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En Franee, s premicr
fondement juridique de 'agens
commercial apparaic en 1851

‘avec b jurisprudence qui

précise e « mandas dimiésés
commun ». Cette profesion
siarg,an":sr er erédnt en 1898,
e Fédérarion,
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wwmm;rmuetm
chaml}rﬁ Prﬁffsmnnqﬂe& ont
deu missions essentielles
défendre er représenter la
inn gr, par conséquents
m&mﬁ Ces derniers
béndficient de services rels que
Tassistance des conseillers
juridiques e fiscaux de la
Fédéeation, unc assistance
oitr prévenic ou régler tout
Euggpdes mmnrj:rssg"}:::tr des
dchanges avec les autres agenits
Commerciax et entreprises,
o I flanes reteniv dews dates clis
dans [volution de la prafession
dagent commercial, souligne
Andreé Clavier, président de Ja
Fédération. Lz premitre
ese b Ioi de 1990, quia
authentifié, au niveaw eurapéen,
fe drait dle Lagent commercial
ﬁampm. La seconde concerne it
cersification des agents
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Elle représente awssi un factenr
o amélicrattan constante de jﬁf
miﬂrﬂd‘e fagmn‘hmmrm
Eventr die métier »
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C’est un indépendant ; il a une activité de représentation et de

une force de vente au

Prestataire de service, chef d’entreprise, communicant :
I'agent commercial est tout cel a la fois. Qu’il travaille en son
nom propre ou en société, son indépendance vis-a-vis des
mandants et des clients lui confére une véritable force.

ssurer la représentation

de produits ou de services.
)!r ﬁ en vue de la vence, de
I'achat et de fa lecaton :telle est
ki mission quotidienne de 'agent
commercial Il agit pour fe compta
dindustrials, de producteuars et de
COMMErEants SUr un Secteur Soo-
namigue et'ou gécgraphigue
dérermimné.
Yeritable chef d'entreprise, puis-
qu'il emploie souvent des salariés
fwair “Une - profession en plein
essor', 'agent commercial inter-
vient sur des marchés précis en
[2NT que partenaire des sociétés
avec lesquelles (| 2 signé un

contrat. Exabli en SARL ou on lbé-

Comme Joél Soueix
de thdem,dtnnfrbrnm:

ral, il est le phas seuwent rémuné-

ré par une coOmmission sur le
chiffre daffaires gqu'il réalise.
Depuis onge ans, joil Souelx de
Parideau est agent commerclal
sur fa Région Centre. Spécialisé
dans le secteur de Vimprimerie,
il travaille pour le compte de six
mandants et gére environ
100 clients par an.

o U agent commercial Gt aférer
ovec plusieurs manddnts afin e he
pas Brre considéré comme un tro-
vailteur safarié déguise, souligne-t-

il Power mar, cothe diversificatian st
importante, car elle me pemet d'of
frir aux clients un évental de pro-
duits complet of attractf (ctiguedtes
aghésives, plaquettes, dépliants,
calerdriers, opandas). o

Des années
d’expérience
et de contacts

Atreacelf, l= mot est lanca, Car
l'agent commerclal daic savoir
convaincre, « Famme ou homme
de résequx, ce professionnel sait
s'adapter & des sectaurs dactivité
frés waries u, déclare André Clavier,
prisident de la Fédératien nato-
nale das agents commEenrsiaws.

i i1 doit aussi défendre aves wWaLewr
les intéréts de ses mandants et de
ses clients. » Des compétences

|| professionnelles recherchies, gul

se fondant sur des années d'ex-
périence et de contacts varias,
Auissh, o un agent commercial indé-
frenddnt est rarement i jeune sorh
tout drodt des dcoles, constate Joél
Soueix de Pondeau. Personneite-
ment, je me suls dance dans Favel-
fire o Fage de 40 ans, aprés avoir
trawaille pendont sefze ans Jons une
imprimerie. e connais donc parfal-
tement man secteur d'gctivite, et
c'est pssentiel, Mondants et -clents
ant besom d'iire rossures en sentont
que l'ogent commercial posséde un

| wrai bagoge professiannel issu d ter-

ngin.n

Quelques [sunes dpousent ce
miétier en sortznt d'une école de
commerce. Mais {2 grande majo-
rité des agents commerciaux Sont
des personnes dige mir, qui
exercent certe profession sur-de
lzngues periodes, souvent apris
une expErience en entreprise,
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iégociation pour le compte d’autrui

Par Dimier LE GORREC

((Queépmj contacts

service des entreprises

De nombreux atouts

pour Pentreprise
Dy ciine dus mandant, quel est Fin-
terét de collaborer avec un agent
commercial ! || présente en pre-
mier lieu les atouts de toute
externalisation. Maincenant que
de plus en plus d'entreprises ud-
lisent des compétences extemes,
bes agents commercau: occupent
une place idéale, Ensuite, leur
habitude des collaborations « phu-
rielles » (plusicers mandants, plu-
sieurs clients) leur cenfére des
qualités d'adaptation et d'antici-
pAtion qui SGNL trés appréces,
principalement par les petites et

mayenneas entreprises. Leur pro-
fessicnnalisme, enfin, est la prin-
cipale raisan du déu'elnppement

| constant de cette profession. De
| plus, les patrons de PME-PMI
| n'ont généralement pas le temps
| de o faire du commercial ». Et

n'ont pas les moyens d'embao-

| cher une personne dédiée i cotte
| tiche, Les apents commarciaux

sont dong accuelllis & bras
QUVErTS.

# Meous pouvors couvrir toute lo |

Framce, weire ['étronper, constate

Gerard Legros, xgent commercial |

dans la sociétd dagents com-

| merciaus AT2L o Sans frois s

plémentaires pour le mandant ou

pour fe chent, puisque ¢'est g résul |

Prins it

e entrebrise Bour devenie un wirk

table bartenaire, note Eric de |
| lendemain. Logent cormencial doit

Vulpillieres, agent commercial
depuis plus de 20 ans dans fe

centre de la France, et spécialisé |

dans {2 mareériel de pompage des
eai. . Tasl trés gratifant. » || faur
de V'énergie! Bien sin | existe un
revers 3 la médaille | Clest un
mdtiar exigeant, i faue parcourie
beavcoup de kilométres, & vie de
famille dit-elle en patir. « Chogue
miatin, il frt 58 fever en bonne sante,
| oveir du panch, de lo réoctivité
remarque joel Sousix de Pondeaw.

a1 qui compte, Comme nous |

SONTTIES TOLOUTS SUF b2 TErrain, au
plus proche du client, nous appar- |
o e wiritable connaissance du |

friprché et des produits. Lagent come-

imrercial est Finterfoce technologique |

ef cormmerciale entre e mdndant &

b2 clisnt, s Avec un & plus » ¢ En |
aeoupant cette fanction, e sufs sort |

de o position de subgrdonng dons

COTTerciaEy

n'ératent, en France, que
Eiﬂﬂﬁ En '|":|'R_:r; ils Acnnk _:'.-Dﬁ'ﬂ{l
aujenrd i, Is apporment arinel-

e AgEnts

lemant & leurs encreprises -

taires plusde 740 milliands o 'euros
de commandes. Un agean com-
mercial qui travaille en sockdrd
| (SARLY a généralement de un &

» B, Fédération nationale des
mgenEs cowTterTian, 30, avenne
de I'Opéra, 75002 Paris
Tl 200 44 9505 00,
Fav : 01 44 9405 80.

professionnelle des agents
cormrereiaey de Franee, 71, rue
Tél ;08 785261 75,

Fax : 04 78 52 61 74.

= Sniae, Syndicat rational deg
AENRLE CONMErian

10, sue du 14 uillet,
93310 Le Pre-Saine- Gervais,
Tél. - 00 48 40 19 55

* U site web utile.
Purtail de Uagent commuereial :

LR AC ST LT

Sl

| Ligaderment peut étre un handicap,

dins! qu'ine certaine incertitiide gy

toujours brospecter pour alter au-
devant des besomns dag clients, se
trowver 1§ ou bon momenst. Sons
oublier qu'il doit parfois se battre
contre des mandants qui essgient
de trichar sur son statt  fout donc
étre vigilant et me pos hésiter 4
défandre sz profession. » Ténzcig,
rigueur, efficacivd, gode pour le
relationnel, sens du commerce
sont les qualivés inhérentes ay
meetier d'agent commercial, &

%
s g

pielin essor

quitre sabarids. Amsi, au soral, ces
professicnnels emplaient environ
40000 collaborareurs ad minissra-
tifs et commerciaiy.

Les 430000 ZEens CONTmMEICIA
en Fl:l netion 3 Eravess |u monde
sont, quant 3 ewx, & 'origine d'un
chiffre d'affaires de 950 milltards

d'evircs environ, @
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