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CLAUSES RELATIVES A LA FORMATIZIN DU CONTRAT

DANS LES CONODITIONS GENERALES DE VENTE

INTRODOUCT ION

La lecture d'un échantillon assez vaste de
C.G.V. révéle qu'un certain nombre contiennent des clauses relatives &

la Tformetion du contrat.

Ces clauses traitent notamment dz la validité
et de la force obligatoire de 1l'offre, du mcmert de la formation du contrat.

de la détermination du prix st du r6le des agents et représentants.

Il peut paraitre a premiére vuz étonnant d’ins-
crire, scit au verso, soit au recto d'un bon de commande ou d'una facture,
un schéma de formation du contrat ; en effet guelle sst 1'utilité, et plus
encors queile est la force cbligatolire de clauses qui ont un objest gqui =e

situe & .un stade pré-contractusl ?

Dans tous les cas, leur analyse est intéras-
sante, voire utile dans la mesure ol elles refletent les usages commerciszux

ou demesurent des éléments indicatifs de la volonté des parties.

Ces clauses se jfustifient pleinement lorsque

1'acheteur en a effectivement connaissance avant la formatiorn du contrst



elles pourraient constituer alors un avant-ccntrat gui fixersit "la marche

a4 suivre" pour former le contrat. Ces clauses peuvent sncore 2tre comparées,
sans assimilation cependant aux "lettres d’'intention” gue 1'on retrouve

dans la négocietion de contrats internationaux : "acceards contractuels
préparatoirss & la conclusion du contrat définitif ... gortant soit sur
1'aménagement de certains aspsects précis de le négocistion scit sur ia
censtructicn progressive du futur contrat” (13.

Tout comme la doctrine traditicnrelle n'a

guére élaboré ls statut juridique de ces lettres c'intentign, il n'existe

aucune analyse des clauses gui ont pour objet Z'élabecretion Jdu contrat.

L'objet de cette étude sst divizé en guatrs

parties correspondant aux quatre principaux problémes treité

n

£ par les
clauses examinées : la phase pré-contractuelle, 1z moment d= la formation

du contrat, la détermination du prix et le rfle des agents

G

t représesntanis.

Lz méthode employée & consisté 3
- rassembler plus d'ure centaine d'exemplairses de conditicns générales de
vente utilisées et par les particuliers et par les professionnels dans

gions de Belgique et dans divers secteurs (2],

M

diverses r
- egn extrairz les conditicns générales relatives & la formation des contrats,

3 leg classer et & les analyaer.

(1) M. FONTAINE, "les lettres d’intention” dans les cantrats intertationaux,
oPCI, 1977, p. 143,

lage pour machine & bois, cartonnagas, matériaux de construc-

ro-ménager, cuisines équipées, sanitaire.

{2) Beis, outil
tion, élsct



3.

Nous n'asborderons pas ici le probléme ce la
force obligatoire des conditions générales de vente, ni celui de leur

présentation : endroit ol elles figurent, choix des caractéres.

Ce travail se borne & un examen descriptif
des clauses usuelles relatives & la formation du contrat. Le lecteur
gardera cependant & l'esprit :
~ d'une part, 1’obligation imposég}par 'article 4 § 4 de la loi du 14 juil-
let 1971 sur lss pratiques du cummerc?/é tout cemmergant de delivrer
un bon de commande lorsque la livraison d'un procduit ou la fourniture
d'un service est différée et qu'un accompte est payé par le consommateur, =
- dg'autre part la stipulation de l'arrété royal du 10 juillst 1872 déter-
minant qu'aticuns réserve résultant des conditicns généralss ocu particulisre
ne peut &8tre invoguée par le vendeur si ells n'est expressément Formulis

par le bon de commande sur ia méme face gque les mentions.

1. PHASE PRE-CONTRACTUELLE,

On examinera successivement les claiuses des
conditions générales de vente qul concernent les offres des vendeurs et

celles qui scnt relatives aux commandes des acheteurs.
Dans chaque cas, il sera fait mention des
tendances majeoritaire et minoritaire qui se dégagent de 1s lecturs dass

clauses relatives au schéma de formation du contrat.

A fores des vendeurs.

Il semble constant gqua lss vendsurs dénient

le plus souvent foute force obligatoire & leurs offres.



Les clauses sont généralement stipuifes salon
1'une des formules suivantes

- "Nos offres sont sans engagement”

- *Toutes nos offres s’entendent, sauf vente et sans sngagement de durée”

- "Nos catalogues, prospectus ... et en général toutes spécifications ne
sont données gu’d titre indicatif. Il en est de méme pour nes offres,
études, devis, plans, dessins ..."

- "Mos offres ne valent gu’a titre de renseignament, sauf stipulation
contraire faite expressément”

- "Mos offree sont sujettes & révision en cas de hausse de salaires,

charges sociales ou matiéres premiéres”.

Privées de toute force obligzatecire. de tout
engagement juridique, ces clauses peuvent difficilement &tre guelifiges
d'0OFFRES. En effet, la doctrime {1) définit 1’offre comme une lnvitation
irrévocable gui contient tous les éléments cu contrat {objet. prix, cutrees
modalités essentielles) et gui n’'ettend que 1’accentation de 1'autras partie
pour former le contrat. L’offre comprend 1a volonté ferme de se lier

Juridiguement.

Certaines clauses sont plus nuancées : elles
stipulent que "les cffressont feites sous réserve de venite”. fPar celts
formule, les vendeurs limitent encore la force obligatoire de 1'offre mais

la suppriment uniguement dans les limites de la réserve » & savoir 1'épui-

sement du stock.

bl Tendance minoritairs.

Certains vendeurs reconnailssent par contre &tre
p

(1) H. DE PAGE, Traité é&lémentaire de droit ecivil, 13964, tome II, n® 4589 ;
P. VAN OMMESLAGHE, Examen de Jurisprudence "Laes Obligations" 1968 & 1
in RCJB, 1975, n® 39, p. 488.






) Tendance minoritairs.

Plus rarement, le vendaur admet que 1'acheteur
annule sa commande moyennant san accord écrit et (ou) le paiement d'une
indemnité.

- "Toute ennulation de commande ce la part du client, réclame notre accord
écrit®,

- "Touts acceptation d'annulation de commande par nous, pour quelque cause
gue ce soit, donne droit en tout cas & une indamnité de 10 % sans préju-

dice de tous dommages-inté&réts dépassant la prédite indemnité”.

c) Qualgues remargues de rédaction.

Il n’'est pas toujours aisé de distinguer
derriére le vocable "annulatiocn {oy résiliation} de commande” s'il s’agit
d'un retrait d'offre (stade pré-contractuel) ou d'une rupture de contrat

[stade post-contractuell.

En cette dernigére hypothése, la clause peut

o)

Btre, soit une clause résolutoire expresse accordée a 1'achetsur ou au
vendeur, soit unrz clauss de résiliation wunilatérals accordée 3 l%acheteur

cu au vendeur.

Ainsi la clause par laguellie l'acheteur ne paut
"résilier sa commandeg", ni exiger le remboursement de 1' acompte, au’en cas
(de hausse de prix ou) de retard de livraison, a un abjet gqul se situe
apres la formation ou contrat et peut 8tre analysée comme une clause

résolutoire expresse.

2. FORMATION DU CONTRAT.

A. Tendance générala.

D*aprés la majorité des clauses examinges,
le contrat se formsz au momernt ol le vsndeur acceptz, retifis, confirme par

gcrit la commande.



L'exigence d'une confirmation gcrite semble
étre le signe cd'une certeine recrudescence du formalisme : illustratioce
récente du principe général du consensdalisme {13,

- "Nous ne sommes liés gu'aprés la confirmation écrite d'une commands®,
- "Aucune commande ne peut &tre considérée comme définitive qu'zpres notre
acceptation expresse par écrit”,

~ "Les commandes ne sent valables qu'apres notre ratification gcrite®”.

Au moment od le vendeur accepte la ccmmande,
il s’octroie en général le droit de facturer la marchandise au prix en
vigueur & la date de fourniture (cfr. se#ee ch, 3).
IN 2
ta confirmation de commande par le vendsur
peut encore prendre la forme
- d'une acceptation par simple accusé de réception.
"Toute commance sera acceptée st lgs délais les plus probables de livrai-
son confirm@s par écrit deés que ceux-ci auront éié communiqués car nos
usines. Au cas ol il nous serait impossible de fournir cette indication,
1'acceptation serait remplacée par un simpls accusé de réception”.
- ou d'une "confirmation” tacite.
"Les obligations cdu vendeur ne prendront effet qu'a l'expiratiocn o'un
délai de cing jours & partir de la date de 1la signature du bon de commands
par 1'acheteur et pour autant gue le vendsur n'ait pas infirmé le bon de

commande en tout ou en partie”.

B. Tendance minoritaire.

- L7acceptation du vendsur peut &tre subordonnéde au versement d'un asompte.
"Les commandes ne prennent date pour la livraison gu'apr2s versemeni de
1'acompte stipulé au bon de commande et ne peuvent en aucun cas ccmporter

de dérogation aux C.G.V. et de garantis”.

e el AT LT AP

(1) .H. OE PAGE, op. cit., n° 484,



- L’acceptation du vendeur peut 8tre faite avec réserve.

"Les commandes ne sont acceptées gque sous réserve de possibilitd de
fourniture. Les arréts dans l'exploitation peuvent limiter ocu annuler
nos conventions”.

- L’acceptation du vendeur peut encore étre subordonnée a 1'acceptaticn
du crédit par la bangue : la vente est alors une vente scus condition
suspensive.

"La verite est subordonnée & l'acceptation du crédit par la bangue ou
"

par ...".

- L'acceptation du vendeur peut aussi n’&tre pas définitive :

"L’'acheteur est censé marguer son accord sur le contenu de notre confir-
mation si dans les gquatre jours de la réception de celle-ci, il ne nous a
pas fait connalitre par écrit ses observations éventuellss”.

Le contrat est formé lorsgque le vendeur acceptera a son tour les remarguoes
de 1'acheteur ou lorsque l'acheteur aura laissé passer le délal de guatre

jours sans proterster.

C. Remarqgues de rédaction.
g

La clause suivante est smbigug : “L=2s commandes
téléphoniques doivent &tre confirmées par écrit, sous peine de nullité .
En cas de nocn confirmation écrite, toutes erreurs ssront imputées su client

et & sa charge"”.

La premigre phrase signifierait gue 1
gst une condition essentielle de formation du contrat, tandis gue 1la

seconde partie de la clause 1'infirmerait en imputent les erreurs concernant

la commande au client.



Se dégage de la lecture des comcitions générales
de vente les plus usuelles, un schéma général de formation du contrat :
1) Que le vendeur réponde ou non & une demande de prix, il fait une proposi-
tion de vente sans engagement.
2) L'acheteur répond par une offre d'achat irrévocable : il passe commande.

-3) Les vendeur confirme le commande : le contrat est formé.

3. DE LA DETERMINATION DU PRIX.

En vertu de 1'article 1531 du Code civil,
les parties sont tenues de déterminer le prix de 1la chaosz dans l2 contrat
de vente. Ce prix ne doit pas étre chiffré pour autant : il suffit gu'il
sait déterminable {1]), c'est-a-dire gu'il puilsse &tre fixé& par des &léments
cbjectifs de calcul contenus dans la convention, C'est pourguoil la détermi-

nation du prix ne peut dépendre de la volont€ arbitraire d’une des parties.

A. Tendance générale.

Deux constantes peuvent Stre relevéss de
1’analyse des C.G.V.
1. Au stacde pré-contractuel, le prix proposé par le vendeur ne le lie pas.
"Tous nos prix s'entendent sans engagement”,
"Les ‘prix de nos tarifs et catelogues sont établis & titre indicatif”.
Une autre formule peut &tre utilisée :
“Nos prix restent toujours soumis aux hausses de salaires, charges
sociales et matériaux".
2. Le prix de la vente est détermin@ au jour de le livraisecn.
"Nos prix sont ceux en vigueur & la date de la fourniture”,
"Les commandes sont exécutées sur base cu prix en vigueur le jour de

1'expédition, c'est-a-dire de la remise =u transcortsur®.

{1} H. DE PAGE, op. cit., toma TV, n® 37. ‘
Pl A . - ——e———T TS . PO
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"ttant donn2 les difficultés de réapprovisionnement et 1'instabilité
des prix, csux de nos tarifs ne sont donnss qu'a titre indicatif. Seuls

sont valables les conditions du jour de la livraison”™.

Dans de nombreux textes de C.5.VY.. la date
de livraison n'est donnée qu'd titre indicatif. 0é&s lors, comment déterminer
le prix, lorsgue 1'élément objectif de calcul, & savoir le jour de l1a livrai-

son, n'est pas fixé dans la convention 7

0On peut sg2 poser la guestion de savoir si
dans un tel cas, le prix est suffisamment déterminabiz =2t par consécuent

si le contrat de vente est wvalabie.
Une décision isolée (1) rencontre lz probléame
en affirmant qu’il peut 8tre fait ré&férence au cours du jour de la livraisan,

mals & condition gue le délsi de livraison soit fixé dens la conventicr.

B. Tendance minoritaire.

L'offre de nrix présentée par l= vendeur est
ferme :
"Notre offre ne reste valable dans sss prix pour autarnt que la commands

soit en tous points conforme aux termes de ladite offre ...".

C. Remargues de rédaction.

s

r

Juil

- La clause suivante peut &tre analysée et interprétée d’uns double mani
"En raison des conditions &conomicues actuelles, les prix RE sant donnés
qu'a titre indicatif, le prix appliqué étant celui en vigueur au jour de

i

la livraison : 1'acheteur béné&ficie de la baisse ou subkitc la hausss”.

2 s (1 Pomf. Tournad , 8 -dBcembre 1947 .- Pag., 19495-1TF0 31. {seule décisian: -w.:-
s i répertorige en la matiére).. . e



1.

S'agit-il d'une clause de détsrmination du
prix [- le prix est le prix du jour de la livraison) ou d'une clause da
révision de prix (le prix est fixé lors de la formation du caontrat, mais
peut &tre revisé en raiscn des conditions économiques, sur base du prix

en vigueur au jour de la livraisonl ?

~

- Les clauses suivantes sont &galement difficiles & interpréter :
"Les prix ainsi que les spécifications techniques peuvent 8tre modifias
en temps utile”.
"Les prix s'entendent sans engagement, des circonstances indépendantes de
notre volonté pouvant nous obliger de changer ceux-ci & tout moment =t

méme de rompre les contrats pour la fourniture”.

A guel moment les termes du contrat sont-ils

fixés ? Quand le prix est-il1 déterminé ? Peut-&tre jamais |

4. DES AGENTS et REPRESENTANTS.

A. Tendance générale.

T1 sembls qu’en général les représentants
] p
n'aient pas le pouvoir d'engager seuls leur firme.
"Les agents ce vente n'ont jamails qualité pour engager lg fakricant”.
"Nos représentants oudéléguds ne peuvent sn aucun cas engager la firme.
Ils ne sont pas habilités pour erceisser gualque sommiz gue ce soit au nom

de celle-ci”.

Par contrs, la firme s'engage =0 "cenfirmant”,
"ratifiant”, "approuvant”, ou "acceptant” l'ordre remis par le rapresentant.
"Nos agents de vente n'ont pas qualité pour nous =ngazer, nos achats 2%
nos venies ne sont faites gue saus notre approtaticn écritz”.

"Les commandas acceptées par nos agents &ventuels ol nos représentapts dz mame

bles

-

qu'aprés ratifizaticn

. ..../4ue, lps convgntinns prises par.eux. pe sont valg
PR . R N R I T R ' . [P SR

gcrite de netre directeur!. a ) - e - .
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"Les ordres pris par nos représentants et leurs décisions n'engagent la res-

ponsabilité de la société qu'apreés acceptation de celle-ci”.

"les offres traitées par des intermédiaires et notamment par nos représantants

ne nous engagent qu'aprés confirmation écrite de notre part.”

Certaines clauses donnent des précisions com-
plémentaires concernant la RATIFICATION ; la ratification n'est soumise &

aucun délai ; la fourniture vaut ratification.
Ces clauses semblent institutionnaliser la

pratique de la ratification a pesteriori (1) des actes du mendataire prévue

a8 l'article 1998, al. 2, du Code civil.

B. Tendance minoritaire.

On rencontre égelement des hypothéses ol le
vendsur s'engage personnellement vis & vis de son clisnt.
"l.e vendeur ou ses agents ne sont pas les mandataires du censtructeur, ils
sont responsables vis & vis de leurs clients cde tous engagements pris par

eux.”

C. Remarques de rédaction.

La clause suivante peut &tre difficils a

(1) H. OE PAGE, op. cit., tome V, n° 446.
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