
 

 

 

Jeudi 17 novembre 2016 

CLUB DES ACHETEURS DE 
PRESTATIONS INTELLECTUELLES 

Achats de prestations marketing 



Agenda 

9h00 -9h15 : Introduction 

 

9h15-9h45 :  Restitution du sondage en ligne 

 

 

 

 

10h30-11h00 : Débats et retours d’expériences 

9h45-10h30: Point de vue de Franklin BROUSSE, Avocat spécialiste du droit des NTIC 







Chacune de ces conférences permettra de donner la parole à une tribune 

d'experts sur les thèmes suivants: 

 La gestion des risques liés à la contractualisation, en particulier dans 

le cadre des achats innovants 

 
 La gestion des risques réglementaires, notamment dans le contexte de 

la RSE 

 
 La gestion du risque commercial et du risque social, en particulier 

dans la gestion de la relation fournisseur (dépendance économique, 

rupture des relations commerciales établies, ...) 

Le livre blanc sur la gestion du risque fournisseur 

est téléchargeable gratuitement à l’adresse 

suivante :   

http://www.club-acheteurs.com/index.php/actualites/41-livre-

blanc-club-provigis-afnor 
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• Un an d’abonnement au magazine. 

• L’accès illimité au site internet (decision-

achats.fr) ainsi qu’à la newsletter 

(decision-achats). 

Pour toute adhésion annuelle au Club :  

Décision-Achats 



http://images.google.fr/imgres?imgurl=http://www.lavoixeco.com/mediastore/VoixEco/actu/_2007/_11/ecl.gif&imgrefurl=http://www.lavoixeco.com/Fiches/Entreprises_Nord_Pas_de_Calais/2007/11/22/fiche_ecl_le_n_1_mondial_des_equipements_pour_usines_d.shtml&usg=__n9Pn54Ukzsb_lM5I36_1EGBmBYg=&h=358&w=300&sz=31&hl=fr&start=3&tbnid=hsi3ZqFLe6bqQM:&tbnh=121&tbnw=101&prev=/images?q=ecl&gbv=2&hl=fr




46,70% 

20% 

26,70% 

6,70% 

La Direction des
Achats est impliquée

très en amont et
présente dans tous

le processus

La Direction 
Marketing est 

autonome dans le 
processus d’achats 

La Direction Achats
est sollicitée

uniquement dans la
négociation tarifaire

Autre

1. Au sein de votre organisation comment qualifieriez-vous la 
collaboration entre la Direction Marketing et la Direction 

Achats ? 
 



   

A partir de quel seuil la Direction Achats est-elle impliquée ? 

10 K€ 

25 K€ 

30 k€ 

100 k€ 

Cela dépend des dossiers : 5 k€ ou 50 k€ 

50 000£ 

Consultation 

Non impliquée par le Marketing 



  

37,50% 

12,50% 

43,80% 

6,30% 

Moins de 25% Entre 25% et 50% Entre 50% et 75% Plus de 75%

2. Quelle est la proportion des dépenses de prestations 
marketing couverte par la Direction Achats ?  



  

18,80% 

62,50% 

18,80% 

L'identification et le
référencement de

prestataires répondant aux
nouveaux métiers du

marketing

La négociation des tarifs,
créer une grille de référence

de tarifs de prestation

Autre

3. Quelle est la valeur ajoutée attendue de votre Direction Achats 
dans le marketing ? 



  
60% 

0% 

33,30% 

6,70% 

Les acheteurs du
domaine doivent

monter en
compétence sur les
nouveaux usages du

marketing

Il n’est pas 
nécessaire pour 

l’acheteur de mieux 
connaître les 

nouvelles tendances 
du marketing 

Seuls certains sujets 
nécessitent une 

bonne compétence 
métier de l’acheteur 

Autre

4. Quelle est l’affirmation la plus proche de la situation actuelle ?  



Quels sont, pour vous, les enjeux de demain sur ce thème ?  

Catalogue sous contrôle 

La propriété intellectuelle 

Mesurer la part des actions digitale v/ les actions print, connaitre les nouvelles 
interactions entre digital et marketing, identifier les gains attendus, sourcer de 
nouveaux acteurs 

Monter en compétence sur les achats digitaux, leur fonctionnement, sourcer de 
nouveaux acteurs 

Etre réactif face à l'évolution des usages clients 

Agences créa et digital 

Envisager prestations avec une démarche ROI-ste 



   
Rencontrez-vous des difficultés particulières dans la négociation des contrats liés à 
des achats marketing ? Si oui, lesquelles ?  

Non 

Peu d'implication en amont, des cahiers des charges peu précis et une relation 
Marketing/fournisseur très "passionnelle" font qu'il est difficile de se comprendre 

La faible connaissance de la structure réelle des couts des fournisseurs 

Connivence agence - marketing 

RAS 

Les agences ne sont pas toujours d'accord pour signer nos clauses type 

Oui, pour contractualiser dans le cadre d'un projet en méthode Agile 

Difficulté à obtenir décomposition fine des coûts pour élaborer annexe prix / 
engagement de moyens vs de résultats 

Pas de difficultés particulières 



   Rencontrez-vous des difficultés particulières dans vos relations avec les agences ? Si 
oui, lesquelles ?  

Oui 

Les agences appliquent des stratégies de contournement de l’acheteur, afin de mettre 
une pression sur le marketing 

Essentiellement des difficultés liées aux modifications des supports créés : les 
modifications sont hors de prix et il est difficile d'obtenir les fichiers sources pour 
réaliser nous même les modifications mineures. 

Difficulté de faire émerger un besoin stable sur la durée des contrats (marchés publics) 
et difficulté à intégrer les nouveautés dans des contrats longue durée fixes. 

RAS 

Les agences ont pris l'habitude de parler directement aux clients internes 

Oui dans la gestion des Risques Pérennité / Taux de dépendance 

Une opacité sur les modes de contractualisation, la sous-traitance, et le traitement des 
droits de propriétés intellectuels. 

Visibilité amont / planification insuffisante / délai d'exécution toujours tendus >> 
rapport de force avec prestataire quasi inversés 

Non 



Achats Marketing 
 

 
 

Le point de vue de l’avocat 
17 novembre 2016 

 
 

+ Avocats - 64 rue de Mathurins 75008 PARIS - 01 84 79 00 92 – Contact : Franklin Brousse 



Constats 

+ Avocats 

+ Une catégorie d’achats à part 
 
+ intuitu personae fort 
+ rôle décisionnel fort de la direction marketing … 
+ dimension créative vs. mesure de la qualité 
+ dimension budgétaire spécifique = ex: notion de mandat 

 
+ Typologie des principaux contrats d’achats marketing  

 
+ Contrat de partenariat – communication 
+ Contrat de partenariat – échange visibilité / marchandises 
+ Contrat Deal Making - mise en place d’opérations de partenariat via un prestataire ou un 
partenaire 
+ Contrat de services marketing/évènementiel = fourniture de prestations de conseil, de création et 
de suivi - déploiement de la stratégie de communication d’une marque/entreprise (notion de 
mandat)  
 



Focus sur le contrat de services 
marketing/évènementiel  

+ Avocats 

+ Les points clés de la contractualisation avec une agence 
 
+ Périmètre d’intervention : à la fois large et précis 

 
+ Accompagnement dans l’élaboration et la mise en place de plans de communications locaux et/ou 
nationaux, 
+ Accompagnement d’opérations publicitaires et achat d’espace publicitaire 
+ Conseil en stratégie des moyens /stratégie média 
+ Conseil en média planning off line et on line 
+ Analyse des stratégies média des concurrents 
+ Recommandation d'allocation budgétaire par média, on line et off line en fonction des objectifs marketing 
et communication 
+ Développement d’actions cohérentes avec les objectifs commerciaux 
+ Gestion des impressions et du routage 
+ Conseil commercial, technique et technologique lors des débriefings créatifs 
+ Conseil dans l'élaboration des cahiers des charges d'impression 
+ Réalisation de travaux d'exécution et de gravure 
+ Coordination des achats (papier, impression, façonnage, logistique …) 
+ Réception et contrôle d’épreuves numériques et de fichiers avant transmission à un imprimeur 
+ Suivi de fabrication et de routage 



Focus sur le contrat de services 
marketing/évènementiel  

+ Avocats 

+ Les points clés de la contractualisation avec une agence 
 
+ Grille tarifaire et processus de commande 
+ Processus de modification des commandes (conséquences financières des 
modifications) 
+ Procédure de validation / contrôle de conformité des prestations 
+ Mandat = sélectionner des prestataires, négocier des prix, commander prestations « au 
nom et pour le compte de » 
+ Personnel affecté à l’exécution du contrat et renouvèlement des équipes  
+ Gouvernance 
+ Modèle de bon de commande 
 
 



Focus sur le contrat de services 
marketing/évènementiel  

+ Avocats 

+ Les principales clauses 
 
+ Durée (3 ans) / conditions de sortie – 

+ sortie pour manquement / convenance / défaut de qualité 
+ Annulation / Résiliation d’un bon de commande 
+ Clause de mandat : définir précisément le périmètre du mandat (ex : montant à partir 
duquel l’agence doit vous consulter obligatoirement) 
+ Conditions financières : focus sur les frais et le contrôle des dépenses 
+ Conditions d’intervention et de renouvellement du personnel 
+ Audit des prestations 
+ Indicateurs de qualité / pénalités 
+ Propriété intellectuelle + cession de droits sur les créations 
+ Responsabilité  
 



Focus sur le contrat de services 
marketing/évènementiel  

+ Avocats 

+ Principaux risques liés à l’exécution 
 
+ Dépendance économique  
+ Cas de l’évolution de la situation des agences en multi dépendance (le départ d’un gros 
client impacte les autres clients à court ou moyen terme) 
+ Rupture des relations commerciales établies 
+ Délit de marchandage / requalification 
 
 

+ Conclusion : achats marketing = achats plus complexes et plus risqués qu’on ne le pense …  



 
Actualités 

 
 
+ Création de la méthodologie d’Evaluation des Risques liés aux Projets d’Achats 
d’Innovation (ERPAI) –  
 
+ Groupe Linkedin « Evaluation Risques Projets Achats Innovation » 
 
+ Le cabinet a participé en 2016 à la contractualisation de près de 50 000 000€ 
d’achats informatiques, télécoms, logistiques et marketing. 
 
+ La cartographie des principaux risques juridiques liés aux achats indirects 
 
+ Le programme de formation juridique sur mesure pour les acheteurs et les juristes 

 
 
 

+ Avocats - 64 rue de Mathurins 75008 PARIS - 01 84 79 00 92 – Contact : Franklin Brousse 



+ Avocats - 64 rue de Mathurins 75008 PARIS - 01 84 79 00 92 – Contact : Franklin Brousse 

Risque 
contractuel 

Cartographie des principaux risques juridiques liés aux achats indirects 

Risque 
réglementaire 

Risque 
commercial 

Risque  
social 

Risque  
pénal 

Défaut d’évolution 
et d’adaptabilité 

des modèles 
contractuels  

Carence du 
processus de 
négociation 

contractuelle  

Difficulté à 
appliquer 

certaines clauses 

Absence ou 
insuffisance de 

suivi de l’exécution 
des contrats 

Dépendance  
économique 

Rupture des 
relations établies 

Marge arrière 

Délit de 
marchandage 

Défaut de 
conformité CNIL 

Requalification des 
prestations en 

contrat de travail 

Protection des 
données 

personnelles 

Travail dissimulée 
Obligation de 

vigilance 

Responsabilité 
pénale du 
dirigeant 

RSE / RSO 

Effets anti-
concurrentiels et 
abus de position 

dominante  

Externalisation 
Transfert de 

salariés 

Prestataire en 
difficulté 

financière 



Contrat de 
prestations de 

conseil 

Cartographie des principaux contrats liés aux achats digitaux 

Contrat de services 
Analytics 

Contrats de 
réalisation de 

créations digitales 

Contrat de 
fourniture de 

contenus digitaux 

Contrat d'achat 
digital média 

Conseil E-
marketing 

Conseil stratégie 
social média 

Référencement 
SEO 

Intégration web 

Application 

Jeux concours 

 conseil média et 
d’achat d’espace 

Blog / Contenu 
éditorial 

Licence outils 
Analytics 

Service d’analyse 
de données 

Tag Management 

Photos/Vidéos 

Web design 

+ Avocats - 64 rue de Mathurins 75008 PARIS - 01 84 79 00 92 - franklin@brousse.me 

Content Analytics 
Community 

management 



+ Avocats - 64 rue de Mathurins 75008 PARIS - 01 84 79 00 92 – Contact : Franklin Brousse 

+ AVOCATS  
LE PREMIER GROUPEMENT D’AVOCATS DÉDIÉ AUX DIRECTIONS ACHATS 

Droit des 
contrats 

Droit de 
l’informatique 

Droit de la 
communication Droit du travail 

Droit de la 
concurrence 

Droit des 
télécoms 

Droit de la 
propriété 

intellectuelle 
Droit pénal 

Contentieux 
judiciaire 

Règlement 
amiable des 

litiges 

Droit 
commercial 

Droit de la 
franchise 

Droit de la 
distribution 

Droit de la 
consommation 

Protection des 
données 

personnelles 

DOMAINES DE COMPÉTENCES 

Notre objectif : Augmenter le niveau de maturité, d’efficience et de compétences juridiques des 
directions des achats et réduire leur niveau d’exposition aux risques 



+ Avocats - 64 rue de Mathurins 75008 PARIS - 01 84 79 00 92 – Contact : Franklin Brousse 

+ AVOCATS  
DES AVOCATS SPÉCIALISÉS DANS L’ACCOMPAGNEMENT DES DIRECTIONS ACHATS 

Négociation 
Risque 

fournisseur 
Politique 

contractuelle 
Formation Audit  

Rédaction de 
contrats 

Refonte 
d’architecture 
contractuelle 

Audit des 
pratiques 

contractuelles 

Formation des 
acheteurs aux 

techniques 
contractuelles 

Gestion des 
déréférencements 

fournisseurs 

Définition de 
modèles 

contractuels liés 
aux achats 
innovants 

Cartographie des 
risques 

fournisseurs 

Bilan de 
compétences 
juridiques des 

acheteurs 

Négociation de 
contrats 

 

Amélioration du 
processus de 

négociation en 
lien les autres 

directions 

Préparation à la 
gestion d’un 

contrôle DGCCRF 

Audit des 
modalités de 

recours  à la sous-
traitance 

Gestion des 
fournisseurs à 

risque 

Gestion des 
conflits avec les 

fournisseurs 

Stratégie de 
contractuelle 

référencement 

DOMAINES D’INTERVENTION 



Prochains rendez-vous du Club : 

 

 

 

Jeudi 15 décembre 2016 : Contrat-cadre et référencement P2I 

 

 


