertragsmanagement-Systems unabdingbar. Vertragsmanagement umfasst mehrere Schritte, die dann einen kompletten Lebenszyklus abbilden,

und Vertragsmanagement-Software bietet bei allen diesen Schritten betrdchtliche Vorteile. Bei der Einflihrung des Vertragsmanagements kénnen an
bestimmten Stufen Meilensteine gesetzt werden, um so den Wert des Systems fir Ihr Unternehmen noch zu steigern. Vertragsmanagement-Ldsungen
sorgen bei lhren Vertrégen fiir mehr Tempo, Transparenz und Uberpriifungsméglichkeiten und ermdglichen es Ihrem Unternehmen, die Verkaufszyklen zu
straffen, Umsdtze und Beziehungen effektiv zu managen und letztendlich auch hdhere Ertréige zu erwirtschaften sowie die Wettbewerbsféhigkeit am
Markt zu erhohen.

Weitere Einzelheiten zu den Moglichkeiten und strategischen Vorteilen des Vertragsmanagements finden Sie unter:
conga.com/workflow-automation-software/contract-management-system



https://conga.com/workflow-automation-software/contract-management-system

Uber Conga

Conga, ein Anbieter von digitalen Losungen fir Geschdftsprozesse, unterstiitzt Unternehmen bei

der Vereinfachung und Automatisierung ihrer Angebote, Vertréige und Dokumente, die das Business
vorantreiben. Wir verhelfen unseren Kunden zu Agilitat, so dass sie sich schnell an Verdnderungen
anpassen und ein flissigeres, vernetztes Kundenerlebnis schaffen kdnnen. Unternehmen entscheiden
sich fir Conga, weil es die umfassendste Losung auf dem Markt und eine fachkundige Beratung
bietet. Mit Conga kdnnen Unternehmen Prozesse und Dokumente rund um die Kundenbindung,
Konfiguration von Angeboten (CPQ), das Contract Lifecycle Management (CLM) un alle Prozesse rund
um die Umsatzgenerierung digital gestalten. Mit Conga kdnnen Unternehmen ihre Geschdftsabldufe
weiterentwickeln, um ihre Ertragsprozesse zu rationalisieren und aussagekréftige Erkenntnisse zu
gewinnen, die zu nachhaltigem Wachstum fihren.

Conga hat seinen Hauptsitz in San Mateo, Kalifornien, und ist weltweit in Nordamerika,
Europa und Asien téitig.

Erfahren Sie mehr unter conga.com/de oder folgen Sie Conga auf Twitter: @Conga

Weitere Informationen Hauptsitz EMEA Global Offices
Email an vertrieb@conga.com 1400 Fashion Island Blvd, Ste. 100 Conga EMEA Ltd. APAC: +61 2 8417 2399
oder sprechen Sie telefonisch mit San Mateo, CA 94404 60-62 Margaret Street Indien: +91 99090 49181
einem Berater |hrer regionalen +1650 445 7700 3rd Floor
Conga Niederlassung. London WIW 8TF
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