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Directeur des partenariats :
un métier qui trouve ses marques

B Une enquéte récente
réalisée par A2Partner,
I'Ecole de management
de Lyon et Ineum
Consulting analyse

les profils et les pratiques
de cette profession.

D ‘aprés une enquéte menée au-
pres de 82 dirigeants impliqués
dans la mise en place et la gestion des
partenariats, le portrait type du res-
ponsable des « partenariats » est un
homme expérimenté et passionné par
son métier. Un tiers d’entre eux ont
plus de dix ans d’expérience, surtout
dans la high-tech.

37 % posseédent une formation ini-
tiale commerciale, 33 % sont des in-
génieurs de formation, 30 % ont suivi
des cursus universitaires scientifiques
marketing ou économiques. Mais leur
spécialisation dans la gestion et I'or-
ganisation des partenariats se fait par
'expérience et sur le terrain (78 %),
généralement apres un passage dans
une fonction commerciale (62 %).
Une étape nécessaire, car « les direc-
teurs des partenariats doivent vendre les
solutions de leur société aupres de leurs par-
tenaires, mettre en place un business plan
partenaires, s’ appuyer sur des outils de
PRM (Partner Relationship Manage-
ment) et gérer les aflaires et les opportuni-
tés », précise I'étude.

Le directeur des partenariats doit
avoir une vue globale et rendre son
entreprise attractive aupres de ses in-
terlocuteurs, qu'ils soient DG, techni-
ciens ou commerciaux. 41 % des di-
rections geérent uniquement des
alliances (aucune ne revend le produit

de I'autre) ; 12 % gerent des distribu-
teurs (revente de ses produits au tra-
vers d’un réseau) ; 43 % sont impli-
qués dans les deux types de partena-
riats. Pour 73 %, ¢’est une fonction a
plein temps rémunérée pour 59 %
dans une fourchette de 80.000 a
150.000 euros. Les salaires compor-
tent une part importante de variable
de 30 % a 40 % pour 57 % des per-
sonnes interrogées.

Des solutions plus complétes. Pour
94 % d’entre eux, la mise en place
d’une politique de partenariat a contri-
bué a 'augmentation du chiffre d’af-
faires en offrant des solutions plus
compleétes ou clés en main, permet-
tant de lancer un nouveau produit,
d’ouvrir un nouveau marché, de créer
un écosystéme sur ses produits, de
profiter de la valeur ajoutée technique
des partenaires. Elle a aussi servi a di-
minuer les cotits. a plupart des res-
ponsables (85 %) ont conscience de
I'importance stratégique de leur role.
En témoigne leur place dans la hiérar-
chie. 29 % des directeurs partenariats
siegent au comité de direction. 47 %
indiquent que leur équipe est rattachée
directement a la direction générale.
Dans 75 % des cas, il existe dans I'en-
treprise une « équipe partenaires »
composée en moyenne de 12 per-
sonnes. 70 % gerent eux-mémes entre
un et dix comptes partenaires. Les
partenariats sont plus nombreux en
phase de démarrage de la fonction.
Dans un deuxieme temps, le directeurs
se concentrentsur des partenaires stra-
tégiques.

Une majorité d’entreprises (89 %)
disposent de « programmes parte-
naires » €tablis pour
entretenir les rela-

tions avec les parte-
naires, concernant la
formation, le recrute-
ment, l’animation
marketing, la poli-
tique de qualité. Ces
programmes, souvent
homogenes d'un pays
a lautre, sont en gé-
néral mis en ceuvre
par le département
marketing et ont en
majorité une vocation
globale (55 %). Un
peu plus de la moitié
des directeurs de par-
tenariats francais dé-
pendent d’un responsable européen
ou mondial. Pour la moitié des per-
sonnes interviewées, « il n'y a pas be-
soin de prospection particuliére pour re-
cruter les partenaires ». Certaines
entreprises sont méme dans un cercle
vertueux : le partenariat entrainant
plus de partenariats.
Yan de Kerorguen

Les outils de la direction
des partenariats

71 % des répondants établissent
des contrats avec leurs partenaires.

74 % rcalisent un plan de compte
cadlia, différent de celui des clients.

75 % ne disposent pas d'outils
de PRM.

74 % disposent d'un portail déclie
a leurs partenaires.

54 % ne peuvent pas gérer de
nouvelles affaires avec leurs parte-
naires par le biais de leur extranet.
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