SANAH Yacine

Date de création: 01.11.2005
Date de dépdt:  07.11.2005
Niveau : BAC + 3

la prospection commerciale est-elle une mission

Importante au sein d'une petite entreprise ?

@creat ive
ommons

cCcCOMMONS D D

Paternité 2.0 France
¥Yous étes libres :

+ de reproduire, distribuer et cormmuniquer cette création au public
+ de modifier cette création
« d'utiliser cette création & des fins commerciales

Selon les conditions suivantes :

@ Paternité. Yous devez citer le nom de 'auteur original,

s A chaque réutilisation ou distribution, vous devez faire apparaitre clairement aux
autres les conditions contractuelles de mise 4 disposition de cette création,

+ Chacune de ces conditions peut étre levée si vous obtenez |'autorisation du
titulaire des droits,

Ce qui précéde n'"affecte en rien vos droits en tant qu'utilisateur {exceptions au
droit d*auteur : copies réservées a l"'usage privé du copiste, courtes citations,
parodie...)




SONNAIRE

INTRODUCTION p.3

A/ METHODOLOGIE

I/ L'opération de prospection
1) Cible p 4
2) Objectif p5
3) Fichier client p 6-7
4) Information nécessaire pour mieux
vendre p8

[I/ Diversité des techniques de prospection
1) Prospection avec appel téléphonique
(Différents scénarios) p 9-11
2) Prospection avec préparation par
lettre personnalisée p 12-13
3) Prospection physique directe p 14

1/ Démarche générale d’une prospection

commerciale
1) Schéma p 15

B/ LES DIFFERENTES PHASES D’UN PLAN D’ACTION

1) Sélection des prospectus : critére de
sélection p 16

2) La prise de contact : approche
téléphonique p 17

3) Mise en place d’une fiche de
prospection p 18-19

SUIVI COMMERCIAL p 20
CONCLUSION p 21
ANNEXES p 22




REMERCIEMENTS

L’année passée au sein de la société clos d'or nettoyage m’a
permis de me rendre compte de la diversité du métier de
commercial.

Je tiens a remercier Monsieur DAIRA (gérant de la société), qui
m’a fait confiance et qui m’a offert I'opportunité d’effectuer mon
alternance dans des conditions réelles de travail, ainsi qu’a
Madame ALAIN, responsable pédagogique de I'école Westford,
pour m’avoir soutenu tout au long de cette année d’étude.

L’année passée a été tres fructueuse, en effet j'ai pu acquérir une
solide expérience professionnelle qui me sera trés utile pour mon
avenir.



La prospection regroupe I'ensemble des taches qui permettent de
créer et de développer la clientéle d’'une entreprise. Elle fait partie
des activités essentielles d’'un commercial.

Grace a ce type d’action, I'entreprise pourra réaliser demain son
futur chiffre d’affaire.

En régle générale, divers moyen sont mis a la disposition des
commerciaux pour effectuer ce travail. Il s’agit d'un travail
fastidieux et difficile nécessitante un grand investissement
personnel.

Les commerciaux ont a leur disposition de nombreux outils dits
traditionnels comme le téléphone et des outils liés aux nouvelles
technologies comme Internet.

Les méthodes et argumentaires varient selon le type de produit
vendu et la cible visée.

Vous allez découvrir dans ce dossier la démarche commerciale
que j'ai mis en place lors de ma mission en alternance.

J’ai également voulu montrer I'importance de cette mission au sein
de la petite société dans laquelle jai évolué durant 1 an.

La prospection était orientée sur les agences immobilieres de la
ville de Grenoble.



A/ METHODOLOGIE

I/ L'opération de prospection

1) Cible

Clos d’or nettoyage est une société qui emploie trois salariés dont
moi-méme.

La ville de Grenoble est un marché important en terme de
nettoyage. En effet c’est une grande ville de Province en plein
développement, de plus le centre ville est ancien.

Pour ces différentes raisons Clos d’or nettoyage a I'opportunité de
développer de maniére important son chiffre d’affaire au vu des
possibilités de contrat.

En ce qui concerne ma mission de prospection, j'ai choisi la cible
des agences immobiliéres de la ville de Grenoble (les agences
immobiliéres son des gestionnaires d’'immeuble).

Il m’a fallu faire un listing des clients potentiels pour le faire, javais
a ma disposition plusieurs moyens : Internet, Annuaire, Page
jaune, Kompass, C.C.I, Mairie.

J’ai choisi d’utiliser Internet (site : Page jaune) pour des raisons de
colts et de praticité.



2) Objectifs

Les objectifs ont été définis lors d'une réunion avec mon
employeur, moi-méme et une tierce personne qui dirige une
sociéte de service.

e Par ordre de priorité :

- Promouvoir le nom de la société

- Véhiculée une image de marque (jeune,
dynamique)

- Deévelopper le nombre de contact au sein des
prospects

- Augmenter le chiffre d’affaire

- Fidéliser les prospects grace aux prestations de
services

A terme, l'objectif principal été la prise de rendez-vous avec un
responsable et la signature de contrats.



3) Fichier client

Ce document est important car il regroupe 'ensemble des clients
potentiels et a terme les clients de I'entreprise.

Le fichier client peut étre constitué a partir de plusieurs sources :

- Pages jaunes
- Annuaire

- Internet

- Mairie

- Kompass

- C.Cl

En ce qui me concerne, jai constitué mon fichier client a l'aide
d’'Internet sur le site des pages jaunes car ceci a €té le moyen le
moins colteux, le plus fiable et le plus rapide.



4) Information nécessaire pour mieux vendre

a) connaitre son produit

PRODUIT : Caractéristique du service

Fiche technique :
o Tarif
e Produit utilisé

e Champ d’application (nature du chantier et zone
geographique)

b) connaitre son entreprise

- historique
- politique commerciale
- services voues

c) Connaitre son marché

- concurrents (leader)
- évaluation des clients potentiels
- I'offre des concurrents (prix, condition...)

d) Connaitre sa clientéle

- typologie de la clientéle

- que faut-il leur proposer ?

- effet saisonnier ?

- quelles sont leurs motivations ?



[/ Diversité des techniques de prospection

1) Prospection avec appel téléphonique

L’appel téléphonique doit avoir pour seul objectif :

- Obtenir un rendez-vous avec le responsable

Les principales difficultés consistent a franchir les barrages
notamment celui de la secrétaire ou des collaborateurs en univers
professionnel et a traiter les objections des prospects.

En me basant sur mes expériences professionnelles, jai mis en
évidence différents scénarios ou guide d’entretien téléphonique.

Scen.q1 : Contact secrétaire/standart

- Bonjour, SANAH Yacine, clos d’or nettoyage. Je
souhaite parler a Mr X au sujet d’'un courrier que
je lui ai envoyé réecemment.

Secrétaire : C’est a quel sujet ?

- Voila, vous allez sGrement pouvoir m’aider. Je lui
ai adressé un courrier il y a quelques jours dans
lequel je lui faisais une proposition qui l'intéresse
personnellement. Je souhaite convenir d'un
rendez-vous avec lui.

Tenez vous son agenda ?

Secrétaire : Non, je ne tiens pas son agenda.
- Ah, dans ce cas pouvez-vous me le passe, s'il
vous plait ?
Secrétaire : Non

- Alors pouvez-vous me passer sa collaboratrice
car il s’agit d’'une affaire qui l'intéresse.



Scen.2 : Prospects absent

- Quand me conseillez-vous de le rappeler
aujourd’hui ?

Secrétaire : il sera absent toute la journée
- Pouvez-vous m’indiquer quand il sera disponible ?
Demain en début de matinée ou en fin d’aprés-
midi ?
Scen.3 : Prise de contact prospect
- Bonjour (présentation personnelle), je vous ai fait
parvenir il y a quelques jours un courrier, I'avez-

vous bien recu ?

Secrétaire : oui (scen.4)
Non

- il est possible que votre courrier se soit perdu ou
gu’il ait subi un retard.
Voici de quoi il s’agit : (scen.4)

Scen.4 : Contact prospect, argumentation pour la prise de
RDV

- Puis-je vous demander si vous faites appel a des
sociétés de nettoyage pour I'entretien de votre
patrimoine.

- Je souhaite vous rencontrer afin de vous exposer
les services que nous vous proposons.

- Je n’ai pas le temps.

- Ca ne m’intéresse pas.

- J'ai déja une société.

- Envoyez-moi un courrier, une documentation.
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Scen.5 : Traitement des objections

- Je comprends que votre fonction vous laisse peu
de temps disponible. C’est justement pour éviter
de désorganiser votre emploi du temps que je
désire prendre RDV avec vous.

- A quel moment souhaitez-vous que je vous
rappel ?

- Je vous propose de vous rencontrez afin que
vous puissiez étudier ma proposition ?

- Qu’est ce qui ne vous intéresse pas ?

- Je suis certain que vous travaillez déja avec une
autre société, mais connaissez-vous les
spécificités de notre offre ? Un entretien vous
permettrait d’évoluer l'intérét de notre proposition
par rapport a votre actuel partenaire.

Scen.b : Prise de RDV

- Dans ce cas, pouvons-nous nous rencontrer
mardi en fin de matinée ou jeudi en début d’apres-
midi

Scen.7 : Prise de congé

- Bien Mr X, je vous remercie d’avoir accepter de
prendre mon appel et vous souhaite une bonne
journée.

11



2) Prospection avec préparation par lettre personnalisée

Il est nécessaire, si le contexte le permet, de préparer sa
prospection par I'envoi de lettre destinée a faciliter les prises de
rendez-vous.

Ces lettres doivent étre personnaliser, c'est-a-dire envoyer a des
personnes clairement identifiées.

Les courriers personnalisés permettent :
- donner des informations sur |'offre
- de faciliter le passage des barrages
- susciter le désir de recevoir le commercial

Il s’agit de présenter au prospect que I'entreprise est capable
d’apporter des solutions efficaces.
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3) Prospection physique directe

La prospection physique consiste a effectuer un démarchage en
« porte a porte » ou en suivant un plan de tournée préparé a
I'avance.

Cette mise en ceuvre implique la création et l'utilisation d’un
dossier de prospectrice (fiche produit, devis, fiche client, plaquette
entreprise, carte de visite) et des outils d’aide a la vente tels que
des guides d’entretien téléphonique, argumentaire, plan de
tournée.

La prospection physique impose également une tenue
vestimentaire adaptée.

En effet du fait du service proposée une tenue propre est exigée
(costume, chemise blanche, cravate).

14



1/ Démarchage générale d’'une prospection commerciale

Offre de I'emploi

Objectifs commerciaux

Exploitation de

A 4

Identification des cibles

A

4

A

.| Création de

A

fichiers

A

"| fichiers

y

Choix et mise en ceuvre d’'une technique de prospection

A

4

Conception d’outil d’aide a la vente

A

y

Entreprise/

Négociations

A

4

Enrichissement des fichiers clients

A

4

Relance et nouveaux entretiens

Contrats signés

A

4

Suivi de I'action
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B/ LES DIFFERENTES PHASES D’UN PLAN D’ACTION

1) Sélection des prospects

- Critére de sélection
Il s’agit d’entrer en contact avec les prospects présents dans le
fichier clients.
Les prospects qui devront étre visités en premier devront étre
proches de la société et entre elle pour minimiser les colts de

déplacements.

Nous devons également visiter touts les nouveaux prospects et
ceux qui sont leader sur leur marché.

Voici les critéres retenus pour I'ordre de priorité de visite en
fonction de notre offre :

- Notoriété
- proximité par rapport a la société

- place sur le marché

16



2) La prise de contrat

e Approche téléphonigue

Avant de téléphoner il faut :

- déterminer les objectifs de I'appel
déterminer la cible visée
déterminer les avantages de notre offre
établir des questions pertinentes
définir une phrase d’accroche
avoir un agenda a portée de main

Les parameétres essentiels sont :

1) la maniere de parler
2) savoir écouter

1)
- Varier l'intonation de sa voix selon les mots ou
phrases importantes

- utiliser des mots du langage courant

- Eviter:
__ Les expressions : phénoménal, féeriques
_ Les mots négatifs

- Utiliser des phrases courtes
- Effectuer des répétitions
- Laisser I'interlocuteur s’exprimer

2)
- Poser des questions
- Ne pas trop parler
- Ne concluez pas trop vite
- Se concentrer sur ce que dit le client
- Ne pas interrompre le client

17



3) Fiche de prospection

» Document indispensable pour une opération de prospection

Ce document permet de mentionner des renseignements
importants pour la suite de |'opération commerciale et qui
récapitule I'historique de la prospection effectuée.

La fiche de prospection doit étre adaptée au marché et a l'offre
présentée.

18



SUIVI COMMERCIAL

Le suivi de I'action commerciale permet le contréle et I'analyse des
taches en cours. Cela permet de juger de leur efficacité.

Gréace a ce suivi commercial, on peut recadrer les objectifs et les
moyens, selon le déroulement de I'action.

Il nest pas possible de mesurer chaque obijectif, mais ce qui est
important de dire est qu'une opération de prospection permet de
faire connaitre I'entreprise, son domaine d’action et son savoir-
faire pouvant ainsi rapporter a long terme de nouveaux clients.

Je tiens a préciser que lorsqu’il s’agit de prospection, la motivation
des commerciaux est trés importante.

(Le suivi commercial concerne également la force de vente)

Il est donc primordial de mettre en place une stimulation qui peut
se faire sous différente forme afin d’atteindre les objectifs.
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Le but de tout travaux de prospection est d’augmenter le volume
des ventes ainsi que son fichier clients en ayant la meilleure
efficience possible (minimiser les codts pour maximiser les
bénéfices). Cela demande donc une grande rigueur de la part des
commerciaux.

Ce type d’action est essentiel pour I'évolution de la société en
particulier si elle est de taille petite, cela leur permet d’'une part de
la faire connaitre, d’autre pour augmenter son domaine d’action
ainsi que de montrer son savoir-faire. Tout cela a des personnes
avec lesquelles elle n'a pas de rapport, permettant ainsi
d’augmenter son champ d’action.

Ces taches prennent beaucoup de temps aux commerciaux
entrainant des répercutions sur leur chiffre d’affaires.

La prospection entraine une grande mobilisation d’'un ensemble de
personnes a différents niveaux de la société.
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Licences Creative Commons

Quelle est la qualification juridique des documetyyse Creative Commons ?

Les documents Creative Commons sont des contraésefyi permettent a I'auteur de
communiquer au public les conditions d'utilisation de son ceuvre.

Ce sont des offres ou pollicitations, I'offre étaéfinie comme la manifestatiorde volonté
(...) par laguelle une personne propose a une ouquus autres (déterminées ou
indéterminées) la conclusion d'wontrat a certaines conditions (1).

On peut qualifier ces offres de contrats a exénugigccessive et de concession de droit
d’'usage. Elles sont fournieéditre d’information gratuitement par Creative Commons et
n'impliqguentaucuntransfert desdroits de propriété intellectuelle (2). Elles ne peuwntc
pas étre qualifiées de vente ou de cession.

La qualification de prét a usage ou de commodaisaayrles biens qui doivent étre restitués,
ce qui n'a guére de sens dans le cas de biens érigiat

Le louage de chose incorporelle ou licence (locatdion meuble incorporel en droit de la
propriété intellectuelle) est défini a I'article¥ du Code Civil commeun contrat par

lequel I'une des parties s'oblige a faire jouirdtee d'une chose pendant un certain temps, et
moyennant un certain prix que celle-ci s'obligdugayer». Le prix a payer n’entraine ici
aucune rémunération, mais les obligations qui geser’Acceptant laissent a penser que la
personne qui offre une ceuvre sous de telles condien retire des avantages.

Le respect de la destination et 'usage de la clms®ge en bon pere de famille fait partie des
regles communes aux baux des maisons et des hiensr

La qualification de licence, sous-catégorie de &g} est traditionnellement réservée a la
propriété industrielle (licence de brevet ou dequaj et aux logiciels, et n’est pas employée
en propriéte littéraire et artistique. Cependaaterme est communément utilisé pour
nommer les Creative Commolisensessous l'influence du terme américain et du condept
"licences libres" : licence GNU GPL, Licence Arbte...

La nouveauté de ce type d'offre peut enfin amendarualification de contrat innommé.

Quelle est la validité des licences Creative Consraanregard du formalisme
francais des contrats de droit d'auteur ?

Le formalisme des contrats de cession de droifzaleriéte littéraire et artistique (CPI L.
131-3) peut s’appliquer aux licences ou autorisatid' utilisation (3). Celles-ci doivent

décrire de maniere précise le domaine d'exploitasoit I'étendue, la destination, le lieu et la
durée des droits concédes.

L’article 3 des licences Creative Commons énuni@éterhduedes droits proposés :

« la reproduction de I'ceuvre seule ou incorporéedane ceuvre dite collective, comme une
publication périodique, une anthologie ou une etapy@die», au sens de l'article L. 121.8 du
CPI, voire modifiée en vue de former certaineewvres dites dérivées : traductions, les
arrangements musicaux, les adaptations théatréites;aires ou cinématographiques, les
enregistrements sonores, les reproductions parrtiolaun procédé quelconque, les résumés,
la distribution d’exemplaires ou d’enregistrememntdesdites ceuvres, au sens du CPl, article
L. 122-4, seconde phrase.



La durée (toute la durée Iégale de protection de I'CEuwete tgu’elle est définie aux articles
L. 123, L. 132-19, L. 211-4...) et I'étendue (le merehtier) sont également identifiées.

Quant a ladestination, elle est clairement repérable dans l'intentioffaeteur de contribuer
a un fonds commun en autorisant certaines utitisatgratuites de son ceuvre.

La cession des droits de reproduction et de reptétsen a titre gratuit est permise a I'article
L. 122-7 du CPL.

On précisera que les sous-licences sont expliciemterdites dans les documents Creative
Commons, étre titulaire d’un droit d'usage ne comfgas au bénéficiaire d’'une licence
Creative Commons le droit de céder ces droits.dreeficiaire ne pourra distribuer I'oeuvre
ou la communiquer au public que sous les mémesgtaamgisous lesquelles il I'a regue.

Le terme « bénéficiaire » et non pas le termeenkie » a été retenu pour désigner dans la
traduction francaise la personne qui accepte Boffte choix marque une volonté de
confirmer cette interdiction et peut ainsi favoriagsi le consentement éclairé de I'acceptant.

L’article 3 de la version originale prévoit qué.es droits mentionnés ci-dessus peuvent étre
exercés sur tous les supports, médias, procédBritpes et formats, gu’ils soient connus
aujourd’hui ou mis au point dans le futur.

L’article L. 131-6 accepte ka clause d'une cession qui tend a conférer létdfexploiter
I'oeuvresous une forme non prévisibl@u non prévue a la date du contrat.Elle «doit étre
expresse», ce qui est le cas dans la version originaldidesces. Mais étant donné qu’elle
doit également « stipuler une participation cotrégaaux profits d'exploitation », la phrase a
été écartée de la version frangaise, a I'instdadelution retenue par les traducteurs
allemands conformément a l'article 31.4 de la ll@iraande sur le droit d’auteur de 1965, plus
stricte, qui interdit I'exploitation sous une formen prévisible.

Si les cessions peuvent étre consenties a tittaigréarticle L131-3 du CPI prévoit que les
adaptationsaudiovisuellesdoivent prévoir une rémunération.

Cependant, la jurisprudence (4) a admis la valdlit@e cession des droits d’adaptation
audiovisuelle méme si aucune rémunération n’étipiilee, la contrepartie étant fournie par
la publicité faite a I'ouvrage, ceuvre préexistahtmtention de I'auteur d’obtenir une
diffusion et une distribution de son oeuvre sousafive Commons plus large peut étre
interprétée comme le souhait d'une plus grandeigtdéagrace aux copies et aux diffusions
gu'effectueront les Acceptants, sans exiger unigapon conforme aux regles spécifiques
d’un contrat d’édition, ni étre lié par un contdaxclusivité avec un producteur.

L’autorisation d’adaptation audiovisuelle ne ddlegas figurer dans un contrat écrit distinct
de celui qui autorise les autres actes ?

D’apreés l'article L113-4, oceuvre composite est la propriété de I'auteur kpuréalisée,

sous réserve des droits de l'auteur de I'ceuvrepséante».

L’article L131-4 alinéa 3 stipule queles cessions portant sur les droits d’adaptation
audiovisuelle doivent faire I'objet d’'un contratrécsur un document distinct du contrat

relatif & I'édition proprement dite de I'ceuvre inmpée». On peut se demander si le choix de
I'option qui autorise les modifications ne contidiait pas a recourir a deux contrats Creative
Commons séparées, de maniere a respecter cetbsitlmp qui vise a protéger I'auteur en lui
faisant prendre conscience du fait qu’il s’agitdegeix actes de cession bien différents.

La réponse est non car les licences Creative Cormmesont pas assimilables a des contrats
d’édition au sens de l'article L132-1 du CPI : sllee prévoient pas d’obligation pour le



bénéficiaire correspondant a la charge pour I'éditeassurer la publication et la diffusion
des exemplaires dont la fabrication est autorisée.

Quelle est la validité des offres Creative Commass-vis du droit général des
obligations ?

L’absence de signature n’est pas le signe d’uneralesde consentement ou d’information sur
I'objet et la nature de I'engagement contractuedst en effet obligatoire d’accompagner
toute reproduction ou communication de I'ceuvre d'oapie ou d’un lien vers le texte
Creative Commons qui la gouverne. Il est précisis diabjet du contrat que I'exercice sur
I'ceuvre de tout droit proposé dans ladite offret\aceptation tacite de celle-ci, a I'image
des licences d'utilisation de logiciels qui prenineffiet a I'ouverture de I'emballage du disque
d’installation. On peut inférer de I'article 1986 @ode Civil relatif au mandat que le
commencement de I'exécution du contrat proposéepadestinataire de I'offre « révele » son
acceptation (5).

La personne qui propose de contracter, 'autewseas de 'article 113 du CPI, garantit dans
l'article 5a qu’elle a bien obtenu tous les droiésessaires sur I'ceuvre pour étre en mesure
d’autoriser I'exercice des droits conférés parfi@fElle s’engage a ne pas transmettre une
ceuvre constitutive de contrefagon ou d’atteinteud autre droit de tiers (autres titulaires de
droits ou sociétés de gestion collective qui amtgiel étre mandatées, ou tout autre tiers), et a
permettre une jouissance paisible a ceux qui eepdent les termes.

Cependant, la version originale 2.0 des textestf@ee@ommons (notre travail de traduction
et d’adaptation portait jusqu’en mai 2004 sur lesian originale 1.0) prévoit que cette clause
de garantie deviendra optionnelle. Une telle exatude garantie pourrait étre jugée sans
valeur en cas de dommage. La responsabilité délietétant d’ordre public, elle aura
vocation a s’appliquer par défaut, méme sans meetplicite : la responsabilité de I'offrant
est alors définie par la |égislation applicable.

Enfin, proposer des textes en langue francaisé¢ pa&sseulement plus commode pour les
utilisateurs francais, mais répond également goratif d’utiliser la langue francaise dans le
cadre de relations avec des salariés ou des corstaums (6) dans un contexte professionnel
privé ou public.

Les contrats Creative Commons sont-ils compatines le droit moral, norme
impérative ?

Droit a la paternité

N’est-il pas obligatoire de choisir 'option Pat&én? (On notera que I'option Paternité
devient obligatoire a partir de la version 2.0.)

On pourrait en effet penser que I'optiNon Attribution, qui n’'imposait pas d’'indiquer la
paternité de I'ceuvre, ne pouvait pas étre choisigreit francais car le droit a la paternite,
prérogative de droit moral, est inaliénable. La ra&uestion est soulevée par l'article 4.a qui
permet a I'Offrant de demander a I’Acceptant deeetle I'CEuvre dite Collective ou Dérivée



toute référence au dit Offrant.

Effectivement, un contrat qui imposerait a I'autdarrenoncer définitivement a son droit au
nom, en échange d’'une contrepartie financiere oy serait nul. La jurisprudence relative
aux contrats dits de « négre » ou l'auteur réet @aorouvrage pour autrui, et s’engage a
renoncer a étre identifi€ comme auteur aupres dligest stable : I'auteur réel pourra
toujours se faire reconnaitre comme auteur (7).

Les documents Creative Commons n’'imposent pasamaciation définitive, mais
permettent une renonciation provisoire et unefatation (8). L’auteur pourra toujours faire
reconnaitre sa paternité.

En revanche, ce droit a 'anonymat ne doit pas doheu a de fausses attributions de
paternité, notamment dans le cas ou l'utilisatedewr indiquerait un autre nom que le sien,
ou s’approprierait indiment la paternité d’une ceuize principe général étant la
présomption de titularité au bénéfice de celui $eusom duquel est divulguée I'ceuvre, le
systeme Creative Commons ne permet pas plus quaes lgénéral d’authentifier la paternité
des ceuvres. La paternité indiquée dans une offrati@e Commons reste soumise a la bonne
foi des utilisateurs.

Droit au respect

Autoriser a I'avance les modifications n’équivaasp aliéner le droit au respect. Le droit
d’adaptation, traditionnellement cédé a I'avanceplique pas d’autoriser les modifications
qui porteraient atteinte a l'intégrité de I'ceuvieal’honneur et la réputation de son auteur.
L’auteur qui aurait mis a disposition son ceuvresame offre Creative Commons autorisant
les modifications et la création d’ceuvres ditesveés, se réserve toujours la possibilité d'un
recours fondé sur droit au respect, en cas d’atiisa ou de dénaturation de son ceuvre telle
gu’elles lui porteraient préjudice.

Droit de retrait

Le droit de retrait, lui aussi d’ordre public, poatoujours étre exercé, méme si le parcours de
I'ceuvre rend son application encore plus diffisiler les réseaux. Celui qui propose I'offre de
mise a disposition se réserve a tout moment lé deoproposer I'ceuvre a des conditions
différentes ou d’en cesser la diffusion (article)7dans le respect des offres précédemment
consenties. L’auteur qui met fin au contrat Crea@ommons devra respecter la bonndJ9pi
des personnes qui auront dans lintervalle appligu®dntrat qu’il proposait.

Droit de divulgation




Le titulaire des droits sur I'ceuvre conserve letdila du moment et des conditions de sa
divulgation et de sa communication au public, noargs’assurer de la réservation des droits
exclusifs, mais pour rendre I'ceuvre libre de cedalroits.

Certains pourraient se demander si la conditioRattage a I'ldentique des Conditions
Initiales ou ShareAlike ne constitue pas une atemn droit de divulgation de la personne
qui, ayant accepté une ceuvre sous de telles comslitontractuelles, la modifie en apportant
une contribution originale, et acquiert elle-mématatut d’auteur de la nouvelle ceuvre dite
dérivée.

Le nouvel auteur conserve ses prérogatives ete@écidnoment de la divulgation de la
nouvelle ceuvre. Il ne lui est pas interdit de fautfjuer sous des conditions différentes, mais
c’est a la condition d’obtenir une autorisationitecde la part de I'auteur de I'ceuvre
préexistante, comme dans le systéme juridiqueiglasshors Creative Commons.

Le contrdle de I'utilisation aprés divulgation egrtu des options Partage des Conditions
Initiales a I'ldentique $hareAlike) et Pas d’'Utilisation Commercialdl¢n Commercia)
n'est-il pas incompatible avec le principepuisementdesdroits ?

L’épuisement du droit de distribution prévu en tiommmunautaire établit qu’une fois
I'original de I'ceuvre ou sa copie mise en circuatsur le territoire communautaire avec le
consentement du titulaire de ce droit, par exeraptes la premiére vente, il ne peut plus
exercer ledit droit. Le titulaire ne peut donc @egrce droit de propriété intellectuelle qu’'une
seule fois, il ne peut pas I'exercer a nouveau dansutre Etat-membre. L’épuisement ne
concerne que la distribution physique d’exemplamesériels, de supports, a I'exclusion des
services en ligne et des copies licites en décollirective 2001/29/CE sur I'lharmonisation
de certains aspects du droit d’auteur et des dvoitsns dans la société de 'information,
article 4.2 et considérant 29). Le titulaire cornseses autres droits patrimoniaux.

L’article 2 des contrats Creative Commons stipudgs lgju’ils s’appliquent sans préjudice du
droit applicable, et ne visent donc en aucun gastaeindre ce type de prérogatives. On peut
toutefois se demander si le fait de restreindredeslitions d’utilisation apres la premiere
mise a disposition respecte I'épuisement.

Tout d’abord, les options Partage des Conditioiiles a I'ldentique $hareAlike) et Pas
d’Utilisation CommercialeNonCommercia) ne conduisent pas a interdire formellement
toute modification qui ne serait pas proposée aémas conditions ou toute utilisation
commerciale, ce qui reviendrait a imposer des ¢mmd de distribution. Elles se contentent
simplement de réserver les droits non proposés;antinuent a requérir I'autorisation du
titulaire des droits, a l'instar du droit d’auteslassique.

Enfin, on peut rappeler que la notion d’épuisengshiutilisée en droit communautaire a des
fins de régulation économique. Elle est utile dasssituations ou un ayant-droit abuse de son
monopole pour affecter le commerce et la concug@mcinterdisant la commercialisation ou
en imposant des restrictions quantitatives a I'igdmn ou des mesures d’effet équivalent.
Les objectifs du Traité de Rome sont de lutter olat cloisonnement du marché intérieur et
les abus de position dominante. Sont visées d'tinle8 entraves a la libre circulation des
marchandises constitutives d’obstacles a la comaimation sur le territoire national de
produits régulierement mis en circulation sur leiteire d’'un autre Etat membre, et de I'autre
la faculté de contr6ler les actes ultérieurs dernerncialisation et d’interdire les
réimportations. Certaines restrictions ont d’ailtea@té admises par la Cour de Justice des
Communautés Européennes ; ainsi, I'arrét Cinéth€tfdlevalide comme conforme au droit
communautaire la loi francaise sur la chronologis ohédias (11) qui impose un délai entre
I'exploitation des films en salle et la vente oddeation de supports.



Quelle sera la loi applicable en cas de conflit ?

Il 'y a pas de clause déterminant la loi applieadtl la juridiction compétente dans les
contrats Creative Commons. Les régles de droitnatenal privé prévalent, et, pour choisir
la loi applicable, le juge saisi déterminera l& ldéexécution de la prestation caractéristique
du contrat, ou le lieu du dommage ou du dépét qdeiate.

Les contrats Creative Commons prévoient a I'arBdejue si un article s’avere invalide ou
inapplicable au regard de la loi en vigueur, cedmtnaine pas I'inapplicabilité ou la nullité
des autres dispositions, I'article en question dee#re interprété de maniere a le rendre
valide et applicable.

Les clauses abusives sont réputées non écritesgntrat conduit a établir des rapports
déseéquilibrés entre les droits et obligations emtr@rofessionnel et un consommateur (12).
Un raisonnement a fortiori permet de déduire geeféres Creative Commons satisfont ces
exigences, ainsi que les exigences de prudencmfetrchation.

Un auteur peut se retourner contre la personnatiisie son ceuvre sans respecter les
conditions qui lui sont attachées. L'auteur quinestait qu'’il y a eu atteinte a ses
prérogatives patrimoniales pourrait toujours denearmd juge une révision du contrat.

Le bénéficiaire du contrat pourrait également seur@er contre le donneur de contrat qui a
transmis une ceuvre contrefaisante.
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