FORMATION GERESO — DROIT DES AFFAIRES

SECURISER SES ACCORDS COMMERCIAUX EN B

TO B

IDENTIFIER LES RISQUES JURIDIQUES ET COMMERCIAUX LIES AUX
REGLEMENTATIONS ENCADRANT LA RELATION COMMERCIALE

PROGRAMME DE LA FORMATION

Ce programme est mis a jour en temps réel pour prendre en compte les dernieres
nouveautés

PRINCIPAUX RISQUES DE LA PHASE DE NEGOCIATION

> Les Conditions Générales de Vente, pilier des négociations commerciales

> Le comportement attendus des parties : information, bonne foi, confidentialité...
> L'accord pré-contractuel

Cas pratique : les clauses a intégrer a lI'accord de pourparlers

LES OBLIGATIONS DE L'ENTREPRISE AU REGARD DU DROIT DE LA
CONCURRENCE

> Les comportements anticoncurrentiels
— les comportements n'entrainant pas de détournement de clientéle
— les comportements entrainant un détournement de clientéle
Cas pratiques autour des pratiques anti-concurrentielles
> Les pratiques abusives telles que définies au Code de commerce
> L'interdiction des ententes anticoncurrentielles
Quiz : les pratiques autorisées ou interdites
> Impact de I'ordonnance du 24 avril 2019 sur les pratiques restrictives de concurrence

LES OBLIGATIONS EN MATIERE DE FIXATION DU PRIX

> Conditions de facturation et conditions de paiement

> Interdiction de la revente a perte : respect du seuil

> Les prix abusivement bas

> L'indexation ou la révision du prix

> Elaboration de la «convention unique» annuelle visée a I'article L 441-3 du Code de
Commerce

Etude de cas : imaginer, a partir d'une situation donnée, le déroulement de la phase de
pourparlers entre un acheteur et un vendeur permettant de fixer le prix de vente dans le
respect des regles applicables

SECURISER LA FIN DES RELATIONS COMMERCIALES AU REGARD DE L’ARTICLE
L442-1- 1| DU CODE DE COMMERCE

> Qu'est-ce qu’'une «relation commerciale établie» ?

> Qu’est-ce qu’une rupture «brutale» ?

> La durée du préavis

Etude de cas : organiser la cessation de relations commerciales de longue durée a partir
d’une situation donnée

Quiz : validation des acquis

GERESO

FORMATION | CONSEIL | EDITION

OBJECTIFS

« Evaluer les principaux risques de la phase de
négociation.

» Respecter les obligations de I'entreprise au regard
du droit de la concurrence.

+ Suivre les régles applicables en matiére de prix.

« Sécuriser la fin des relations commerciales.
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LES PLUS DE CETTE FORMATION

» Une approche complémentaire a la formation droit
des contrats, centrée sur les risques juridiques liés
aux relation B to B

+ La remise d'un support complet intégrant les
dispositions du Code de Commerce ou du Code
civil évoquées, les avis de la Commission d’examen
des pratiques commerciales sur les thémes
abordés et la jurisprudence illustrant les exposés

PUBLIC ET PREREQUIS

Responsables commerciaux, commerciaux,
responsables marketing et administration des
ventes, chargés d'affaires, cadres opérationnels,
assistant(e)s juridiques

Il est nécessaire de disposer d’'une premiére
expérience dans la négociation des contrats
commerciaux ou d'avoir suivi la formation "Les
fondamentaux du droit des contrats" proposée par
GERESO

MOYENS PEDAGOGIQUES, TECHNIQUES,

ENCADREMENT

Questionnaire adressé aux participants 15 jours
avant la formation pour connaitre leurs attentes
Méthodes pédagogiques : apports théoriques et
pratiques (cas concrets, exemples d'application)
Mise a disposition d'un support pédagogique et d'un
acces personnel a des e-ressources en ligne a
l'issue de la formation Consultants sélectionnés
pour leurs compétences pédagogiques, expertise
métier et expériences professionnelles

SUIVI ET EVALUATION

Feuille d'émargement et attestation de fin de
formation
Evaluation a chaud et a froid

PROCHAINES SESSIONS

Paris Montparnasse ou a distance :
le 24 mars 2025
le 23 septembre 2025

Informations et inscriptions : Isabelle ROCHE - Appel gratuit: 0800 400 460 - Fax: 02 43 23 77 07 - formation@gereso.fr

Cette formation en intra : Tél. : 02 43 23 59 89 - intra@gereso.fr



Y GERESO

BULLETINDINSCRIPTION

GERESO SAS - 38 rue de la Teillaie
CS 81826 - 72018 LE MANS Cedex 2
Tél. 02 43 23 09 09 - Fax 02 43 23 77 07
formation@gereso.fr - www.gereso.com

Participant(e) Formation choisie
OMme [OM. Nom Titre
Prénom Référence
Fonction Dates
E-mail Lieu

(obligatoire pour accéder a vos documents personnalisés, avant et aprés votre formation)
Tél. (ligne directe)
Tél. mobile (pour infos de derniére minute)

Mesures compensatoires pour les personnes en situation d’handicap :

Entreprise / Etablissement

Options proposées pour certaines formations :
- Accés e-ressources pendant un an (remise de 40% sur le prix public)
- Veille juridique pendant un an (remise de 70% sur le prix public)
- Expertise décisionnelle d'une heure (remise de 30% sur le prix public)
Merci de préciser votre choix :

[ Acces e-ressources* [ Veille juridique* [ Expertise décisionnelle

Indiquez le tarif total (Formation + option(s) choisie(s))

Raison sociale

Adresse

Codepostal L1 | | | | Ville

Téléphone Fax

N°d’identification (TVA intracommunautaire)

Code APE / NAF NeSiret L1 1 | | | | 1 | 1 1 | |
Responsable de I'inscription

OMme OM. Nom Prénom

Service/Fonction

Tél. (ligne directe) E-mail

Facturation/Réglement

CFACTURE A ADRESSER A LENTREPRISE / LETABLISSEMENT :

Alattentionde CIMme [OM.

Nom

Prénom
Service/Fonction
E-mail

Libellé de la facture

Si la facture est a adresser a I'entreprise mais a une autre adresse ou un autre
service, merci de préciser

Un numéro de bon de commande interne a votre entreprise doit-il apparaitre
sur la facture ?
aoul O NON
Si OUl, numéro :
GERESO se réserve le droit de facturer une pénalité forfaitaire si le client n’a
pas transmis son bon de commande avant le début de la formation

Prise en charge (si parcours certifiant) :

[JCPF [ Entreprise J0PCO

OFACTURE A ADRESSER A L'OPCO :

Nom de 'OPCO
Numéro de prise en charge

Adresse de votre OPCO

Codepostal L1 1 | | |

Ville

Si GERESO n’a pas regu l'accord de prise en charge de 'OPCO le demier jour de
la formation, le client sera facturé de I'intégralité du prix de la formation.

Fait a : Le:

Signature et cachet de 'Entreprise / 'Etablissement, précédés de la mention
« bon pour accord » :

La signature de ce bulletin d'inscription vaut acceptation des conditions générales de vente
précisées sur www.gereso.com/mentions-legales-et-cgv

Les informations recueillies sur ce formulaire sont nécessaires au traitement de votre inscription et sont enregistrées dans un fichier informatisé par GERESO dans la finalité de traitement de votre demande.
Conformément a la loi "informatique et libertés", vous pouvez exercer votre droit dacces aux données vous concernant et les faire rectifier ou supprimer en vous adressant a : dpo@gereso.fr
*Les options "acces aux e-ressources pédagogiques” et "veille juridique’, proposées en option en complément de la formation, sont renouvelables annuellement par tacite reconduction,
sauf résiliation notifiée un mois avant la date d'échéance.



