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Introduction

Ce présent livre « les bonnes relations commerciales » loin d’être purement théorique vous présente de très grandes et meilleures stratégies qu’il faut pour bien prospérer dans vos différentes activités commerciales.

Charles FOURRIER a dit : « Le commerce est l’art d’acheter trois francs, ce qui en vaut six et de vendre six francs ce qui en vaut trois ». C’est une activité qui apporte une certaine autonomie financière et par son biais, de bonnes relations se contractent.

Il est cependant très crucial de bien munir sa compréhension et sa connaissance dans le domaine commercial et de recevoir de nouvelles informations qui, énormément, contribuent de plus en plus au progrès de cette activité. Je vous exposerai de ce fait des nouvelles perspectives de base et fondements solides qui vous feront prospérer de façon alarmante dans l’activité commerciale.

Le monde d’aujourd’hui est continuellement en mutation dans tous les domaines et ceux seulement qui sont connectés aux nouvelles informations obtiennent de grands résultats et arrivent à dominer le marché. Aussi faut-il savoir prendre en compte l’importance des relations et des partenaires dans le monde du commerce.

Vous pouvez aussi contrôler et dominer votre marché mais tout ce dont vous avez réellement besoin, c’est de comprendre les grands schémas et principes de l’activité commerciale. Si vous pouvez le rêver, vous pouvez également le faire.
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	Comprendre le contrat de vente


Le contrat de vente est un contrat par lequel le vendeur s’oblige à livrer la chose vendue à l’acheteur et à lui transférer la propriété, moyennant un prix que l’acheteur s’engage à payer en retour. C’est la vente qui crée une créance de l’acheteur envers son vendeur en délivrant de la chose (qui peut être tout ce qui fait partie du patrimoine : meuble, immeuble, brevet, secret de fabrication...)

Selon les deux types de vente qu’on distingue (ordinaire (civile) et commerciale), celle ordinaire ou civile vise un usage direct, personnel de la chose et celle commerciale vise à user de la chose de manière à en faire un bénéfice ou vise encore à revendre la chose de dégager des bénéfices.

Vente Civile= Usage direct de la chose

Vente=Usage + bénéfice à dégager

Il faut donc qu’il y ait manifestation de la part de l’acheteur et du vendeur d'une volonté. En d’autre terme, il faut qu’il y ait une offre et une acceptation et que les parties se mettent d’accord sur la chose vendue et le prix. Cependant, le vendeur en faisant son offre doit le faire sans fixation d’un  délai d’acceptation pour l’autre partie  et cette dernière doit aussi accepter l’offre de façon immédiate pour ne pas rester valable. Aussi faut-il reconnaître que si le vendeur fait son offre dans un délai d’acceptation, il est lié  à son offre jusqu’à l’expiration de ce délai convenu. La chose commandée et envoyée n’est pas une offre et le destinataire n’est pas tenu de la renvoyer.

	Les devoirs d’un vendeur


Le vendeur doit livrer la chose et transférer sa propriété. Ainsi, le vendeur et l’acheteur doivent convenablement se mettre en accord sur le lieu où la chose se trouvait au moment de la conclusion du contrat (si possible déterminé par les parties) ou au lieu où le vendeur était domicilié au

moment de la conclusion du contrat.

	La garantie en raison des défauts


La garantie représente en bref l’ensemble des défauts droits qui appartiennent à l’acheteur lorsque la chose vendue présente un défaut antérieur au transfert des risques. Le vendeur est tenu de répondre des défauts même s’il les ignorait.

Ceci est tout à fait possible si certaines conditions sont réunies : lorsqu’il y a une absence de qualité dont le vendeur avait promis l’existence ou à laquelle l’acheteur pouvait s’attendre selon les règles de la bonne foi. Le défaut ne doit pas être négligeable. Si par exemple, le vendeur considère que son acheteur connaissait le défaut, il doit le prouver, de même que l’acheteur peut déclarer ou refuser d’accepter le défaut.
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