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CLUB DES ACHETEURS DE
PRESTATIONS INTELLECTUELLES

Achats de prestations marketing
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9h00 -9h15 : Introduction

9h15-9h45 : Restitution du sondage en ligne

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

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




Club-Acheteurs.com Calendrier 2016

LES COMFEREMCES PLEMIERES DU CLUB DES ACHETEURS

Themes Date
) . ) e Jeudi 24 Mars 2016 de W
Risgues r&gleg’:lentallftes et REE: Tribung  fanas 3 13m30 puis déjeune
EXpETLS inchus
Mercredi 16 Juin 2016 de ‘ IE Il.l‘nil‘ I
Achasde pregations Web [ Digital 2145 3 12h30 puis déjeuner
mclus
~ Achats RH : intérim, portage salarial, riardi 27 septembre 2016 m
independants ; quelis) statut(s) choisir pour les de 8has 3 12h30 puis
prestations intellectuslles # déjeuner inclus
Jewdi 15 décembre 2016 de ‘ JE M'INSCRIS ]
Contrat-cadre et référencement P2 8h4s & 12h30 puis déjeuner
inclus

LES PETIT-DEJEUMNERSE ACHETEURS

Thémes Date

La gestion des nouvealr risques
contractuels (achats innovants, nouvelles

pratiques contractuelles, flexibilite des Mardi 28 sanvier 2018 o2 ‘m
modeles, ) Eh45 & 11ho0

La gestion du risque [:m_'nmer[:lal : Tribune d &g(p&rtst bardi 10 mai 2016 de 8has m
(dependance economigue, rupture des relations

etablies, etc...) = 11hog
. Mardi 5 juillst 2016 de 8ha m
Achats & Big Data 3 11ho0

Achats Marketing Jewdi 17 novernbre 2018 m

deEh4s & 11ho0
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LES COMFEREMCES PLEMIERES DU CLUB DES ACHETEURS

Themes

Date

Comment sourcer les start-ups ? Quels modéles de
contractualisation avec les start-ups ?

Jeudi 23 mars 2017 de
Eh45 & 12h30 puis cocktai
dejeunatoire

Le sourcing & I"heure du digital : avantages et
inconvenients des plateformes ?

Jeudi 15 juin 2017 de
Eh4s & 12h30 puis cockeai
dejeunatoire

Les 51 HA de prestations intellectuelles. Quels KPI et quelld
mesure de la performance économique ?

Mardi 22 septembre 2017
de BhaS a 12h30 puis
cocktail dejeunataire

TED

Jeudi 14 décembre 2017 de
8h45 a 12h30 puis cocktail
dejeunztoirs

LES PETIT-DEJEUMERS RENCOMTRES PRESTATAIRES - ACHETEURS®

Thémes

Diate

Les achats de formation

Mardi 24 janvier 2017 de
8h4s 3 11ho0

achats data/hosting/f5LA

Mardi 8 mai 2017 de 5h45 §
11h00

TED

Mardi 4 juillet 2017 de BhaH
& 11h00

Jeudi 16 novernbre 2017
de Bh45 & 11hD00
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Chacune de ces conférences permettra de donner la parole a une tribune
d'experts sur les themes suivants:

La gestion des risques liés a 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 a 'adresse
suivante :

http://www.club-acheteurs.com/index.php/actualites/41-livre-
blanc-club-provigis-afnor
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Des études, rapports sur les
dernieres tendances...
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Des études, rapports sur les
derniéeres tendances...
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Des études, rapports sur les
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dernieres tendances...
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Exemples de combinaisons/
profils de tarifs journaliers

Dimensgion 1 Dimengion 2 Dimension 3 Dimension 4 Dimengion 5 Dimension &  Daily rate Daily rate Daily rate
Job level Service Value Chain Vertical Sectors  Technological Environment Solutions & Technology Hot Topics 2014 2015 2016

Senior Manager [Tyl SAP-Eh.lsinmAppimtirm F&A £x £x €x
e e B TR - o

ication Support &
Maintenance

T—
ing IBM - Business Applications  (Infrastructure
SAS Insti i

Database

IT Consulting Lugai'l;s t aﬁﬁp-ﬁ.ﬁimmm CEM n'a

Manager €x £ €x
. . : . . Average across solutions &
Gormdert e KEKE
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Décision-Achats
Club-Acheteurs.com

Pour toute adhésion annuelle au Club : EEEEEEEE

« Un an d’abonnement au magazine. DéCiSion‘AChats_fr

« L’acces illimité au site internet (decision-
achats.fr) ainsi qu’a la newsletter

(decision-achats). Diaporama Les réseaux d'acheteurs les plus

. . . influents et ce qu'il faut en attendre
L'acheteur, pivot de I'open innovation 9

ERAND VOICE ? Pour échanger les bonnes pratiques, trucs et astuces, rien de mieux que
de cotoyer les anciens éléves des écoles, regroupés en clubs, réseaux et

Le Club des acheteurs a organise une conférence sur les achats autres association. Panorama des réseaux qui comptent.

innovants. Les débats s'y sont orientés vers le role de 'acheteur qui a une ot
. . . . . i . / K HE(
fonction de gestionnaire des partenariats stratégiques. Car l'innovation, - -
pour étre performante, se fait désormais avec des partenaires qu'il s'agit : e
de piloter.

Les entreprises n'ont plus le choix : pour
survivre, elles doivent innover ! Une
innovation qui ne peut plus se faire
uniquement en interne. Il faut s'ouvrir a
des partenaires, afin de partager les cofits

de cette innovation mais aussi et surtout de
metire en commun différentes expertises.
C'est ce qu'on appelle "l'open innovation”.

Définir la stratégie de partenariat en interne

Cette ouverture sur l'externe, surtout sur un sujet aussi sensible que l'innovation, ne

LOULT UT LT PIGL UT VADUGULT, Tul =

doit pas se faire sans reflexion Prealable' par contre sur les sanctions encourues : une amende pouvant aller jusqu'a 10

millions d'euros.
T T if A e 11 sef socsrPel Ao e AeP11e &1 11 Fer e oo M PFer i aie « 1 Aefh 11 H o1
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Bulletin d’adhésion en ligne sur
www.club-acheteurs.com

Bon de Commande
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*Civilité [mr =
*Nom :

* Prénom

* Téléphone

* Email

* Fanction :

* Socigté / Crganisme

Club-Acheteurs.com_  BPAC

FPierre Audoin Consultants

Je souhaite adhérer annuellement uniquement au Club des Acheteurs de
Prestations Intellectuslles (de date 4 date): 2 800 € HT pour tout l2 Service Achats

« Des échanges de bonnes pratiques avec 60 de vos homologues,acheteurs
de prestations intellectuelles

« 5 eévénements annuels dont 4 conférences pléniéres suivies du déjeuner des
adhérents offert

Pour valider votre adhésion, vous souhaitez recevoir :
2 Un bon de commande
@ Un devis

Réglement effectué par :
© Chégue

2 Nirement

o Autre

Soumetire

Sivous souhaitez télécharger le bulletin d'adhésion au format POF il est disponible en cliguant ici

Club-Acheteurs.com 3 Rue Bellanger, G5 10041, 92308 Levalois-Pemef Cedex. Tel 01 55 62 05 49 - Fax. 071 55 62 19 17
Wb www club-scheteurs com 5.A 5 U aw capifal de 700 000 Ewros - RCE Nanferre 437 360 257 - NAF 83112
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1. Au sein de votre organisation comment qualifieriez-vous la
collaboration entre la Direction Marketing et la Direction
Achats ?

20%

La Direction des La Direction La Direction Achats
Achats est impliquée Marketing est est sollicitée
tresenamontet  autonome dansle uniquement dansla
présente dans tous processus d’achats négociation tarifaire
le processus
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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
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2. Quelle est la proportion des dépenses de prestations
marketing couverte par la Direction Achats ?

43,80%

6,30%

Moins de 25% Entre 25% et 50% Entre 50% et 75% Plus de 75%
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3. Quelle est la valeur ajoutée attendue de votre Direction Achats
dans le marketing ?

62,50%

18,80% 18,80%

L'identification et le La négociation des tarifs, Autre
référencement de créer une grille de référence
prestataires répondant aux  de tarifs de prestation
nouveaux métiers du
marketing
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4. Quelle est I'affirmation la plus proche de la situation actuelle ?

60%

33,30%

6,70%
0% I
I I I
Les acheteurs du Il n’est pas Seuls certains sujets Autre
domaine doivent nécessaire pour nécessitent une
monter en I'acheteur de mieux bonne compétence
compétence sur les connaitre les métier de I'acheteur

nouveaux usages du nouvelles tendances
marketing du marketing
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Quels sont, pour vous, les enjeux de demain sur ce theme ?

Catalogue sous controle
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 a I'évolution des usages clients
Agences créa et digital

Envisager prestations avec une démarche ROI-ste
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Rencontrez-vous des difficultés particulieres dans la négociation des contrats liés a

des achats marketing ? Si oui, lesquelles ?
Non

Peu d'implication en amont, des cahiers des charges peu précis et une relation
Marketing/fournisseur tres "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 a obtenir décomposition fine des colits pour élaborer annexe prix /
engagement de moyens vs de résultats

Pas de difficultés particulieres
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Rencontrez-vous des difficultés particulieres 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 méme les modifications mineures.

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

RAS
Les agences ont pris I'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



Le point de vue de I'avocat
17 novembre 2016

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



Constats

+ Une catégorie d’achats a part

+ intuitu personae fort

+ role 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/événementiel = fourniture de prestations de conseil, de création et

de suivi - déploiement de la stratégie de communication d’'une marque/entreprise (notion de
mandat)

+ Avocats



Focus sur le contrat de services

marketing/évenementiel

+ Les points clés de la contractualisation avec une agence

+ Périmetre d’intervention : a la fois large et précis

+ Accompagnement dans I’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 I'élaboration des cahiers des charges d'impression

+ Réalisation de travaux d'exécution et de gravure

+ Coordination des achats (papier, impression, faconnage, logistique ...)

+ Réception et contrble d’épreuves numériques et de fichiers avant transmission a un imprimeur

+ Suivi de fabrication et de routage

+ Avocats



Focus sur le contrat de services

marketing/évenementiel

+ Les points clés de la contractualisation avec une agence

+ Grille tarifaire et processus de commande

+ Processus de modification des commandes (conséquences financieres des
modifications)

+ Procédure de validation / controle de conformité des prestations

+ Mandat = sélectionner des prestataires, négocier des prix, commander prestations « au
nom et pour le compte de »

+ Personnel affecté a I'exécution du contrat et renouvelement des équipes

+ Gouvernance

+ Modele de bon de commande

+ Avocats



Focus sur le contrat de services

marketing/évenementiel

+ Les principales clauses

+ Durée (3 ans) / conditions de sortie —
+ sortie pour manguement / convenance / défaut de qualité
+ Annulation / Résiliation d’'un bon de commande
+ Clause de mandat : définir précisément le périmetre du mandat (ex : montant a partir
duquel I'agence doit vous consulter obligatoirement)
+ Conditions financiéres : focus sur les frais et le contréle 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

+ Avocats



Focus sur le contrat de services

marketing/évenementiel

+ Principaux risques liés a I'exécution

+ Dépendance économique

+ Cas de |'évolution de la situation des agences en multi dépendance (le départ d’'un gros
client impacte les autres clients a 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 ...

+ Avocats



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 a la contractualisation de pres 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



Cartographie des principaux risques juridiques liés aux achats indirects

Risque
contractuel

Défaut d’évolution
et d’adaptabilité
des modeles
contractuels

Carence du
processus de
négociation
contractuelle

Difficulté a
appliquer
certaines clauses

Absence ou
insuffisance de
suivi de I'exécution
des contrats

" NAaroce arriere |

- Prestata

Risque
réglementaire

Protection des
données
personnelles

Travail dissimulée
Obligation de
vigilance

RSE / RSO

Effets anti-
concurrentiels et
abus de position

dominante

Risque
social

Requalification des
prestations en
contrat de travail

Externalisation
Transfert de
salariés

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



Cartographie des principaux contrats liés aux achats digitaux

Contrat de : Contrat de
. Contrat de services i
prestations de fourniture de

' Analytics ol
conseil contenus digitaux

Conseil E- Licence outils Blog / Contenu
marketing Analytics éditorial

Conseil stratégie Service d’analyse

) o X Photos/Vidéos
social média de données /

Référencement

SEO Tag Management

Community

Content Analytics
management

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



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

DOMAINES DE COMPETENCES

Droit des Droit de Droit de la Droit de la

. : viplie: Droit du travail
contrats I'informatique concurrence communication

Droit de la
propriété Droit pénal
intellectuelle

Contentieux Droit des Droit de la
judiciaire télécoms distribution

Réglement Protection des
amiable des données
litiges personnelles

Droit de la Droit de la Droit
consommation franchise commercial

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 SPECIALISES DANS UACCOMPAGNEMENT DES DIRECTIONS ACHATS

Négociation

Rédaction de
contrats

Négociation de
contrats

Amélioration du
processus de
négociation en
lien les autres
directions

Politique

contractuelle

Refonte
d’architecture
contractuelle

Définition de
modeles
contractuels liés
aux achats
innovants

Stratégie de
contractuelle
référencement

DOMAINES D’INTERVENTION

Risque
fournisseur

Gestion des
conflits avec les
fournisseurs

Gestion des
fournisseurs a
risque

Gestion des

déréférencements

fournisseurs

Audit des
pratiques
contractuelles

Cartographie des
risques
fournisseurs

Audit des
modalités de
recours a la sous-
traitance

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

Formation

Formation des
acheteurs aux
techniques
contractuelles

Bilan de
compétences
juridiques des
acheteurs

Préparation a la
gestion d’un
controle DGCCRF

Franklin Brousse



Club-Acheteurs.com

Prochains rendez-vous du Club :

Jeudi 15 décembre 2016 : Contrat-cadre et référencement P2l



