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Recruter des commerciaux pour développer ou dynamiser son activité
est synonyme de charges salariales lourdes et de manque de souplesse.
La solution? Externaliser 1'effort de vente aupres d'intermédiaires
commerciaux. Encore faut-il connaitre les avantages et inconvénients

des différents statuts existants et en maitriser les subtilités.

I'agent commercial

L'agent commercial est un mandataire, il agit au nom et pour le
compte de I'entreprise, qu'il représente a l'égard des tiers. Sa
mission consiste & prospecter la clientéle sur un territoire donné,
& négocier les ventes et éventuellement a les conclure. |l assure
aussi le suivi de la clientéle et informe son mandant sur I'état
du marché local et des actions de la concurrence. Il constitue
ainsi une véritable "téte de pont” pour l'entreprise sur le termitoire
concerné. Il est généralement rémunéré par une commission
sur les ventes. Sous réserve de prendre quelques précautions
dans la rédaction du contrat, il ne codite donc a l'entreprise que
s'il rapporte.

En revanche, le régime de l'agent commercial est trés rigide. Il est
défini par le code de commerce et est en partie d'ordre public,
cest-a-dire qu'on ne peut pas y déroger par contrat. Et c'est la que
le bat blesse car, en cas de cessation de ses relations avec lentre-
prise, l'agent commercial a droit & une indemnité compensatrice
(art. L 134-12 du code de commerce). Cette indemnité est due
sauf en cas de démission, de faute grave ou d'incapacité de 'agent
commercial, méme si le contrat a été conclu pour une durée déter-
minée. Son montant est presque toujours fixé par les tribunaux a
deux ans de commissions brutes, et ce quelle que soit la durée
du contrat, entrainant ainsi pour l'entreprise un risque d'explosion
des cotits. A noter toutefois que la jurisprudence récente a érigé
en critére déterminant du statut d’'agent commercial I'existence
d'un réel pouvoir de négociation™. Ainsi, lorsque l'intermédiaire
n'exerce pas dans les faits un tel pouvoir, qu'il n'a aucune marge de
manceuvre concemnant les prix et les conditions de vente, il ne doit
pas bénéficier du statut d'agent commercial. Dans ce cas, clest le
régime du mandat d'intérét commun qui doit s'appliquer.

Par M*® Gauthier Moreuil

Compte tenu de son importance financiére, cette question de
Iindemnité de fin de contrat ne doit pas étre sous-estimée
lorsqu'on envisage de faire appel & un agent commercial, et ce
d'autant moins que les tribunaux apprécient de maniére trés
restrictive la gravité des fautes reprochées aux agents commer-
ciaux. A cet égard, le mandant ne devra pas tolérer trop long-
temps les agissements de 'agent commercial, sous peine de ne
plus pouvoir légitimement les invoquer pour justifier la rupture
du contrat. Lexercice est délicat et le juste équilibre difficile &
trouver. Si le mandant doit veiller au respect de l'indépendance
de l'agent commercial, & ne pas encadrer et controler son acti-
vité (sous peine de requalification en contrat de travail), il doit
également réagir lorsque 'agent en abuse.

Il faut enfin souligner que la totalité du régime de 'agent commer-
cial n'est pas d'ordre public et qu'il est donc possible de déroger &
certaines des régles fixées par le code de commerce ou, tout du
moins, d'aménager leur application. Ainsi, lorsque I'agent com-
mercial est chargé d'un secteur géographique ou d'un groupe de
personnes déterming, on peut éviter qu'il touche une commission
sur les ardres indirects, c'est-a-dire sur les commandes qui éma-
nent de la clientéle correspondante mais qui ne sont pas passées
par son intermédiaire. On peut aussi écarter la regle selon laquelle
I'agent commercial touchera, aprés la rupture du contrat, des
commissions sur les opérations conclues dans un délai raison-
nable et principalement dues & son activité au cours du contrat
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Le mandataire
agit au nom et
pour le compte
de son mandant,
mais, a la diffé-
rence de l'agent
commercial, il ne
prend pas en charge
la négociation des ventes. Le man-
dat peut étre simplement verbal,
mais il est vivement conseillé d'éta-
blir un contrat, ne serait-ce que
paur définir précisément la mission
du mandataire et éviter ainsi des
litiges inutiles.
Cela est d'autant plus important
que le mandant sera tenu d'exécu-
ter les engagements souscrits en
son nom par le mandataire, dés lors
qu'ils sont conformes au pouvoir
qu'il lui a donné.
Selon les tribunaux, le mandat sup-
pose 'accomplissement d'actes juri-
diques, et non uniguement des
actes matériels. Ainsi, lorsque la
mission de l'intermédiaire se borne
a présenter des produits, sans
conclure les ventes ni accomplir un
quelconque acte juridique au nom
du mandant, le régime applicable ne
sera pas celui du mandat, mais celui
de I'apport d'affaires ou courtage.

Le mandataire
d’intérét commun

Lorsque le mandat est conclu dans
l'intérét des deux parties - ce qui
est en principe le cas dés lors que le
mandataire touche une commission
sur les commandes qui passent par
son intermédiaire - le mandat est
dit "d'intérét commun”. Dans ce cas,
les tribunaux considérent que le
mandataire a droit & une indemnité
de fin de contrat identique 2 celle
de l'agent commercial.

Il existe toutefois une différence
essentielle: le régime du mandat
d'intérét commun n'étant pas défini
par un texte d'ordre public, il est
possible de déroger & cette régle
par contrat. Par conséquent, il est
indispensable d'établir un contrat
incluant les clauses adéquates, afin
d'éviter 'application de régles peu
favorables au mandant: rembour-
sement des frais engagés par le
mandataire dans le cadre de sa
mission, indemnisation pour ses
éventuelles pertes, indemnité de
fin de contrat, ete.

Dernier point nécessitant une vigi-
lance particuliére: dans le silence
du contrat, le mandataire pourra
déléguer la mission & un tiers sans
méme recueillir l'accord préalable
du mandant.

L'apporteur d'affaires ou courtier

Lapporteur d'affaires, ou courtier, na aucun pouvoir de représentation. |
agit en son seul nom et pour son propre compte, c'est un prestataire de
services. Il joue un role “d'entremetteur”, de “facilitateur” entre l'entreprise
et les prospects. Sa rémunération consiste géneralement en une commis-

sion sur les affaires qui aboutissent.

Son champ d'action est donc trés élastique et sa participation au dévelop-
pement de I'entreprise nécessairement limitée. Ce régime convient tout
particulierement aux affaires ponctuelles, lorsqu'une opportunité se présente
grace au carnet d'adresses de I'apporteur. Il est, également, fréquemment
retenu dans le cadre de relations plus larges de partenariat entre deux entre-
prises, lorsque I'une permet & l'autre de conclure une nouvelle affaire.

La encore, la prudence est de mise et il est vivement recommandé
d’établir un contrat qui définisse précisément les droits et obligations

des deux parties.

Le commissionnaire

Les droits et devoirs du commissionnaire sont
identiques a ceux du mandataire, tels qu'ils sont
définis par le Code civil. Cependant, s'il agit éga-
lement pour le compte de l'entreprise (son com-
mettant), il le fait en son propre nom (art. L. 132-1
du code de commerce). Lentreprise n'est donc
pas représentée aupres de la clientéle, ce qui
constitue un avantage évident en termes
d'image, puisque celle-ci ne pourra pas étre ter-
nie par le comportement du commissionnaire.
Le revers de la médaille est que I'entreprise ne
pourra pas établir un véritable lien avec la clien-
téle (bien qu'elle en soit, en principe, propri¢-
taire), ce qui constitue indéniablement un incon-
vénient en cas de cessation des relations avec
le commissionnaire, puisqu’il sera plus difficile
de “reprendre la main”.

A noter que le commissionnaire dispose d'un
privilege sur la valeur des marchandises dont
il assure la commercialisation, y compris pour
ses créances de commission antérieures.
Toutefois, dans la mesure ou il facture et
encaisse le produit des ventes, sur lequel il
préléve ses commissions avant de reverser le
solde 4 son commettant, les difficultés sont
rares en pratique.

Pour la méme raison, seul le montant net des
ventes - déduction faite de la commission pré-
levée par l'intermédiaire - sera pris en compte
dans le chiffre d'affaires de I'entreprise, ce qui
peut constituer, selon le cas, un inconvénient ou
un avantage.

Pour I'entreprise, le principal avantage du com-
missionnaire réside dans le fait qu'il ne bénéficie
pas automatiqguement d'une indemnité a la ces-
sation du contrat.
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