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Tout savoir sur les conditions genérales

de vente entre professionnels

Me Denis Santy, avocat associé
du cabinet Adamas, détaille
comment anticiper les litiges
éventuels d’une relation
commerciale via les conditions
générales de vente (CGV).

mLes CGV : un outil incontournable
Tout vendeur ou fournisseur a I'obli-
gation, si on le lui demande, de com-
muniquer ses conditions générales de
vente (CGV). Si le mode écrit est in-
contournable — une information verba-
le ne suffit pas - aucune forme n'est
imposée par la réglementation : les
CGV peuvent ainsi étre communi-
quées par tout moyen conforme aux
usages de la profession concernée.

m Informer et sécuriser
la relation commerciale

Les CGV ont pour but et intérét de
sécuriser la position de l'entreprise,
d'informer I'acheteur sur les conditions
de la vente ou de la fourniture des
services, mais également de donner un
cadre a la relation commerciale en pré-
cisant le droit applicable, les tribunaux
compétents, ou encore comment se
reglent les réclamations.

Elles constituent le socle unique de la
négociation commerciale, étant préci-
s¢ qu'elles sont souvent complétées de
conditions particulieres qui prévau-
dront en cas de contradiction et forme-
ront, avec les CGV, le contrat liant les
parties.

m Prouver la communication
et l'acceptation des CGV

La plupart des litiges pro-
viennent de 'opposabilité des

CGV a l'acheteur et ce, particuliére-
ment dans le cas ou celui-ci fait valoir
ses propres conditions générales
d'achat.

Il est, dés lors, conseillé d’annexer les
CGV a un maximum de documents
remis a celui-ci : par exemple
brochures techniques et
publicitaires, devis, bon
de commande, factu-
res, et sur le site inter-
net. Le fournisseur
devra démontrer
I'acceptation de cel-
les-ci par son
client.

BON A SAVOIR

mQuelles sont les mentions
obligatoires ?
Les CGV comprennent obligatoi-
rement : les conditions de vente ou
defourniture de services, telles que
les conditions d’acceptation et de
refus des commandes, le transfert
de propriété, les délais et les mo-
dalités de livraison, les garan-
ties, ainsi que le baréme des prix
unitaires, les réductions de prix,
et les conditions de réglement,
comprenant les pénalités de re-

tard, et, dans certains cas, le délai
ct les modalités de rétractation.

A signaler qu’encourt une amende
d'un montantmaximal de 75 000 €
pour une personne physique et de
2 millions d’€ pour une personne
morale, 'entreprise qui n'indique-
rait pas, dans les CGV, les condi-
tions d'application etle taux d'inté-
rét des pénalités de retard, ainsi
que le montant de l'indemnité for-
faitaire pour frais de recouvre-
ment.

En effet, la charge de la
preuve de la communi-
cation des CGV et de
leur acceptation incom-
be au fournisseur.

mLes CGV
a l'international
Des lors que I'entre-
prise commercialise
ses produits ou servi-
ces a l'international,
il est recommandé
que celleci se dote
de CGV ¢tablies
dans la langue du
pays concerné ou,
a minima, en an-
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glais, et ce, afinde garantir leur opposa-
bilité. Il est également conseillé de pré-
voir non seulement quel droit régira la
relation commerciale, mais également
quelles juridictions seront compéten-
tes en cas de litige. A défaut, I'applica-
tion des regles de droit international
peut conduire a des solutions défavora-
bles a l'entreprise.

m Protéger son entreprise
Les CGV sont un moyen pour l'entre-
prise de soumettre la vente ou la fourni-
ture de services a des regles protectri-
ces de ses intéréts. Cela est
typiquement le cas de I'insertion d'une
clause de réserve de propriété. En effet,
en droit francais, l'accord sur la chose
et sur le prix entraine en principe le
transfert immédiat de la propriété et
des risques afférents. Il est conseillé de
prévoir dans les CGV le différé du
transfert de propriété au moment du
paiement total du prix.
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