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Leguidedesnégociationscommerciales
Lea

loiDutreildu2 août2005
,

la
loiCha-

tel du3 janvier2008et la LME
(

Loide
modernisationdel

' économie
)

du4 août
2008ontconsidérablementmodifiéles
règlesenmatièredenégociation
commerciale entrefournisseurset

distributeurs.
Troisavocatsvousproposentunguide
pratiquepourmieuxcomprendre lestenants et

aboutissants decestextes .
Unoutilde

formation enrichid

'

exemplesd

' actespourles
négociateurs ,

lescommerciauxet les
juristes , conçupouraiderchaquepartieà

mieuxdéfendresaposition (

acheteur
commevendeur

)

. Aprèsavoirpointéles
évolutionsducadreréglementairefrançais

et

le champs d

'

applicationdela
nouvelle

réglementation ,

lesauteurss'
attardentsur

Gérerle risquepénalenentreprise
Le

Codepénalet le Codedeprocédure
pénalesontenconstantmouvement .

Difficilepourlesdirigeantsd

'

entreprises de
maîtrisertouteslesfacettesdusujet .

Néanmoins
,

c' estla bonnemarchedela structure
,

sasantéet saréputationquisontenjeu . Cet
ouvrage a étéconçupouraccompagnerles
dirigeantsd

'

entreprises ,

maisaussiles
responsables d

' associations et d

' ONG
,

de
cabinetsdeconseil et d

'

expertise.. . dansleur
démarche d

' identification et de
hiérarchisationdesrisquespénauxéventuels

,

demise
enplace d

' uneveillejuridique ,

etc .
Leguide

étantécrit
à

untempsT

,

il n'
a paspour

objectifdetraiterle sujetdemanière
exhaustive

,

maisdedonnerdescoupsdeprojecteur.

Confessions d

' acheteurs
Onpeutuserdemalicetoutendemeurant

véritablement transparent ,

faire
cohabiter fermeté et éthique.. . C' estentoutcasce
surquoiLucasReitalovinsiste à

traversson
ouvrage ,

recueildeconfessionsqui
montrentquelesacheteurssontavanttoutdes
êtreshumains et pratiquentunmétierfaitde
relationnel .

Pourréussirdanscette
profession

,

mieuxvautsavoirobserver
, repéreret

envoyerlesbonssignaux ,

restercourtois et

intègre ,

maisêtrecapabledetrouverles
pointsfaibles

,

etc . Lesrécitsrelatésdansce
livresontl

' occasionpour l

' auteur
,

ens' ap

lesoutilsdela négociation (

conditions
générales et particulières devente

,

achats
,

délaisdepaiement ,

etc.
)

et auxlimites
légales( pratiquesanticoncurrentielles

,

sanctions...
)

.
L

'

ouvrageabordeégalement
le renforcementdudispositif d

'

application : procédure , preuveset sanctions.

Notreavis
:
Unguidecomplet ,

à consulterà

têtereposée , quicomprenddenombreuses
définitions et répondraà toutesvosquestions
enmatièredenégociationcommerciale.

Leguidedesnégociationscommerciales
,

parRégisFabre
,

MireilleDany
et LénaSersiron

,

ÉditionsDalloz
,

518pages ,

48euros .
?

Multiplicationdesacteurssusceptiblesde
révéleruneinfraction

,

mondialisationdu
risquepénal ,

identificationet évaluation
,

prévention et retour d

'

expérience ,

maisaussi
coût

(

amende
,

honoraires d

' avocats
,

expertises privées ,

coûtopérationnel ,

etc.
)..

.

tous
cesaspectssontdétaillésdanscetouvrage.

Notreavis :
Unlivreconcretet

faciled

'

accèspourmieuxsaisirtoutela dimension
durisquepénalet

desrisquescollatéraux.

Gérer le risquepénalenentreprise ,

parEmmanuel Daoud
,

BéréniceDinh
,

JulieFerrari et
CatherineGambette

,

ÉditionsLamy ,

328pages ,

45euros .

?

puyantsurchacund

' entreeux
,

dedélivrer
denombreuxconseils . Carau-delàdes
compétences techniquesdumétier

,

la dimension
humainerevêtuncaractèreessentiel.

Notreavis : Unlivrefacileà lireet

ludique , pourmieuxappréhenderl

' univers
parfoisâpredesacheteurs.

Confessions d

' acheteurs -
Dansles

méandres dela supplychain
,

parLucasReitalov
,

EditionsduPalio
,

192pages ,

19euros .
?
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Confessionsd

' acheteurs
eneandm

LuemReitalov
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