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Décide :

Art, 1=. - Les mutuelles, umons el fédérations sournises 4 1'obli-
gation d'éablir des comptes consolidés ou combinés en application
de T'article L. 212-7 du code de la mutualité établissent ces comptes
conformément aux dispositions du réglement n° 2000-05 du Comilé
de la réglementation comptable du 7 décembre 2000.

Art. 2. - Le présent réglement s'applique aux comptes afférents
aux exercices ouverts a4 compter du 1= janvier 2003.

Toutefois, les mutuelles, unions et fédérations peuvent appliquer
le présent réglement aux exercices ouverts & compter du 1= janvier
2002.

Elles présentent dans |"annexe une note donnant toutes les infor-
mations nécessaires 2 la compréhension des changemens de
méthodes découlant du changement de réglementation, et notamment
leurs effets sur les résultats et les capitaux propres consolidés ou
combinés de V'exercice précédent.

Circulaire du 16 mal 2003 relative & la négoclation
commerciale entre fournisseurs et distributeurs

NOR: ECOC0300050C

Lr secrétaire d’Etat auxr peiites et moyennes entre-
prises, au commerce, 4 l'arlisanat, aux
professions libérales et & la consommation &
Mesdames et Messteurs les préfets

Le dispositif juridique applicable aux relations commerciales enwe
fournisseurs et distributeurs a connu au cours des dernires années
des évolutions importantes - la lo1 du 1= juillet 1996 (dile loi Gal-
land) a visé 2 améliorer la ansparence et 1a loyauté des wansactions
commerciales et d rééquilibrer les rapports entre founisseurs et dis-
mributeurs, la loi du 15 mai 2001 relative aux nouvelles régulations
économiques s'esl efforcée de moraliser les pratiques commerciales
en définissant les comporternents abusifs engageant la responsabilité
civile de leur auteur et en renforgant les pouvoirs d'action vis-a-vis
de ces pratiques.

La présente circulaire & pour objet de préciser le cadre juridique
de I'action administrative, qui résulte de ces textes législatifs. Clest
d’autant plus nécessaire que, depuis la mise en @uvre de ces textes,
il a ét€ constaté, progressivement, le déplacement par les entreprises
de la népociation commerciale du prix de vente facturé tel gu'il
résulte de 1'application des conditions générales de vente vers les
réducuons de prix hors facture er la coopération commerciale, cet
ensemble constituant ce qu'il est convenu d’appeler la marge arriere.
L'importance croissante de ces avantages, qui n'apparaissent pas sur
la facture de venle des produits, mais dont certains pourraient
trouver leur place dans les conditions générales de vente, n’est pas
sans influence sur le niveau des prix pratiqués A 1'égard du consom-
mateur, dont le pouvoir d’achat doit &tre une prioriié forte.

Les éléments qui suivent ont donc pour objer de rappeler les dis-
positions du livie IV du code de commerce en ce qu'elles pres-
crivent les régles de transparence régissant les conditions générales
de venle tout en permettant la différenciation tanfaire. Ils précisent
en outre la définition de la coopération commerciale ; ce faisant, ils
poursuivent un objectif de réduction négociée des marges armére.

Ces éléments ne remettent aucunement en cause les dispositions
des articles L. 442-2 et suivants du code de commerce qui inter-
disent la revente ou I'offre de revente & perte d'un produit en 1'état
et qui contribuent 4 assurer la loyaulé des iransactions commer-
ciales. Toute infraction & ces dispositions fait encourir des sanctions
pénales.

Les partenaires économiques sont par ailleurs invités 2 poursuivre,
sur une base contractuelle, 1'amélioration de leurs pratiques
commerciales. A ce tire, différentes inibatives positives ont éié
lancées, comme la recommandartion qui a regu un avis favorable de
la commission d'examen des pratiques commerciales le
2 octobre 2002 et qui préconisait une stabilisation des marges arriére
ainsi qu’une modération tarifaire

La présente circulaire se substibue, d'une part, 4 la circulaire du
10 janvier 1978 relative aux relations commerciales entre entreprises
(dite circulaire Scrivener) & I'exception de la liste des produits péris-
sables, d’autre part, A la circulaire du 22 mai 1984 relative 3 la
transparence larifaire dans les relations commerciales enme entre-
prises (dite circulaire Delors).

1. LES CONDITIONS GENERALES DE VENTE

Les conditions pénérales de vente doivent 8tre le point de départ
de route négociabon entre un fournisseur el un distributeur, qui
pourra donner lieu ensuile & des conditions particulidres.

Les conditions générales de vente sont établies par le fournisseur
qu’il soit producteur, prestataire de services, prossiste ou importa-

teur, conformément au principe de transparence qui préside aux rela-
Lions entre fournisseurs et acheteurs ; elles visent & informer 1'ache-
teur préalablement A toule transaction du baréme de prix et des
conditions de vente du vendeur et constituent le cadre de la négocia-
tion commerciale ; elles permettent en outre A 1'acheteur de s"assurer
qu'il ne fait pas I'objet d'un traitement discriminatoire injustifi€ de
la part de son foumnisseur. C'est pourguol, et bien que le code de
commerce ne prescrive pas d'obligation d'établir des conditions
générales de vente, leur rédaction est vivement recommandée. Au
demeurant, I'absence de conditons générales de vente peut const-
tuer une présomption de discrimination (cf. Cass, com. 18 jan-
vier 1994, Charpentier Publicité c¢/Havas Régie et TGI Evry 21 jan-
vier 1992, Min. Eco. ¢/SA Panification Mellot).

Un fourmisseur qui accepterait de substituer des conditions d’achat
abusives, souvent qualifies A tort de conditions pénérales d’achat, a
ses condibons générales de vente, pourmmit s'exposer au risque de
discrimination telle que celle-ci est définie a 'article L. 442-6 (I, 1°)
du code de commerce comme étant : « le fait de prariquer 2 |'dgard
d’un partenaire économique, ou d’obtenir de lui des prix, des délais
de paiement, des conditions de vente ou des modalitds de vente ou
d’achat discriminatoires et non jusiifiées par des contreparties réclles
en créant de ce fait pour ce partenaire un désavantage ou un avan-
tage dans la concurrence ».

D’autre pan, le fait d'imposer des conditions d'achal en ce
qu'elles imphqueraient une renonciation par le fourmisseur A ses
conditions générales de vente powrait 8tre considéré comme la
manifestation d'un abus de puissance d’achat ou d’une discrimina-
uon abusive au sens de l'article L. 442-6 du code de commerce.

Ains1 les fournisseurs onl tout jntérdt ¥ établir des conditions
générales de vente le plus détaillées possible, intégrant notamment
davantage d’éléments qualitaufs. En outre, elles ne doivent pas
comporter de clauses qui raduisent un abus de dépendance ou de
puissance de vente, de méme que les conditons d'achat ne doivent
pas comporter de clauses qui tradwsent un abus de dépendance ou
de puissance d'achat au sens de larticle L.442-6 du code de
COMImerce.

1.1. Le baréme de prix

L'établissement d'un bardme de prix n'est pas obligawoire. En
effet, 1l ne peut exister que pour aulant que 1'activité en guestion se
préte 4 son élaboration (en sont exclus les services sur devis) De
méme, les prix de certains prodwts (nolamment agricoles) sont
soumis A des fluctuations de cours qui ne permettent pas I'établisse-
menl d’un bardme.

A Tinverse, il n'est pas interdit au vendeur d'établir plusieurs
bartmes qu'il destine 3 plusicurs catdgories de clientéles auprés
desquelles il commercialise ses produits ou ses services et qui ne
sont pas placées sur le m&me marché, c’est-A-dire qui ne sont pas en
concurrence entre elles. Dans ce cas, I’obligation de cormmunication
du bartme ne porte que sur les prix applicables aux acheteurs gui
appartiennent 3 la catégorne concemnée el gqui en onr sollicité la
COMmmMunication.

La durée de validité de ces baremwes de prix est fixée litrement.

1.2, Les conditions de vente
Elles doivent faire apparaitre :

Les conditions de réglement

Celles—i précisent le délai de reglement et les modalités de calcul
et conditions d’application des pénalités applicables en cas de retard
de paiement.

Elles sont soumises aux dispositions des articles L. 442-6 (1, 1°) et
L.442-6 (1,7°) du code de commerce qui dispose qu'«engage la
responsabilité de son auteur et 'oblige A réparer le préjudice causé,
le fait, par lout producteur, commexgant, industrel ou artisan :

« 1° De pratiquer, A 1'égard d'un partenaire économique, ou d’ob-
tenir de lui, des prix, des délais de paiement, des conditions de
vente ou des modalités de vente ou d’achar discrimunatoires et non
Justifiés par des confreparties réelles en créant, de ce fait, pour ce
partenaire, un désavantage ou un avantage dans la concurrence ; ...

« 7° De soumettre un partenaire 3 des conditions de réglement
manifesternent abusives, compte tenu des bonnes pratiques er usages
commerciaux, eb s’écartant au détriment du créancier, sans raison
objective, du délai indiqué au deuxidme alinéa de ['article
L. 441-6.»

Un retard de paiement s’entend d'un réglement postéricur & la
date figurant sur la facture de vente au sens de I'article L. 441-3 du
code de commerce et qui ne respecte pas, en cela, le délai fixé par
les conditions générales de venle ou celui négocié contractuellement

En I'absence de cette indication dans les conditions générales de
vente ou d'un accord entre les parties, le délai de réglement est fixé
au trentiéme jour suivant la date de récephon des marchandises ou
d’exécution de la prestation de service.
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Les pénalités de retard courent de plein droit dis le jour suwivant
la date de rdglemen portée sur la facture ou A défaul le vene et
uniéme jour suivant la date de réceplion des marchandises ou de
I'exécution de la prestation de services.

Les pénalités ne peuvenl &re inférieures au montant résultant de
I’application d’un taux équivalent 2 une fois et demie le taux de
I"intérét 1égal. 1] n'est pas prévu de raux maximum. Toutefois, et s'1l
n'est pas fixé par les conditions générales de vente ou convenu entre
les parties, le taux des pénalités de retard est égal au taux appliqué
par la Banque centrale européenne A son opération de refinancement
la plus récente majoré de sept points.

Les produits et charges correspondant aux pénalités de retard
mentonnées aux articles L. 441-3 et L. 441-6 du code de commerce
sont respectivernent rattachés pour la déermination du résullat
imposable 2 1'impdt sur le revenu ou A 1'impbt sur les sociéids, A
I"'exercice de leur encaissement et leur paiement.

Ces dispositions s’appliquent « aux pénalités de retard afférentes 3
des créances et dettes nées entre la date d’entrée en vigueur de la loi
n° 2001420 du |5 mai 2001 relative aux nouvelles régulations
économiques et le 31 décembre 2004 » (loi de finances rectificative
pour 2002, article 20).

Enfin, le vendeur peur consenur un escomple pour paicment
comptant ou 2 une date antébeure A celle résultant des conditions
générales de vente, qui, dés lors qu'il est proposé A 1ous les ache-
teurs, doit tre mentonné dans les conditions de régiement

Les rabais et ristournes

Le montant er les modalitds selon lesquelles tout acheteur peut
bénéficier de réductions de pnx, qu'il s'agisse de rabais, de remises
ou de ristournes, ainsi que les conditions dans lesquelles elles sont
consenues doivent figurer dans les conditions générales de vente.

Les conditions générales de vente doivent 8ire communiquées i
tout acheteur de produit ou demandeur de prestation de services qui
en fair la demande pour son activité professionnelle. En revanche,
cette obligation ne s’applique pas sux demandes d'un fournisseur
concurrent (CA Versailles 3 avril 1997, SA Vertumne ¢/SA Martin
baron).

Les escompies

Concemnant la mention de 1'escompte sur facture, il convient de
distinguer deux regles :

D’une part, celle prévue i I'alinéa 4 de I'article L. 441-3 qui faul
obligation de préciser les condilions d’escompte applicables en cas
de paiement antérieur A la date résultant de 'application des condi-
tons générales de vente ou A celle inscrite sur le recto de la facture.

Cene mention formelle mais obligatoire est destinde A inciter A
une réduction des délais de puiement entre entreprises. Si un ven-
deur ne souhaite pas ociroyer d'escomptes pourdp-‘njcmcnt anticipé,
une mention en informam 1'acheteur demeure indispensable ;

D’antre part, celle de I'alinéa 3 de 1'article L. 441-3 qui doit étre
comprise en c¢ Sens que l'escompte mentionné sur facture peutl
venir en déduction du prix A payer d&s lors que les parlies ont éabli
entre elles une convention d'escompte assurant I'engagement de
I'acheteur 4 payer effectivement dans le délai qui permet de bénéfi-
cier de cet avantage. Dans ce cas, |'escompte sera pris en compte
dans le sewl de revente A perte (1).

Les conditions générales de vente constituent le cadre de la négo-
ciation commerciale ; elles ont vocation A Btre applquées dans les
mémes conditions 3 tous les acheteurs en concurrence sur un
marché. Toutefois, elles ne font pas obstacle 4 ce qu'une différen-
ciation soit réalisée pour prendre en compte une situation parti-
culiere, dans les condibons exposées ci-aprés,

2. LA DIFFERENCIATION TARIFAIRE EST POSSIBLE
SANS TOMBER DANS LA DISCRIMINATION ABUSIVE

11 n'est pas interdit & 1"acheteur de négocier ses conditions d"achat
avec le vendeur conduisant ainsi A s'éloigner des condifons géné-
rales de vente (a). Toutefois, d'une part, le vendeur n'est pas tenu
d’accepter les demandes particulitres de I’acheteur (b), d’autre part,
le treitement différencié qui en résulte doit 8tre justifié par une
contrepartie (c).

a) La différendation tarifaire pent s’exercer de diverses
lagons :

1° Le champ couvert par des condidons pénérales de vente
détaillées offre en lui-m@me des possibilités de différenciation tari-
faire des clients au regard de la spécificité de leurs demandes.

Il en est ainsi par exemple des modalités de hvraison ou de
conditionnement, de services logistiques particuliers, de conditions

(1) Le non-respect par I'acheteur du délar de paiement augquel 1l &'esl
engagé serait alors consututif d’une infraction aux régles de facturation et au
surplus, pourrait matérieliser une discrimination abusive,

liées au stockage, des délais de réglement ou des escomptes dif-
férenciés. 11 peut s"agir également d’engagements fermes et imévo-
cables d'achats prédéterminés sur des quantités finées par
avance (1).

De plus, la diversilé des situations dans lesquelles sont placés les
acheteurs justifie qu'un vendeur établisse des conditions générales
de vente différendées selon les catégories d’acheteurs. Ansi, un
prossiste et un déuwaillant peuvenl se voir proposer des conditions de
vente différentes ; par suite, la communication des conditions géné-
rales de vente est réservée aux seuls destipatajres concernés ;

2* En outre, la différenciation tarifaire peut résulter de la négocia-
tion de conditions particuliéres de vente, c'est-i-dire se démar-
quant des conditions générales de vente du fait de la spécificné de
la relation commerciale. Au rang de ces conditions figurent les
remises « qualitatives » accordées en contrepartie de services rendus
par I'acheteur et qui ne sont pas dérachables de I"opération d'achat-
vente, comme par exemple les services logistiques fournis & 1"occa-
sion de la livraison des produits.

Ainsi un fourmisseur powrz en fonction de la négociation
commerciale, et dans le respect des regles de facturation, sans
commettre d’abus, so1t attribuer une remise arridgre, soit une remise
sur facture. Ce n’est pas le mode d'imputation de la remise (sur la
facture de vente du produit ou hors facture) qui pourma éire source
de discrimination abusive mais éventuellement le montant des avan-
tages tanfaires consentis si ceux-ci s'avéraient dénués de justifica-
tion objective. En ce cas, il est recommandé aux parties d’établir
une convention définissant les réductions tarifaires qui figureront sur
les factures de vente des produits.

Les criteres objectifs qui président 2 la négocianon des conditions
particuliéres de vente et qui sont susceptibles de justifier d'un écart
de tanf entre les clients sont communicables & tout acheteur qui sol-
licite le bénéfice de conditons comparables. En revanche, les
accords particuliers eux-mé&mes ne sont pas soumnis 2 'obligation de
communication prescrite par 1'article L.441-6 du code de
commerce.

Les réductions de prix qui ont fait 'objet d’une négociation au
ntre d'une condition particulitre de vente sont portées sur la facture
de vente du produit ou de la prestation de service dds lors qu'elles
sont acquises au jour de la vente et directememt Liées a I'opération
de vente, que leur riglement soit différé ou non.

b) Le vendeur n’est pas tenu de gatisfaire & des solllcltadons
de I’acheteur exorbitantes de ses conditions générules de vente
En effet le fait de consentir de tels avantages peut le conduire i
Iraiter ses autres clients de manitre discriminatoire et A engager sa
responsabuité civile an sens de larticle L.442-6 du code de
commerce. En outre, le vendeur peut ne pas se montrer intéressé par
les services que lw propose I'achereur et qui justifieraient gu'une
réduction de prix non portée dans les condihions générales de vente
soit consentie A ce dernier. De méme, le vendeur reste libre de
refuser de vendre sauf s1 ce refus induit un comportement fautif au
sens de I'article L. 442-6 du code de commerce ou de I'article 1382
du code civil, ou affecte le jeu de Ja concurrence sur le marché
concemné.

r) Négocier des conditons particuliires de vente n’est pas
constimtlf d’un abus sl towt acheteur proposant les mémes
conditions d'achat peut bénéflder des mémes avantages.

Le traitement différencié d'un partenaire économique n'est pas
abusif s'il est justifi€ par une contreparie réelle et non manifeste-
menl disproportionnée. Le fournisseur qui s’exonérerait de ce prin-
cipe s'expose i ce que réparation lui soit demandée sur le fonde-
ment de I"article L. 442-6 du code de commerce ou de Iarticle 1382
du code crvil.

Il ne doit traduire ni une entente entre les opérateurs qui serait
justiciable de l'article L.420-1 du code de commerce dés lors
qu'elle aurait pour objet ou pour effet d’évincer des opérateurs en
leur refusant le bénéfice d’avantages consentis A leurs concurrents,
m un abus de dépendance économique au sens de 1'article L. 420-2,
deuxieme alinéa, du méme texte (2).

3. LA COOPERATION COMMERCIALE

3.1. Définidon

La coopération commerciale est un contrat de prestation de ser-
vice dont le contenu et la rémunération sont défimis d’'un commun
accord entre un fourmsseur et un distributeur. Le contenu de ce
contrat porte sur la fourniture, par un distribureur 4 son fournisseur,

(1) Le non-respect de ces engegements serait constitwlif d'une infraction
aux régles de factarahon el pourrait maténialiser une discrimination abusive,

(2) Des conditons de venle qui porterrient sur des accords de gamme éten-
dus ayant pour objet ou r effet d'dvincer des concurrents des linéaires
seraient ainsi susceptibles d'étre appréhendées sous ' angle des dispositions des
arucles L 420-1, L. 420-2 et L. 442-6 (1, 2=, b) du code de commerce
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de services spécifiques détachables des simples obligations résultant
des achats et ventes (Cass. Com., 27 février 1990). Les accords de
coopération commerciale ne dorvent donc pas interférer avec les
clauses des conditions générales de vente du fourmisseur, par
exemple en matiére de délais de paiemenl, sauf si ces demniéres
conslituent un abus de puissance de vente.

Ces services recouvrent des actions de narure A stimuler ou A faci-
liter au bénéfice du fourmisseur la revente de ses produits par le dis-
tnbuteur, telles la mise en avant des produils ou la publicité sur les
lieux de vente. L'attribution de tdtes de gondoles ou d'emplace-
ments prvilégiés en releve égalemem (TGl Périgueux, 16 févner
2000), ainsi que la promotion publicitaire (Cass. crm.,
15 octobre 1956).

Compte tenu de la définition méme de la coopération commer-
ciale, il convient de considérer que les services rendus par le distri-
buteur liés & I'opération d’achat des produits auprés du fourrusseur
relevent des conditions de vente du fournisseur, par suite, de tels
services ne relévent pas de la coopération commerciale mais doivent
donner lieu & des réductions de prix.

La pature méme des services de coopémbon commerciale ne
permet pas 1'établissement d’un baréme puisque leur valeur varie en
fonction de multiples critttes et paramdtres (TGl Périgueun,
16 février 2000).

3.2, Rigles de forme

Les services remdus au time de la coopératon commerciale
doivent donner lieu 2 une facmre satisfaisant aux obligations de
larticle L.441-3 du code de commerce. Déduire la coopération
commerciale des factures d’achat de produils par voie de compensa-
tion sans consentement écnt des fournisseurs est illicite (TGI Stras-
bourg, 16 mars 1999).

Ces services doivent sansfaire au formalisme prévu par 1'alinéa 5
de l'article L.441-6 du code de commerce et faire 1'objet d'un
contrat écrit en double exemplaire, établi avant la fourniture du ser-
vice et détenu par chacune des deux parties.

En outre, il découle de 1'article L. 441-3 susvisé que la facture de
coopération commerciale doit comporter la dénomunation exacte et
le prix des services rendus. Ceci implique que le conwrat de coopéra-
tion commerciale doit permetire d’identifier avec précision la nature
exacte des services rendus, ainsi que les dates de réalisation de ces
services, afin que la correspondance entre ce contrat et la facture duo
distributeur puisse 8tre &tablie (CA Pars, 29 juin 1998 ; TGI Lille,
14 décembre 2001).

3.3. Prutiques abusives relevant du droit clvil

Les accords de coopération commerciale ne doivent pas étre géné-
rateurs de discriminations ou d’abus.

Toute demande de rémunéranon au titre de la coopération
commerciale doit correspondre 4 un service effectivement rendu afin
de ne pas placer le fournisseur en situation d'accorder A un clienL
des avantages discriminatoires, c'est-A-dire dépourvus de contre-
partie réelle ou portant sur un service fictif. Ainsi en serait-il de ser-
vices facwrés par |'acheleur au titre de la coopération commerciale
alors gu'ils font déja I'objer d’une rémunération par voie de réduc-
tion de prix aux termes des conditions de vente du fournisseur, ainsi
en serait-il également de services de coopératon commerciale dont
I'objer releve de la fonction méme du vendeur ; il pourrait y avoir
absence de cause au sens de l'article 1131 du code civil,

De méme, les avanilages sollicités ne doivent pas ére manifeste-
ment disproportionnés par rapport & la valeur du service rendu
(art, L. 442-6 [, 2, a] du code de commerce). Le caraciére dispro-
portionné pourra notamment s apprécier au regard des éléments sui-
vants : variation de la rémunération en dehors de toute rarionalité
économique, diminution sensible et injustifiée de la consistance de
la prestation prévue au conmwat, participation financidte excessive 2
une opération commerciale dont T'intérél n'est pas avéré....

Aux termes de 1'article L. 442-6 (I]) du code de commerce, « sont
nuls les clauses ou contrats prévoyanl pour un producteur, umn
commergant, un industriel ou un artisan la possibilits

a) De bénéficier rétroactivernent de remises, de nsiournes ou
d’accords de coopératon commerciale ;... »

L’effer rétroactif d'un avantage s'apprécie par référence 2 la date
de conclusion de I'accord entre les parties ; ainsi n’a pas le caractére
réroactf au sens du texte précité I’atribunon d'une nstoune en fin
de pénode (ex. : ristourne de fin d’année) d&s lors que celle-ci étail
bien prévue A la date de conclusion du contrat

A Tinverse, les demandes reconventonnelles qui conduisent A
modifier rétroactivement 1'économie du contral 1mtial entrent dans
les prévisions du texte.

4. LA POLITIQUE DE CONTROLE

Une altention particulizre sera portée aux points suivants condui-

sant 4 ce que:

— les services effectivement rendus par Iecheteur mais qui ne
relevent pas de la coopération commerciale au sens de la défi-
nition donnée par la présente circulaire soienl rémunérés par
des réductions de prix relevant des conditions de vente du four-
nisseur ;

~ les services dépourvus de conirepartie disparaissent et que les
contrats prévoyant des services faisant 1'objet d'avaniages
manifesiement disproportionnés soient rédquilibrés ;

— le formalisme des contrats et des factures de coopération
commerciale soit scrupuleusement respecté ;

— le transfert des marges arritre vers les marges avant intervienne
de fagon progressive, afin de ne pas déstabiliser le marché.

Le non-respect de ces regles conduira les pouvoirs publics 2 saisir
les jundictions compétentes, notamment sur le fondement des dispo-
sitions de I'article L. 442-6 du code de commerce.

Les différences de traitement des partenaires économugues gqu
pourtaient résulter du transfert progressif et négocié d'une partie de
la marge ammitre vers la marge avant seront appréciées au regard des
efforts consentis pour réduire lesdites marges amére et dans le res-
pect des disposidons de 1'article L. 442-6 (I, 2<, b) relatives & I"abus
de dépendance ou de puissance d’achat A cet égard, les services de
conirle admettront qu'un foumjsseur propose a son client un tarif
de vente minoré A hauteur de la réduction de marge amiere que les
cocontractants seront convenus de mertre en @uvre. En pareil cas,
ils considéreront qu'il 0"y a pas discrimination abusive dés lors que
la différenciation tanfaire sera I'exacte contrepartie de la réduction
de la marge arridre.

En revanche, les services de contrle feront une stricte application
des dispositions du livre IV du code de commerce s'ils viennent i
constater qu’aprés le transfert de marge susvisé 1out ou partie de la
marge arriere mansférée a &€ reconstituée ou que des avanuages
compensatoires ne s’imputant pas sur la facture de vente des pro-
duits ont €t mis en place (1). Dans ['application de I'article
L. 442-6 (1, 24, a), ils bendront compte de I'existence é&ventuelle de
nouveaux services de coopération commerciale, réels et justifids,

La mise en cuvre de ces orentations, qui doivent mobiliser tous
les partenaires économques, dans un contexle de modération tan-
faire, devra conduire & un progres significatif dans le sens d’une
meilleure concurrence et d’un avantage pour le consommateur.

Un examen des conditions de mise en euvre de la présente cir-
culaire sera rdalisé durant une période d'application de dix-huit
mois.

RENAUD DUTREIL

(1> Une attention paruculidre sera également poriée A cette occasion aux
modificabions tanfaires apportées par les fourmussenrs.



