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Marchés étrangers

- eenrs commencnx. Faites confiance
aux experts de Lexport
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Pour trouver un bon agent
& Uexport, rien de tel que
le bouche a oreille.

Le statut de I"agent commercial frangais

exercant en France ou 3 I'étranger,
ast régi par Varticle 1° de 13 loi de

I'agent commercial est un mandataire
qui, & titre de profession independante,
ans étre [ié par un contrat de louage

de services, est charge de négucier etiou
conclure des contrats de vente, d'achat,
de Incation ou de prestation de services,
&l nom et pour ke compte de productesrs,
d'industriets, de commergants au d'aufres
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L'agent commercial, un mandataire indépendant |

€5 entteprizes ne sont

pas toutes égales face

a Vexportation. Tandis

que certaines ont les

moyens de créer des
filiales étrangéres, dautres,
faute de mevens, ¥ vont & pas
comptés. La formule de I'a-
gent comimercial répond bien
aux attentes et contraintes de
ces derniéres, qui sont d'ail-
leurs les plus nombreuses,
Mandataire indépendant,
il représente la société ¢1 fa
margue sur un territoire
donné. L'entreprise (ou man-
dant) échappe ainsi aux char-
gés sociales et salaires 4
verser, méme forague les
affaires piétinent, Autre avan-
tage : le mandant a aceés au
portefeuille clients de son partenaire, puisqu’il
procéde lni-méme aux fivraisons, Un avantage
de taille lorsque Tes deux parties se séparent.
Toutefois, la réussite d'une telle aventure
dépend de la performance du mandataire. Pour
dénicher un agent commercial § exportation,

agents commerciai L'agent commertial
e peut accepter fa représentation

i g entreprise concumente sans-accond
de son mandant. Le contrat peut contenir |
une clause de non-concurrence valabie 8
paur une période magimale de deus ans
apres la cession d'un contrat. Tout agent  §
qui subit une rupture de contrat, peot '
espérer une indemnité d'emviron deux ans |
de commissions brutes sans que cala
fe-soit stipulé,
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La formule de U'agent commercial offre
a Uentreprise ['avantage de la souplesse.

les entreprises peavent s¢ touner vers les
salons, les petites annonces et les associa-
tions professionnelles (Fédération nationale
des agents commerciaux, UICAR, pour
Union of international commissionairs and
broclkers), mais apssi vers dlautres arga-
nisations internationates du type du CFCE
(Centre francais du commerce extérienr),
Ce dernier vient & aifleurs de créer son site
Internet Planetesport. fr, dédié aux entre-
prises qui envisagent dexporter. Cependant,
les vieilles recettes sont bien souvent les
meilleures. Pour Isabelle Moteaw, respon-
sable expiort de Mary Isa, fabricant de chaus-
sures pour enfant, « rign e vaut le bouche
i greille »,

A 'exportation. I'entreprise & la possibilité
de travailler avee un agent étranger o avec
un agent frangais rompu au pays. Le choix
se fera sur deux qualités § la connaissance
de Ia langue et celle du marche. « Les agents
“locatee” ont bien sourent une longueur d'a-
pirtce #, reconnait. Jean-Yves Frapin, prési-
dent de la Chambre professionnelle des
ggents comimerciany des Pays de [a Loire et
du Poitou, agent commercial & Uexport et
a limpart, Par aillenrs, poursait André Cla-
vier, président de la Fédéralion nationale
des agents commerciauy, « une premicére
expérience réussie de commercial salarié,
dans le méme secteur dactivile et sur lu
métne zone géographique, esf torfours une
excellemte gerantic pour le mondast s,

Un portefeuille complémentaire

Dans Vensemble des pays de 'Union eoro-
péenne, la [égislatdon qui encadre le staut
de Uagent commercial est trés proche de
celle qui est appliquée en France {(voir enca-
dré ¢i-contre). En dehors de PUnion euro-
peenne, 'UTCAR, qui réunit vingt-trois pays,
met des contrats types 4 la disposition des
entreprises, « Bien entendi, souligne André
Clavier, un agent frangais qui trapaille sir
le grand export we sera pas commissionné



de Ly méme nuaniére gu'un agent loeal, »
L'entreprize devra notamment tenir compte
de ses frais de déplacement.

Bien que “multicarte”, "agent commereial
doit & ses mandants 'exclusivité de la re-
présentation des produits dans le cadre de
Taceord signé, et inversement. De méme,
V'agent a intérét, pour lui et le mandant, &
se constituer un portefenille composé de
produits susceptibles d’intéresser un méme
client. C'est pourguoi il est conseillé d%-
centifier les agents gui sont déja bien intro-
duits chez vos prospects. Vous v gagnerez,
et lui aussi puisqu’il pourra rentabiliser
davantage ses visites commerciales. T1 est
toutefois important de veiller a ce que ren
n'entrave cette complémentarité, comme,
par exermnple, un décalage de saisonnalité
entre deux offres.

Bien entendu. cet “électron libre” doit ére
“apprivoise” : au tout début de la collabo-
ration, i faut veiller & le former au position-
nement de la margue e auy spécificiiés des
presduits, qu'il doit rapidement £ approprier.
Le mandant est également chargé de lui
fournir 'ensemble des supports commer-
claux nécessaires (catalogues, échantillons,
conditions de remises, ete.).
Financierement, Pagent prend 4 sa charge
les frats inhérents & la prospection (frais de
déplacement, hébergement, voiture, eto.) et
a son organisation (informatique, local de
travail, etc.). [l se rémunére sur les ventes
qu'il réalise. 5a commassion fluctue entre
0,5 et 50%, selon le secteur d'activite.
« Légalement, o commission est due i par-
tir dutmoment o le mandant vecoit le régle-
ment i client +, tappelle André Clavier.

Obligation d'information
Au-deld d'un suivi régelier (appels télé-
phoniques, tableaux de biord, ete.), Isabelle
Moreau visite chacun de ses agents deux
fois par an. « L'oceasion de prasenter Lo col-
Lection ef de foire le pofnt sur les problémes
survenns g vours du semosive », explique-
t-elle. Les deux parties sont, en effet, tenues
& des obligations d'information : nouvelles
gammes, eveénements marquants de la vie
de entreprise, évolutions du marche et des
affaires, ete. En revanche, il n'existe pas de
fien de subordination entre eux. + Le man-
dant doit accorder suffismnment d autonomie
i Ungent poir que celui-cf puisse appliquer
Eibrement o stradégie commercinle déferminge
par le-nandant + insiste Tean-Yves Frapin,
Dies qualités de souplesse et de proximité
qui font de 'agent un excellent intermédiain:
pour percer sur un marché extérieur, Chitte
i passer, ensuite, i une formule plos impli-
guante pour entreprise;

Anne-Francoise Rabaud

Mary |54, fabricant de chaussures

| pour enfant, réalise unquart de-sen chiffre
d'atfaires 4 'exportation (Eurape. Asie,
Russie, Aménigue du Mord ef Moyen-
Orient). Dans un tigrs des cas environ,

la marque est représentée par un agent
cammercial, qui expose fes collections

et visite les points de vente. De son cifd,

| Mary |sa livre directement |2 marchandise
|| &ces demiers. = Ainsi, méme aff cas

de rupture du confrat avec agent, il ny 8
pag rupture aves fos olients. = Autre
avaniage de |2 formule : « Les agents
connarssent lewr marché & fond, wisiteni
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Devenez partena

Isabelle Moreau, responsable export de la société Mary |sa,
fabricant de chaussures pour enfant sous la marque Minibel

| « Un bon agent connait votre produit »

les gros détaillants mais aussi fas pefifs
QUE OUS Auens oy mal 2 foentifer s, |
expligee lsabelle Moread. Un bémal
cependant ; ia logistique est assez [ourde
& gérer et bes frais de transport,

piuis Importants. « Glest
DO AOUE rESenng
ceffe approcha
commersiale 2 (Eurgos
et faisons appel podr

le grand exgort,

& des impartatenrs,

qui cenfrafisent

foz fivraisons, »
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