


Les conditions de vente
Les conditions générales de vente comprennent :
· les conditions juridiques de la vente (transfert de propriété) ;
· les conditions de réduction ;
· les conditions de prix ou de tarif ;
· les conditions de règlement.
À ces conditions, s’ajoutent toutes les informations relatives au règlement d’éventuels litiges comme :
· les conditions de retour ;
· les conditions de pénalités ;
· les conditions de remboursement ;
· les tribunaux compétents en cas d’action juridique.
La plupart de ces conditions constituent le socle de la négociation commerciale entre l’acheteur et le vendeur. Par exemple, les prix sont librement fixés par le vendeur mais l’acheteur peut les négocier.
1. Les conditions de prix
a.	La quantité et le prix
La quantité est le nombre de produits que le client achète au fournisseur. Le prix est la valeur de ces produits.
Le prix est unitaire quand il exprime la valeur d’un produit, total quand il exprime la valeur d’un ensemble de produits : on parle souvent de « montant ».
Exemple
	
	Quantité
	Prix unitaire hors taxes
	Montant hors taxes

	Fruits
	1 000
	12 €
	12 000 €1

	Fleur
	600
	5 €
	3 000 €


1 1 000 × 12
On a donc : Quantité × PU HT = Montant HT
1.2 Les tarifs variables
Certains tarifs sont variables : ils sont dégressifs en fonction des quantités achetées ou vendues. Plus les quantités augmentent, plus les prix baissent.
Exemple : un client désire acheter 750 produits P. Les conditions tarifaires du fournisseur sont les suivantes :
· de 1 à 100 produits achetés : prix unitaire de 25 € ;
· de 100 à 500 produits achetés : prix unitaire de 23 € ;
· au-delà de 500 produits achetés : prix unitaire de 21 €.
Dans cet exemple, le prix unitaire payé sera de 21 € l’unité, soit un prix total de : 750 × 21 = 15 750 €.
1.3 Les tarifs par lots
Des tarifs par lots sont pratiqués quand le fournisseur prend l’initiative de regrouper plusieurs produits : on parle de « conditionnement ». L’unité est la référence en termes de prix unitaire, mais elle peut être la pièce (1 produit), le lot (2 produits ou plus), la boîte (5 produits…), le carton (100 produits…), les 10 cartons de 5 boîtes, etc.
Exemple : un client désire acheter 750 produits P. Ces produits sont vendus :
· à la pièce (5 € l’unité) ;
· par lot de 10 produits (45 € le lot) ;
· par carton de 5 boîtes, 1 boîte contenant 25 produits (500 € le carton).
Dans cet exemple, il faut commander :
· soit : 750 / 1 = 750 pièces. Montant : 750 × 5 = 3 750 € ;
· soit : 750 / 10 = 75 lots. Montant : 75 × 45 = 3 375 € ;
· soit : 750 / 125(1) = 6 cartons. Montant : 6 × 500 = 3 000 € (solution que choisira le client).
(1) Dans 1 carton, il y a : 5 × 25 = 125 produits.
2. Les conditions de règlement
Les délais de règlement sont fixés par le vendeur mais l’acheteur peut les négocier. On distingue les règlements au comptant et les règlements à crédit.
2.1 Les règlements au comptant
Les règlements sont au comptant quand le client doit régler le vendeur dès la remise de la facture ou la réception des produits. Il pourra utiliser tous les moyens de paiement acceptés par le vendeur.
2.2 Les règlements à crédit
Les règlements sont à crédit quand le client règle le fournisseur plus tard, en une ou plusieurs fois. On parle alors de « paiement à échéance », l’échéance étant la ou les dates auxquelles le client doit s’acquitter de sa dette.
Les divers types d’échéance sont :
· à n jours : le client réglera son fournisseur n jours après l’achat ;
· à n jours fin de mois : pour déterminer la date de paiement, on ajoute n jours à la date de la facture puis on glisse jusqu’à la fin du mois ;
· à n jours le j : pour déterminer la date de paiement, on ajoute n jours à la date de la facture puis on glisse jusqu’au jour j qui suit.
Au-delà des échéances, les paiements peuvent être fractionnés, c’est-à-dire que le client peut être amené à régler son achat en plusieurs parties.
Exemple : Un client achète 5 000 € de produits le 15 juin N.
Hypothèses de règlement :
1. Au comptant
2. À 45 jours
3. À 30 jours fin de mois
4. À 60 jours le 10
5. 25 % au comptant, le solde en fin de mois
6. En 4 échéances mensuelles d’égal montant, la première échéance intervenant 15 jours après l’achat.
Dans cet exemple, les dates d’échéance seront les suivantes.
1. Au comptant : 5 000 € le 15 juin N
2. À 45 jours : 15 juin + 45 jours, soit 5 000 € le 30 juillet N
3. À 30 jours fin de mois : 15 juin + 30 jours = 15 juillet et on glisse jusqu’à la fin du mois, soit 5 000 € le 31 juillet N
4. À 60 jours le 10 : 15 juin + 60 jours = 15 août et on glisse jusqu’au 10 du mois concerné ou qui suit, soit 5 000 € le 10 septembre N
5. 25 % au comptant et le reste en fin de mois :

· 5 000 × 25 % = 1 250 € le 15 juin N
· 5 000 × 75 % = 3 750 € le 15 juin N
6. En 4 échéances mensuelles d’égal montant, la première échéance intervenant 15 jours après l’achat :

· 5 000 / 4 = 1 250 € le 30 juin N
· 5 000 / 4 = 1 250 € le 30 juillet
· 5 000 / 4 = 1 250 € le 30 août N
· 5 000 / 4 = 1 250 € le 30 septembre N




