Correction scénario professionnel – L’ACHAT DE A à Z - LP Paul Héroult – Mme VERNEY-BALLET


FICHE MESSAGE

Date : 15/09/2012 FORMTEXT 

08/08/2012

Heure : 00:05 FORMTEXT 

17:26

Destinataire :      


Appel reçu par :       


PENDANT VOTRE ABSENCE

 FORMCHECKBOX 
 Mme    FORMCHECKBOX 
 M.

Nom :      


Société : 


Adresse : 


( :


Autre : 


 FORMCHECKBOX 
 A téléphoné 
 FORMCHECKBOX 
 Désire être rappelé(e)
 FORMCHECKBOX 
 Rappellera

Message :

SYNTHESE LA COMMUNICATION TÉLÉPHONIQUE

Réception d’un appel

La réception d’un appel téléphonique 

Pour être efficace, il faut : 

- avoir un crayon et un papier pour noter les informations (ou une fiche téléphonique « En votre absence… » : Voir ci-contre),
- décrocher à la 2e ou 3e sonnerie,
- être cordial(e) : sourire, articuler, surveiller son débit.
La communication se déroule en 5 étapes :
- prendre contact : se présenter, présenter l’entreprise ou/et le service,
- identifier l’interlocuteur (s’il ne l’a pas fait) et demander l’objet de l’appel,
- traiter le sujet : répondre seul selon ses compétences ou transmettre la communication à la personne compétente ou prendre le message (sur une fiche),
- conclure en reformulant rapidement avec précision,
- prendre congé.
Destinataire

Le
 A 
heures
PENDANT VOTRE ABSENCE
M

Société

Téléphone

( A téléphoné
( Est venu vous voir

( Veuillez l’appeler
( Désire vous voir

( Rappellera
( URGENT

Message : Que des idées : utiliser des verbes à l’infinitif

Pris par
 Signature

BEAUTE DIFFUSION

SA AU CAPITAL DE 20 000 €

133 avenue Gambetta

38000 GRENOBLE

Objet :
Grenoble,

Nos produits
le
Chère Cliente, Cher Client,

Vous nous avez contactés, il y a quelques semaines, pour nous demander l'envoi d'une documentation concernant nos produits.

Nous espérons que les documents fournis ont répondu à votre attente. S'il vous manquait une information quelconque, n'hésitez pas à nous contacter. 


En effet, notre représentant sur le secteur, se fera un plaisir de vous rencontrer. Pour prendre un rendez-vous à votre convenance, vous pouvez nous contacter directement au 01.48.59.54.78.

A cette occasion, notre commercial pourra vous remettre des échantillons qui vous permettront de tester nos produits. 

De plus, vous pourrez bénéficier d'une réduction spéciale "nouveau client" de 5 % sur tous nos produits.

Nous restons dans l'attente de votre réponse. Soyez assuré que nous ferons tout pour vous servir.

Veuillez agréer, Chère Client, Cher Client, l'expression de nos salutations dévouées.


Signataire

BEAUTE DIFFUSION
133 avenue Gambetta
38000 GRENOBLE

Tel : 04 76 74 13 28

Fax : 04 76 33 18 27








Monsieur DUPONT Hervé








18 rue du Paradis








33000 BORDEAUX

FACTURE 0403158 du 14 décembre 2012
	Référence
	Désignation
	Quantité
	Prix Unitaire
	Total H.T.

	1210L

2420P

1910V


	Kit complet lèvres

Kit pinceaux

Vernis bleu glacé


	1

1

4
	9,75

7,80

3,99
	9,75

7,80

15,96

	
	
	
	
	

	
	Remise 5% vernis
	
	
	- 0,80

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


	
	TOTAL H.T
	
	
	32,71€

	
	
	
	
	

	
	TVA 19,6 %
	
	
	   6,41€

	
	
	
	
	

	
	NET A PAYER
	
	
	39,12€


En votre aimable règlement par chèque sous huitaine

LA FACTURE

1 – Définition de la facture
La facture est un écrit dressé par un commerçant et constatant les conditions auxquelles il a vendu des biens ou assuré des services. Cet écrit constate le montant que le client doit au fournisseur. C’est pourquoi on parle souvent de facture de « DOIT ».

2 - les réductions commerciales
- rabais :

C’est une réduction pratiquée sur le prix de vente pour tenir compte d’un défaut de qualité, de la non conformité du produit livré ou d’un retard de livraison.

Exemple : achat d’une pièce de tissus présentant des défauts d’impression avec un rabais de 100 €.
- remise :

C’est une réduction accordée en fonction des quantités achetées dans le cadre d’une opération promotionnelle ou suivant la qualité du client.

Exemple : réduction sur le prix des livres pour une commande groupée, réduction sur le prix des livres achetés par un enseignant.

- ristourne :

C’est une réduction de prix accordée périodiquement sur le total des achats réalisés par un client.
Exemple : une coopérative verse une ristourne à ses adhérents, calculée sur les achats effectués durant l’année.

3 - la réduction financière

- l’escompte :
Cette réduction de prix est conditionnée par la rapidité de règlement du client.
Exemple : escompte pour paiement comptant.
4 – le mécanisme de la TVA

- Définir la valeur ajoutée (VA) :

La valeur ajoutée correspond à la richesse créée par l’entreprise au cours du processus de production. Elle représente la différence entre le prix de vente d’un bien ou d’un service et le montant des consommations intermédiaires utilisées. 
- la taxe sur la valeur ajoutée (TVA) :
La TVA est un impôt indirect supporté par les consommateurs. Elle est calculée sur la valeur ajoutée créée par l’entreprise. Cet impôt est payé au Trésor public (État) par l’intermédiaire des entreprises qui collectent l’impôt pour le compte de ce dernier. Il s’agit d’un impôt indirect.

TVA = Montant HT x Taux de TVA

Montant TTC = Montant HT + Montant TVA

Montant TTC = Montant HT x (1 + Taux de TVA)

- les taux de TVA : 
* taux normal 19,6 %
* taux réduit      7 %
Les taux de TVA sont fonction de la nature des biens et services. Quelle différence faîtes-vous entre bien et service ?

	BIENS


	SERVICES

	DURABLES
	NON DURABLES
	

	- Logement

- Meubles

- DVD

- Automobiles

- Téléviseurs
	- Biens alimentaires

- Produits cosmétiques
	- Utilisation d’un moyen de transport collectif,

- Déjeuner au restaurant,

- Utilisation d’une grande surface pour faire ses courses,

- Une coupe de cheveux.




ETUDE DU BON DE COMMANDE N° BC 1253

1 - Quelles sont les différentes formes de commande ?
- COMMANDE ORALE 

* Par téléphone…pratique courante en hôtellerie (produits frais, réservation),

* Une trace écrite permet de vérifier la livraison. 

* Il est préférable de confirmer par écrit si la commande est importante. 

- COMMANDE PAR FAX 

* Une signature sur le fax est recommandée. 

* Le fax constitue un commencement de preuve devant le tribunal. 

- COMMANDE PAR COURRIER ELECTRONIQUE 

* Moyen utilisé de plus en plus par les restaurateurs. 

* Admis comme preuve si l'auteur est identifié de manière certaine. 

- COMMANDE ECRITE 

* l'écrit (signé) est un moyen de preuve. 

* un écrit est obligatoire pour toute opération de plus de 750 € 

- DEMARCHAGE A DOMICILE ET VENTE PAR CORRESPONDANCE 

* Obéit à une réglementation spécifique. 

* Ici, l'acheteur peut se rétracter (=renoncer) 7 jours après la cde. 

2 - Quel est le suivi de la commande chez le fournisseur, chez le client ?
- Le suivi chez le fournisseur :

Si la commande supérieure à 457 €, le fournisseur doit fixer la date limite de livraison. Il doit vérifier la concordance : référence/désignation, les conditions de vente, l'état des stocks des produits commandées. Il doit tenir rapidement au courant s'il ne peut livrer.

- Le suivi chez le client :

Il établit un planning qui visualise pour chaque commande : le n° de commande, le nom du fournisseur, la date de commande, la date de réception des m/ses. 
En cas de retard ou d'erreur, il peut demander :

- l'annulation du contrat ou le remplacement des M/ses manquantes ou abîmées. 

3 - Différence entre bon de commande et bulletin de commande.
- le bon de cde=rédigé à l'initiative de celui qui achète,

- le bulletin de cde= formulaire établi par celui qui vend et complété par celui qui achète. (En général les entreprises de VPC, exemple : "la Redoute"...).

ANALYSE DU CONTRAT DE VENTE COMMERCIALE

I - FORMATION ET EFFETS DU CONTRAT DE VENTE DE MARCHANDISES
1 - Quelles sont les parties au contrat ?
Le vendeur : Beauté Diffusion ; le vendeur : Hervé DUPONTJ
2 - Qui a accepté l’offre ? Comment ?
Hervé DUPONT (client) en envoyant le bon de commande.
3 - Comment s’est formé ce contrat ?

Le client a accepté l’offre du vendeur. Le contrat s’est donc formé par échange des consentements entre les parties. Le contrat se forme par l’accord des parties.

4 - Quel est l’objet de ce contrat ?
La vente de produits cosmétiques.
5 - Comment les parties pourront-elles en cas de litige, prouver l’existence et les clauses de ce contrat ?

Dans son bon de commande, le client accepte les conditions de vente de Beauté Diffusion.En ces de litige, il faudra donc se référer à ce document pour connaître les clauses du contrat. L’existence du contrat est prouvée par le bon de commande et la confirmation de commande.

6 - Tout contrat de vente commerciale doit-il obligatoirement être établi par écrit ? Pourquoi ?
Le contrat de vente commerciale n’est pas un contrat solennel. Aucune formalité (écrit) n’est exigée pour sa conclusion. Quand il existe, l’écrit n’est destiné qu’à servir de moyen de preuve.
7 - Quels sont les articles du Code Civil qui justifient que la commande est un contrat ?
La commande est un contrat. (art.1582 & 1583 du Code Civil).

8 - À partir de quel moment le contrat de vente est-il formé ?

Le contrat de vente est donc conclu dès la commande
9 - Quels sont les droits et obligations pour les parties ?
	LES PARTIES
	LES DROITS
	LES OBLIGATIONS

	CLIENT
	- recevoir la livraison à la date prévue
	- prendre livraison du bien.
- payer prix à la date convenue

	VENDEUR
	- percevoir le prix  à la date convenue
	- livrer la marchandise dans les délais prévus

- garantir l’acheteur contre les vices cachés du bien vendu.


10 - Définir le contrat de vente.

Le contrat est un accord de volontés entre deux ou plusieurs personnes qui prée des obligations entre ces personnes.
II - LA MISE EN ŒUVRE DE L’OBLIGATION DE GARANTIE
1 - Qui doit prouver l’existence du vice cachée ? Pourquoi ?

C’est au demandeur, c'est-à-dire à l’acheteur, d’établir la preuve de l’existence du vice caché. La charge de la preuve incombe en effet au demandeur. 

2 - L’existence d’un vice caché vous paraît-elle facile à prouver ?

L’acheteur est le plus souvent incompétent pour prouver l’existence d’un vice caché. Il est dans l’obligation de recourir à un expert à cet effet.

3 - Des deux types de garantie, quelle est le plus facile à mettre en œuvre ? Pourquoi ?

La garantie contractuelle est plus facile à mettre en œuvre que la garantie légale :

- l’acheteur n’a pas à faire la preuve de l’existence d’un vice caché. Le fabricant accepte de faire jouer la garantie dès l’instant où le défaut est apparu,

- elle s’applique même à des défauts de moindre importance.

4 - Trois ans après l’achat, une des portes du meuble se fend et doit être remplacée. Une expertise démontre un défaut de fabrication.

·  Quelle garantie pourra jouer ?

Seule la garantie légale du fait des vices cachés pourra jouer ici. En effet, la garantie contractuelle n’est que de deux ans.

· Quelles sont les conditions pour que joue cette garantie ?

Il faudra donc que le client prouve l’existence du vice caché (= rapport d’expertise), que ce vice était antérieur à la vente, qu’il n’était pas apparent et était inconnu de l’acheteur lors de la vente, qu’il est grave.

· Vous semblent-elles réunies ici ?

Oui

· Dans l’affirmative, que devra faire le vendeur ?

Le vendeur devra alors remettre en état le meuble à ses frais. 

Dans le cas d’une commande où le client paie son achat au comptant, peut-il renoncer au contrat qu’il a souscrit dans le délai de sept jours prévu par la loi ? Pourquoi ?

Le client qui achète un bien en magasin en payant comptant ne peut bénéficier du délai de rétractation de sept jours prévu en cas de vente (ou démarchage) à domicile ou de vente à crédit.
SYNTHESE

DEFINITION :

Le contrat de vente commerciale est un accort entre un vendeur et un acheteur par lequel :

- le vendeur s’oblige à livrer les marchandises vendues.

- l’acheteur, à les payer.

LA PROTECTION DU CONSOMMATEUR LORS DE LA CONCLUSION ET DE L’EXECUTION DU CONTRAT DE VNTE COMMERCIALE

OBLIGATION DE GARANTIE
= GARANTIE CONTRACTUELLE
+

GARANTIE LEGALE DES VICES CACHES
DROIT DE RETRACTATION
dans un délai de 7 jours en cas de démarchage ou vente à domicile ou vente à crédit.
EVALUATION
Analyser un contrat de vente commerciale
Vanessa n'a pu résister à l'envie de rentrer dans un magasin pour essayer une jupe qu'elle avait admirée en vitrine... Et, finalement, elle l'a achetée pour le prix affiché de 98 euros.
1 - Qui sont les parties à ce contrat ? 

Vendeur : magasin   Acheteuse : Vanessa

2 - Qui a effectué l'offre ? Qui l'a acceptée ? 

L’offre provient du vendeur (magasin). L’acceptation provient de l’acheteuse (Vanessa).
3 - Comment s'est formé ce contrat ? 

Par l’accord de volontés, par l’échange des consentements des parties.

4 - Quel est l'objet de ce contrat ?

Ce contrat porte sur la vente d’une jupe.

5 - Quelles sont les principales obligations qui découlent de ce contrat pour les parties ?

- Obligations du vendeur : remettre la jupe à l’acheteuse, la garantir contre les vices cachés de la chose vendue.
- Obligation de l’acheteuse : payer le prix de la jupe, prendre livraison de la jupe.
Dépanne en panne…
1 - Huit mois plus tard, elle est victime d'une panne d'embrayage. Jennifer doit-elle supporter le coût des réparations ? Pourquoi ?

Pour la panne d’embrayage survenue huit mois après la vente, Jennifer ne supportera pas le coût des réparations. Celles-ci seront assurées gratuitement par le garagiste qui lui a vendu la voiture neuve garantie un an pièces et main-d’œuvre (garantie commerciale).

Remarques :

a) La réparation devra être effectuée gratuitement par tout garagiste concessionnaire Renault.

b) Le garagiste qui a effectué la réparation se fera indemniser par le constructeur qui a accordé la garantie.
2 - Trois ans plus tard, Jennifer est victime d'une nouvelle panne de sa Clio. Son garagiste constate qu'une pièce du moteur présentait, dès la construction, un défaut. Jennifer doit-elle, cette fois, supporter le coût des réparations ? Pourquoi ?

Pour la panne survenue trois ans plus tard, il s’agit sans discussion possible d’un vice caché. Si Jennifer respecte bien les conditions de mise en œuvre de la garantie des vices cachés (action dans un délai de deux ans), le coût des réparations devra être pris en charge par le constructeur.

3 - Si Jennifer subit un préjudice du fait de l'immobilisation de son véhicule pendant la réparation, devra-t-elle être indemnisée ? Par qui et comment ?

Le constructeur devra également l’indemniser si elle subit un préjudice du fait de l’immobilisation de son véhicule pendant la réparation (prêt d’un véhicule, par exemple).
Vrai ou faux ?
1 - Le contrat de vente commerciale est un contrat solennel qui doit
obligatoirement être établi par écrit                                                           ( vrai      ( faux
2 - La principale obligation de l'acheteur est de payer le prix convenu            ( vrai     ( faux
3 - Un contrat de vente peut prévoir que la garantie légale des vices cachés ne

s'appliquera pas                                                                                                              ( vrai      ( faux
4 - La garantie légale des vices cachés est limitée dans le temps à cinq ans       ( vrai      ( faux
5 - Le vendeur peut modifier, s'il le souhaite, une clause du contrat, 
(prix délai de livraison...,                                                                         ( vrai   ( faux
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