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Quels que soient les marchés, les relations entre fournisseurs et distributeurs

sont souvent tendues.

Est-ce la conjoncture économique difficile ou l’épuisement d’un système qui

peine à se renouveler ?

Que ce soit sur les marchés de la distribution alimentaire ou de la distribution

spécialisée, grand public ou professionnelle; fournisseurs comme distributeurs

se plaignent de relations commerciales difficiles, particulièrement lors des

phases de négociation des accords commerciaux annuels.

1/ Le contexte commercial et juridique évolue, il faut 

sécuriser et valoriser la relation fournisseur - distributeur 
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Le contexte juridique a considérablement évolué ces dernières années,

rendant terriblement risqué l’exercice des négociations

Le code de commerce a considérablement évolué ces dernières années sans

que les acteurs de la négociation commerciale n’en aient toujours pleinement

saisi le potentiel réel.

La notion de « déséquilibre significatif » et le rôle prépondérant que doivent

jouer les Conditions Générales de Vente en tant que « socle unique de la

négociation » sont méconnus ou mal utilisés.

La liste des abus s’est considérablement allongée et les sanctions

administratives possibles dressent une ombre menaçante sur les acteurs

maladroits ou ignorants.

Certains produits pourraient être bientôt soumis à un relèvement du seuil de

revente à perte et un plafonnement de la promotion.

Un cadre juridique maitrisé et des Conditions Générales de Ventes équilibrées

constituent pourtant des leviers de négociations formidables pour les acteurs qui

ont la capacité de mettre en œuvre avec habileté des stratégies de

négociation intégrative.
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La négociation intégrative est la seule qui permette de préserver et développer

la relation commerciale dans la durée.

Les théories de la négociation intégrative ont été développées depuis plus de 40

ans par le Harvard Negotiation Project, et mis en œuvre avec succès dans tous

les domaines, politiques, économiques et sociaux, dès lors qu’il s’agit de

négociations à forts enjeux et de construire une relation qui s’enrichit dans

la durée.

Elle a pour vocation de permettre à deux parties de négocier, dans le but

d’élaborer ensemble un accord qui prend en compte les intérêts respectifs

de chaque partie et apportera des réponses satisfaisantes aux protagonistes.

Quelque peu complexe à mettre en œuvre et à faire vivre, elle nécessite des

acteurs expérimentés, déterminés et régulièrement formés.

Parmi les facteurs clés qui conditionnent la réussite de ce type de négociation,

figure en toute première position, la capacité des négociateurs à gérer

l’équilibre du pouvoir tout au long du processus, et à développer le climat de

confiance entre les acteurs de la relation commerciale.
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La négociation intégrative est la seule qui permette de préserver et développer la

relation commerciale dans la durée.

A condition que les négociateurs aient la capacité à :

➢ Gérer l’équilibre du pouvoir tout au long du processus,

➢ Créer et développer le climat de confiance entre les acteurs de la relation.
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Les 5 objectifs pédagogiques

A l’issue de la formation, les participants seront capables de:

1. Connaitre le cadre juridique et ses récentes et possibles évolutions

2. Prendre conscience du pouvoir de Conditions Générales de Ventes

élaborées avec pertinence

3. Organiser l'adaptation ou la refonte de ses CGV et identifier les sujets à

traiter

4. Perfectionner la préparation et la conduite des négociations

commerciales

5. Identifier les leviers d’amélioration pour sécuriser et valoriser les

négociations futures
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Les outils et processus pédagogiques favorisent le transfert d’expérience

Le plein succès des méthodes pédagogiques utilisées pour la transmission

des connaissances, des pratiques et des comportements adaptés, repose

notamment sur :

• Une animation participative, tournée vers le partage et l’expérimentation,

favorisant l’enracinement de nouvelles pratiques.

• Le respect des règles de fonctionnement et de comportement établies et

validés par tous les participants et les animateurs.

• Un plan d'actions individuel où chaque participant s'engage sur la mise

en œuvre d'actions concrètes.

Les animateurs privilégient l’interactivité des participants, afin de renforcer

la cohésion et la coopération au sein du groupe.

Les processus pédagogiques mis en œuvre nécessitent des temps

d’inclusion, d’échanges, de clarification et d’ajustements nécessaires en

fonction des centres d’intérêt individuels et collectifs.
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Le programme de la formation

Le contexte juridique et commercial de la négociation

• Les évolutions récentes du cadre réglementaire (relèvement du SRP et plafonnement

des promotions)

• De l’influence du « déséquilibre significatif »

• Les fondamentaux de la négociation intégrative

Le rôle, l’intérêt et l’utilité de CGV pertinentes

• La confrontation CGV / Conditions d’Achat

• L’intérêt des conditions catégorielles et particulières de vente

• Constituer un outils de négociation

Actualiser ou refondre les CGV

• Développer la cohérence avec la Politique et la stratégie commerciale de l’entreprise

• Travailler la forme et le fond avec précaution

• Les outils et processus performants

• Atelier : Exercices pratiques d’analyse de CGV

Préparer et prendre en charge le terrain des négociations

• Communiquer avec chaque client de façon adaptée

• Elaborer et partager le nouveau cadre et les règles à respecter dans le jeu de la

négociation

• Sécuriser et valoriser la relation avec ses clients

La formalisation contractuelle des négociations

• Le plan d’affaires ou convention récapitulative

• Savoir analyser les contrats et négocier les clauses essentielles

• Atelier : négocier une clause contractuelle dans l’équilibre des pouvoirs

• Gérer le calendrier des négociations

Les participants sont invités à se munir de leurs Conditions de Vente et à partager leurs

problématiques spécifiques dans le respect de la confidentialité nécessaire
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Les formations inter-entreprises ont lieu à Paris

Les lieux de formation sont choisis pour leur convivialité et la praticité de leurs accès 

et installations.
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PHILIPPE DUVOCELLE 

CONSULTANT EN DEVELOPPEMENT 

RESSOURCES ET MARCHES

COACH & FORMATEUR

• Un itinéraire entièrement tourné vers le développement :

développement de produits, développement de méthodes,

développement de projets, développement de compétences

et développement commercial.

• Un parcours opérationnel et managérial, réalisé au cœur

de grands groupes (Carrefour et Black & Decker France),

comme auprès de PME (GEB, Groupe Soavalmi), qui a

permis d’acquérir une connaissance panoramique des

différentes problématiques que rencontrent les

entreprises dans l’installation de la croissance et dans sa

pérennisation.

• Une pratique globale du management (marketing-achat,

ressources humaines, communication, ventes et

développement commercial) enracinée dans des enseignes

exigeantes et formatrices et mises en œuvre dans des

postes à forte autonomie, où l’initiative et la capacité à

entraîner priment.

• Une réelle aptitude à évoluer dans des

environnements relationnels complexes, dans un

contexte B to B comme B to C : animations d’équipes

projets, stimulation de réseaux de prescripteurs et de

distributeurs sur plusieurs pays, pilotage de projets faisant

appel à une large gamme d’expertises internes et

externes.

• Une grande expérience des secteurs alimentaires,

textile, bricolage, bâtiment, ainsi que de la distribution

grand public et professionnelle.

• Une forte expertise dans la négociation grands

comptes et l’utilisation de la Loi de Modernisation de

l’Economie et la Loi Hamon dans les relations

commerciales.

• Co-auteur de l’ouvrage « Relations Fournisseur –

Distributeur : sécuriser et valoriser vos relations

commerciales » Edition Lamy Octobre 2014.

La passion de transmettre.

3/ Les formateurs - coachs



NICOLAS GENTY  

AVOCAT ASSOCIE

FORMATEUR

EXPERT EN NEGOCIATIONS COMMERCIALES

• Un itinéraire entièrement dédié aux relations

commerciales (Droit de la distribution, de la concurrence,

de la consommation et des technologies de l’information)

au sein de différents cabinets (EY, Fidal, ...).

• Un accompagnement de nombreux clients, français et

étrangers, appartenant à divers secteurs et notamment aux

industries agro-alimentaires.

• Une activité dominante de conseil opérationnel (aide à la

préparation et formalisation de la politique commerciale et

des négociations, rédaction de contrats et de conditions

générales de vente, d’achat et de prestation de services,

défense des clients).

• Des activités complémentaires de formation,

d’enseignement, de rédaction d’articles et d’ouvrages et de

management d’équipe.

• Intervenant depuis de nombreuses années auprès de

l’institut de formation de l’Association Nationale des

Industries de l’Alimentaire (ANIA). Co-animateur des

formations : « Préparer vos négociations commerciales »,

« Conduire vos négociations commerciales » et

« Négociations commerciales des produits MDD ».

• Responsable de l’activité Contrats - Concurrence -

Distribution au sein d’EY société d’avocats.

• Expert dans l’utilisation du cadre juridique de la LME.

• Une forte expertise des réglementations successives et des

négociations commerciales dans des environnements

décisionnels complexes.

• Co-auteur de l’ouvrage « Relations Fournisseur –

Distributeur : sécuriser et valoriser vos relations

commerciales » Edition Lamy Octobre 2014.

Le droit comme facteur d’opportunité et de solutions.
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NICOLAS GENTY & PHILIPPE DUVOCELLE 

AUTEURS 

La réglementation en matière de relations fournisseur-

distributeur est foisonnante, complexe et peut apparaître comme

manquant de cohérence. C'est pourquoi l'ouvrage commence

par en faire une présentation claire, complète et détaillée. La

seconde partie s'attache à intégrer ce cadre juridique

incontournable aux opérations du « terrain », explicitant chaque

phase de la négociation commerciale.

Si règlementation et négociation sont les deux idées maitresses

de l'ouvrage, le mérite des auteurs est de démontrer comment le

respect de la loi peut avoir des incidences bénéfiques et

contribuer à la qualité et à la sécurité des négociations. Alors

que le niveau de risques juridiques et financiers n'a jamais été

aussi élevé en France et que fournisseurs et distributeurs sont

trop souvent des partenaires-adversaires, l'ouvrage donne les

outils permettant à ces derniers de mieux travailler ensemble

dans la durée et dans le respect des intérêts bien compris de

chacun : le but est d'établir des relations commerciales

constructives basées sur des stratégies de négociation

intégrative, c'est-à-dire celle qui vise le bénéfice partagé de la

création de valeurs.

Fournisseur et distributeurs ont tout intérêt à se connaître et à se

comprendre, comme les juristes et les commerciaux à travailler

ensemble, tout étant une question d'échanges.

C'est à cet apprentissage que convie l'ouvrage.

3/ Les formateurs - coachs
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PHILIPPE DUVOCELLE 

TITULAIRE DU LABEL QUALITÉ RP-CFI

L’Organisme de qualification professionnelle des

Consultants-formateurs indépendants, Qualipro-CFI*, a

attribué à Philippe Duvocelle la qualification RP-CFI le 27

septembre 2017 dans les domaines d'expertise suivants :

• Stratégie et direction de l'entreprise.

• Marketing-vente et communication.

• Accompagnement et intervention.

Cette qualification valide la rigueur, le professionnalisme et

la recherche continue dans lesquels il s'investit chaque

année pour proposer à tous les clients un

accompagnement juste et de qualité.

*Le processus de qualification de QualiPro-CFI est

conforme aux textes législatifs et réglementaires et

satisfait notamment au Décret 2015-790 du 30 juin 2015

relatif à la qualité des actions de la formation

professionnelle continue. La qualification RP-CFI délivrée

par QualiPro-CFI fait partie de la liste des certifications et

labels qualité référencés par le CNEFOP (Conseil National

de l’Emploi, de la Formation et de l’Orientation

Professionnelles).

Le référentiel et le Répertoire RP-CFI sont consultables

sur http://consultants-formateurs-qualifies.org/

3/ Les formateurs - coachs
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Les frais d’inscription par participant *

Les 2 jours de formation, animés par les 2 formateurs-coachs 1 600,00 € HT

* Déjeuners inclus.
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4/ Les modalités d’inscription

Les participants

Le nombre de participants est limité à 12 personnes.

Cette formation s’adresse à toute personne impliquée dans les négociations et le 

suivi commercial : Juristes, Directeurs et responsables commerciaux,  Directeur et 

responsables des achats, Directeurs logistiques, Directeur et responsables 

marketing, Administration des ventes…

Les renseignements et inscriptions

Pour toutes demandes de renseignements, merci de joindre directement 

Philippe Duvocelle au +33 (0)6 64 16 25 57 ou philippe@duvocelle.com

La formation est également proposée en Intra entreprise : 9 500,00 € HT

La convention de formation

Cette formation donne lieu à une convention de 

formation et peut être prise en charge par votre OPCA.

mailto:philippe@duvocelle.com


24 Bis Chemin des 3 Noyers - 69570 DARDILLY

Tél. 06 64 16 25 57  – philippe@duvocelle.com

www.duvocelle.com


