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VOLET 1 :

D'’AGENT COMMERCIAL

ENQUETE SUR LA PROFESSION

Synthése

Tableau 1 - Profil type de I'agent commercial

s . .. . . Part des
Critére analysé Principale réponse renseignée 5
réponses
Age 50-59 ans 45,2%
Sexe Homme 82,8%
Ancienneté dans la profession Plus de 15 ans 38,6%
Secteur d'activité 46.19B - Autres mtermc.adlal'res 41.1%
du commerce en produits divers
Forme juridique Entreprise individuelle 45,4%
Année de création de la structure Entre 2000 et 2009 33,3%
Effectif 1 personne 74,4%
Chiffre d’affaires annuel HT Moins de 50 000 € 25,2%
Evolution du chiffre d’affaires entre 2012 En augmentation 44.8%
et 2017
F"elart du chiffre d’affaires réalisée a 0% 71,5%
I'étranger
Nombre de cartes 3 18,4%
Type de mandant PME 85,1%
Taux de commission moyen négocié Entre 6% et 8% 30,8%
Part des contrats signés en CDI 100% 63,8%
Prestation réalisée pour les mandants Vente 88,8%
Perception de l'avenir Optimiste 50,2%

Unité : part en % du nombre de répondants.

Source : enquéte Xerfi réalisée aupres de 443 agents commerciaux.
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Une profession méconnue

La profession d’agent commercial est régie par le Code de commerce, selon lequel «l'agent commercial est un
mandataire qui, a titre de profession indépendante, sans étre li€ par un contrat de louage de services, est chargé, de facon permanente,
de négocier et, éventuellement, de conclure des contrats de vente, d'achat, de location ou de prestation de services, au nom et pour le
compte de producteurs, d'industriels, de commercants ou d'autres agents commerciaux. Il peut étre une personne physique ou une
personne morale ».

Méconnue du grand public et des entreprises, la profession d'agent commercial est parfois confondue avec
d'autres intermédiaires du commerce (courtier, commissionnaire, VRP, apporteur d’‘affaires). Toutefois, des
différences importantes existent entre ces activités analogues (voir tableau 2). Par exemple, I'agent commercial
est un professionnel indépendant, tandis que le VRP est salarié.

Tableau 2 — Comparaison des différents intermédiaires de commerce

Acteurs

Profils

Statuts

Principaux types
de rémunération

- Il agit au nom et pour le

Agent ‘ com[:)te des entreprises qu'il - Indépendant - Commission
commercial représente
- Sa mission est permanente
- Intermédiaire entre un
vendeur et un client potentiel
. - Il ne prend aucun engagement | -Indépendant .
Courtier P gag pen - Commission
pour le compte de ses ou salarié
donneurs d’ordres
- Sa mission est ponctuelle
- Intermédiaire entre un - Indépendant
vendeur et un client potentiel - Pas de statut
A - .
’ppor‘teur Il ne prend aucun engagement pogr‘cgtte ) - Commission
d'affaires pour le compte de ses activité, qui

donneurs d’ordres
- Sa mission est ponctuelle

ne correspond pas
a une profession

Il agit sous son propre nom
et s’engage personnellement

- Forfait ou commission
- Remboursement des frais de

Commissionnaire | aupres des clients (sans révéler | - Indépendant conservation des
I'identité de son commettant) marchandises et de réalisation
- Sa mission est permanente de I'opération
- 1l peut étre monocarte
(un employeur) ou multicartes - Salaire fixe et/ou commission
lusieurs employeurs L. sous réserve de respecter un
VRP (*) (p ploy ) - Salarié ( P

- 1l ne fait aucune opération
commerciale pour son compte
- Sa mission est permanente

revenu minimum garanti pour
les VRP exclusifs)

Note : (*) voyageur représentant placier.
Source : Xerfi, d’apres presse économique et professionnelle.
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Un métier de réseau

Selon I'Observatoire de I'activité libérale de la DGE, la France comptait 28 803 agents commerciaux a fin 2016.
D’aprés notre enquéte, la profession est principalement composée de structures unipersonnelles (pres des trois
quarts des sondés). Les répondants ont réalisé un chiffre d'affaires HT médian compris entre 75 k€ et 100 k€ en
2017. Seule une part limitée des acteurs intervient a I'international (moins de 29 % des sondés) (voir graphique 1),
alors que pour beaucoup d’entre eux, aucun facteur n‘empéche I'extension ou le développement de l'activité
des mandants a I'export.

Le métier d’agent commercial est avant tout un métier de réseaux, le bouche a oreille étant le principal vecteur
permettant aux acteurs d’entrer en contact avec leurs mandants. Les agents commerciaux travaillent
principalement pour le compte de PME (85 % des répondants) (voir graphique 2). Plus de la moitié d’entre eux
détiennent entre 1 et 4 cartes. En-deca de 4 cartes, I'activité est souvent considérée comme risquée. Les frais de
prospection peuvent en effet s'avérer élevés, sans garantie de succés. Quant a la rémunération des agents
commerciaux, elle est généralement basée sur une commission fixée librement avec les mandants, dont le taux
meédian est compris entre 6 % et 8 %.

Graphique 1 - Part de I'activité réalisée a I'étranger pour le compte des mandants (en % du montant des
contrats signés)

100%

Entre 80% et 99%
Entre 60% et 79%
Entre 40% et 59%
Entre 20% et 39%
Entre 1% et 19%

0%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Source : enquéte Xerfi réalisée auprés de 443 agents commerciaux, données sur la base de 334 répondants.

Graphique 2 - Catégories de mandants avec lesquels travaillent les agents commerciaux

100% -
85,1%

80% -

60% 1 49,9%

39,0%
40% -

20% -

0% -

TPE PME ETI/ Grande entreprise

Unité : part en % du nombre de répondants.

Note : plusieurs réponses possibles. TPE (Trés petite entreprise) : entreprises qui occupent moins de 10 personnes, et qui ont un chiffre d'affaires
annuel ou un total de bilan n'excédant pas 2 M€. PME (Petite et moyenne entreprise) : entreprises qui occupent moins de 250 personnes, et qui ont
un chiffre d'affaires annuel inférieur a 50 M€ ou un total de bilan n'excédant pas 43 M€. ETI (Entreprise de taille intermédiaire) - Grande
entreprise : entreprises qui ne sont pas classées dans les catégories précédentes.

Source : enquéte Xerfi réalisée auprés de 443 agents commerciaux, données sur la base de 349 répondants.
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Une attractivité encore limitée

La profession est relativement agée et expérimentée puisque, d'apres notre enquéte, pres des trois quarts des
répondants ont au moins 50 ans et environ 56 % exercent leur activité depuis plus de 10 ans (voir graphique 3).
Si son attractivité est pour I'heure limitée, de nouveaux agents commerciaux prennent néanmoins
progressivement place, comme en atteste le poids élevé des structures créées depuis I'année 2010 (37 %). Cette
situation est favorisée par I'absence de condition spéciale (formation, dipldme) pour exercer ce métier, incitant
certains a le choisir dans le cadre d’une reconversion professionnelle (48 % des répondants) (voir graphique 4).
Elle tient également a la volonté de nombreuses personnes de trouver des solutions alternatives a I'emploi salarié
(eu égard au taux de chomage élevé et aux perspectives de recrutement limitées dans |I'Hexagone) et/ou de
pratiquer une activité de maniére indépendante en s'affranchissant ainsi de certaines contraintes liées au
monde de I'entreprise.

Graphique 3 - Nombre d’années d’expérience en tant qu’agent commercial

50% -
40% - 38,6%
30% -
23,5%
20% - 17,0%
13,2%

10% 1 4,7%

3,0% e

o, mmm | | | |
Moins d'1 an 1a2ans 3a7ans 8a10ans 11a15ans Plus de 15 ans

Unité : part en % du nombre de répondants.
Source : enquéte Xerfi réalisée auprés de 443 agents commerciaux, données sur la base de 401 répondants.

Graphique 4 - Métier choisi dans le cadre d’une reconversion professionnelle

= Qui

47,9% 52,1%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Source : enquéte Xerfi réalisée aupres de 443 agents commerciaux, données sur la base de 390 répondants.
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Une activité globalement dynamique

Dans sa globalité, I'activité des agents commerciaux a été bien orientée au cours des dernieres années. Pres de
45 % d'entre eux ont en effet déclaré une augmentation de leur activité entre 2012 et 2017 (voir graphique 5).
Cette part atteint 70 % chez les répondants qui ont enregistré au moins la moitié du montant de leurs contrats
a lI’étranger en 2017. Cette vitalité a notamment été soutenue par I'amélioration progressive de la conjoncture
économique. Dans ce contexte, prés de 54 % des répondants se disent optimistes ou trés optimistes pour
I'avenir (voir graphique 6). En effet, nombre d’agents commerciaux considérent que leur activité de terrain est
indispensable pour répondre aux attentes des clients (le contact humain et les conseils restant primordiaux pour
finaliser des contrats et se différencier dans un environnement de plus en plus concurrentiel) et que leur statut
présente de nombreux avantages pour les mandants (notamment des coUts et des contraintes administratives
moins importants qu’avec des forces de vente internes).

Graphique 5 - Evolution du chiffre d'affaires HT entre 2012 et 2017

= En baisse
26,8%

= Stable
= En hausse 28,4%

44,8%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Source : enquéte Xerfi réalisée auprés de 443 agents commerciaux, données sur la base de 239 répondants.

Graphique 6 - Perception de I"évolution de I'activité dans les années a venir
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33,2%

- Tres
pessimiste
7,6%
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50,2%
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Unité : part en % du nombre de répondants.
Source : enquéte Xerfi réalisée auprés de 443 agents commerciaux, données sur la base de 331 répondants.
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Le digital, une source d’opportunités mais aussi de menaces

Les agents commerciaux ont recours, dans leur grande majorité, a des outils numériques dans le cadre de leur
métier. La digitalisation croissante de I'activité est pergue comme une opportunité par prés de la moitié des
répondants a notre enquéte. Le digital leur permet en effet de simplifier leurs recherches de mandants et/ou
I'identification de clients potentiels, tout en améliorant leur visibilité (Internet et les réseaux sociaux faisant
office de vitrine) (voir graphique 7). Il joue également un réle majeur en matiere de communication avec les
différents interlocuteurs, mais aussi de suivi et de gestion de la relation client (facilité des échanges, signature
électronique de contrats, limitation des déplacements, etc.).

A linverse, prés de 33% des répondants considérent le digital comme une menace. Le métier d'agent
commercial reste en effet encore trés traditionnel et basé sur le relationnel. Toutefois, il se transforme
progressivement et les agents commerciaux doivent désormais faire face a une concurrence sans frontiere et a
I'essor du e-commerce (grandes plateformes de distribution, produits étrangers a bas co0ts, etc.) (voir
graphique 8).

Graphique 7 - Principales opportunités représentées par le digital

12% -

10,3%

10%

8%

6%

4%

2%

0%
Recherche simplifiée de Plus grande visibilité et facilit¢ Meilleurs organisation et suivi Réduction des co(ts (frais de
mandants et de clients des échanges des dossiers déplacement principalement)

Unité : part en % du nombre de répondants.
Note : principales thématiques évoquées par les répondants dans le cadre d’une question ouverte.
Source : enquéte Xerfi réalisée aupres de 443 agents commerciaux, données sur la base de 204 répondants.

Graphique 8 - Principales menaces représentées par le digital
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Unité : part en % du nombre de répondants.
Note : principales thématiques évoquées par les répondants dans le cadre d’une question ouverte.
Source : enquéte Xerfi réalisée aupres de 443 agents commerciaux, données sur la base de 204 répondants.
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Existence de nombreux freins

Outre les menaces liées au digital, plusieurs freins pesent sur le développement de I'activité de la profession.
D'une part, de nombreux agents commerciaux estiment étre pénalisés par I'alourdissement de leurs charges
(frais de déplacement, impdts, etc.) (voir graphique 9). D'autre part, les commissions versées par les mandants
sont considérées comme de plus en plus faméliques. Et ce, dans un contexte de dégradation générale des
relations entre mandataires et mandants (différends contractuels, manque d’'égard vis-a-vis des agents
commerciaux, travail exigé toujours plus important, etc.). Par ailleurs, plusieurs facteurs jouent négativement sur
I'expansion de I'activité a l'international, comme |'absence de contacts dans d’autres pays, les barrieres liées a
la langue et la complexité des démarches. Dans ce contexte, les agents commerciaux ont identifié trois
principaux enjeux pour soutenir leur activité (voir graphique 10) : 1/ une plus grande communication sur la
profession aupres des entreprises, compte tenu de la méconnaissance du métier d’agent commercial et de ses
avantages potentiels; 2/ leur adaptation au numérique, qui représente certes une opportunité (en termes de
visibilité, de gestion des contrats, etc.), mais aussi une menace (renforcement de la concurrence, risque de
piratage des données, etc.); 3/la nécessité de proposer des prestations a valeur ajoutée pour éviter que les
clients travaillent directement avec les mandants.

Graphique 9 - Principaux freins au développement de I'activité
15% 1 13,6%

12% | 11,4%
9%
6%

3%

0%
Charges élevées et protection Vive concurrence étrangére Baisse du nombre de clients  Dégradation des relations
sociale limitée et d'Internet avec les mandants

Unité : part en % du nombre de répondants.
Note : principales thématiques évoquées par les répondants dans le cadre d’une question ouverte.
Source : enquéte Xerfi réalisée aupres de 443 agents commerciaux, données sur la base de 236 répondants.

Graphique 10 - Principaux enjeux pour |'avenir des agents commerciaux
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Communication sur les contours du  Adaptation de la profession au digital Nécessité d'apporter de la valeur
métier aupres des entreprises ajoutée aux mandants et clients

Unité : part en % du nombre de répondants.
Note : principales thématiques évoquées par les répondants dans le cadre d’une question ouverte.
Source : enquéte Xerfi réalisée aupres de 443 agents commerciaux, données sur la base de 236 répondants.
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Eléments de cadrage

L'élaboration du questionnaire

L'enquéte, qui est composée de 30 questions’, a été élaborée conjointement par Xerfi, la DGE, la Fnac et 1+C.
D'une durée de complétion d'une dizaine de minutes, elle aborde les themes suivants :

= |e profil des opérateurs;
» le profil des mandants et les prestations proposées;
= |a pénétration du digital dans l'activité;

= les principaux freins / opportunités actuels et a venir.

Le champ du questionnaire

L’'enquéte porte sur 9 principaux secteurs économiques d’intervention des agents commerciaux :

*  46.11Z - Intermédiaires du commerce en matieres premiéres agricoles, animaux vivants, matieres
premieres textiles et produits semi-finis ;

*  46.12B - Autres intermédiaires du commerce en combustibles, métaux, minéraux et produits chimiques
(y compris produits chimiques industriels, engrais et produits agrochimiques) ;

= 46.13Z - Intermédiaires du commerce en bois et matériaux de construction ;

*  46.14Z - Intermédiaires du commerce en machines, équipements industriels, navires et avions (y
compris machines de bureau, ordinateurs, logiciels, équipements électroniques et de
télécommunications et autres matériels de transport) ;

*  46.15Z - Intermédiaires du commerce en meubles, articles de ménage et quincaillerie (y compris
équipements de radio, télévision et vidéo, outillage manuel et articles de coutellerie) ;

= 46.16Z - Intermédiaires du commerce en textiles, habillement, fourrures, chaussures et articles en cuir
(y compris articles de voyage et de maroquinerie) ;

= 46.17B - Autres intermédiaires du commerce en denrées, boissons et tabac ;

*  46.18Z - Intermédiaires spécialisés dans le commerce d'autres produits spécifiques (y compris produits
pharmaceutiques et médicaux, articles de parfumerie et de toilette, produits d’entretien, jeux et jouets,
articles de sport, cycles, livres, journaux, magazines et articles de papeterie, instruments de musique,
montres, horloges et joaillerie, et équipements photographiques et optiques) ;

= 46.19B - Autres intermédiaires du commerce en produits divers.

Toutefois, plusieurs agents commerciaux sont répertoriés sous d‘autres codes APE, tels que le conseil pour les
affaires et autres conseils de gestion (code 70.227), le commerce de gros non spécialisé (code 46.90Z) ou encore
les autres activités de soutien aux entreprises (code 82.99Z7). Ces acteurs ont été intégrés au périmetre de
I'enquéte. A I'inverse, la profession d’agent commercial en immobilier étant fortement dépendante des agences
immobilieres, elle n'a pas été intégrée a I'étude, a la demande de la DGE.

La diffusion du questionnaire

L'enquéte en ligne a été diffusée du 27 novembre 2018 au 7 janvier 2019 aupres de 2 000 agents commerciaux
correspondant aux adhérents de la Fédération nationale des agents commerciaux (Fnac), aux membres de
I’Association agréée des agents commerciaux (AAAC) et aux contacts recueillis grace aux bases de données de
Xerfi et d'I+C.

Xerfi et ses partenaires ont mis en place des actions de communication en amont et des relances aupres des
cibles permettant de recueillir 474 réponses (auxquelles ont €té retranchés 16 répondants ayant déclaré ne pas
étre agents commerciaux et 15 répondants répertoriés sous un code APE relatif a des activités immobilieres).

1 Liste des questions disponibles en annexes.
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La confidentialité des données

Les données communiquées dans le cadre de I'enquéte en ligne aupres des agents commerciaux (volet 1) ont
été traitées de maniere strictement confidentielle et utilisées exclusivement a des fins statistiques.

Caractéristiques de la profession

Principes généraux

Définition

La profession d’agent commercial est régie par les articles L134-1 et suivants du Code de commerce?. Selon
I'article L134-1, « I'agent commercial est un mandataire qui, a titre de profession indépendante, sans étre lié par
un contrat de louage de services, est chargé, de fagon permanente, de négocier et, éventuellement, de conclure
des contrats de vente, d'achat, de location ou de prestation de services, au nom et pour le compte de
producteurs, d'industriels, de commergants ou d'autres agents commerciaux. Il peut étre une personne
physique ou une personne morale ».

A I'échelle européenne, la directive n°86/653/CEE du 18 décembre 1986 relative a la coordination des droits des
Etats membres concernant les agents commerciaux indépendants régit le statut d’agent commercial, dés lors
que celui-ci exerce son activité dans un Etat membre.

Principes généraux

Aucune condition spéciale (formation, dipldme) n'est requise pour exercer la profession d'agent
commercial.

L'agent commercial étant un mandataire, son activité est de nature civile (et non pas commerciale).

Avant d’exercer son activité, il doit s'immatriculer au Registre spécial des agents commerciaux (RSAC)
tenu par le greffe du tribunal de commerce rattaché a sa domiciliation. S'il s'agit d'une personne morale,
la société doit étre au préalable immatriculée au Registre du commerce et des sociétés (RCS).

Les professions réglementées (acteurs de l'assurance, agences de voyage, démarcheurs financiers,
intermédiaires en opérations de banque, conseillers en investissements financiers) n‘entrent pas dans le
champ d’application du statut d’agent commercial. Néanmoins, les négociateurs non-salariés de
I'immobilier répondent a ce statut et ne peuvent exercer qu’en nom propre et pas en société.

L'agent commercial est libre en matiere de choix de structure juridique pour exercer son activité, mais
aussi en matiere d’embauche de personnel et d’organisation pour la commercialisation des produits ou
des services dont il a la charge.

La rémunération de I'agent commercial est dans la plupart des cas basée sur des commissions, et non
sur une base forfaitaire. Fixé librement par le mandant et le mandataire, le montant de la commission
correspond généralement a un pourcentage sur les ventes ou affaires réussies par I'agent commercial.

L'agent commercial agit pour le compte d’industriels, de producteurs et de commergants sur un secteur
économique et/ou géographique déterminé.

Régime social et fiscal

Professionnel indépendant, I'agent commercial personne physique est imposé dans la catégorie des
Bénéfices non commerciaux (BNC) de I'impdt sur le revenu. Le montant de ses recettes est le critere
principal qui détermine le régime fiscal dont il releve.

Le régime d'imposition de I'agent commercial personne morale dépend de la forme juridique de la
société.

2 Articles disponibles en annexes.
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Contrat d’agent commercial

Le mandat est le contrat par lequel le mandant (entreprise) charge I'agent commercial (le mandataire) de le
représenter pour I'accomplissement d’un acte juridique. Ce contrat, a durée déterminée ou indéterminée, a
pour réle d’organiser la collaboration entre ces deux protagonistes. Afin d’éviter toute contestation, il doit
mentionner les obligations respectives des parties, la qualité d’agent commercial ou la référence aux articles
L. 134-1 a L. 13417 du Code de commerce, le secteur et la clientéle pour lesquels le mandat est confié, les
produits faisant I'objet du mandat, le taux de la rémunération et les services fournis par I'agent commercial. Une
clause de non-concurrence apres la cessation du contrat peut étre prévue.

Si le contrat est a durée indéterminée, il peut étre résilié a condition de respecter un préavis fixé par la loi a
= un moissila résiliation intervient au cours de la premiere année ;
» deux mois pendant la deuxieme année ;
*  trois mois a partir de la troisieme année.

S'il n'est pas a l'origine de la rupture du contrat, I'agent commercial a droit a une indemnité, excepté dans le cas
d'une faute grave. Cette indemnité est calculée par référence aux commissions brutes pergues par I'agent
commercial au cours des dernieres années. Elle équivaut généralement au montant de deux années de
commissions.

Notons que la profession d'agent commercial est parfois confondue avec d’autres intermédiaires du commerce
(courtier, commissionnaire, VRP, apporteur d'affaires). Toutefois, des différences importantes existent entre ces
activités analogues (voir tableau 3).

Tableau 3 — Comparaison des différents intermédiaires de commerce

Principaux types

Acteurs Profils Statuts " S
de rémunération

- 1l agit au nom et pour le compte

Agent . . . . ..
g . des entreprises qu’il représente - Indépendant -Commission
commercial
- Sa mission est permanente
- Intermédiaire entre un vendeur
et un client potentiel
. - Il ne prend aucun engagement - Indépendant ..
Courtier X gag P L, - Commission
pour le compte de ses donneurs ou salarié
d’ordres
- Sa mission est ponctuelle
- Intermédiaire entre un vendeur ,
- . -Indépendant
et un client potentiel
- Pas de statut pour
Apporteur -1l ne prend aucun engagement R . ..
K R cette activité, qui - Commission
d’affaires pour le compte de ses donneurs

ne correspond pas

d’ordres N X
a une profession

- Sa mission est ponctuelle

Il agit sous son propre nom
et s'engage personnellement
Commissionnaire | aupres des clients (sans révéler - Indépendant
I'identité de son commettant)
- Sa mission est permanente

- Forfait ou commission

- Remboursement des frais de
conservation des marchandises
et de réalisation de |'opération

- Il peut étre monocarte

(un employeur) ou multicartes - Salaire fixe et/ou commission
lusieurs employeurs L. sous réserve de respecter un
VRP (*) (p . ploy ,) . - Salarié ( L. pect
- Il ne fait aucune opération revenu minimum garanti pour les
commerciale pour son compte VRP exclusifs)

- Sa mission est permanente

Note : (*) voyageur représentant placier.
Source : Xerfi, d’apres presse économique et professionnelle.

Les agents commerciaux et I'externalisation de la fonction commerciale des entreprises 22



Données économiques et financieres

Erosion du tissu d’agents commerciaux sur moyenne période

Le nombre d'agents commerciaux a quasiment été divisé par 2 en 5 ans, pour tomber a environ 28 800 unités
fin 2016 (voir graphique 17). Il faut dire que la profession peine a attirer, en raison de son manque de visibilité,
de son statut jugé précaire et peu protecteur par bon nombre d’agents commerciaux ou encore du sentiment
de solitude inhérent a I'auto-entrepreneuriat. Seule note positive au tableau, les jeunes générations présentent
des caractéristiques pouvant inverser cette tendance, dont leur attachement moins important a I'entreprise et
leur volonté d'étre leur propre patron.

Graphique 11 - Evolution du nombre d’agents commerciaux en France
60 000 -
52 870
50 000 -
37 926
40 000 - 33937
30493 29 837 28 803
30000 -
20000 -
10 000 -
0 - T T T T T ,
2011 2012 2013 2014 2015 2016
Unité : nombre.
Source : caisse de retraite - Traitement DGE-P3E, données au 31 décembre de chaque année issues de 'Observatoire de Uactivité libérale.

Les agents commerciaux et I'externalisation de la fonction commerciale des entreprises 23



D'apres les données de I'Unasa, les performances économiques et financieres des agents commerciaux se sont
améliorées sur moyenne période (voir tableau 4). Le ratio « bénéfice | montant net des recettes » a en effet
progressé de 1,3 pointen 5 ans, pour atteindre 43,5 % en 2017. Une tendance qui tient principalement a la baisse
du poids des frais de personnel et, dans une moindre mesure, a I'allegement du poids des charges externes (en
particulier les dépenses lies aux déplacements et aux fournitures de bureau).

Tableau 4 - Principales données fiscales sur les agents commerciaux

2012

2013

2014

2015

2016 2017

Recettes encaissées
Débours

Honoraires rétrocédés
Montant net des recettes

Achats

Salaires nets
Charges sociales
Charges de personnel

CSG déductible
Autres impots
Impots et taxes

Loyers et charges locatives
Locations

Honoraires

Primes d’assurance

Autres TFSE (*)

Frais de déplacement

Charges sociales
personnelles
Frais de réception

Fournitures de bureau

Autres frais divers de
gestion
Charges externes

Produits financiers
Frais financiers
Résultat financier

Gains divers
Pertes diverses

Dotations aux
amortissements
Bénéfice

Bénéfice comptable

75760 €
203 €
1686 €
73871€

1,1%

2,0%
11%
31%

2,9%
1,0%
3,9%

2,0%
0,4%
2,3%
0,3%
1,3%
18,5%

17,4%

2,3%
3,0%

2,2%
49,8%

0,0%
0,4%
-0,4%

1,6%
0,2%

0,9%

42,2%
31157 €

Unités : euros, part en % du montant net des recettes.
Note : données moyennes pour l'ensemble de la profession. (*) travaux, fournitures et services extérieurs.

Source : Union nationale des Associations agréées (Unasa).

72228 €
70 €
1315 €
70844 €

1,1%

1,8%
11%
2,9%

3,0%
1,0%
4,0%

2,0%
0,4%
2,3%
0,3%
1,3%
19,1%

18,1%

2,4%
2,7%

2,3%
51,0%

0,0%
0,4%
-0,4%

1,7%
0,1%

1,0%

41,3%
29252 €

74 405 €
65 €
1355 €
72985 €

1,3%

1,9%
1,2%
31%

2,8%
1,0%
3,7%

2,1%
0,4%
2,3%
0,3%
1,4%
19,2%

17.1%

2,4%
2,6%

2,6%
50,3%

0,0%
0,4%
-0,4%

1,5%
0,1%

1,0%

41,5%
30290€

74 284 €
65 €
1084 €
73135 €

1,2%

1,8%
1,2%
3,0%

2,8%
1,0%
3,8%

2,2%
0,4%
2,4%
0,3%
1,4%
18,8%

17,4%

2,4%
2,4%

2,6%
50,2%

0,0%
0,3%
-0,3%

1,6%
0,1%

0,9%

42,0%
30753 €

76 909 €
61€
112 €
75736 €

1,3%

2,0%
1,2%
31%

2,8%
11%
3,8%

2,2%
0,5%
2,4%
0,3%
1,4%
17,8%

17.,2%

2,4%
2,3%

2,7%
491%

0,0%
0,3%
-0,3%

1,6%
0,1%

0,9%

42,9%
32473 €

Les agents commerciaux et I'externalisation de la fonction commerciale des entreprises

75315 €
82 €
796 €
74 437 €

1,0%

1,6%
0,9%
2,5%

2,8%
11%
3,9%

2,0%
0,5%
2,5%
0,3%
1,4%
17,5%
17,8%
2,5%
2,2%
2,8%

49,6%

0,0%
0,3%
-0,3%

1,8%
0,1%
0,9%

43,5%
32363 €
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L'analyse des données sur les agents commerciaux en 2017 montre qu'il existe d’'importantes disparités en
matiere de performances au sein de la profession (voir tableau 5). Les acteurs composant le 4¢ quartile de
recettes ont en effet dégagé un ratio « bénéfice /| montant net des recettes » deux fois plus élevé que ceux
composant le 1¢" quartile de recettes. Ces derniers sont pénalisés par des charges externes conséquentes. Il s'agit
d’'agents commerciaux débutant leur activité et engagés dans de la prospection pour convertir des clients (poids
élevé des frais de déplacement). A I'inverse, les acteurs composant le 4¢ quartile de recettes disposent d’une
base de mandants et de clients suffisamment développée, ce qui se traduit par des dépenses de prospection
plus faibles.

Tableau 5 - Principales données fiscales sur les agents commerciaux en 2017

Ens. des 1¢r quartile 2¢ quartile 3¢ quartile 4¢ quartile
adhérents derecettes derecettes derecettes derecettes
Recettes encaissées 75315 € 22 881 € 46 317 € 74 882 € 156 071 €
Débours 82 € 29€ 50 € 56 € 193 €
Honoraires rétrocédés 796 € 198 € 248 € 463 € 2256 €
Montant net des recettes 74 437 € 22 654 € 46 019 € 74 364 € 153 622 €
Achats 1,0% 1,4% 0,6% 0,8% 1,2%
Salaires nets 1,6% 0,3% 0,3% 0,5% 2,7%
Charges sociales 0,9% 0,1% 0,1% 0,2% 1,7%
Charges de personnel 2,5% 0,4% 0,5% 0,7% 4,3%
CSG déductible 2,8% 2,2% 2,7% 2,7% 3,0%
Autres impots 1,1% 1,9% 1,4% 1,1% 0,8%
Impots et taxes 3,9% 4.2% 41% 3,8% 3,8%
Loyers et charges locatives 2,0% 2,6% 2,4% 1,9% 2,0%
Locations 0,5% 0,7% 0,5% 0,4% 0,5%
Honoraires 2,5% 4,3% 2,5% 2,2% 2,4%
Primes d’assurance 0,3% 0,7% 0,5% 0,3% 0,3%
Autres TFSE (*) 1,4% 2,2% 1,6% 1,3% 1,2%
Frais de déplacement 17,5% 33,4% 23,3% 18,5% 13,0%
Charges sociales personnelles 17,8% 17,7% 17,8% 18,2% 17,7%
Frais de réception 2,5% 3,7% 2,7% 2,7% 2,2%
Fournitures de bureau 2,2% 5,2% 3,0% 21% 1,5%
Autres frais divers de gestion 2,8% 4,6% 3,1% 2,7% 2,5%
Charges externes 49,6% 75,0% 57,3% 50,1% 43,4%
Produits financiers 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Frais financiers 0,3% 0,6% 0,3% 0,3% 0,2%
Résultat financier -0,3% -0,6% -0,3% -0,3% -0,2%
Gains divers 1,8% 6,0% 2,3% 1,4% 1,2%
Pertes diverses 0,1% 0,2% 0,1% 0,1% 0,2%
Dotations aux 0.9% 1,5% 1,1% 0,9% 0.7%
amortissements
Bénéfice 43,5% 22,6% 38,3% 44,7% 47,5%
Bénéfice comptable 32363 € 51 € 17 628 € 33241€ 72918 €
Unités : euros, part en % du montant net des recettes.
Note : données moyennes pour l'ensemble de la profession. (*) travaux, fournitures et services extérieurs.
Source : Union nationale des Associations agréées (Unasa).
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Analyse des résultats de I'enquéte

Profil signalétique des répondants

= Prés de 83 % des répondants sont des hommes (voir graphique 12).

= 21%des répondants ayant choisi leur métier dans le cadre d'une reconversion professionnelle sont des
femmes, contre 17 % pour I'ensemble de la profession.

= 50 % des répondants qui exercent sous le statut de micro-entrepreneur sont des femmes, contre 17 %
pour I'ensemble de la profession.

Graphique 12 - Sexe des répondants

= Femme

“ H
omme 17.29%

82,8%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Source : enquéte Xerfi réalisée auprés de 443 agents commerciaux, données sur la base de 400 répondants.

= Plusde 45 % des répondants ont entre 50 et 59 ans, tandis que prés de 30 % des personnes sondées ont
au moins 60 ans (voir graphique 13).

Graphique 13 - Age des répondants

Moins de 40 ans
Entre 40 et 49 ans
45,2%

Entre 50 et 59 ans

Entre 60 et 69 ans

70 ans et plus 2,9%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Source : enquéte Xerfi réalisée aupres de 443 agents commerciaux, données sur la base de 314 répondants.
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»= Unestructure sur trois a été créée entre 2000 et 2009, tandis que plus de 37 % des structures ont moins
de 8 ans d'existence (voir graphique 14).

Graphique 14 - En quelle année a été créée votre structure ?

Avant 1970
Entre 1970 et 1979

Entre 1980 et 1989

Entre 1990 et 1999 19,2%

Entre 2000 et 2009 33,3%
Entre 2010 et 2015 28,9%
Apres 2015 8,5%
0:% 5:% ‘IOI% 15I% 20I% 25I% 30I% 35I%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Source : enquéte Xerfi réalisée auprés de 443 agents commerciaux, données sur la base de 318 répondants.

= Les régions lle-de-France, Auvergne-Rhéne-Alpes et Pays de la Loire concentrent chacune plus de 13 %
des répondants (voir carte 7).

Carte 1 - Dans quelle région est domicilié le siége social de votre structure ?

Guadeloupe
0,3%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Source : enquéte Xerfi réalisée auprés de 443 agents commerciaux, données sur la base de 319 répondants.
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Profil des opérateurs

A retenir

Les intermédiaires du commerce en produits divers (code APE 46.19B), en autres produits spécifiques
(46.18Z), en denrées, boissons et tabac (46.17B) et en machines, équipements industriels, navires et
avions (46.14Z) sont les principales activités représentées dans l'enquéte.

La profession d’agent commercial regroupe des acteurs expérimentés, environ 56% des répondants
exercant leur activité depuis plus de 10 ans.

Environ 48 % des répondants ont opté pour le métier d’agent commercial dans le cadre d’une
reconversion professionnelle.

L'entreprise individuelle est le statut le plus représenté au sein de la profession (plus de 45 % des
répondants).

La profession est principalement composée de structures unipersonnelles (pres des trois quarts des
répondants).

25 % des répondants ont réalisé un chiffre d’affaires HT inférieur a 50 000 € en 2017, tandis que la
mediane pour I'ensemble des sondés est comprise entre 75 001 € et 100 000 €.

Prés de 45 % des répondants ont déclaré une augmentation de leur chiffre d'affaires entre 2012 et
2017.

= Environ 90% des répondants sont inscrits au Registre spécial des agents commerciaux (voir
graphique 15).

Graphique 15 — Etes-vous inscrit(e) au Registre spécial des agents commerciaux (RSAC) ?

= Non

- oul 10,2%

89,8%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Source : enquéte Xerfi réalisée aupres de 443 agents commerciaux, données sur la base de 441 répondants.

» Les intermédiaires du commerce en produits divers (code APE 46.19B), en autres produits spécifiques
(46.182), en denrées, boissons et tabac (46.17B) et en machines, équipements industriels, navires et
avions (46.14Z) sont les principales activités représentées dans I'enquéte (voir graphique 16). Au-dela
des 9 grands secteurs économiques d'intervention des agents commerciaux, plusieurs répondants sont
répertoriés sous d’autres codes APE, tels que le conseil pour les affaires et autres conseils de gestion
(70.222Z) et le commerce de gros non spécialisé (46.90Z).

= Selon les domaines d'activité, il existe des différences de perception trés importantes chez les agents
commerciaux concernant leur avenir. Ainsi, 13 % des agents commerciaux spécialisés dans le textile et
les chaussures (46.16Z), secteur marqué par une érosion de l'industrie en France et une vive concurrence
étrangere, sont pessimistes quant a I'évolution de leur activité dans les prochaines années, contre 3 %
pour lI'ensemble de la profession.
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Graphique 16 — Sous quel code APE3 est répertoriée votre activité ?

46.19B
46.18Z
46.17B
46.14Z
68.10Z ou 68.31Z
46.16Z
46.13Z
46.11Z
46.15Z
46.12B
Autres (*)

14,8%

41,1%

16,6%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Note : (*) dont codes APE 70.22Z, 46.90Z et 82.99Z.
Source : enquéte Xerfi réalisée aupres de 443 agents commerciaux, données sur la base de 399 répondants.
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45%

= La profession d’agent commercial regroupe des acteurs expérimentés, environ 56 % des répondants

exercant leur activité depuis plus de 10 ans (voir graphique 17).

= 29 % des répondants ayant choisi leur métier dans le cadre d’une reconversion professionnelle ont plus
de 15 ans d'expérience. Cette situation tient sans doute au fait que de nombreuses personnes ont
trouvé leur vocation a travers le métier d’agent commercial et qu’elles s‘inscrivent ainsi dans la durée.

= Parallelement, une nouvelle génération prend progressivement place au sein de la profession en
débutant son activité via une microentreprise. En effet, 40 % des répondants qui exercent leur métier
sous le statut de micro-entrepreneur ont moins de 3 ans d’expérience en tant qu’agents commerciaux.

Moins d'1 an
1a2ans

3a7ans 23,5%

8a 10 ans 13,2%

11a15ans 17,0%

Plus de 15 ans

Graphique 17 - Depuis combien d’années exercez-vous la profession d’agent commercial ?

38,6%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Source : enquéte Xerfi réalisée aupres de 443 agents commerciaux, données sur la base de 401 répondants.

45%

3 Description des codes APE disponible en annexes.
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* Environ 48 % des répondants ont opté pour le métier d’agent commercial dans le cadre d’'une
reconversion professionnelle (voir graphique 18). Cette situation est favorisée par |'absence de
condition spéciale (formation, diplédme) pour exercer au sein de la profession. Elle est aussi liée au fait
que de nombreuses personnes souhaitent désormais pratiquer une activité de maniere indépendante

et ainsi s’affranchir de certaines contraintes du salariat.

= Qui
47,9%

Unité : part en % du nombre de répondants.

Graphique 18 — Avez-vous choisi ce métier dans le cadre d’une reconversion professionnelle ?

Non
52,1%

Source : enquéte Xerfi réalisée aupres de 443 agents commerciaux, données sur la base de 390 répondants.
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= L'entreprise individuelle (plus de 45 % des répondants) est le statut le plus représenté au sein de la
profession (voir graphique 19). Simple a créer et a gérer (faibles contraintes administratives), elle confere
a I'entrepreneur les pleins pouvoirs en matiere de gestion et de décision.

* La microentreprise est quant a elle I'un des statuts privilégiés par les nouveaux entrants au sein de la
profession. En effet, 16 % des répondants qui ont moins de 3 ans d’expérience exercent leur activité
sous le statut de micro-entrepreneur, contre 3 % pour I'ensemble des agents commerciaux.

= Avec le développement de leur activité (hausse du nombre de mandants, recrutement de personnel,
croissance du chiffre d'affaires), les agents commerciaux optent pour le statut de société,
principalement la société a responsabilité limitée (pres de 19% des répondants). Ainsi, 73 % des
répondants qui comptent au moins 3 employés exercent leur activité sous le statut de SARL ou de SAS,
contre 14 % pour les structures unipersonnelles.

Graphique 19 - Sous quel statut exercez-vous votre activité d’agent commercial ?

Entreprise individuelle 45,4%

Société a responsabilité limitée 18,6%
Entreprise unipersonnelle a responsabilité..
Société par actions simplifiée

Société par actions simplifiée unipersonnelle
Micro-entrepreneur

Entreprise individuelle a responsabilité limitée
Société anonyme

Autres 9,2%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Source : enquéte Xerfi réalisée aupres de 443 agents commerciaux, données sur la base de 350 répondants.

= La profession est principalement composée de structures unipersonnelles (prés des trois quarts des
répondants) (voir graphique 20). Particulierement pessimistes quant a I’évolution future de leur activité,
ces structures représentent la quasi-totalité des répondants ayant réalisé un chiffre d’affaires HT
inférieur a 50 000 € en 2017.

Graphique 20 - Y compris vous-méme, quel est I'effectif de votre structure ?

1 personne 74,4%
2 personnes
3 personnes
4 personnes 3,4%
Plus de 4 personnes 4,3%
0%  10%  20%  30%  40%  50%  60%  70%  80%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Source : enquéte Xerfi réalisée auprés de 443 agents commerciaux, données sur la base de 355 répondants.
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= 25% des répondants ont réalisé un chiffre d'affaires HT inférieur a 50 000 € en 2017, tandis qu’environ
7 % des personnes interrogées ont généré plus de 500 000 € de chiffre d'affaires (voir graphique 217).
Pour I'ensemble des sondés, la médiane correspond a la fourchette de chiffre d'affaires comprise entre
75001 et 100 000 €.

= Les agents commerciaux les moins expérimentés ont des revenus plutdt limités. En début de carriere,
ils consacrent une grande partie de leur temps a de la prospection, aussi bien pour trouver des
mandants que des clients. Ainsi, 55 % des répondants qui ont moins de 3 ans d’expérience ont réalisé
un chiffre d'affaires HT inférieur a 50 000 € en 2017.

Graphique 21 — Dans quelle tranche se situe le chiffre d'affaires HT réalisé par votre structure en 2017 ?

Moins de 50 000 €

Entre 50 001 et 75 000 €
Entre 75 001 et 100 000 €
Entre 100 001 et 125 000 €
Entre 125 001 et 150 000 €
Entre 150 001 et 175 000 €
Entre 175 001 et 200 000 €
Entre 200 001 et 250 000 €
Entre 250 001 et 300 000 €
Entre 300 001 et 400 000 €
Entre 400 001 et 500 000 €
Plus de 500 000 €

25,2%

11,5%
12,0%

7,0%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Source : enquéte Xerfi réalisée aupres de 443 agents commerciaux, données sur la base de 341 répondants.

= Présde 45 % des répondants ont déclaré une augmentation de leur chiffre d’affaires entre 2012 et 2017
(voir graphique 22). Cette part est encore plus élevée pour les agents commerciaux qui travaillent avec
au moins 5 mandants et/ou qui réalisent plus de la moitié de leur activité a I'international.

= Assez logiquement, les répondants ayant enregistré une hausse de leur chiffre d’affaires depuis 2012
sont plus optimistes que la moyenne quant a I'évolution de leur activité dans les années a venir.

Graphique 22 — Depuis 2012, diriez-vous que votre chiffre d’affaires HT est.. ?

= En baisse
26,8%

= Stable
28,4%

. En
augmentation
44,8%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Source : enquéte Xerfi réalisée auprés de 443 agents commerciaux, données sur la base de 239 répondants.
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Profil des mandants et prestations proposées

A retenir

42 % des répondants travaillent avec 1 a 3 mandants, tandis que la médiane pour I'ensemble des
sondés correspond a 4 cartes.

85 % des sondés interviennent pour le compte de PME, soit deux fois plus que la part des agents
commerciaux intervenant aupres d’ETI ou de Grandes entreprises.

Le bouche a oreille est le principal vecteur permettant aux agents commerciaux d’entrer en contact
avec leurs mandants (67 % des répondants).

Dans pres de 31 % des cas, le taux de commission moyen négocié avec les mandants est compris
entre 6 % et 8 %, soit la fourchette médiane pour I'ensemble des répondants.

68 % des répondants exercent leur activité dans au moins 2 régions frangaises, tandis qu’en
moyenne, un agent commercial intervient dans 4 régions.

Plus de 71 % des répondants réalisent la totalité de leur activité en France, tandis que moins de 7 %
des sondés opérent uniquement a I'étranger.

Plus de 27 % des sondés considerent leur activité comme pérenne a partir de 3 cartes. Pour
I'ensemble des répondants, la médiane correspond a 4 cartes.
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» 42 % des répondants travaillent avec 1 a 3 mandants (voir graphique 23). En deca de 4 cartes, beaucoup
d’agents commerciaux considerent leur activité comme risquée.

= |Les effectifs et le chiffre d'affaires tendent a croitre avec le nombre de cartes. Ainsi, 66 % des
répondants qui comptent au moins 3 employés travaillent avec plus de 5 mandants, contre 23 % pour
les structures unipersonnelles et 31% pour I'ensemble de la profession. Par ailleurs, les agents
commerciaux exergant sous le statut d’entreprise individuelle travaillent avec moins de mandants que
ceux qui gerent une société.

Graphique 23 - Pour combien de mandants travaillez-vous (nombre de cartes) ?

1 carte 11,1%
2 cartes 12,5%
3 cartes 18,4%
4 cartes 13,4%
5 cartes 13,4%
6 a 8 cartes 13,4%
93 11 cartes 6,7%
12 cartes et plus 11,1%

0% 2% 4% 6% 8% 10% 12% 14% 16% 18% 20%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Source : enquéte Xerfi réalisée aupres de 443 agents commerciaux, données sur la base de 343 répondants.

= La grande majorité des agents commerciaux travaille pour le compte de PME (plus de 85% des
répondants) (voir graphique 24). Notons que de nombreuses structures de grande taille maintiennent
des forces de vente en interne car elles souhaitent conserver une maitrise de leurs actions
commerciales.

Graphique 24 - Pour quel(s) type(s) de mandants travaillez-vous ?

TPE 49,9%

ETI/ Grande

entreprise 39.0%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Unité : part en % du nombre de répondants.

Note : plusieurs réponses possibles. TPE (Treés petite entreprise) : entreprises qui occupent moins de 10 personnes, et qui ont un chiffre d'affaires
annuel ou un total de bilan n'excédant pas 2 M€. PME (Petite et moyenne entreprise) : entreprises qui occupent moins de 250 personnes, et qui ont
un chiffre d'affaires annuel inférieur a 50 M€ ou un total de bilan n'excédant pas 43 M€. ETI (Entreprise de taille intermédiaire) — Grande
entreprise : entreprises qui ne sont pas classées dans les catégories précédentes.

Source : enquéte Xerfi réalisée aupres de 443 agents commerciaux, données sur la base de 349 répondants.

Les agents commerciaux et I'externalisation de la fonction commerciale des entreprises 34



» Présde 73 %des répondants travaillent pour le compte de mandants issus d’'un méme secteur d’activité
(voir graphique 25). 1l est en effet plus simple pour un agent commercial de posséder une bonne
connaissance des produits/services d’'un méme secteur, ce qui lui permet notamment de remonter a
ses mandants de précieuses informations sur le marché et la concurrence, mais aussi de se créer un

réseau d’affaires.

Graphique 25 - Vos mandants interviennent-ils tous dans le méme secteur d’activité ?

Non

= Qui
27,4%

72,6%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Source : enquéte Xerfi réalisée aupres de 443 agents commerciaux, données sur la base de 248 répondants.

= Le métier d’agent commercial est avant tout un métier de réseaux. En effet, le bouche a oreille est le
principal vecteur permettant aux agents commerciaux d’entrer en contact avec leurs mandants (67 %
des répondants) (voir graphique 26). Dans plus de 55 % des cas, les agents commerciaux sont sollicités
directement par les mandants. Et pour environ 35 % d’entre eux, la participation a des salons permet

également d’entrer en relation avec des mandants.

Graphique 26 — Comment étes-vous entré(e) en relation avec votre (vos) mandant(s) ?

Bouche a oreille
Sollicitation directe par le mandant
Lors d'un salon

Recherches sur internet 19,5%

Via la FNAC ou ses chambres régionales 11,9%
Via la revue I'Agent Commercial 10,2%
Réseau personnel, connaissances 7,0%

Achat de cartes 2,3%

Autres (*) 14,5%

67,2%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Note : plusieurs réponses possibles. (*) Dont démarchage direct auprés des mandants et annonces dans la presse.
Source : enquéte Xerfi réalisée auprés de 443 agents commerciaux, données sur la base de 344 répondants.

70%

80%
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=  Pour 64 % des répondants, la totalité des contrats signés avec leurs mandants sont des Contrats a durée
indéterminée (CDI) (voir graphique 27). A Iinverse, pour prés de 21% des personnes sollicitées, aucun
des contrats ne correspond a un CDI.

= Selon notre enquéte, les agents commerciaux expérimentés sont davantage concernés par des missions
a durée indéterminée. En effet, pour 78 % des répondants ayant plus de 15 ans d’expérience, la totalité
des contrats signés avec leurs mandants sont des CDI, contre 28 % pour les répondants ayant moins de
3 ans d’expérience.

Graphique 27 - Quelle part des contrats signés avec vos mandants représentent les CDI (*) ?

= Une majorité
des contrats
12,5%

= Une minorité
des contrats
3,0%
= Aucun contrat
20,7%
= |a totalité des
contrats
63,8%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Note : (*) CDI : Contrat a durée indéterminée.
Source : enquéte Xerfi réalisée auprés de 443 agents commerciaux, données sur la base de 329 répondants.

= Les contrats signés par les agents commerciaux comportent dans la plupart des cas des clauses
prévoyant, en cas de rupture de contrat, des indemnités égales a 2 ans de commissions (pour 31 % des
répondants) et 3 mois de préavis (19 % des répondants) (voir graphique 28). Dans environ 10 % des cas,
aucune indemnité n‘est mentionnée dans le contrat. In fine, les conditions de rupture des contrats sont
trés hétérogenes et dépendent des négociations menées entre mandants et agents commerciaux. De
plus, certains contrats peuvent étre verbaux, ce qui peut étre problématique en cas de litige.

Graphique 28 — Quelles sont les conditions de rupture des contrats que vous avez signés (indemnités

prévues, durée du préavis, etc.) ?

o -

0% 10% 20% 30% 40%

3 mois de préavis
6 mois de préavis

Aucun préavis

Indemnités égales a 2 ans de commissions
Indemnités inférieures a 2 ans de

0,
commissions 8,9%

10,1%

Aucune indemnité

Indemnités et préavis [égaux

Clause de non-concurrence 1,2%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Note : principales conditions évoquées par les répondants dans le cadre d’une question ouverte.
Source : enquéte Xerfi réalisée aupres de 443 agents commerciaux, données sur la base de 258 répondants.
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= Dans pres de 31 % des cas, le taux de commission moyen négocié avec les mandants est compris entre
6 % et 8 %, soit la fourchette médiane pour I'ensemble des répondants (voir graphique 29). Environ 10 %
des répondants bénéficient d'un taux de commission moyen supérieur ou égal a 15%. Les écarts
enregistrés peuvent s’expliquer par différents criteres, notamment la technicité des produits/services
concernés, |'expérience des agents commerciaux et le pouvoir de négociation des mandants vis-a-vis
des agents commerciaux.

= Les résultats de notre enquéte indiquent que le taux de commission moyen négocié par les agents
commerciaux qui exercent sous le statut d’entreprise individuelle ou qui ont réalisé un chiffre d'affaires
HT inférieur a 500 000 € en 2017 est plus élevé que pour I'ensemble de la profession.

Graphique 29 - Dans quelle tranche se situe le taux de commission moyen négocié par votre structure ?

Moins de 3%

Entre 3% et 5%

Entre 6% et 8% 30,8%
Entre 9% et 11%
Entre 12% et 14% 10,4%
Entre 15% et 17%
Plus de 17% 7,1%
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Source : enquéte Xerfi réalisée aupres de 443 agents commerciaux, données sur la base de 325 répondants.

= Plus de 71 % des répondants réalisent la totalité de leur activité en France (voir graphique 30), reflétant
la faible internationalisation de la profession. A I'inverse, moins de 7 % des personnes sollicitées operent
uniquement a I'étranger.

Graphique 30 - Quelle est la part de votre activité, en % du montant des contrats signés, réalisée en
France pour le compte de vos mandants en 2017 ?
mFrance mEtranger
0% 0.6% 71,5%
Entre 1% et 19% 21% 11,1%
Entre 20% et 39% M 1.5%
Entre 40% et 59%
Entre 60% et 79%
Entre 80% et 99%
100% 71,5%
0%  10%  20%  30%  40%  50%  60%  70%  80%
Unité : part en % du nombre de répondants.
Source : enquéte Xerfi réalisée auprés de 443 agents commerciaux, données sur la base de 334 répondants.
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= Plus des deux tiers des répondants exercent leur activité dans au moins 2 régions frangaises (voir
graphique 37), tandis qu’en moyenne, un agent commercial intervient dans 4 régions. Ces données
expliquent le poids important des frais de déplacement, qui constituent le principal poste de charges
de la profession (18,5 % du montant net des recettes entre 2012 et 2017 selon I'Unasa).

Graphique 31 — Zones d’activité des agents commerciaux intervenant en France

1 région 32,0%

2 régions

12,5%

3 régions
4 régions
5 régions
6 régions

Plus de 6 régions 18,4%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Source : enquéte Xerfi réalisée auprés de 443 agents commerciaux, données sur la base de 297 répondants.

= A linternational, les agents commerciaux opérent essentiellement 3 I'échelle européenne (90 % des
répondants) (voir carte 2). Les barriéres liées a la langue et a la culture et la complexité des démarches
figurent parmi les principaux freins au développement de |'activité en dehors de I'Europe.

Carte 2 — Zones d’activité des agents commerciaux intervenant a I'étranger

Unité : part en % du nombre de répondants.
Note : plusieurs réponses possibles.
Source : enquéte Xerfi réalisée auprés de 443 agents commerciaux, données sur la base de 73 répondants.
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» Les clients des agents commerciaux sont principalement des PME (plus de 71 % des répondants) et des
TPE (pres de 54 %) localisées en France (voir graphique 32). Les démarches aupres de clients étrangers
restent minoritaires. De nombreux mandants ne souhaitent pas développer leurs ventes a |'export ou
disposent de filiales ou de représentants dans les pays ciblés.

Graphique 32 - Aupres de quelle(s) catégorie(s) de clients travaillez-vous ?

PME en France 71,4%

TPE en France

ETI/ Grande entreprise en France 49,7%

PME a I'étranger 11,9%

ETI/ Grande entreprise a I'étranger 8,2%

TPE a I'étranger 3,8%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Unité : part en % du nombre de répondants.

Note : plusieurs réponses possibles. TPE (Trés petite entreprise) : entreprises qui occupent moins de 10 personnes, et qui ont un chiffre d'affaires
annuel ou un total de bilan n'excédant pas 2 M€. PME (Petite et moyenne entreprise) : entreprises qui occupent moins de 250 personnes, et qui ont
un chiffre d'affaires annuel inférieur a 50 M€ ou un total de bilan n'excédant pas 43 M€. ETI (Entreprise de taille intermédiaire) — Grande
entreprise : entreprises qui ne sont pas classées dans les catégories précédentes.

Source : enquéte Xerfi réalisée aupres de 443 agents commerciaux, données sur la base de 318 répondants.

» Lesagents commerciaux réalisent essentiellement des prestations de vente (89 % des répondants) et/ou
de négociation (87 % des personnes sollicitées) pour le compte de leurs mandants (voir graphique 33).
Parallelement, ils fournissent de plus en plus des prestations de conseil et d’accompagnement aux
acheteurs (technicité des produits, services en ingénierie dans la phase d'avant-projet, etc.), afin de se
différencier de la concurrence et contrer I'essor du e-commerce, mais aussi pour diversifier leurs
revenus et étre moins dépendants de leur métier traditionnel.

Graphique 33 - Quelle(s) prestation(s) réalisez-vous pour le compte de votre(vos) mandant(s) ?

Vente 88,8%

Négociation 86,7%
Services

Achat

Location

Autres (*) 9,7%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Note : plusieurs réponses possibles. (*) Dont traduction, marketing, gestion des litiges et études.
Source : enquéte Xerfi réalisée aupres de 443 agents commerciaux, données sur la base de 330 répondants.

Les agents commerciaux et I'externalisation de la fonction commerciale des entreprises 39




= Plus de 27 % des répondants considerent leur activité comme pérenne a partir de 3 cartes (voir
graphique 34). Pour I'ensemble des répondants, la médiane correspond a 4 cartes.

* Naturellement, plus les effectifs d'une structure sont importants, plus le nombre de cartes nécessaires
pour assurer la pérennité de l'activité est élevé. A titre d'illustration, 41 % des répondants qui comptent
au moins 3 employés considérent leur activité comme pérenne a partir de 6 cartes, contre 18 % pour
les structures unipersonnelles et 22 % pour I'ensemble de la profession.

Graphique 34 - A partir de combien de cartes (nombre de mandants) considérez-vous votre activité

comme pérenne ?

1 carte

14,4%

2 cartes
3 cartes 27,4%
4 cartes

13,3%

5 cartes
6 cartes
7 cartes
8 cartes

Plus de 8 cartes 9,3%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Source : enquéte Xerfi réalisée aupres de 443 agents commerciaux, données sur la base de 270 répondants.
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Pénétration du digital dans I'activité

A retenir

Environ 94 % des répondants ont recours a des outils numériques dans le cadre de leur activité,
tandis que 6 % n’en utilisent aucun.

Les agents commerciaux utilisent principalement Internet pour trouver des nouveaux mandants
et/ou identifier des clients potentiels (plus de 78 % des répondants).

Plus de la moitié des personnes sollicitées disposent de logiciels pour assurer le suivi et la gestion de
la relation client.

Environ 47 % des répondants percoivent le digital comme une opportunité, principalement pour la
recherche de nouveaux clients et d’informations sur les mandants (plus de 10 % des sondés).

Pres de 33 % des répondants considerent le digital comme une menace, surtout car il est a l'origine
d’une concurrence sans frontiere et de I'essor du e-commerce (pres de 11 % des sondés).

=  Environ 94 % des répondants ont recours a des outils numériques dans le cadre de leur activité. Les
agents commerciaux utilisent principalement Internet pour trouver des nouveaux mandants et/ou
identifier des clients potentiels (plus de 78 % des répondants) et/ou des logiciels pour assurer le suivi et
la gestion de la relation client (prés de 51 % des personnes sollicitées) (voir graphique 35).

Graphique 35 - Quel(s) outil(s) numérique(s) utilisez-vous dans le cadre de votre activité ?

Internet, pour trouver des nouveaux mandants et/ou

0,
identifier des clients potentiels 78,4%

Des logiciels, pour assurer le suivi et la gestion de la

0,
relation client 50,6%

Les réseaux sociaux, pour développer votre réseau
professionnel

Des logiciels, pour la signature électronique et la

0,
numeérisation des contrats 11.3%

Aucun 6,1%

Autres (*) 10,7%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Note : plusieurs réponses possibles. (*) Dont des logiciels d’e-mailing et des logiciels de gestion (prises de commandes, facturations, etc.).
Source : enquéte Xerfi réalisée auprés de 443 agents commerciaux, données sur la base de 328 répondants.
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* Environ 47 % des répondants percoivent le digital comme une opportunité, principalement pour la
recherche de nouveaux clients et d’informations sur les mandants, mais aussi pour accroitre leur
visibilité (Internet est une vitrine) et faciliter la communication avec leurs interlocuteurs (voir
graphigue 36).

= Alinverse, prés de 33 % des répondants considerent le digital comme une menace, surtout car il est a
I'origine d'une concurrence sans frontiére et de |'essor du e-commerce.

Graphique 36 - Dans quelle mesure le digital représente-t-il une menace ou une opportunité pour votre
activité ?
Recherche simplifiée de mandants et de

20,
clients 10.3%

Plus grande visibilité et facilité des échanges

Meilleurs organisation et suivi des dossiers

Réduction des colts (frais de déplacement
principalement)

Contact humain essentiel pour finaliser des | 5 4%
Conseil primoridal pour les produits 5,4%

techniques

Concurrence sans frontiére et guerre des prix
dues a Internet
Réle intermédiaire d'Internet entre
fabricants et clients

10,8%
5.9%
Risque de piratage des données 2,9%

0% 2% 4% 6% 8% 10% 12%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Note : principales thématiques évoquées par les répondants dans le cadre d’une question ouverte.
Source : enquéte Xerfi réalisée aupres de 443 agents commerciaux, données sur la base de 204 répondants.

Principaux freins [ opportunités actuels et a venir

A retenir

Prés de 54 % des répondants déclarent étre optimistes ou tres optimistes quant a I'évolution de leur
activité dans les prochaines années.

D’apres notre enquéte, le principal enjeu pour les agents commerciaux porte sur une plus grande
communication sur la profession aupreés des entreprises, compte tenu de la méconnaissance de
I'activité d'agent commercial et de ses avantages potentiels.

Le niveau élevé des charges et I'apreté de la concurrence étrangere et d’'Internet sont les principaux
freins au développement de |'activité selon les répondants.

Concernant leur perception de l'avenir, les répondants mettent en avant la nécessité pour les
mandants d'avoir des acteurs de terrain et les nombreux avantages procurés par la profession aux
entreprises.

Environ 20 % des personnes sollicitées estiment qu’il n'y a aucun facteur empéchant I'extension ou
le développement de I'activité des mandants a I'international.

Pour pres d'un tiers des répondants, I'absence de contacts dans d’autres pays constitue un frein au
développement de |'activité des mandants a I'international.
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= Prés de 54 % des répondants déclarent étre optimistes ou trés optimistes quant a I'évolution de leur
activité dans les prochaines années (voir graphique 37). En effet, nombre d’agents commerciaux
considerent que leur activité est indispensable pour répondre aux attentes des clients et que leur statut
présente de nombreux avantages pour les mandants. Cet optimisme est particulierement marqué chez
les personnes dont le chiffre d'affaires a augmenté depuis 2012 et celles qui ont réalisé plus de la moitié

de leur activité a I'étranger en 2017.

= Alinverse, moins de 8 % des répondants sont trés pessimistes quant a leur avenir. Cette part monte a
33% pour les agents commerciaux spécialisés dans le textile et les chaussures (46.16Z), secteur
particulierement sinistré au cours des dernieres années. De maniere générale, les charges élevées liées
a leur activité, l'intensification de la concurrence et la dégradation des relations avec les mandants

figurent parmi les principaux freins au développement de leur activité.

= Plutdt pessimiste
33,2%

= Tres pessimiste
7.6%

= Sans opinion
5,4%

= Optimiste
50,2%

= Tres optimiste
3,6%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Source : enquéte Xerfi réalisée auprés de 443 agents commerciaux, données sur la base de 331 répondants.

Graphique 37 - Concernant |'évolution de votre activité dans les prochaines années, étes-vous... ?
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= Les principaux enjeux quant a l'avenir des agents commerciaux (voir graphique 38) portent sur :

0 la nécessité d'une plus grande communication sur la profession auprés des entreprises, compte
tenu de la méconnaissance de |'activité d’agent commercial et de ses avantages potentiels ;

o leur adaptation au digital, qui représente certes des opportunités (en termes de visibilité, de
recherche d’informations sur les mandants et les clients, de gestion et de suivi des contrats, etc.),
mais qui constitue également une menace (renforcement de la concurrence, risque de piratage des
données, etc)) ;

o le besoin de proposer des prestations a valeur ajoutée pour éviter que les clients travaillent
directement avec les mandants.

Graphique 38 — Comment percevez-vous |'avenir des agents commerciaux (principaux enjeux, freins au
développement de l'activité, etc.) ?

Communication sur les contours du métier
aupres des entreprises

Adaptation de la profession au digital Enjeux

Nécessité d'apporter de la valeur ajoutée aux
mandants et clients

Charges élevées et protection sociale limitée 13,6%

Apreté de la concurrence étrangére et

0,
d'Internet 11,4%

r Freins
Dégradation des relations avec les mandants

Diminution du nombre de clients

Nécessité d'avoir des acteurs de terrain,
proches des clients

Nombreux avantages des agents

commerciaux pour les entreprises

Profession en devenir pour accompagner les
TPE-PME

Facteurs
favorables

2,1%

0% 2% 4% 6% 8% 10% 12% 14% 16%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Note : principales thématiques évoquées par les répondants dans le cadre d’une question ouverte.
Source : enquéte Xerfi réalisée auprés de 443 agents commerciaux, données sur la base de 236 répondants.
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= Environ 20 % des personnes sollicitées estiment qu’il n'y a aucun facteur empéchant I'extension ou le
développement de l'activité des mandants a l'international (voir graphique 39), ce qui laisse supposer
un potentiel de croissance important a I'export (en sachant que plus de 71 % des répondants n‘operent
pas du tout en dehors de I'Hexagone).

= Pour pres d'un tiers des répondants, I'absence de contacts dans d’autres pays constitue un frein au
développement de l'activité des mandants a I'international. D'autres facteurs sont mis en avant, comme
le souhait des mandants de ne pas accroitre leurs ventes a I'export (22 % des répondants), les barriéres
liées a la langue et la culture (15 % des personnes interrogées) ou encore la complexité des démarches
(9 % des répondants).

= Notons que dans de nombreux cas, les mandants ne recourent pas a des agents commerciaux basés en
France carils ont des filiales a I'étranger ou ont passé des accords avec des acteurs locaux ou des agents
spécialisés.

Graphique 39 - Quels sont les facteurs qui vous empéchent d’étendre ou de développer davantage les

activités de votre(vos) mandant(s) a I'international ?

Je n'ai pas de contacts dans les autres pays 32,5%

Mes mandants ne veulent pas développer leurs ventes a

0,
I'export 22,3%

Aucun 19,5%
La langue et la culture sont des barrieres trop importantes 14,9%

Les démarches sont trop complexes

La réglementation est trop contraignante dans les autres
pays

Mes mandants ont des filiales ou agents a I'étranger

Mon activité est déja trés prenante en France

Mes missions sont définies sur un territoire délimité

Les frais de prospection et de déplacement sont trop élevés

Autres 10,5%

0% 10% 20% 30% 40%

Unité : part en % du nombre de répondants.
Note : plusieurs réponses possibles.
Source : enquéte Xerfi réalisée aupres de 443 agents commerciaux, données sur la base de 323 répondants.
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VOLETS 2 ET 3 : ANALYSE « AFOM » ET
POTENTIEL D’EXTERNALISATION DE LA
FONCTION COMMERCIALE AUPRES DES AGENTS

Synthese

Le manque de visibilité de la profession, un frein majeur a son
développement

Les entretiens réalisés dans le cadre du volet 2 ont confirmé les premieres observations tirées de I'enquéte : les
agents commerciaux ne peuvent que regretter le manque de visibilité de leur profession, qu’ils considerent
comme le principal frein a son développement. Si cette méconnaissance n‘est pas clairement exprimée par les
entreprises, qu'elles externalisent ou non la fonction commerciale d'ailleurs, une confusion importante existe
avec d’'autres intermédiaires du commerce, et notamment avec le VRP, qui a pourtant un statut bien différent.
Certes, le statut de VRP présente un certain nombre de similitudes, mais celui-ci est salarié (donc intégré aux
forces de vente d'une ou de plusieurs entreprises) quand I'agent commercial est completement indépendant.
Une confusion sans doute a l'origine d’'incompréhensions et parfois de frustrations.

Un statut encore peu attractif ?

Résultat : la profession peine a attirer. Une majorité d’agents commerciaux exerce ainsi depuis plus de 10 ans et
le renouvellement générationnel, bien qu’enclenché, reste pour I'heure limité. D’aprés I'enquéte du volet 1, pres
de 75 % d'entre eux ont aujourd’hui plus de 50 ans. Cette faible attractivité n’est bien sr pas uniquement liée
au manque de visibilité. Elle tient également au statut méme de I'agent commercial, considéré par beaucoup
dans la profession comme précaire et peu protecteur. Alors que la directive européenne apporte un vrai cadre
juridique, certains agents commerciaux interrogés ont en effet mis en avant I'absence de réelle protection
sociale, seulement un contrat sur deux prévoyant des indemnités de rupture selon I'enquéte. D'autres ont
davantage fait part du sentiment de solitude inhérent a I'auto-entrepreneuriat, et ce malgré I'aide apportée par
les organisations professionnelles (Fnac, Apac, etc.) : solitude dans l'activité commerciale, solitude dans les
démarches administratives et juridiques, plus globalement solitude dans la gestion au quotidien de leur
structure, etc.

Des atouts essentiels pour les entreprises francaises...

La profession a pourtant de solides atouts a faire valoir. Les mandants interrogés en ont listé quelques-uns. Tout
d’'abord, les agents commerciaux sont rémunérés, dans la majeure partie des cas, uniquement a la commission
(qui tourne en moyenne autour de 10 %), c’est-a-dire en fonction du chiffre d’'affaires généré. Tous les frais
annexes (frais de déplacement, frais de bouche, etc.) sont laissés a la charge de I'agent commercial. C’est loin
d'étre négligeable. D'apres une enquéte menée par I’Apac en partenariat avec LF Experts, un commercial salarié
co0tait en moyenne entre 24 % et 38 % plus cher qu’un agent commercial, tous frais confondus. La simplicité
du statut (pas d'obligations sociales, ni d’obligations liées au Code du travail) et la fidélité de I'agent commercial
sont d'autres forces qui reviennent avec insistance parmi les entreprises recourant a l'externalisation. Enfin,
l'agent commercial a également de vraies compétences commerciales. Il dispose généralement d’une solide
expérience, de réseaux et d'un portefeuille de clients déja créé lui permettant, en général, de développer
rapidement (et a moindre frais) I'activité de son mandant, y compris a I'export. C'est essentiel quand on sait que
les entreprises francaises souffrent depuis plusieurs années d'un déficit de compétitivité. Plusieurs études
mettent en effet en avant I'absence de PME a forte croissance et la surreprésentation de TPE en France. Or, ces
derniéres présentent un handicap potentiel en matiére de concurrence internationale en raison de leur faible
capacité a supporter les coUts d'acces aux marchés étrangers.
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... et particulierement pour les TPE-PME

Les grands groupes préferent en général internaliser leur force de vente (et en font un avantage concurrentiel)
car ils souhaitent conserver une maitrise de leurs actions commerciales et de leur image. Rares sont ceux qui ont
recours aux agents commerciaux. Si Econocom, acteur de poids, fonde une partie de son business model sur
I'externalisation de sa force commerciale, il s'agit 1a d’une exception liée notamment a son histoire. Le statut
d’agent commercial reste plutdt adapté aux TPE-PME. D'ailleurs, 85 % des agents commerciaux interrogés dans
le cadre du volet 1 déclaraient intervenir pour des PME, et prés de 50% aupres de TPE. Ces structures,
relativement plus fragiles que la moyenne et davantage soumises aux fluctuations d’activité, ont souvent du mal
a absorber des co0ts fixes. Recourir a un agent commercial est donc un bon moyen pour elles de flexibiliser leur
masse salariale et de réduire le risque. D'autres avantages font pencher la balance en faveur de I'externalisation.
A commencer par l'aide que peut représenter un agent commercial & I'export (seulement 6% des
microentreprises et 32 % des PME frangaises déclaraient avoir exporté en 2015 d’aprés I'Insee), ou encore la
simplicité du statut, qui contribue a limiter les démarches administratives et juridiques, qui peuvent étre difficiles
a gérer pour ce type de structures.

Trois types de TPE-PME particulierement concernées

Au regard des avantages procurés par les agents commerciaux, trois types de TPE-PME ont un intérét particulier
a externaliser leur fonction commerciale :

= les jeunes entreprises qui, au début de leur cycle de vie, sont exposées a des contraintes financieres
importantes, au moment ou elles sont encore au stade du développement de leurs produits et
d’exploration de débouchés. Elles peuvent ainsi tirer profit du portefeuille de clients et du réseau déja
établis d’'un agent commercial ;

= les entreprises déja implantées et en recherche de croissance peuvent compléter leur dispositif
commercial, que ce soit pour chercher 10 % a 20 % d’activité supplémentaire en couvrant notamment
un secteur géographique peu ou pas exploité jusqu’alors ou lors du lancement d’un nouveau produit ou
service ;

* les entreprises dont l'activité est saisonniere (vente de glaces pendant I'été, de chocolats et confiseries
pendant les fétes de fin d’année, etc.). En raison d’une activité commerciale limitée a une certaine
période de I'année, elles n‘ont pas besoin de disposer d'une force de vente a plein temps tout au long
de l'année.

Recourir a un agent commercial n‘est toutefois pas sans risque

Malgré tout, il n'y a pas forcément que des avantages a recourir a un agent commercial. Alors que
I'indépendance de I'agent commercial est vue comme un atout majeur par la profession, I'absence de lien de
subordination reste le frein a I’'externalisation le plus fréquemment cité par les mandants lors des entretiens
réalisés dans le cadre de ce volet. Ces disparités de perception se traduisent inévitablement par des attentes
trés différentes. Bien sOr, il existe des leviers a la disposition des entreprises pour « manager » leurs agents
commerciaux (incitations financiéres, menace de rupture de contrat, etc.), mais la relation est beaucoup plus
équilibrée que ne pourrait I'étre celle entre un employeur et son salarié. Autre frein : le recours a un agent
commercial peut parfois étre risqué financierement. C'est le cas en particulier lorsque I'agent commercial est
trés performant, ce dernier étant rémunéré sur la base de commissions. Une TPE-PME en démarrage, qui connaft
une progression rapide grace a son agent commercial, pourrait paradoxalement étre fragilisée dans son
développement. D'autant que les clauses de sortie du contrat sont relativement strictes (2 ans de commissions
dans un cas sur deux).
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Des perspectives prometteuses pour la profession ?

D’aprés nos observations, la profession bénéficie de perspectives favorables (voir figure 7). D'une part, parce
qu'a quelques exceptions pres, les mandants sont satisfaits du travail effectué par leurs agents commerciaux et
souhaitent poursuivre |'aventure avec eux. M&me parmi les entreprises qui témoignent d'une réelle
insatisfaction, rares sont celles qui prévoient de remplacer leurs agents commerciaux par une force de vente
interne, pour des raisons souvent liées aux coOts de sortie. D'autre part, parce que les modeéles construits sur
I'externalisation ont de plus en plus la cote : déja en 2011, 82 % des entreprises recouraient a |'externalisation
d’au moins une fonction de leur activité économique, dont 17 % pour leurs activités de marketing, de ventes et
d'aprés-vente. Et cette tendance n’est a priori pas prés de s'inverser dans les années a venir. Signe des
perspectives positives pour la profession, plus de 50 % des agents commerciaux se disent optimistes pour
I'avenir. Une situation paradoxale au regard de I'évolution du tissu d’agents commerciaux : leur nombre a en
effet été divisé par 2 entre 2011 et 2016, pour tomber a environ 28 800 unités.

Des menaces a moyen terme

Outre I'érosion du tissu d’agents commerciaux, d'autres menaces planent sur la profession a moyen terme. La
premiere est celle de |'obsolescence du métier méme de commercial, a I'heure oU de nouveaux modes de
communication émergent et oU de nouveaux besoins apparaissent chez les mandants (et les clients). Quel role
auront alors les agents commerciaux dans cette configuration ? La seconde est celle de la désintermédiation.
Contrairement aux marchés BtoC, ouU la vente directe est en plein boom, les intermédiaires BtoB sont pour le
moment relativement préservés par |'arrivée des plateformes, leur business model étant encore a faire. Mais
jusqu’a quand ?

Figure 1 — Analyse SWOT de la profession d’agent commercial

Faiblesses

= De nombreux avantages pour les mandants :
absence de codts fixes (rémunération a la
commission et frais annexes a la charge de I'agent
commercial), simplicité du statut, compétences
commerciales (réseau et portefeuille de clients
déja établis, y compris a I'export), turnover limité,
etc.

* Une satisfaction globale des mandants quant
au travail effectué par leurs agents commerciaux

Menaces

* De nombreuses cibles potentielles en matiére
d’externalisation de la fonction commerciale :
entreprises en démarrage d’activité, TPE-PME

atteignant progressivement leur maturité
et entreprises ayant une activité saisonniere

» Des stratégies d’externalisation en vogue :
82% des entreprises externalisaient au moins
une fonction de leur activité économique en 2011

* Besoin des entreprises d'améliorer leur
compétitivité

Source : Xerfi, d’apres presse et enquéte et entretiens aupres d’agents commerciaux et d entreprises.
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Eléments de cadrage économique

La perte de compétitivité de la France

Baisse de la compétitivité de la France

La compétitivité de la France s'est dégradée au cours des dernieres années. La part des exportations frangaises
de marchandises dans les exportations mondiales (en valeur) est passée de 4,7 % en 2001 a 2,9 % en 2018 (voir
graphique 40). Cette évolution s'explique notamment par le recul de la base industrielle frangaise, par une
progression moins dynamique de la productivité horaire du travail par rapport aux pays de la zone euro, ainsi
que par l'essor des économies émergentes dans le commerce mondial. De surcroit, selon une enquéte réalisée
en 2017 par COE-Rexecode aupres de 500 importateurs européens, les produits frangais sont pergus comme
étant de qualité moyenne, pas assez innovants et trop chers.

Une surreprésentation des petites entreprises

D'autres facteurs pesent sur la compétitivité de la France, dont la structure du tissu économique. Souvent
comparée a I’Allemagne, la France souffre de I'absence de PME a forte croissance comme son voisin (le fameux
« Mittelstand »). Le parc productif frangais est en effet principalement composé de petites entreprises
(seulement 1 % des entreprises comptent 50 employés ou plus). Selon une note du Conseil d'analyse
économique?, les TPE (1 a 9 salariés) sont méme surreprésentées en France par rapport a ce qui est observé en
Allemagne et au Royaume-Uni. Or, ces structures présentent un handicap potentiel en matiére de concurrence
internationale en raison de leur faible capacité a supporter les coUts d'acces aux marchés étrangers. Elles sont
également : (i) moins productives que les grandes entreprises, ces dernieres bénéficiant de rendements
d'échelle ; (ii) davantage confrontées a des difficultés de recrutement (plus de la moitié des emplois vacants se
situent dans les entreprises de 1 a 9 salariés, alors que celles-ci ne représentent que 20 % de I'emploi salarié) ;
(i) plus rapidement exposées a des besoins d'ajustement de I'emploi (elles utilisent moins les leviers de flexibilité
externe comme le recours a la sous-traitance ou l'intérim). Enfin la complexité et la lourdeur de la réglementation
et du Code du travail pesent davantage sur les petites entreprises, souvent moins armées pour maitriser les
procédures.

Graphique 40 — Part des exportations francgaises de marchandises dans les exportations mondiales
5,0% -
4,5% -
4,0% -
3,5% -
3,0% -

2,5% -

2,0% T T T T T T T T r r r r r r r r r )
2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Unité : part en % (sur données en valeur).
Note : traitement Xerfi.
Source : Intracen.

4 Les notes du Conseil d'analyse économique, « Faire prospérer les PME », octobre 2015.
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Le marché de I'externalisation en France

Comprendre les stratégies d’externalisation

La stratégie d’externalisation ou stratégie d’outsourcing consiste, pour une entreprise, a confier a des partenaires
extérieurs la réalisation d’activités qu’elle assurait préalablement en interne. Il s'agit alors de faire faire une
activité que |'on faisait soi-méme, quitte a déléguer un ou plusieurs maillons de la chaine de valeur.

Cette décision découle souvent d'une analyse de l'intérét stratégique de I'activité en question. En effet, pour
évaluer la pertinence de |'externalisation, il convient de raisonner en termes de coUts, mais aussi d’allocation de
ressources :

= |'externalisation entraine une réduction des colts de production : en cédant l'activité, I'entreprise
«libere » des ressources internes qu’elle pourra choisir d’affecter a des activités pour lesquelles elle
dispose d'un véritable avantage ; en ce sens, a travers I'externalisation, I'entreprise se spécialise ou se
recentre sur son cceur de métier et les activités qu’elle juge stratégiques. Ceci lui permet aussi de réduire
les coOts fixes et donc de gagner en souplesse et réactivité ;

= enrevanche, I'externalisation entraine un accroissement des colts de transaction. Il s'agit par exemple
des frais liés a la recherche du bon partenaire, des co0ts de négociation et de rédaction du contrat, et
de toutes les charges liées au contrdle de son suivi et de sa mise en ceuvre.

Lorsque les colts de production apparaissent supérieurs aux coUts de transaction anticipés, alors
I'externalisation peut paraitre légitime. Il n‘en reste pas moins que tout choix d’externalisation induit une part
de risques relative a la dépendance vis-a-vis du partenaire extérieur et a sa capacité a fournir une prestation de
qualité, sans oublier les conséquences dommageables de la perte de savoirs et compétences en interne.

Deux principales tendances en matiere d’externalisation

On observe actuellement deux tendances en matiére d’externalisation :

= si préférer faire faire plutdt que faire soi-méme concernait au départ les fonctions tertiaires
(gardiennage, restauration, entretien, etc.), I'externalisation concerne aujourd’hui d’autres fonctions de
I'entreprise comme l'informatique, la gestion de la paye, la communication, etc. ;

= en paralléle, certaines entreprises s'orientent vers des modes de production dits modulaires, qui
consistent a confier une part croissante du processus de production a des sous-traitants : ces derniers
se chargent de la réalisation d’ensembles de production entiers. L'entreprise devient alors un
concepteur-assembleur, et elle se charge de piloter toutes les interfaces avec les sous-traitants,
organisés en réseau. Poussée a l'extréme, I'externalisation fait alors naftre des entreprises virtuelles,
comme dans les secteurs de l'automobile, de I'aéronautique voire de la construction de logements et
de batiments non résidentiels.

L'exemple de Benetton est un cas significatif de fabricant quasi-virtuel. Entre 1965 et les années 2000, cette
entreprise est en effet parvenue a s'imposer grace a un mode d’organisation singulier : celui-ci se caractérise
par un siege de taille réduite qui coordonne 10 000 petites sociétés indépendantes (des sous-traitants et
boutiques). Si cette entreprise n'‘emploie directement que 6 000 salariés, elle en fait travailler en réalité 60 000.
A travers ce recours structurel & I'externalisation, Benetton transforme des frais fixes (comme les salaires et les
loyers) en frais variables (correspondant au tarif payé aux sous-traitants). Ce qui lui garantit davantage de
souplesse, notamment lorsque la demande se rétracte. La maison-mére a choisi de conserver en interne le
design, la publicité, la logistique et la teinture, soit les activités qui constituent sa marque de fabrique et qu’elle
considere comme stratégiques.
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r urs i r a I'externalisati
Un recours important a I’externalisation

Selon I'Observatoire Cegos publié en 2011, 82 % des entreprises francaises recourent a I'externalisation au moins
pour une fonction de leur activité économique. Cette part est plus élevée pour les grandes entreprises de plus
d’'un millier de salariés (90 %) que pour les structures de moins de 200 personnes (78 %). Deux fonctions sont
externalisées dans environ la moitié des entreprises : les systémes d’'informations et les télécommunications, et
la logistique, la distribution et le transport (voir graphique 47). Quant aux activités de marketing, de ventes et
d'aprés-vente, elles sont externalisées par 17 % des entreprises. Plusieurs critéres sont mis en avant pour justifier
le recours a I'externalisation, en particulier la réduction des coUts, les enjeux d'efficacité et le recentrage sur le

cceur de métier (voir graphique 42).

Graphique 41 - Fonctions les plus externalisées en France
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Finance, gestion, comptabilité

R&D
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Unité : part en % des répondants a la question suivante : « votre entreprise externalise-t-elle partiellement ou totalement l'une des fonctions
suivantes ? ».
Source : Observatoire Cegos, « Les stratégies d’externalisation des entreprises francaises » (2011).

Graphique 42 - Principaux motifs d’externalisation
Réduction des colts 49%

Gain en efficacité, flexibilité, réactivité
Recentrage sur les activités coeur de métier
Manque d'expertise en interne

Besoin d'innover

Amélioration de la qualité

Unité : part en % des répondants a la question suivante : « pourquoi votre entreprise a-t-elle choisi d’externaliser ? ».
Source : Observatoire Cegos, « Les stratégies d’externalisation des entreprises francaises » (2011).
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Les atouts et faiblesses de |la profession

Vue d’ensemble

Comparativement a d’autres activités (systémes d'informations, logistique, ressources humaines, etc.)
régulierement confiées par les entreprises a des partenaires extérieurs, |'externalisation de la fonction
commerciale est encore relativement peu répandue aujourd’hui. Pourtant, les agents commerciaux disposent
d'atouts (voir tableau 6) répondant parfaitement aux principaux motifs d’externalisation exprimés par les

entreprises : réduction des co0ts, gain en efficacité, flexibilité, etc.

Tableau 6 — Principaux atouts et faiblesses des agents commerciaux

Point de vue des agents commerciaux Point de vue des mandants

Forces de I'agent commercial

Grande expérience en matiére commerciale Capacité a développer l'activité et faible inertie
et portefeuille de clients déja développé EEEN en cas de démarrage d’activité
++++ +++
Rémunération entiérement basée Aucun co0t fixe et flexibilisation
sur les affaires apportées au mandant —> de la masse salariale
+++ ++++

Indépendance vis-a-vis du mandant
et statut d'auto-entrepreneur -
++

Statut « simple » et peu contraignant

- (pas d’obligations sociales ni liées au Code du travail)
++

Turnover limité, vecteur de stabilité

- de I'activité commerciale d’une entreprise

+

Faiblesses de I’'agent commercial

Relative méconnaissance du statut d’agent
commercial et confusion avec d’autres intermédiaires -
++++
Statut encore relativement précaire
et peu protecteur -
+++
Difficultés de mise en relation avec des mandants
++

Absence de lien de subordination de I'agent
- commercial vis-a-vis du mandant
++++
Investissement tres variable en fonction
- des cartes représentées
+++
Clauses de sortie du contrat trop contraignantes
- pour les entreprises de taille modeste
++
Commissions pouvant étre tres élevées pour
- les agents commerciaux les plus performants
+
Agent commercial, pas un spécialiste des produits
- qu'il commercialise
+
Manque de prospection global
- des agents commerciaux
+

Unité : scoring (nombre d’occurrences dans les entretiens).
Source : Xerfi, d’apres entretiens.
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Les opportunités d’externaliser la fonction
commerciale

Une capacité a développer et gérer I'activité commerciale

Agent commercial et salarié commercial : des fonctions similaires

Un agent commercial et un commercial salarié remplissent les mémes fonctions, dont I'une des principales
consiste a vendre des produits et/ou des services. Les différences entre ces deux acteurs résident dans leur statut
et les regles auxquelles ils sont assujettis. L'agent commercial est un chef d’entreprise qui s’inscrit en tant que
partenaire des entreprises avec lesquelles il travaille. Il exerce ses missions de maniére indépendante, sans aucun
lien de subordination avec ses mandants. De son c6té, le commercial salarié est lié a son employeur par un
contrat de travail. Il doit rendre des comptes de maniére réguliere a sa hiérarchie et est tenu de participer a
divers événements et réunions organisés par ses supérieurs.

Dans ce contexte, quel intérét y-a-t-il a recourir a un agent commercial ? Et quel est le profil des entreprises
pour qui le recours a un agent commercial est particulierement pertinent / bénéfique ? De nombreuses
entreprises, quelle que soit leur taille, ne recourent pas a des agents commerciaux car elles ne connaissent pas
cette profession. Parallelement, les structures d’envergure privilégient le maintien de forces de vente en interne
car elles souhaitent conserver une maftrise de leurs actions commerciales et de leur image. En fondant une
grande partie de son business model sur I'externalisation de sa force commerciale, Econocom, grand groupe
spécialisé dans les services liés a la transformation numeérique, fait office d’exception.

Toutefois, plusieurs entreprises collaborent avec des agents commerciaux, souvent depuis un grand nombre
d’années. Nombreuses sont les entreprises mandantes interrogées a souligner le réle important des agents
commerciaux dans le développement de leur activité, notamment grace a leur carnet d’adresses et leur capacité
a toucher de hauts profils au sein des entreprises clientes. Leur réle est notamment crucial dans trois cas en
particulier (voir figures 2, 3 et 4), et ce quel que soit le secteur économique concerneé (commerce de matieres
premieres agricoles, de produits chimiques, de matériaux de construction, d’équipements industriels, de
meubles, de textiles, etc.).

Figure 2 — Cas n°1 : entreprise en démarrage d’activité

Au début de leur cycle de vie, les jeunes entreprises sont exposées a des contraintes financieres importantes,
au moment ou elles sont encore au stade du développement de leurs produits et d’exploration de débouchés

Source : Xerfi, d’aprés enquéte et entretiens aupres d agents commerciaux et dentreprises.
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Figure 3 — Cas n°2 : entreprise atteignant progressivement sa maturité

Une entreprise déja implantée et en recherche de croissance peut compléter son dispositif commercial, que ce soit
pour chercher 10% a 20% d’activité supplémentaire en couvrant notamment un secteur géographique peu ou pas
exploité jusqu’alors ou lors du lancement d’un nouveau produit ou service (en s’appuyant sur une force de vente mixte)

Source : Xerfi, d’aprés enquéte et entretiens aupres d’agents commerciaux et d entreprises.

Figure 4 — Cas n° 3 : entreprise ayant une activité saisonniére

Une entreprise dont I'activité est saisonniére (vente de glaces pendant I'été, de chocolats et confiseries pendant les fétes
de fin d’année, etc.) a des besoins spécifiques sur le plan commercial, limités a une certaine période de l'année

Source : Xerfi, d’aprés enquéte et entretiens aupres d agents commerciaux et d entreprises.
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Un agent commercial, c’est parfois une aide a I'export

Sil'agent commercial contribue la plupart du temps a développer plus rapidement (et a moindre frais) I'activité
que ne pourrait le faire un commercial salarié, il peut également permettre de lever les obstacles a I'export.
L'enquéte du volet 1 de I'étude a montré que pres de 29 % des agents commerciaux interrogés réalisaient au
moins une partie de leur activité aupres de clients basés a I'étranger, et 10 % d’entre eux réalisaient méme entre
80 % et 100 % de leur activité en dehors du marché francais. Une vraie opportunité pour les TPE-PME frangaises
tant celles-ci ont du mal a exporter, notamment si I'on compare leurs performances a I'international a celles des
entreprises allemandes de méme taille. Dans une étude publiée en mars 2018, la direction des statistiques
d'entreprises de l'Insee révélait par exemple que seulement 6 % des microentreprises frangaises avaient exporté
en 2015, contre 32 % pour les PME, 68 % pour les ETI et 85 % pour les grandes entreprises (voir graphiques 43 et
44).,

Graphique 43 - Part des entreprises frangaises exportatrices selon la catégorie en 2015
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85%

80%

60%

40%

20%

0%

Micro-entreprises PME ETI Grandes entreprises

Unité : part en % des entreprises par catégorie.
Note : traitement Xerfi.
Source : Insee, étude de la direction des statistiques d’entreprises de mars 2018, données 2015.

Graphique 44 — Répartition du chiffre d’affaires réalisé a I'export par les entreprises des secteurs
marchands

= ETI
36%
. Grandes
entreprises
47%
= TPE-PME
17%

Unité : part en % du chiffre d’affaires total.
Note : traitement Xerfi.
Source : Insee, étude de la direction des statistiques d’entreprises de mars 2018, données 2015.
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Un levier de flexibilisation de la masse salariale

Le commercial salarié, de nombreux frais a prendre en compte

Lorsqu’une entreprise recourt a un commercial en interne, elle doit s’acquitter de son salaire, mais pas
seulement. D'autres postes de coUts viennent en effet s’ajouter a la rémunération, comme les charges sociales,
les taxes et contributions basées sur les salaires et les effectifs, voire I'intéressement et la participation lorsque
ces avantages existent. L'entreprise doit également régler des frais liés aux déplacements du commercial
(essence, hotellerie, etc.), aux ressources humaines (recrutement, formation, etc.), a la logistique (gestion du parc
automobile, gestion et coUts des bureaux, de I'informatique, etc.) et a I'administratif (gestion des notes de frais,
bulletins de paie, congés payeés, etc.). Au final, selon une étude menée par I'’Apac en partenariat avec LF Experts,
I'ensemble des frais annexes liés a un commercial salarié peuvent représenter plus de 70 % des colts totaux que
doit supporter l'entreprise, le reste correspondant a sa rémunération directe (voir tableaux 7, 8 et 9).

L’agent commercial, un modéle a coUts variables

De tous les facteurs pouvant inciter les entreprises frangaises a externaliser I'activité commerciale, celui qui
revient le plus souvent chez les mandants interrogés est sans surprise le poids limité de I'agent commercial dans
la masse salariale de I'entreprise. Contrairement aux commerciaux salariés, dont les salaires sont au moins en
partie fixes, et qui génerent des charges annexes parfois élevées (frais de déplacement en particulier), I'agent
commercial prend a sa charge ses principaux frais et, surtout, n‘est rémunéré qu‘a la commission, donc en
variable. Sa rémunération est en effet uniquement basée sur le chiffre d’affaires qu’il rapporte a son mandant.
Résultat :I'’étude menée par I'’Apac et LF Experts estimait qu’un agent commercial co0tait en moyenne, toutes
charges confondues, 86 625 € par an pour une entreprise réalisant 15 M€ de chiffre d’affaires, et jusqu’a
115 500 € pour une entreprise réalisant 30 M€ de chiffre d'affaires. Par comparaison, le codt d’'un commercial
salarié atteignait en moyenne entre 140 939 € et 152 803 € selon l'envergure de l'entreprise. Soit un écart
compris entre 24 % et 38 % en faveur des agents commerciaux. L'écart estimé était plus faible avec le VRP
(autour de 4% en moyenne, quel que soit le profil de l'entreprise), qui paie aussi lui-méme ses frais de
déplacement, mais dont les charges sociales sont a la charge de I'entreprise.

Un atout évident pour la compétitivité des TPE-PME

Ce modele a colts essentiellement variables est évidemment une aubaine pour les TPE-PME, qui disposent
généralement de charges fixes importantes. Car, contrairement aux grands groupes, qui peuvent faire jouer les
synergies et les économies d'échelle grace a un effet taille, les charges des entreprises de plus petite taille sont
difficilement compressibles. C'est particulierement le cas pour la masse salariale, difficile a ajuster sauf a recourir
a des licenciements. Conséquence de la relative incompressibilité de leurs coUts, les TPE-PME sont davantage
exposées a des retournements d’activité. L'externalisation peut donc permettre d’adapter sa masse salariale aux
fluctuations de la conjoncture. En particulier lorsque I'agent commercial génére peu ou pas d'activité car,
comme nous le verrons par la suite, il est plus difficile de s’en séparer lorsqu'il est performant.
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Tableau 7 — Comparaison des coits des forces de vente au sein d’une entreprise de petite taille (*)

Rémunération annuelle
dont fixe
dont variable

Charges sociales

Taxes et contributions
basées sur les salaires

Taxes et contributions
basées sur les effectifs

Intéressement
et participation

Salariés
commerciaux

41400

26 400

15 000

17 388

1014

129

3449

VRP

45 000

13 200

31800

13 230

1103

129

3749

Agents
commerciaux

75000

75000

Frais administratifs

Frais de logistique

dont frais indirects
(bureau, gestion, etc.)
dont frais directs
(véhicule, informatique,
etc.)

8 280

33 201

20700

12 501

4 500

14 770

13 500

1270

2250

Unite : euro.
Note : (*) chiffre d’affaires de 7,5 ME.
Sources : Apac — LF Experts.
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Tableau 8 - Comparaison des co0ts des forces de vente au sein d’une entreprise de taille moyenne (*)

Salarle.s VRP Agent§
commerciaux commerciaux

Rémunération annuelle 41 400 45 000 75 000
dont fixe 26 400 13 200 -
dont variable 15 000 31800 75 000
Charges sociales 17 388 13 230 -
Taxc?s et contrlbut.lons 1014 1103 )
basées sur les salaires
Taxes et contributions
basées sur les effectifs 750 804 )
Intéressement 3 449 3749 )

et participation

Frais administratifs 8 280 4 500 2 250
Frais de logistique 33201 14 770 -
dont frais lnd'lrects 20 700 13 500 )
(bureau, gestion, etc.)

dont frais directs

(véhicule, informatique, 12 501 1270 -

etc.)

Unité : euro.
Note : (*) chiffre d’affaires de 15 ME.
Sources : APAC - LF Experts.
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Tableau 9 - Comparaison des co0ts des forces de vente au sein d’une entreprise de grande taille (*)

Rémunération annuelle
dont fixe
dont variable

Charges sociales

Taxes et contributions
basées sur les salaires

Taxes et contributions
basées sur les effectifs

Intéressement
et participation

Salariés
commerciaux

46 400

26 400

20 000

19 488

1137

825

3865

VRP

60 000

13 200

46 800

17 640

1470

1029

4998

Agents
commerciaux

100 000

700 000

Frais administratifs

Frais de logistique

dont frais indirects
(bureau, gestion, etc.)
dont frais directs
(véhicule, informatique,
etc.)

9280

35701

23 200

12 501

6 000

19 270

18 000

1270

3000

Unité : euro.
Note : (*) chiffre d’affaires de 30 ME.
Sources : Apac - LF Experts.
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Un statut «simple» et peu contraignant d'un point de vue
administratif

Des démarches administratives simplifiées

La simplicité de « recrutement » d'un agent commercial est aussi une belle opportunité pour un mandant. Les
démarches administratives sont en effet beaucoup moins contraignantes que celles liées a I'embauche d'un
commercial salarié. L'étude menée par I'Apac évoquée un peu plus haut sur les coOts des forces de vente
estimait a seulement 2 500 € en moyenne les frais administratifs liés a I'intégration d’un agent commercial dans
les forces de vente d'une entreprise réalisant moins de 7,5 M€ de chiffre d'affaires, contre 8 280 € pour un
salari¢ commercial. De fait, le contrat d'agent commercial, du moins lorsqu’il existe (beaucoup d’'agents
commerciaux n‘ont encore qu’un simple accord oral avec leurs mandants), est beaucoup moins complexe,
seules les conditions de rémunération, le secteur géographique d’intervention et les clauses de sortie étant
réellement fixés. Un vrai atout quand on connait les difficultés des petites et moyennes entreprises en France a
gérer les démarches administratives, jugées trop lourdes. Dans une étude menée pour la legaltech Captain
Contrat entre septembre et octobre 2018, OpinionWay estimait a 38 % (soit 1,8 million) la part des TPE-PME
frangaises freinées dans leur développement par les démarches juridiques et administratives (voir graphiques 45
et 46), et plus encore dans I'industrie et le BTP.

Pas de contrainte horaire, plus de disponibilité ?

Au-dela de la simplification des démarches administratives, le contrat d’agent commercial ne prévoit aucune
regle de temps de travail, contrairement au contrat de travail d'un commercial salarié, soumis a la durée légale
du temps de travail fixée en France a 35h. L'agent commercial peut donc gérer son temps comme il I'entend.
Résultat : tous les agents commerciaux interrogés mettent en avant leur grande disponibilité au profit de leur
mandant et de leur client, y compris le weekend ou les jours fériés. Disponibilité et réactivité font méme partie
des forces les plus fréquemment citées par les agents commerciaux. Si ces qualités reviennent un peu moins
dans les entretiens réalisés auprés des mandants, certains d’entre eux s’accordent toutefois a dire que les agents
commerciaux s'adaptent aux besoins du mandant (et des clients) et aux fluctuations de |'activité, ce qui peut
étre un vrai plus pour les entreprises dont I'activité est tres saisonniere. C'est le cas notamment des maisons de
vin ou encore des confiseurs, qui réalisent une grande partie de leur activité a I'occasion des fétes de fin d'année.

Graphique 45 - La gestion administrative, un frein au développement d’une entreprise ?

) = Non
Oui 62%

38%

Unité : part en % des dirigeants d’entreprises interrogés (échantillon de 504 dirigeants d’entreprises de moins de 250 salariés).
Source : enquéte OpinionWay pour Captain Contrat menée entre septembre et octobre 2018.
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Graphique 46 - Principaux inconvénients pour les TPE-PME liés a la gestion administrative

Investissement trop chronophage 71%

67%

Manque de visibilité sur les démarches a effectuer

Codts difficiles a appréhender 65%

62% 63% 64% 65% 66% 67% 68% 69% 70% 71% 72%

Unité : part en % des dirigeants d’entreprises interrogés (échantillon de 504 dirigeants d’entreprises de moins de 250 salariés).
Source : enquéte OpinionWay pour Captain Contrat menée entre septembre et octobre 2018.

Un vecteur de stabilité pour le mandant (et le client)

Un turnover limité... quand la relation fonctionne

Autre point fort pour une entreprise : la fidélité des agents commerciaux a leurs mandants. Quand la relation
entre l'agent commercial et son mandant fonctionne et que l'activité est au rendez-vous, le premier a tout
intérét a poursuivre sa collaboration avec le second, ne serait-ce que pour gérer le portefeuille créé et amortir
les frais engagés au profit du mandant. Il n‘est ainsi pas rare que les agents commerciaux interviennent depuis
plus de 15 ans aupres d'un méme mandant. En tant qu’indépendants, exergant pour la plupart depuis longtemps
- plus de 55 % exercent depuis 11 ans et plus, 68 % depuis 8 ans et plus d’apres I'enquéte du volet 1 -, ils ne sont
en effet pas soumis aux mémes sollicitations que les commerciaux salariés, qui peuvent parfois évoluer en
responsabilités, étre démarchés par la concurrence ou radicalement changer de voie.

La stabilité, un gage de plus grande maitrise de la relation client

Cette fidélité des agents commerciaux contribue a limiter le turnover pour I'entreprise mandante et réduit ainsi
les frais de recherche de nouvelles forces de vente (méme supplétives), qui peuvent étre pesants pour une TPE-
PME. Elle est surtout I"assurance de la stabilité, stabilité en termes d’activité, mais aussi stabilité en matiere de
relation-client. Les liens tissés entre un commercial et son client sont en effet souvent essentiels pour le
développement de l'activité. Tout changement d’interlocuteur peut ainsi étre de nature a modifier en
profondeur cette relation. Autant de coUts cachés potentiels pour I'entreprise mandante.
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Les risques/contraintes d’externaliser la fonction
commerciale

L’absence de lien de subordination : un frein important

L’agent commercial, un « management » impossible ?

La contrainte la plus récurrente exprimée par les mandants au moment d'évoquer I'externalisation de la fonction
commerciale a un agent commercial est I'absence de lien de subordination. Compte tenu de son statut
d'indépendant, libre d’exercer son activité, I'agent commercial n‘est en effet pas assujetti aux mémes regles que
celles d'un commercial salarié. Alors que ce dernier est tenu de participer a des événements promotionnels tout
au long de I'année (portes ouvertes par exemple) et doit régulierement rendre des comptes a son directeur
commercial ou directement au gérant de la société, par le biais d'un reporting commercial et de rapports de
tournée, I'agent commercial n'a pas d’'obligation particuliere et, surtout, n‘est pas tenu d’en référer de facon
réguliere a son mandant. Le risque pour une entreprise est bien entendu celui de I'autogestion. Certains
mandants regrettent ainsi parfois le manque de visibilité en matiere d'activité commerciale liée au recours a un
agent commercial.

Des leviers a la disposition du mandant

Sila relation entre un mandant et son agent commercial est beaucoup plus équilibrée que celle existant entre
un employeur et son salarié, le mandant a néanmoins un certain nombre de leviers a sa disposition pour garder
la main. Ces leviers peuvent étre incitatifs. Un taux de commission plus élevé peut en étre un, au méme titre
qu’un bonus sur la commission annuelle pour compenser les frais de déplacement. Un mandant interrogé dans
le cadre de ce volet, gérant d'une société basée dans les Hauts-de-France spécialisée dans la fabrication de
condiments, a ainsi confirmé avoir recours a ce type d’incitations pour motiver davantage ses agents
commerciaux et étre certain qu'ils soient completement impliqués. D'autres leviers, parfois plus radicaux,
existent, comme la rupture de contrat.

Les limites de I'agent commercial « multicartes »

Etre « multicartes», une nécessité pour l'agent, pas toujours un
avantage pour le mandant

Afin de limiter au maximum sa dépendance vis-a-vis de ses mandants, de diluer le risque en portefeuille (en cas
d'arrét d'un contrat, du rachat de sa carte principale par un mandant, de cessation d’activité d’'un mandant, de
concentration du secteur d‘intervention, etc.) et d’étre occupé a 100 %, I'agent commercial a besoin de disposer
de plusieurs cartes. Ainsi, d'apres I'enquéte menée dans le cadre du volet 1, environ 30 % des agents
commerciaux interrogés déclaraient travailler pour 6 mandants ou plus, et plus de 11 % intervenaient aupres de
12 mandants ou plus. Le recours aux services d'un agent commercial disposant de plusieurs cartes est plutdt un
avantage dans I'ensemble puisqu’il peut notamment faire profiter des relations commerciales qu’il a réussi a
nouer avec ses différents mandants. Quand il est présent sur un secteur spécifique (ce qui est souvent le cas), il
peut par ailleurs s'imposer comme un interlocuteur unique aupres du client en lui proposant divers types de
produits.

Le risque d’étre une carte secondaire

Mais recourir a un agent « multicartes » n’est pas sans risque. En bon gestionnaire, 'agent commercial peut en
effet étre incité dans certains cas, si ce n‘est a laisser de coté, du moins a peu (ou pas) exploiter des cartes jugées
secondaires - souvent des entreprises faisant un chiffre d'affaires relativement négligeable ou dont le potentiel
est a priori moins important - au profit de ses cartes principales. C'est évidemment contreproductif pour
I'entreprise mandante, notamment lorsqu’elle démarre son activité. Pour éviter ce cas de figure, certains
mandants interrogés déclarent éviter de traiter avec des agents commerciaux ayant trop de cartes.
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Un risque financier : des clauses de sortie trop contraignantes ?

Des clauses souvent difficiles a faire évoluer

Dans environ un tiers des cas, lorsqu’un mandant souhaite rompre la relation avec son agent commercial, quelle
qu’en soit la raison (revente de la carte a un autre agent commercial, substitution de l'agent commercial par un
commercial salarié, arrét de I'activité commerciale dans le secteur géographique concerné, etc.), il est prévu
dans le contrat que des indemnités égales a 2 ans de commissions doivent étre versées a ce dernier®. S'il est
relativement rare que de graves litiges apparaissent- la plupart des interlocuteurs interrogés (mandants et agents
commerciaux) nous ont dit régler les conflits a I'amiable, dans la mesure du possible -, les clauses de sortie sont
jugées trop contraignantes par les entreprises mandantes et peu en phase d’apres elles avec les réalités du
marché. Ces clauses, par ailleurs jugées difficiles a faire évoluer, peuvent étre un vrai frein au recours a un agent
commercial d’apres les entretiens réalisés.

Le «trés bon agent commercial», la rancon du succeés pour un
mandant ?

Plus qu’un frein, le risque financier est réel dans certains cas, notamment pour les entreprises de petite taille
(TPE-PME en téte), qui peuvent avoir du mal a prévoir et absorber des charges exceptionnelles. L'indemnité de
rupture étant basée sur les commissions passées, le risque financier est paradoxalement d’autant plus important
lorsque l'agent commercial a été performant. Une entreprise en démarrage, qui connait une progression
fulgurante, pourrait ainsi étre fragilisée.

Le manque de prospection: un regret partagé par certains
mandants

De bons gestionnaires de portefeuille...

Les agents commerciaux ont de réelles capacités a faire vivre leur portefeuille de clients. Souvent dotés d'un
bon relationnel et disposant pour la plupart d'une grande expérience (d'aprés I'enquéte du volet 1, plus de 45%
des agents commerciaux interrogés ont entre 50 et 59 ans, et pres de 75 % ont plus de 50 ans), ils possédent un
taux d'attrition souvent tres faible. C'est évidemment un gage de récurrence de revenus et de stabilité d’activité
pour I'entreprise mandante.

.. mais souvent des difficultés dans la conquéte de nouveaux clients

Si les agents commerciaux perdent rarement des clients, certains mandants interrogés regrettent parfois un
manque de prospection et donc des difficultés a conquérir de nouveaux clients. Ce n’est pas un risque a
proprement parler pour une entreprise mandante en phase d’amorgage, mais peut le devenir a moyen terme
lorsque celle-ci cherche a accélérer son développement et a exploiter a plein son potentiel de croissance. Il n'est
alors pas rare que l'entreprise ait recours a une force de vente interne, soit en complément de l'agent
commercial (chargé de faire vivre le portefeuille) soit en substitut.

5 Pour plus de détails, se reporter au volet 1 de I'enquéte.
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Quelles perspectives pour la profession ?

Une profession qui reste et restera incontournable

Des mandants globalement satisfaits

De nombreux signaux laissent penser que la profession d’agent commercial a encore de beaux jours devant elle.
Deux principaux signaux sont a noter. Le premier est bien évidemment I'optimisme des agents commerciaux
eux-mémes. Dans le cadre de I'enquéte du volet 1, plus de 50 % d’entre eux exprimaient ainsi leur optimisme. Le
deuxieme signal reste le niveau de satisfaction important exprimé par les mandants interrogés vis-a-vis de leurs
agents commerciaux. A quelques rares exceptions pres, la plupart des entreprises mandantes souhaitent
poursuivre |'aventure avec leurs agents commerciaux. Celles qui prévoient de limiter I'externalisation de leur
force commerciale, généralement des cartes jugées secondaires par les agents, estiment que le potentiel
d'activité n'est pas suffisamment exploité.

De nombreux modeles construits sur l’externalisation, et encore
davantage demain ?

Autre signal positif : de nombreuses entreprises en France, principalement des TPE-PME (un peu plus de 85 %
des agents commerciaux interrogés dans le cadre de I'enquéte du volet 1 déclaraient intervenir aupres de PME,
et pres de 50 % aupres de TPE), ont construit, au moins en partie, leur modele commercial autour de forces de
vente supplétives. Mais pas seulement des TPE-PME puisqu’Econocom, grand groupe spécialisé dans les services
lies a la transformation numérique, s‘appuie par exemple beaucoup sur les agents commerciaux pour
développer son activité. Or, les coUts de sortie d'un tel modele sont potentiellement élevés, ce qui offre de
belles perspectives a la profession. Des perspectives d'autant plus prometteuses que I'heure est aujourd’hui a
I'externalisation au sein des entreprises, notamment dans l'industrie. Les modeles a colts variables ont donc
plus que jamais un intérét.

Des menaces planent sur la profession

Le métier et les outils sont en train de changer

Si I'optimisme reste de rigueur parmi les agents commerciaux, des menaces planent toutefois autour de la
profession. L'une des craintes exprimées par les interrogés est celle de I'obsolescence du métier méme de
commercial. Un métier énormément basé sur la relation-client et qui, avec les nouveaux outils et les nouveaux
modes de communication a disposition, est soumis aujourd’hui a de profonds changements. Les compétences
(ce qui fait la valeur ajoutée) vont forcément (devoir) évoluer. Et dans ce nouveau contexte, quelle place auront
les agents commerciaux ? La question revient avec insistance, y compris chez les mandants.

Le risque de la désintermédiation est-il réel ?

L'autre menace, elle aussi liée au digital, est celle de la désintermédiation. Contrairement au commerce BtoC,
de plus en plus touché (pres de 40 % du marché en valeur est généré online pour les biens culturels par exemple)
(voir graphique 47), le BtoB reste plutdt préservé par la vente directe et I'émergence des plateformes de e-
commerce, pour le moment en tout cas. Mais certains secteurs commencent a étre concernés, a commencer
par I'agroalimentaire. Quelques plateformes favorisent aujourd’hui le développement des ventes sur le marché
frangais, mais aussi a l'export, en somme potentiellement toutes les zones d’intervention des agents
commerciaux. Evoquons par exemple la place de marché en ligne Gourming, spécialisée dans les produits
alimentaires francais a destination des professionnels. L'objectif de la plateforme est de permettre a de
nombreuses entreprises frangaises d'exporter leurs produits auprés des restaurateurs et hdteliers du monde
entier. Contre une commission et un forfait par produit référencé, la place de marché assure la récupération
des produits jusqu'a leur livraison chez le professionnel a I'étranger. Les cas restent assez rares néanmoins, mais
I'’émergence des plateformes pourrait bien fragiliser a terme le réle d’'intermédiaire des agents commerciaux
dans les années a venir.
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Graphique 47 - Poids du e-commerce sur 12 marchés témoins en 2017

Biens culturels 38,0%

Multimédia-électroménager
Jeux et jouets
Meubles et décoration

Mode

Articles de sport 11,0%

Parfums et cosmétiques 8,5%
Bijouterie-horlogerie 7,5%
Equipements et accessoires auto 7,0%
PGC+FLS (*) 7,0%
Bricolage-jardinage 6,5%

Optique 2,0%
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Unité : part en % du marché en valeur.
Note : traitement et estimations Xerfi Precepta. (*) Produits de grande consommation (épicerie, liquide, hygiéne-beauté) + Frais libre-service.

Source : Xerfi Precepta, d’aprés Insee et organismes professionnels divers.
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VOLET 4 : RECOMMANDATIONS

Synthése

Communiquer sur les agents commerciaux et leurs atouts et
favoriser I'accés a la profession

Le manque de visibilité de la profession d’agent commercial et sa faible attractivité figurent parmi les principaux
enseignements issus de I'enquéte et des entretiens menés dans le cadre des volets 1 a 3 (voir figure 5). Force est
de constater que la plupart des entreprises et le grand public ont une connaissance relativement limitée de ce
meétier et de ses contours. Il apparalt ainsi difficile d'accroitre le recours des entreprises a des agents
commerciaux, mais aussi d'attirer de nouveaux candidats pour exercer cette activité. Pour remédier a ces
problémes, Xerfi propose :

= d'organiser un salon national dédié aux agents commerciaux (via la Fnac et I'’Apac, sous le patronage de
la DGE) ;

= de diffuser une fiche d'information sur les atouts de la profession aupres des entreprises afin qu’elles
integrent le recours a des agents commerciaux comme une piste potentielle dans leur stratégie de
développement ;

= de transmettre une fiche métier sur la profession d’agent commercial aux organismes d’information et
d’orientation (comme Pole emploi) ;

= de démarcher les banques traditionnelles et les sociétés de financement et de garantie afin de faciliter
les préts aupres de cette profession.

Renforcer les compétences des agents commerciaux et
restaurer la confiance avec les mandants

Les premiers volets de I'étude ont également permis de mettre en évidence la nécessité pour les agents
commerciaux de s'adapter aux besoins de leurs mandants et de leurs clients, mais aussi le besoin de restaurer la
confiance entre ces partenaires afin de limiter le nombre de litiges. Dans ce contexte, Xerfi propose :

= de travailler sur I'offre actuelle de formation proposée par la Fnac et I'’Apac afin de la rendre plus
attractive aupres des agents commerciaux et de favoriser leur transition vers de nouvelles
compétences ;

= de réaliser un vade-mecum (corédigé par la DGE, la Fnac et I'’Apac) destiné a rappeler les regles et
pratiques a respecter dans le cadre d'un contrat liant un agent commercial et un mandant, ainsi que
l'utilité d'échanges réguliers et organisés entre ces partenaires.
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Figure 5 — Synthése des recommandations

Manque de visibilité de
'agent commercial aupres
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Statut d’agent commercial
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renouvellement
générationnel limité
et acces a la profession
compliqué sur le plan
financier

Besoin de renforcement des
compétences dans plusieurs
domaines (nouvelles
technologies, démarches
administratives, etc.)

Existence de différends
entre mandants
et agents commerciaux

Note : (*) compte personnel de formation.

Communiquer sur les
atouts des agents
commerciaux aupres des
TPE (démarrage d’activité),
des PME (développement
de I'activité) et les grandes
entreprises (conquéte
de territoire)

Proposer des formations
dans le cadre du CPF (*),
communiquer aupres
des jeunes générations,
activer les leviers de prét et
de garantie

Favoriser la transition
des agents commerciaux
vers de nouvelles
compétences

Créer un sentiment
de confiance et d’équité
entre partenaires

Source : Xerfi, d’apres enquéte et entretiens aupres d’agents commerciaux et d entreprises.
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Présentation des ateliers participatifs

Objectifs des ateliers participatifs

En s'appuyant sur les enseignements clés issus des précédents volets de I'étude (volets 1 a 3), Xerfi a organise et
animé, conjointement avec la DGE, deux ateliers participatifs. Ces ateliers ont pour objectif de formuler un
ensemble de recommandations opérationnelles afin de favoriser I'externalisation de la fonction commerciale
des entreprises et le développement de la profession d’agent commercial. Ces recommandations visent deux
types d’acteurs en particulier :

= les acteurs privés, notamment les TPE et PME, susceptibles d’externaliser la fonction commerciale
aupres d'agents commerciaux ;

= les pouvoirs publics, chargés d’encadrer le développement de la profession.

Atelier participatif n°1

Pour le premier atelier participatif, intitulé : « La profession d’agent commercial : comment renforcer sa
visibilité aupres des entreprises frangaises et améliorer son attractivité ? », Xerfi a proposé deux pistes de
réflexion :

= (mieux) communiquer sur I'agent commercial et son statut (améliorer I'image de la profession, renforcer
le réle de I'agent commercial comme partenaire incontournable des entreprises frangaises, accélérer le
renouvellement générationnel, etc.) ;

= favoriser la formation (adapter les compétences aux nouveaux besoins des entreprises, assurer la
pérennité de la profession, etc.).

Plusieurs participants ont contribué a cet atelier : représentants de la Direction générale des Entreprises (DGE),
de la Fédération nationale des agents commerciaux (Fnac), de I’Alliance professionnelle des agents commerciaux
de France (Apac), de |'Association agréée des agents commerciaux (AAAC), de la Confédération des petites et
moyennes entreprises (CPME) et du Conseil national des greffiers des tribunaux de commerce (CNGTC).

Atelier participatif n° 2

Pour le second atelier participatif, intitulé :« Agents commerciaux et mandants :quels besoins et quelles pistes
pour réconcilier les deux parties ? », Xerfi a proposé deux pistes de réflexion :

= favoriser la transition des agents commerciaux vers de nouvelles compétences (optimiser I'adéquation
entre I'offre et la demande sur le marché, limiter les inerties liées a la recherche d’agents commerciaux,
etc) ;

= créer un sentiment de confiance et d’équité entre les partenaires (limiter le nombre de litiges, garantir
un environnement de travail favorisant I'efficacité économique, etc.).

Plusieurs participants ont contribué a cet atelier : représentants de la Direction générale des Entreprises (DGE),
de la Fédération nationale des agents commerciaux (Fnac), de I'Alliance professionnelle des agents commerciaux
de France (Apac), de I'Association agréée des agents commerciaux (AAAC) et de |'entreprise Econocom. Le
Batonnier Jean-Marie LELOUP, spécialiste du droit des affaires, et 4 agents commerciaux ont également participé
aux débats.
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Recommandations

Recommandation n°1: communiquer sur le statut d’agent
commercial

Constat

La profession d’agent commercial est méconnue du grand public et des entreprises et souffre d'un manque de
visibilité. Elle est souvent confondue avec d’autres intermédiaires du commerce (courtiers, VRP,
commissionnaires, apporteurs d’affaires), et ce malgré des différences notables en termes de statut, de mission
ou de rémunération. Pour remédier a cette situation, de nombreux agents commerciaux ont exprimé lors de
notre enquéte le besoin, voire la nécessité, de communiquer sur leur profession aupres des entreprises. Il s'agit,
pour la plupart d’entre eux, du principal enjeu auquel ils sont exposés.

Piste d’évolution

Si des fiches d’information sur la profession existent, elles portent principalement sur la définition,
I'immatriculation et le régime social et fiscal de I'agent commercial. Il apparait indispensable de communiquer
aupres des entreprises sur les avantages potentiels des agents commerciaux de maniere a les inciter a
externaliser leur fonction commerciale (voir figure 6). Les cibles privilégiées seraient en premier lieu les TPE, en
particulier les entreprises qui démarrent leur activité (pour les aider a développer leur portefeuille client a
moindre colt, sans recruter de force de vente en interne), mais aussi les PME qui souhaitent accrofitre leur activité
sur un secteur géographique donné (pas ou peu exploité jusqu’alors, notamment en raison de I'absence de
personnel disponible ou de potentiel limité du territoire). Les grandes entreprises peuvent également avoir
intérét a recourir a des agents commerciaux (et disposer ainsi d'une force de vente mixte) notamment pour
conquérir des territoires, aussi bien en France qu’a I'international.

Intervention de la DGE, de la Fnac et/ou de I’Apac

La communication sur la profession peut s'effectuer via différents canaux, en particulier :

= |'organisation d'un salon a I'échelle nationale réunissant en un lieu unique I'ensemble des organisations
professionnelles et syndicales relatives aux agents commerciaux. Cet événement pourrait par exemple
accueillir des mandants en tant qu’exposants et des agents commerciaux et des entreprises qui
n’‘externalisent pas la fonction commerciale en tant que visiteurs. Il pourrait permettre de présenter des
témoignages de mandants et des retours d’expérience sur les relations et les modes de fonctionnement
entre des entreprises et des agents commerciaux. Le salon pourrait étre inscrit sous le patronage de la
DGE, ce qui permettrait de renforcer la visibilité du salon et par la méme de la profession.

= |a diffusion d'une fiche d’information sur le statut et (surtout) sur les atouts des agents commerciaux
aupres des entreprises de maniere a ce qu’elles soient informées de I'existence de cette profession, qui
peut constituer une alternative a des équipes commerciales en interne. Et ces atouts sont nombreux
(avec une importance plus ou moins marquée selon le profil des entreprises cibles) : flexibilisation de Ia
masse salariale (force de vente non salariée), rémunération a la commission, frais a la charge de I'agent
commercial, développement rapide du chiffre d'affaires grace a une solide expérience en matiére de
relation client et a un portefeuille de client déja établi, statut « simple » et peu contraignant d’un point
de vue administratif, etc. Cette fiche présenterait également des explications sur les fondamentaux du
statut d’agent commercial (I'agent commercial est un chef d’entreprise qui s’inscrit en tant que
partenaire des entreprises avec lesquelles il travaille) et les implications liées au recours a cette
profession (absence de lien de subordination, clauses de sortie du contrat, etc.). Afin que cette fiche
d'information soit diffusée au plus grand nombre, la DGE, la Fnac et I’Apac pourraient servir de relais
aupres des fédérations et syndicats professionnels, des Chambres de commerce et d’industrie (CCl), de
Business France, de la Confédération des petites et moyennes entreprises (CPME) et de tout autre
contact pertinent de leurs carnets d’adresse.
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d’entreprise

Critéres

Source : Xerfi, d’aprés enquéte et entretiens aupres d agents commerciaux et d entreprises.

Figure 6 — Principaux avantages de l'‘externalisation de la fonction commerciale selon le profil
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Recommandation n°®2: encourager et favoriser l'acces a la
profession

Constat

D’apres notre enquéte réalisée aupres d'un panel d’agents commerciaux, la profession est relativement agée
puisque pres des trois quarts des répondants ont au moins 50 ans. Si un renouvellement générationnel est
enclenché, son ampleur est pour le moment limitée. Ce manque d‘attractivité peut s'expliquer par plusieurs
facteurs, dont la faible visibilité de la profession, la solitude du métier et la perception du statut d’'agent
commercial comme €tant précaire et peu protecteur.

Par ailleurs, I'accés a la profession peut s'avérer compliqué pour des nouveaux prétendants, étant donné le co0t
d’entrée pour exercer I'activité d'agent commercial, que ce soit pour constituer un portefeuille de clients ou
acheter une carte. D’autant plus que les banques ne sont pas toujours disposées a leur accorder un prét.

Piste d’évolution

Prés de la moitié des répondants a notre enquéte ont opté pour le métier d’agent commercial dans le cadre
d’'une reconversion professionnelle. Pour accroitre le nombre de nouveaux prétendants potentiels, il serait
pertinent qu‘une formation au métier d’agent commercial (notamment suite a un bilan de compétences) soit
proposée dans le cadre du Compte personnel de Formation (CPF, anciennement DIF — Droit individuel a la
Formation), mais aussi que les centres d’orientation et d'information communiquent sur cette profession. Par
ailleurs, pour favoriser I'accés a la profession, les agents commerciaux devraient pouvoir bénéficier de solutions
de financement plus facilement.

Intervention de la DGE, de la Fnac et/ou de I’Apac

La DGE, la Fnac et I’Apac pourraient se rapprocher de P6le Emploi, du ministeére du Travail (qui édite le portail
Internet dédié au CPF) et des différents organismes d’information et d’orientation recensés et/ou rattachés au
ministére de I'Education nationale et de la Jeunesse (SPRO : Service public régional de I'Orientation, CIO :
Centre d'Information et d’Orientation, SCUIO : Services communs universitaires d’Information et
d'Orientation, missions locales, et CID] : Centre d'Information et de Documentation Jeunesse) afin qu'ils
disposent d'une fiche métier sur la profession d’agent commercial, voire qu’ils mettent en place des modules
d’e-learning de formation sur la fiscalité, les techniques de vente, etc. Ces actions s'inscriraient en complément
des interventions de la Fnac et de I'’Apac dans les écoles de commerce, les salons étudiants et les forums
entreprises pour informer les jeunes et les personnes en recherche d’emploi sur I'existence et les contours de la
profession d’agent commercial.

Parallelement, il est indispensable de démarcher les banques traditionnelles et les sociétés de financement et
de garantie en leur fournissant par exemple une fiche pédagogique sur le statut des agents commerciaux, qui
préciserait notamment que ces derniers disposent d'un mandat permanent. Cette action a pour but de
sensibiliser ces organismes au métier d’agent commercial et de faciliter ainsi les préts bancaires aupres de cette
profession. Dans ce cadre, la DGE, la Fnac et/ou I'"Apac pourrai(en)t s‘inscrire en tant que partenaire(s)
institutionnel(s) des organismes Interfimo (société de financement au service des professionnels libéraux) et Siagi
(société de financement pour les artisans, commercgants, professions libérales et exploitants agricoles).
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Recommandation n°3: renforcer les compétences de la
profession

Constat

Dans le cadre des entretiens réalisés lors des volets 2 et 3 de |'étude, de nombreux mandants ont évoqué le
besoin de renforcer les compétences des agents commerciaux, aussi bien administratives (comptabilité,
fiscalité, etc.) que technologiques. Parmi les professionnels les plus agés, une partie d’entre eux rencontre par
exemple des difficultés avec les nouvelles technologies. Une information corroborée par les résultats de notre
enquéte réalisée aupres des agents commerciaux, puisque moins de 35 % des répondants utilisent les réseaux
sociaux pour développer leur réseau professionnel, et moins de 2 % des logiciels d'e-mailing ou de facturation
et de prise de commandes. Pour remédier a ce probléme, certaines entreprises ont créé des extranets pour leurs
agents commerciaux afin qu'ils puissent se former a leurs outils et avoir une meilleure connaissance de leurs
produits.

Piste d’évolution

Dans la grande majorité des cas, les mandants sont satisfaits du travail effectué par leurs agents commerciaux
et souhaitent poursuivre 'aventure avec eux. Toutefois, il apparait nécessaire de favoriser |'acquisition de
nouvelles compétences du coté des agents commerciaux et de les accompagner dans le développement de leur
réseau, y compris a I'international si besoin.

Intervention de la DGE, de la Fnac et/ou de I’Apac

La Fnac et I'Apac pourraient ceuvrer pour une amélioration de leur offre de formation afin de la rendre plus
attractive aupres des agents commerciaux et de les fidéliser ainsi sur des programmes d’accompagnement sur
longue période. Pour ce faire, la Fnac et I’Apac pourraient dans un premier temps solliciter I'ensemble de leurs
adhérents pour les sonder sur leurs besoins (formation en comptabilité, utilisation des réseaux sociaux, de
logiciels d'e-mailing, etc.). L'objectif premier de ces formations serait d’adapter les compétences des agents
commerciaux aux attentes de leurs mandants et de leurs clients.
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Recommandation n°4: restaurer la confiance entre
partenaires

Constat

Sidans la plupart des cas les relations entre mandants et agents commerciaux sont au beau fixe, notre enquéte
réveéle toutefois I'existence de différends entre ces protagonistes. A titre d'exemple, les agents commerciaux
estiment que les commissions pergues tendent a diminuer, que le travail exigé est de plus en plus important et
qu'ils sont parfois considérés comme des salariés par leurs mandants. Ces derniers reprochent aux agents
commerciaux la faible visibilité sur leur activité, leur implication parfois limitée et le manque de prospection de
nouveaux clients. Ces différends peuvent aboutir a des litiges, qui sont soit réglés a I'amiable soit portés devant
les tribunaux.

Piste d’évolution

Afin de limiter le nombre de litiges et d'instaurer et de garantir un environnement de travail favorisant I'efficacité
économique, il est primordial de créer un sentiment de confiance et d’équité entre les partenaires. Pour ce faire,
un rappel des éléments contractuels et réglementaires de base peut s'avérer utile.

Intervention de la DGE, de la Fnac et/ou de I’Apac

La DGE la Fnac et I'’Apac pourraient corédiger un vade-mecum visant a assurer un accord équilibré entre les
agents commerciaux et les mandants (voir figure 7). Ce vade-mecum aurait pour objectif :

= de« rappeler les regles et pratiques qui doivent étre respectées pour assurer la bonne conformité d’un
contrat avec la loi qui l'institue » et « d'attirer |'attention des professionnels et de leurs organisations
sur les points délicats qui doivent étre réglés avant I'engagement des parties », comme pour le contrat
de collaboration libérale publié en mai 2018 ;

= d’inciter les agents commerciaux et les mandants a avoir des contacts organisés et réguliers.

Le vade-mecum serait distribué aupres des agents commerciaux par la Fnac et I’/Apac et aupres des mandants
par les différentes organisations professionnelles (syndicats et fédérations).

Figure 7 — Exemples de thématiques a aborder dans le vade-mecum

Renvoi vers les organisations professionnelles
en cas de besoin

Rappel du cadre réglementaire
(référence aux articles du Code de commerce)

Nécessité d’avoir des échanges réguliers

Conditions et modalités de rupture du contrat X
entre partenaires

Base de rémunération Clause de non concurrence

Source : Xerfi, d’apres enquéte et entretiens aupres d’agents commerciaux et d’entreprises et vade-mecum du contrat de collaboration libérale.
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ANNEXES

ANNEXE 1 : volet1

Principaux secteurs économiques

»  46.11Z - Intermédiaires du commerce en matiéres premieres agricoles, animaux vivants, matieres
premieres textiles et produits semi-finis

= 46.12B - Autres intermédiaires du commerce en combustibles, métaux, minéraux et produits
chimiques (y compris produits chimiques industriels, engrais et produits agrochimiques)

= 46.13Z - Intermédiaires du commerce en bois et matériaux de construction

*  46.14Z - Intermédiaires du commerce en machines, équipements industriels, navires et avions
(y compris machines de bureau, ordinateurs, logiciels, équipements électroniques et de
télécommunications et autres matériels de transport)

» 46.15Z - Intermédiaires du commerce en meubles, articles de ménage et quincaillerie (y compris
équipements de radio, télévision et vidéo, outillage manuel et articles de coutellerie)

= 46.16Z - Intermédiaires du commerce en textiles, habillement, fourrures, chaussures et articles en cuir
(y compris articles de voyage et de maroquinerie)

= 46.17B — Autres intermédiaires du commerce en denrées, boissons et tabac

*  46.18Z - Intermédiaires spécialisés dans le commerce d'autres produits spécifiques (y compris
produits pharmaceutiques et médicaux, articles de parfumerie et de toilette, produits d’entretien, jeux
et jouets, articles de sport, cycles, livres, journaux, magazines et articles de papeterie, instruments de
musique, montres, horloges et joaillerie, et équipements photographiques et optiques)

*  46.19B - Autresintermédiaires du commerce en produits divers

= 46.90Z - Commerce de gros (commerce interentreprises) non spécialisé
=  68.10Z - Activités des marchands de biens immobiliers

= 68.31Z - Agences immobilieres

= 70.22Z - Conseil pour les affaires et autres conseils de gestion

= 82.99Z - Autres activités de soutien aux entreprises

Extraits du Code de commerce

Art. L. 134-1.

L'agent commercial est un mandataire qui, a titre de profession indépendante, sans étre lié par un contrat de
louage de services, est chargé, de fagon permanente, de négocier et, éventuellement, de conclure des contrats
de vente, d'achat, de location ou de prestation de services, au nom et pour le compte de producteurs,
d'industriels, de commergants ou d'autres agents commerciaux. Il peut étre une personne physique ou une
personne morale.

Ne relévent pas des dispositions du présent chapitre les agents dont la mission de représentation s'exerce dans
le cadre d'activités économiques qui font I'objet, en ce qui concerne cette mission, de dispositions Iégislatives
particulieres.

Art. L. 134-2.

Chaque partie a le droit, sur sa demande, d'obtenir de |'autre partie un écrit signé mentionnant le contenu du
contrat d'agence, y compris celui de ses avenants.
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Art. L. 134-3.

L'agent commercial peut accepter sans autorisation la représentation de nouveaux mandants. Toutefois, il ne
peut accepter la représentation d'une entreprise concurrente de celle de I'un de ses mandants sans accord de
ce dernier.

Art. L. 134-4.

Les contrats intervenus entre les agents commerciaux et leurs mandants sont conclus dans I'intérét commun
des parties.

Les rapports entre |'agent commercial et le mandant sont régis par une obligation de loyauté et un devoir
réciproque d'information.

L'agent commercial doit exécuter son mandat en bon professionnel; le mandant doit mettre I'agent commercial
en mesure d'exécuter son mandat.

Art. L. 134-5.

Tout élément de la rémunération variant avec le nombre ou la valeur des affaires constitue une commission au
sens du présent chapitre.

Les articles L. 134-6 a L. 134-9 s'appliquent lorsque I'agent est rémunéré en tout ou partie a la commission ainsi
définie.

Dans le silence du contrat, I'agent commercial a droit a une rémunération conforme aux usages pratiqués, dans
le secteur d'activité couvert par son mandat, la oU il exerce son activité. En I'absence d'usages, I'agent
commercial a droit a une rémunération raisonnable qui tient compte de tous les éléments qui ont trait a
I'opération.

Art. L. 134-6.

Pour toute opération commerciale conclue pendant la durée du contrat d'agence, I'agent commercial a droit a
la commission définie a l'article L. 134-5 lorsqu'elle a été conclue grace a son intervention ou lorsque |'opération
a été conclue avec un tiers dont il a obtenu antérieurement la clientéle pour des opérations du méme genre.

Lorsqu'il est chargé d'un secteur géographique ou d'un groupe de personnes déterminé, I'agent commercial a
également droit a la commission pour toute opération conclue pendant la durée du contrat d'agence avec une
personne appartenant a ce secteur ou a ce groupe.

Art. L. 134-7.

Pour toute opération commerciale conclue aprés la cessation du contrat d'agence, I'agent commercial a droit
a la commission, soit lorsque I'opération est principalement due a son activité au cours du contrat d'agence et
a été conclue dans un délai raisonnable a compter de la cessation du contrat, soit lorsque, dans les conditions
prévues a l'article L. 134-6, I'ordre du tiers a été recu par le mandant ou par I'agent commercial avant la cessation
du contrat d'agence.

Art. L. 134-8.

L'agent commercial n'a pas droit a la commission prévue a l'article L. 134-6 si celle-ci est due, en vertu de |'article
L. 134-7, a l'agent commercial précédent, a moins que les circonstances rendent équitable de partager la
commission entre les agents commerciaux.
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Art. L. 134-9.

La commission est acquise dés que le mandant a exécuté I'opération ou devrait I'avoir exécutée en vertu de
I'accord conclu avec le tiers ou bien encore des que le tiers a exécuté |'opération.

La commission est acquise au plus tard lorsque le tiers a exécuté sa part de I'opération ou devrait I'avoir exécutée
sile mandant avait exécuté sa propre part. Elle est payée au plus tard le dernier jour du mois qui suit le trimestre
au cours duquel elle était acquise.

Art. L. 134-10.

Le droit a la commission ne peut s'éteindre que s'il est établi que le contrat entre le tiers et le mandant ne sera
pas exécuté et si l'inexécution n'est pas due a des circonstances imputables au mandant.

Les commissions que l'agent commercial a déja pergues sont remboursées si le droit y afférent est éteint.

Art. L. 134-11.

Un contrat a durée déterminée qui continue a étre exécuté par les deux parties apres son terme est réputé
transformé en un contrat a durée indéterminée.

Lorsque le contrat d'agence est a durée indéterminée, chacune des parties peut y mettre fin moyennant un
préavis. Les dispositions du présent article sont applicables au contrat a durée déterminée transformé en
contrat a durée indéterminée. Dans ce cas, le calcul de la durée du préavis tient compte de la période a durée
déterminée qui précéde.

La durée du préavis est d'un mois pour la premiere année du contrat, de deux mois pour la deuxieme année
commencée, de trois mois pour la troisieme année commencée et les années suivantes. En |'absence de
convention contraire, la fin du délai de préavis coincide avec la fin d'un mois civil.

Les parties ne peuvent convenir de délais de préavis plus courts. Si elles conviennent de délais plus longs, le délai
de préavis prévu pour le mandant ne doit pas étre plus court que celui qui est prévu pour l'agent.

Ces dispositions ne s'appliquent pas lorsque le contrat prend fin en raison d'une faute grave de I'une des parties
ou de la survenance d'un cas de force majeure.

Art. L. 134-12.

En cas de cessation de ses relations avec le mandant, I'agent commercial a droit a une indemnité compensatrice
en réparation du préjudice subi.

L'agent commercial perd le droit a réparation s'il n'a pas notifié au mandant, dans un délai d'un an a compter
de la cessation du contrat, qu'il entend faire valoir ses droits.

Les ayants droit de I'agent commercial bénéficient également du droit a réparation lorsque la cessation du
contrat est due au déces de I'agent.

Art. L. 134-13.

La réparation prévue a l'article L. 134-12 n'est pas due dans les cas suivants :
1° La cessation du contrat est provoquée par la faute grave de 'agent commercial ;

2° La cessation du contrat résulte de I'initiative de I'agent a moins que cette cessation ne soit justifiée par des
circonstances imputables au mandant ou dues a I'age, l'infirmité ou la maladie de I'agent commercial, par suite
desquels la poursuite de son activité ne peut plus étre raisonnablement exigée ;

3° Selon un accord avec le mandant, I'agent commercial cede a un tiers les droits et obligations qu'il détient en
vertu du contrat d'agence.
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Art. L. 134-14.

Le contrat peut contenir une clause de non-concurrence apreés la cessation du contrat.

Cette clause doit étre établie par écrit et concerner le secteur géographique et, le cas échéant, le groupe de
personnes confiés a I'agent commercial ainsi que le type de biens ou de services pour lesquels il exerce la
représentation aux termes du contrat.

La clause de non-concurrence n'est valable que pour une période maximale de deux ans apres la cessation d'un
contrat.

Art. L. 134-15.

Lorsque I'activité d'agent commercial est exercée en exécution d'un contrat écrit passeé entre les parties a titre
principal pour un autre objet, celles-ci peuvent décider par écrit que les dispositions du présent chapitre ne sont
pas applicables a la partie correspondant a I'activité d'agence commerciale.

Cette renonciation est nulle si I'exécution du contrat fait apparaitre que I'activité d'agence commerciale est
exercée, en réalité, a titre principal ou déterminant.

Art. L. 134-16.

Est réputée non écrite toute clause ou convention contraire aux dispositions des articles L. 134-2 et L. 134-4, des
troisieme et quatrieme alinéas de I'article L. 134-11, et de I'article L. 134-15 ou dérogeant, au détriment de I'agent
commercial, aux dispositions du deuxieme alinéa de I'article L. 134-9, du premier alinéa de l'article L. 134-10, des
articles L. 134-12 et L. 134-13 et du troisieme alinéa de l'article L. 134-14.

Art. L. 134-17.

Un décret en Conseil d'Etat fixe les conditions d'application du présent chapitre.

Questionnaire

Profil des opérateurs

Ql. Etes-vous agent commercial ?

Une seule réponse possible
Oui
Non

NB1: ajouter définition suivante: L'agent commercial est «un mandataire qui, a titre de profession
indépendante, sans étre lié par un contrat de louage de services, est chargeé, de fagcon permanente, de négocier
et éventuellement de conclure des contrats de vente, d'achat, de location ou de prestation de services au nom
et pour le compte de producteurs, d'industriels, de commergants ou d'autres agents commerciaux. Il peut étre
une personne physique ou morale ».

NB 2 : fin du guestionnaire si la réponse a Q1 est « non » : Vous ne faites pas partie du périmetre de I'étude sur la
profession d’agent commercial. Nous vous remercions d’avoir participé a cette enquéte.

Q2. Etes-vous inscrit(e) au Registre spécial des agents commerciaux (RSAC) ?

Une seule réponse possible
Oui
Non
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Q3. Sous quel code APE est répertoriée votre activité ?

Une seule réponse possible

46.11Z — Intermédiaires du commerce en matiéres premiéres agricoles, animaux vivants, matiéres premiéres
textiles et produits semi-finis

46.12B — Autres intermédiaires du commerce en combustibles, métaux, minéraux et produits chimiques (y
compris produits chimiques industriels, engrais et produits agrochimiques)

46.13Z - Intermédiaires du commerce en bois et matériaux de construction

46.14Z - Intermédiaires du commerce en machines, équipements industriels, navires et avions (y compris
machines de bureau, ordinateurs, logiciels, équipements €lectroniques et de télécommunications et autres
matériels de transport)

46.15Z - Intermédiaires du commerce en meubles, articles de ménage et quincaillerie (y compris
équipements

de radio, télévision et vidéo, outillage manuel et articles de coutellerie)

46.16Z - Intermédiaires du commerce en textiles, habillement, fourrures, chaussures et articles en cuir (y
compris articles de voyage et de maroquinerie)

46.17-1 - Intermédiaires du commerce en denrées alimentaires, boissons et tabac

46.18-1 - Intermédiaires spécialisés dans le commerce d’autres produits spécifiques (y compris produits
pharmaceutiques et médicaux, articles de parfumerie et de toilette, produits d’entretien, jeux et jouets,
articles

de sport, cycles, livres, journaux, magazines et articles de papeterie, instruments de musique, montres,
horloges

et joaillerie, et équipements photographiques et optiques)

46.19-1 - Intermédiaires du commerce en produits divers
68.10Z - Activités des marchands de biens immobiliers
68.31Z — Agences immobilieres

Autre, précisez

NB : fin du questionnaire si la réponse a Q3 est « 68.10Z ou 68.31Z » : Vous ne faltes pas partie du périmetre de
I'étude sur la profession d’agent commercial. Nous vous remercions d’avoir participé a cette enquéte.

Q4. Etes-vous...?

Une seule réponse possible

Un homme
Une femme

Q5. Quelle est votre année de naissance ?
Une seule réponse possible

NB : proposer une liste des années.

Q6. En quelle année a été créée votre structure ?

Une seule réponse possible

NB : proposer une liste des années.

Q7. Dans quel département est domicilié le siege social de votre structure ?
Une seule réponse possible

NB : proposer une liste des départements avec les numéros associés.

Q8. Depuis combien d’années exercez-vous la profession d’agent commercial ?

Une seule réponse possible

NB : proposer une liste de nombres + une réponse « Moins d’un an ».

Les agents commerciaux et I'externalisation de la fonction commerciale des entreprises 78



Q9. Avez-vous choisi ce métier dans le cadre d’une reconversion professionnelle ?

Une seule réponse possible
Oui

Non

Q10. Sous quel statut exercez-vous votre activité d’agent commercial ?

Une seule réponse possible

El - Entreprise individuelle

EIRL - Entreprise individuelle a Responsabilité limitée
EURL - Entreprise unipersonnelle a Responsabilité limitée
Micro-entrepreneur

SA - Société anonyme

SARL - Société A Responsabilité limitée

SAS - Société par Actions simplifiée

SASU - Société par Actions simplifiée unipersonnelle

Autre, précisez

Q11. Quel est le numéro SIREN de votre structure ?

[T

Q12. Y compris vous-méme, quel est I'effectif de votre structure ?
Une seule réponse possible par catégorie

Effectif total NB : proposer une liste de nombres

Dont effectif exercant une activité commerciale

. . . NB : proposer une liste de nombres
(hors fonctions support et administratives) Rrop e

Q13. Dans quelle tranche se situe le chiffre d’affaires HT réalisé par votre structure en 2017 ?
Une seule réponse possible

Moins de 50 000 €

Entre 50 001 et 75000 €
Entre 75 001 et 100 000 €
Entre 100 001 et 125 000 €
Entre 125 001 et 150 000 €
Entre 150 001 et 175 000 €
Entre 175 001 et 200 000 €
Entre 200 001 et 250 000 €
Entre 250 001 et 300 000 €
Entre 300 001 et 400 000 €
Entre 400 001 et 500 000 €
Plus de 500 000 €
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Q14. Depuis 2012, diriez-vous que votre chiffre d’affaires HT est... ?

Une seule réponse possible

En augmentation
Stable

En baisse

Profil des mandants et prestations proposées

Q15. Pour combien de mandants travaillez-vous (nombre de cartes) ?

Une seule réponse possible

NB : proposer une liste de nombres.

Q16. Pour quel(s) type(s) de mandants travaillez-vous ?

Plusieurs réponses possibles [ Précisez le nombre pour chaque catégorie

TPE NB : proposer une liste de nombres
PME NB : proposer une liste de nombres
ETI / Grande entreprise NB : proposer une liste de nombres

NB : ajouter les définitions suivantes :

= TPE (Tres petite entreprise): entreprises qui occupent moins de 10 personnes, et qui ont un chiffre
d'affaires annuel ou un total de bilan n'excédant pas 2 millions d'euros;

= PME (Petite et moyenne entreprise) : entreprises qui occupent moins de 250 personnes, et qui ont un
chiffre d'affaires annuel inférieur a 50 millions d'euros ou un total de bilan n'excédant pas 43 millions
d'euros;

= ETI(Entreprise de taille intermédiaire) / Grande entreprise : entreprises qui ne sont pas classées dans les
catégories précédentes.

Si Q15 >1, alors poser la question suivante

Q17. Vos mandants interviennent-ils tous dans le méme secteur d’activité ?

Une seule réponse possible
Oui

Non

Q18. Comment étes-vous entré(e) en relation avec votre (vos) mandant(s) ?

Plusieurs réponses possibles

Recherches sur Internet

Bouche a oreille

Via la revue « I’Agent commercial »

Via la Fnac ou ses chambres régionales
Lors d’un salon

Sollicitation directe par le mandant

Autre, précisez
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Q19. Quelle part des contrats signés avec vos mandants représentent les CDI (Contrat a Durée

Indéterminée) ?
Une seule réponse possible
La totalité des contrats

Une majorité des contrats
Une minorité des contrats

Aucun contrat

Q20. Quelles sont les conditions de rupture des contrats que vous avez signés (indemnités prévues,
durée du préavis, etc.) ?

Q21. Dans quelle tranche se situe le taux de commission moyen négocié par votre structure ?
Une seule réponse possible

Moins de 3 %

Entre3 % et5%
Entre 6 % et 8 %
Entre 9 % et 11 %
Entre 12 % et 14 %
Entre 15 % et 17 %
Plus de 17 %

Q22. Quelle est la part de votre activité, en % du montant des contrats signés, réalisée dans
chaque zone géographique pour le compte de vos mandants en 2017 ?

Une seule réponse possible par catégorie pour la part et plusieurs réponses possibles par catégorie pour la zone
géographique

Part Zone(s) géographique(s) concernée(s)
France % NB : proposer une liste de régions
Etranger % NB : proposer une liste de continents

NB 1: proposer une liste de régions pour la France si France > 0 %.

NB 2 : proposer une liste de continents pour I"étranger si étranger > 0 %.

Q23. Aupreés de quelle(s) catégorie(s) de clients travaillez-vous ?

Plusieurs réponses possibles

TPE en France

TPE a |I'étranger

PME en France

PME a I'étranger

ETI /| Grande entreprise en France

ETI / Grande entreprise a I'étranger

NB : ajouter les définitions suivantes :
= TPE (Tres petite entreprise): entreprises qui occupent moins de 10 personnes, et qui ont un chiffre
d'affaires annuel ou un total de bilan n'excédant pas 2 millions d'euros ;
= PME (Petite et moyenne entreprise) : entreprises qui occupent moins de 250 personnes, et qui ont un
chiffre d'affaires annuel inférieur a 50 millions d'euros ou un total de bilan n'excédant pas 43 millions
d'euros;
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= ETI(Entreprise de taille iintermédiaire) / Grande entreprise : entreprises qui ne sont pas classées dans les
catégories précédentes.

Q24. Quelle(s) prestation(s) réalisez-vous pour le compte de votre (vos) mandant(s) ?

Plusieurs réponses possibles

Négociation
Vente
Achat
Location
Services

Autre, précisez

Q25. A partir de combien de cartes (nombre de mandants) considérez-vous votre activité

comme pérenne ?
Une seule réponse possible

NB : proposer une liste de nombres.

Pénétration du digital dans I'activité

Q26. Quel(s) outil(s) numérique(s) utilisez-vous dans le cadre de votre activité ?

Plusieurs réponses possibles

Internet, pour trouver des nouveaux mandants et/ou identifier des clients potentiels
Les réseaux sociaux, pour développer votre réseau professionnel

Des logiciels, pour assurer le suivi et la gestion de la relation client

Des logiciels, pour la signature électronique et la numérisation des contrats

Aucun

Autre, précisez

Q27. Dans quelle mesure le digital représente-t-il une menace ou une opportunité pour votre

activité ?

Principaux freins [ opportunités actuels et a venir

Q28. Concernant I’'évolution de votre activité dans les prochaines années, étes-vous... ?

Une seule réponse possible

Tres optimiste
Optimiste

Plutdt pessimiste
Tres pessimiste

Sans opinion

Q29. Comment percevez-vous |'avenir des agents commerciaux (principaux enjeux, freins au

développement de I'activité, etc.) ?
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Q30. Quels sont les facteurs qui vous empéchent d’étendre ou de développer davantage les

activités de votre (vos) mandant(s) a I'international ?
Plusieurs réponses possibles

Mes mandants ne souhaitent pas développer leurs ventes a I'export

La réglementation est trop contraignante dans les autres pays
Les démarches sont trop complexes

La langue et la culture sont des barriéres trop importantes

Je nai pas de contacts dans les autres pays

Aucun

Autre, précisez

Q31. Nous vous remercions pour le temps que vous avez consacré a ce questionnaire, qui est essentiel
pour mesurer la place des agents commerciaux dans le développement économique des entreprises
francaises. Cette étude sera suivie d’une phase d’entretiens auprés d’entreprises qui externalisent leur

fonction commerciale. Pourriez-vous nous communiquer la dénomination sociale de votre (vos)
mandant(s) ? Les informations que vous nous transmettrez seront traitées de maniére strictement
confidentielle.
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ANNEXE 2 :volets2et 3

Questionnaire

Profil des répondants

us des commerciaux en interne ?

Comment étes-vous entré(e) en relation avec vos agents commerciaux ?

Recherches sur Internet

Via les réseaux sociaux (par exemple LinkedIn, Viadeo)

Via des plateformes de mise en relation BtoB (par exemple Capagent)
Bouche a oreille

Via la revue L’Agent commercial

Via une organisation professionnelle (Fnac, Apac)

Lors d’un salon

Sollicitation directe par I'agent commercial

Autre, précisez

Q7. Quelles sont les améliorations possibles pour simplifier les démarches de « recrutement »

d’un agent commercial ?

Les agents commerciaux et I'externalisation de la fonction commerciale des entreprises

84



Q8. Quels sont les facteurs qui vous ont poussé a recourir a des agents commerciaux ?

Accompagnement du développement de I'activité
Volonté de développer I'activité a I'export
Difficultés a trouver des salariés

Autre, précisez

Opportunités liées a I'externalisation de la fonction commerciale

Q9. Quels sont les principaux avantages liés a I'externalisation de la fonction commerciale ?

Réduction de la masse salariale

Accés a une clientéle élargie et parfois plus qualifiée grace au carnet des agents commerciaux
Capacité a toucher de nouveaux marchés a l'international

Encadrement réduit par rapport a un salarié (management, droit du travail, etc.)

Limitation des risques financiers liés a 'embauche d’un salarié ou au lancement d’un nouveau produit
Rapidité de mise en marché grace a une clientéle déja établie

Charges proportionnelles au chiffre d’affaires généré par les agents commerciaux

Autre, précisez

Q10. Quelles sont les compétences développées par les agents commerciaux que vous ne

retrouvez pas dans vos forces de vente salariées ?

Prospection

Conseil technique

Référencement aupreés d’acheteurs
Rédaction de devis

Prise de commande

Remontée d’informations terrain
SAV

Permanence téléphonique

Autre, précisez

Q11. Quels sont les atouts des agents commerciaux par rapport aux autres intermédiaires du
commerce (courtier, VRP, commissionnaire, apporteur d’affaires) ?

Q12. Avez-vous estimé le gain en termes de coOts réalisé en recourant aux services d’un agent
commercial par rapport a un recrutement de salarié ?
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Freins liés a 'externalisation de la fonction commerciale

Q13. Quels sont les principaux freins liés a I'externalisation de la fonction commerciale ?

Montant des commissions des agents commerciaux

Réglementation encadrant les relations contractuelles avec les agents commerciaux

Absence de lien de subordination avec les agents commerciaux

Disparité entre agents commerciaux en termes de services proposés et de connaissance du marché
Manque de connaissance sur les organismes a contacter pour trouver un agent commercial

Autre, précisez

Ql14. Quels sont les inconvénients des agents commerciaux par rapport aux autres
intermédiaires du commerce (courtier, VRP, commissionnaire, apporteur d’affaires) ?

Q18. Sioui, dans quelles conditions a eu lieu cette rupture de contrat et quel impact
économique a-t-elle eu sur votre entreprise (notamment en termes de comptabilité) ?

Q19. L’externalisation de la fonction commerciale a-t-elle eu un impact sur votre entreprise
(compétitivité, croissance de I'activité, organisation interne, ou autres) ?

Q20. Le recours a des agents commerciaux vous a-t-il permis de lever certains freins aux
démarches a l'export ?
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Q22. Quels sont les facteurs de réussite en matiere de relation entre agent commercial et
mandant ?

Q23. Etes-vous satisfait du travail accompli par vos agents commerciaux ?

Q24. Comment envisagez-vous votre collaboration avec des agents commerciaux dans les
prochaines années ?

Poursuite de la collaboration avec des agents commerciaux
Recours plus important a des agents commerciaux

Arrét de la collaboration avec des agents commerciaux

Q25. Pour quelles raisons ?

Morceaux choisis

Un levier de flexibilisation de la masse salariale

« Quand vous prenez un salarié commercial, vous avez déja le salaire de base a payer, les charges sociales, les tickets restaurants, la
voiture, etc. C’est quelqu’un qui va cotter 50 ou 60 K€ a l'entreprise. Donc ce sont des charges trés €levées, et nous comme on n’a pas
des marges tres élevées, il faut ramener beaucoup de chiffre d’affaires pour rentabiliser Uinvestissement » (Gérant d’une entreprise

mandante basée dans les Hauts-de-France).

« Au démarrage de la société, nous nous occupions de la partie commerciale, mais ensuite pour nous développer, nous sommes passés a
un systéme d’agent commercial. C’était plus rentable au début plutét que d’investir fortement sur un poste fixe. C’était difficile de prendre
un commercial sans savoir comment ¢a allait prendre au debut, d’autant qu’il y a beaucoup de distance a faire, il y a des tournées, etc. »

(Gérant d’une entreprise mandante basée dans les Hauts-de-France).

« Le VRP, qui est salarié, c’est plus compliqué car il y a un minimum de rémunération, il faut payer les cotisations, etc. Alors qu’un agent
commercial, il travaille, il vous fait des affaires, il fait une facture de commission, nous on donne 10 %. Vous lui payez sa commission
apres encaissement du prix pour la facturation client et point » (Président d’une entreprise mandante basée en Nouvelle-

Aquitaine).

«On n’a pas les moyens d’avoir un ATC® sur chaque zone d’intervention. Vous savez, un ATC, ¢a coiite entre 40 000 et 50 000 euros
par an, entre les salaires, la voiture, les frais, etc. ! Donc nous n’avons absolument pas les moyens de recourir a des ATC pour toutes les

zones, nous sommes une petite entreprise » (Président d’une entreprise mandante basée en Nouvelle-Aquitaine).

« Des avantages, il y en a un tas. Ce n’est pas un salarié de 'entreprise. Donc s’il ne vend rien, il ne coite rien. S’il ne vous fait pas la
moindre vente sur sa région, vous lui devez zéro, méme s’il a fait 10 000 km dans le mois, qu’il a utilisé 4 pneus et qu’il a dormi 10 fois a
Ihétel. Vous ne lui devez rien, vous ne lui payez méme pas ses frais. C’est un gros avantage ! Vous rémunerez quelqu’un uniquement a

hauteur de ce qu’il a vendu » (Directeur général d’une entreprise mandante basée en région Paca).

6 Attaché Technico-Commercial.
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« Autre avantage bien sir, quand vous étes bon, vous ne colitez pas grand-chose puisque vous ramenez beaucoup. Et quand vous étes
moins bon, ou que le marché est moins bon, vous ne cotitez rien du tout car il n’y a pas de commandes ! Donc le mandant est gagnant

pratiquement a tous les coups ! » (Agent commercial).

« Pour nous, 'avantage, c’est que sur 40 ans, il y a eu des périodes hautes et des périodes basses. Donc pour nous ¢’est un codt variable.
C’est trés appréciable pour une entreprise d’avoir des cotits variables et non des colits fixes, puisque l'agent commercial se paie ses frais
de déplacement, son back office, ses locaux, etc. Et nous, on ne le rémuneére que sur le pourcentage de chiffre d’affaires genéré, donc il y
a zéro colit fixe. Cette notion de variabilité des cotits, en période difficile, et Uentreprise a eu des périodes difficiles en 40 ans - vous étes
obligé de faire des plans sociaux, une réduction de la force de vente, etc. — avec les agents, on est en autogestion d’une certaine maniere ! »
(Directeur commercial d’une entreprise mandante basée en région parisienne).

« Le principal avantage d’un agent commercial, c’est la connaissance du terrain, la connaissance du client, et aucune inertie de départ !
Le client ne prend pas a sa charge toutes les dépenses, ¢a prend deux ans pour développer une activité commerciale et pendant ce temps
le client n’engage rien ou presque, en tout cas rien par rapport a ce qu’il devrait débourser pour un commercial salarié. Enfin, il y a la
récurrence, je visite certains clients 3 a 4 fois plus que ne pourrait le faire un salarié commercial classique, parce que j’ai plusieurs cartes,

donc c’est plus efficace ! » (Agent commercial).

Une capacité a développer et gérer I'activité commerciale

« Le fait de prendre un agent commercial améne des nouveaux clients plus facilement qu’un commercial salarié, notamment grdce a ses

autres cartes, donc il ouvre des nouveaux potentiels » (Gérant d’une entreprise mandante basée dans les Hauts-de-France).

« Si aujourd’hui on est a 900 000 € de chiffre d’affaires, c’est grace aux agents commerciaux qui ont pu aller chercher des clients au-dela
de notre siége social. Aujourd’hui, on est basés a Valenciennes, on vend des pompes a Rennes, a Brest, a Strasbourg, a Nancy. On vend
des pompes en Suisse, en Belgique, au Luxembourg. On n'’y serait pas arrivés sans eux ! » (Gérant d’'une entreprise mandante basée
dans les Hauts-de-France).

« J’ai un agent commercial qui me permet de toucher les Etats-Unis, mais cela fait trés longtemps qu’il est dans le métier » (Gérant d’une
entreprise mandante basée dans le Grand-Est, moins de 500 000 € de chiffre d’affaires).

« Nous étions jusqu’alors une entreprise régionale, puisque nous couvrions Aquitaine et Midi-Pyrénées grosso modo. Pour tous les autres
secteurs géographiques, nous sommes passés par l'intermédiaire d’agents commerciaux. Nous ne couvrons pas encore la totalité de la
France, car nous avons encore des zones blanches, mais on couvre les 2/3 du territoire a I'heure actuelle » (Président d’une société

mandante basée en Nouvelle-Aquitaine, moins de 2 M€ de chiffre d’affaires).

« Ce sont des professionnels du commerce, donc ils savent comment démarcher des clients, faire entrer des commandes, argumenter et

prospecter » (Gérant d’une entreprise mandante basée dans le Grand-Est).

« Les agents commerciaux, c¢’est bien pour les petites entreprises, car ils ont un carnet d’adresses, ils sont multicartes. Mais ¢’est quand
méme rare qu'ils interviennent aupres de grands groupes. Nous on a une énorme force de vente, du coup on visite tous les hypermarchés
et supermarchés en France, on visite 50 000 points de vente en France en RHF, moi dans mes équipes j’ai 300 personnes par exemple,
donc vous voyez, on n’en a pas besoin. On est tellement nombreux qu’on n’a pas besoin d’avoir des relais » (Directrice nationale des
ventes RHF d’une entreprise n’externalisant pas la fonction commerciale basée en région parisienne).

« Si c’est un nouvel acteur sur un marché, 'agent commercial permet a l'entreprise de pouvoir bénéficier de tous les contacts commerciaux
et de la clientele qui existe déja, qui est travaillée par l'agent commercial en question. C’est un gain de temps énorme en maticre de

prospection ! » (Agent commercial).
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« C’est ¢a la valeur des agents commerciaux. Ils vont voir la DSI, ils vont voir la Direction générale, etc. Et s’ils ne le font pas, personne
ne va le faire a leur place, donc c’est ¢a leur grande valeur ! Bien sir, il faut le faire a bon escient, et ils peuvent faire appel a nous ! Ce
que je veux dire, ¢’est qu’ils n’ont aucune barriére, et ¢a, ¢ca s’apprend vraiment ! Ce n’est pas inné, étre chef d’entreprise, savoir géerer son
entreprise, s’autonomiser dans la relation avec son client et son mandant, et tous y arrivent de maniere assez incroyable » (Directeur

commercial d’une entreprise mandante basée en région parisienne).

« Les agents commerciaux ont de U'expérience, ont un carnet d’adresses bien rempli, et osent des techniques pour atteindre des décideurs
que n’utiliseraient pas forcément des forces de vente salariées » (Directeur commercial d’une entreprise non mandante spécialisée

dans l'intégration de logiciels de gestion de paie basée en région parisienne).

Un statut « simple » et peu contraignant d’un point de vue administratif

« La disponibilité c’est effectivement un gros avantage. On constate cette qualité parmi les plus motivés. Apres, ce qu’il y a de bien aussi,
c’est la force du réseau territorial. Si on recrute quelqu’un qui est déja établi dans une région, on en profite évidemment ! » (Gérant d’une
société mandante basée dans le Grand-Est).

« Une fois par an, vous déclarez 'agent commercial, donc c’est hyper simple et souple. Vous n’avez pas de contrat d’embauche, vous
n’avez pas de visite médicale a faire passer, vous n’avez pas de déclarations de charges, etc. C’est vraiment simple ! Il n’y a pas non plus
de suivi commercial, il travaille, il ne travaille pas, il est content, pas content, ce n’est pas notre probleme. Ou alors il arréte et on lui

reprend sa carte ! » (Président d’une société mandante basée en Nouvelle-Aquitaine).

« Deuxieme avantage : il ne fait pas partie des effectifs de Uentreprise, ce qui évite de faire grossir les effectifs de Uentreprise. Si on peut
éviter de passer la barre fatidique des 49 salariés, qui risque de nous envoyer au tapis en raison des formalités, du CE, tout ce qui met les
entreprises en difficultés en France. Idem, s’il n’est pas salarié, il n’a pas les mémes droits. Le jour o1 vous n’étes pas content de lui, vous

lui rachetez sa carte et c’est tout ! » (Directeur général d’une entreprise mandante basée en région PACA).

« Le VRP entre dans Ueffectif de la société, c’est plus de paperasse ! Et puis, méme au niveau de la taille d’entreprise, quand on dépasse
la barre des 49 salariés, il y a des contraintes plus importantes » (Directeur commercial d’'une entreprise mandante basée dans les
Hauts-de-France).

« L’atout c’est la disponibilité, l'indépendance. Méme si, je le reconnais, les mandants n’aiment pas toujours que nous soyons
indépendants ! Nous sommes disponibles, nous ne sommes pas assujettis a certaines limites en termes de temps de travail, de jours de
congés, etc. Moi j’ai coutume de dire a mes clients et a mes mandants que je suis toujours joignable. Cela ne veut pas dire que je peux

régler le probleme, mais je peux le transmettre | Nous sommes plus disponibles que les salariés » (Agent commercial).

« Autre avantage : le temps des agents commerciaux est en phase avec les affaires. Quand il n’y a pas d’affaire, ils partent en vacances,
méme si c’est le mois de décembre ! Certains agents ont un appel d’offres en aoiit, ils ne partent pas en vacances ! Donc ils sont beaucoup
plus alignés avec Uactivité, ils sont au méme rythme que leur client ! » (Directeur commercial d’une entreprise mandante basée en

région parisienne).

Un vecteur de stabilité pour le mandant (et le client)

«Ils travaillent avec nous depuis longtemps. Pour certains, ils travaillent depuis 15-20 ans avec nous, c’est un facteur de stabilité ! »

(Directeur commercial d’une entreprise mandante basée dans les Hauts-de-France).

Dans les forces de vente en interne, si vous avez un bon commercial, soit il se fait chasser et il part a la concurrence, soit il veut progresser
et il devient manager. Donc le client est amené a changer de commercial assez régulierement en fait. Alors que nos agents contractualisent
avec nous, on leur confie un territoire, et on ne reprend ce territoire que s’ils ne font pas le job, que si le niveau d’activité n’est pas
satisfaisant. Donc on a des agents commerciaux qui travaillent avec nous depuis 10-15 ans. On a des agents commerciaux qui connaissent
des clients mieux que le client lui-méme. On a des agents qui étaient juniors face a un acheteur junior, lequel est devenu directeur des
achats du groupe, donc il y a une forme de fidélité et de maitrise du client qui est appréciée par le client » (Directeur commercial d’'une

entreprise mandante basée en région parisienne).
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L’absence de lien de subordination : un frein important pour le mandant

« L’inconvénient, c’est qu’on ne peut pas leur demander la méme chose qu’a un salarié, on ne peut pas leur demander des retours réguliers
sur une zone a prospecter, sur des clients a toucher, etc. On n’a pas de retours en réalité sur ce que fair un agent commercial ! » (Gérant
d’une entreprise mandante basée dans le Grand-Est).

« Les freins il y en a : la difficulté a évaluer le temps passé, tout d’abord. Le fait que les agents commerciaux soient indépendants, on a
du mal a les manager, on a du mal a avoir des rapports de tournée commerciale, etc. On met des objectifs de chiffre d’affaires, mais on
ne peut pas les manager comme un commercial salarié ! On fait des rapports par téléphone, mais il n’y a pas de rapports de tournée
commerciale par écrit, et c’est difficile de le demander compte tenu du fait qu’ils sont indépendants » (Gérant d’une entreprise

mandante basée dans les Hauts-de-France).

« Autre inconvénient : les agents commerciaux ne sont pas disponibles tout le temps. Quand je fais une réunion dans ma boite, je peux
envoyer des textos a mes salariés, mais avec les agents commerciaux, c¢’est compliqué ! Il faut les prévenir 1 mois ou 2 mois a l'avance,
parce qu’ils ont des engagements avec d’autres sociétés. Un agent commercial a tous les inconvénients de la personne qui n’appartient
pas a Péquipe finalement! Il est beaucoup moins impliqué dans la politique de la société qu'un salarié, car il n'est pas lié
contractuellement. Il est son propre patron ! Il prend ses vacances quand il veut, c’est un électron libre ! » (Directeur général d’une

entreprise mandante basée en région PACA).

« L’inconvénient, c’est qu'on n’a pas de prise sur lagent commercial, on a moins de poids ! Il faut accepter que l'agent commercial
travaille pour d’autres sociétés. On peut leur mettre un peu la pression, mais pas trop parce qu’ils ne sont pas salariés, il faut accepter
qu’ils travaillent pour d’autres ! » (Directeur commercial d'une société mandante basée dans les Hauts-de-France).

« L’inconvénient, c’est évidemment l'absence de subordination. Mais aussi quand on fait des missions, des portes ouvertes dans les
magasins, ¢’est compliqué de les obliger a aller dans des événements parce qu'ils ne sont pas salariés de la société. Ca et le fait qu’il faille
accepter qu’ils aient d’autres cartes et qu’ils ne soient pas a 100 % avec nous. Apres, ils prennent les vacances qu’ils veulent, on ne peut
pas leur dire « Tu travailles tel jour, tu organises ta journée comme ca », etc. L’agent commercial gere son entreprise, on ne sait pas
vraiment ce qu’il fait ! Il y a des sociétés qui demandent des rapports, nous ce n’est pas notre facon de faire, on leur fait confiance. Plus
ils travaillent, plus ils font leur chiffre, c’est quand méme dans leur intérér de travailler » (Directeur commercial d’une société

mandante basée dans les Hauts-de-France).

« La faiblesse, c’est l'absence de subordination ! La politique commerciale, on la suit, mais on n’a pas de rapport de subordination au
mandant ! Par exemple, si un gérant ou un directeur commercial fait une réunion de lundi a 8h et que je n’ai pas envie d’y aller, je n’y
vais pas ! Et si je ne vois pas lutilité &’y aller, je n’y vais pas ! Il n’y a donc pas de maitrise sur 'agent commercial. Je me mets a la place
d’un mandant. Un mandant qui confie un secteur géographique a un agent commercial, il veut que le secteur soit travaillé ! » (Agent

commercial).

« L’inconvénient majeur, ¢’est qu’il n’y a pas de lien de subordination ! L’agent commercial qui décide de ne pas trop travailler le produit
du mandant, le mandant est un peu bloquée ! Donc Uentreprise n’a pas les moyens de pression qu’elle peut avoir avec un salarié en

Pobligeant a accomplir sa mission » (Agent commercial).

Les limites de |I'agent « multicartes »

« Un agent commercial n’est pas forcément a 100 % sur notre carte, donc c’est difficile d’évaluer le temps passé. Un commercial, on le
sait, il est présent a 100 %, on a des reporting commerciaux, l'agent commercial, c’est plus compliqué » (Gérant d’une entreprise
mandante basée dans les Hauts-de-France).

« Parmi les points faibles, c’est surtout le manque de réactivité, manque d’activité a notre profit plus globalement ! On est une carte
secondaire, voire tertiaire donc on passe vraiment aprés ! On n’a pas non plus de rapport d’activité, donc c’est un probléme ! La difficulté
en réalité, c’est de trouver un agent commercial qui travaille vraiment ! C’est toujours compliqué quand on est une carte secondaire »

(Président d’une entreprise mandante basée en Nouvelle-Aquitaine).

« Moi, je sais que je ne prends pas quelqu’un qui a 10 cartes ! J’ai déja recu des agents commerciaux qui avaient 7 ou 8 cartes, je ne
prends pas ! Moi je prends quelqu’un qui a maximum 2 cartes pour un gros secteur et 5-6 cartes pour un petit secteur car on ne peut pas

demander aux gens de ne rien gagner, il faut qu’ils gagnent un minimum leur vie ! Mais je sais que certains clients n’aiment pas avoir en
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face d’eux des agents commerciaux. Des personnes qui ouvrent leur imperméable et qui peuvent rester 2 heures pour vendre 14 produits
différents, c’est aussi pour ¢a que je limite le nombre de cartes ! Les clients préférent des salariés, qui vont pouvoir mieux expliquer les
produits, mieux rentrer dans le détail car ils sont plus spécialisés. Un agent commercial, il a un peu l'image de quelqu’un qui vend un peu
de tout sans savoir grand-chose des produits qu’il vend. Il y a des clients qui n’aiment pas trop ¢a » (Directeur général d’une entreprise

mandante basée en région PACA).

Un risque financier : des clauses de sortie trop contraignantes ?

« La seule difficulté, c’est de virer un agent commercial qui fait du chiffre, mais vous pensez que ce n’est pas assez. Dans ce cas, vous lui

devez 2 ans de commissions, et la c’est plus compliqué ! » (Président d’une société mandante basée en Nouvelle-Aquitaine).

« Autre inconvénient : un agent commercial qui travaille trés bien risque de coiiter vite trés cher | Donc a un moment, il peut y avoir une
renégociation du contrat ou une cession du contrat avec une indemnité de rupture. Je connais des gens qui gagnaient beaucoup d’argent
d’un seul coup, ils ont préféré toucher l'indemnité de 2 années et ont été remplacés par des salariés bien moins chers. Donc ¢’est souvent
un levier pour developper une entreprise quand elle ne sait pas trop ot elle va, et une fois qu’elle s’est développée elle peut remplacer ses

agents commerciaux, c¢’est un peu le souci » (Agent commercial).

« Dit autrement, quand vous voulez changer une ligne du contrat d’agent, il faut que les deux parties soient d’accord. Par exemple : la
commission est de X %, je veux la changer, si je n’ai pas d’arguments, si je n’ai pas de monnaie d’échange, ce n’est pas possible. Il y a
certains agents aujourd hui qui ont des contrats qui datent de 40 ans, avec des taux de commission bien plus importants que ce qu’on
pratique aujourd’hui et qu’on n’a jamais réussi a faire changer ! Et comme ce sont des bons, on ne peut pas faire changer le contrat !
Vous ne changez pas un contrat sans négocier, vous ne lui enlevez pas un client sans le racheter, etc. Il y a beaucoup de jurisprudences
en France, qui sont plutét protectrices. Et en France, c’est 24 mois de commissions ! C’est l'inconvénient, il ne faut pas se planter dans
la rédaction du contrat d’agent, il faut étre bien épaulé par son service juridique » (Directeur commercial d’une entreprise mandante

basée en région parisienne).

« Typiquement, la chose a ne pas faire : vous venez de gagner une grosse affaire et vous l'enlevez a 'agent commercial, parce que ¢a va
vous colter trop cher en commissions. Ca nous est arrivé, on a payé cher ! Les Tribunaux de Commerce sont aussi exigeants que les
Tribunaux de Prud’hommes ! Si vous maltraitez un partenaire commercial, c’est compliqué pour vous ! Du coup, on va régulierement
autour de la table, il faut une équipe dirigeante qui soit solide, pour obtenir des accords » (Responsable des agents commerciaux

d’une entreprise mandante basée en région parisienne).

« Je pense que le frein des mandants a recourir a un agent commercial, ce sont les conditions de sortie ! Le probleme, ce n’est pas
forcément de se retrouver devant le tribunal, mais plutét de rémunérer la clause de sortie ! La clause de sortie, elle existe justement pour
remunerer linertie d’entrée. Quand vous prenez une carte, vous n’étes pas connu, et au départ il faut 2 ans pour se faire connaitre, et
donc cela génere des frais généraux, etc. Donc quand un mandat négocie des conditions de sortie, il doit payer pour dédommager cette
inertie justement ! » (Agent commercial).

Le manque de prospection, un regret pour certains mandants

« Les agents commerciaux sont assez peu dans la conquéte, dans la chasse, dans la prospection. Ils sont trés bons dans la gestion du
portefeuille qu’ils ont constitué. Donc quand on a un compte du CAC 40 qui est tenu par un agent, bon courage pour nous le prendre.
Par contre, en cas de prospection, les agents ont plus de mal ! C’est pour ¢ca que nos commerciaux salariés sont beaucoup plus dans la

prospection » (Directeur commercial d'une entreprise mandante basée en région parisienne).

« Ce sont des personnes qui serrent des mains, qui font du relationnel, et ca marche ! Ils savent faire vivre le portefeuille. En revanche, ils

ont plus de mal pour trouver de nouveaux clients » (Président d’une entreprise mandante basée en Nouvelle-Aquitaine).

Une profession qui reste incontournable

« Pour nous, c’est essentiel d’avoir une force commerciale. On ne pourrait pas faire sans ! C’est la vitrine de la société, ce sont eux qui
vont visiter les magasins. Méme si le métier est en train de changer, avec les outils numériques, etc., on ne pourrait pas s’en passer »

(Directeur commercial d’'une société mandante basée dans les Hauts-de-France).
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« C’est un excellent modele pour les entreprises matures. Il ne faut pas croire que ce soit un modéle pour les entreprises qui cherchent a
se développer. Une boite qui souhaite compléter son dispositif commercial, c’est un modéle pertinent, vraiment » (Directeur commercial

d’une entreprise mandante basée en région parisienne).

« Dans lindustrie, on est sur un profil de sociétés qui cherche a limiter au maximum leurs charges fixes, donc on externalise tout, y
compris la secrétaire ! Donc c’est dans le giron de I'agent commercial | Donc malgré les difficultés de la profession aujourd’hui, car le
métier est mal cadré, mal défini, etc., je pense que le métier rentre dans le cadre des politiques de gestion de I'entreprise, des politiques
de gestion financiere de U'entreprise aujourd’hui. On ne fait pas de charges fixes dans I'économique a heure actuelle, on ne fait que des

charges variables, et ca c’est typiquement le mode de fonctionnement de 'agent commercial ! » (Agent commercial).

« Ca a marché jusqu’ici, donc pourquoi changer ? C’est vraiment une bonne solution si on veut aller chercher d’autres secteurs. Apres, ce
qui pourrait étre intéressant, ce serait de réduire le secteur pour toucher d’autres cibles clientéles » (Gérant d’une entreprise mandante

basée a Valenciennes).

«On va continuer dans cette voie-la, on n’a pas vraiment le choix si on veut continuer a commercialiser dans d’autres secteurs
géographiques que le secteur géographique d’origine, on est obligés de passer par ce circuit-la ! (Président d’une société mandante

basée en Nouvelle-Aquitaine).

Des menaces pour la profession

« J’aimerais bien qu’il y ait une évolution ! Il faut qu’ils évoluent vers des méthodes de commerce efficaces, on a perdu un peu la méthode

de commercialisation | » (Gérant d’une société de basée dans le Grand-Est).

« Sij’avais le choix, je diviserais la France en 5, et je prendrais 5 salariés commerciaux. Mais comme je n’ai pas le choix des budgets, je
ne vais évidemment pas le faire... Je sais qu’il y a beaucoup d’entreprises qui font cela aujourd’hui! Ils arrétent avec les agents
commerciaux, soit en passant par des grossistes, soit en recrutant du commercial » (Gérant d’une société mandante basée dans le
Grand-Est).

« Dans nos meétiers, les agents commerciaux étaient tres orientés vers la gestion de la relation-client. Mais ¢ca commence a toucher ses
limites peu a peu, d’autant qu’il y a un rajeunissement chez les clients. Il faut étre capable de parler avec eux, d’évoluer avec le marché,
etc. Quand vous parlez de cloud, de digitalisation, il faut étre capable d’accompagner le rajeunissement des générations chez nos clients »

(Responsable des agents commerciaux d’une entreprise mandante basée en région parisienne).

« Effectivement, on se pose pas mal de questions. J'interviens dans ce qui est équipement du sportif. Pour moi, les menaces proviennent
de la mutation dans la distribution. Actuellement, je travaille uniquement avec un réseau de distributeur physique, donc un réseau de
points de vente. Certains d’entre eux ont mis en place un site Internet, mais cela nécessite des investissements colossaux en matiére de
référencement. On est confrontés en tant qu’agents commerciaux a ces nouveaux modeles de distribution, une distribution de plus en
plus directe via Internet, qui court-circuite a la fois le réseau de distributeurs, mais aussi les agents commerciaux eux-mémes. Dans mon
univers, on voit des marques de vélo qui etaient hostiles a ces modes de distribution et qui sont confrontées a des marques qui ont choisi
uniquement ce canal de distribution et, pour certaines, commencent a étre tres présentes sur le marché. Donc certaines marques mettent
en place des ventes directes. Mon pessimisme vient essentiellement de la. On a aussi de nouveaux outils informatiques, ce qui fragilise
Pimpact du commercial. Donc il y a vraiment une mutation ! Je vais avoir 58 ans, et on voit que tout est en train de changer » (Agent

commercial).

« Pour moi, il y aura de moins en moins de commerciaux. Une société qui utilise aujourd’hui 4 ou 5 commerciaux, pourrait n’en utiliser

qu’l ou 2 & l'avenir avec les nouveaux outils informatiques » (Agent commercial).

Des pistes d’évolution

« Mes agents commerciaux sont assez 4geés, ils ont tous plus de 50 ans, a part un, donc ils sont plutét mauvais en informatique ! Il n’y en
a pas un qui sait faire un tableau croisé dynamique avec Excel par exemple ! Cela n’a rien a voir avec le fait qu’ils soient agents

commerciaux, c’est plus générationnel en Loccurrence » (Directeur général d’une entreprise mandante basée en région Paca).
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«Il'y a beaucoup de personnes qui aimeraient passer ce cap, parce que c¢’est un métier formidable, mais je constate que beaucoup ont
peur de se lancer. Ce qu’il se passe aussi, ¢’est qu’il y a beaucoup de jeunes entreprises, qui sont assez fragiles malgré tout, et partir avec
un statut d’agent commercial, c’est compliqué. Il y a une crainte pour les personnes qui souhaiteraient se lancer dans ce métier de se
retrouver en difficultés financieres. Quand vous arrétez votre activité, vous n’avez pas d’indemnités, vous n’avez pas de chdmage, rien du
tout, donc c’est un frein dans la décision de partir sur ce métier. Donc s’il y avait une protection sociale par exemple, une sécurité dans
le fait de démarrer, et si ¢ca ne marche pas de pouvoir toucher une indemnité avant de se repositionner sur le marché du travail » (Agent

commercial).

« Quand on est agent commercial, il serait utile d’obliger les agents commerciaux a suivre une formation d’une semaine pour préciser les
tenants et aboutissants des agents commerciaux et, plus globalement, des indépendants ! [l n’y a a ce jour aucune contrainte de formation
pour devenir agent commercial. Je m’occupe moi-méme de certaines réunions d’information pour les nouveaux agents commerciaux,
mais nous ne faisons que présenter le statut, les obligations, comment on rédige une facture, ¢a ne dure que deux ou trois heures ! »
(Agent commercial).

« On a un métier qui est assez peu encadré. Apres, trop d’encadrement, ¢a peut nuire au métier, car ce qui est intéressant avec l'agent
commercial, notre fonds de commerce finalement, c’est la souplesse justement ! Mais si on pouvait avoir un contrat type défini par le
Ministére, ¢a pourrait nous aider, nous donner un coup de main sur une base légale | Aujourd’hui, on a plein de trucs qui viennent se
greffer dans le contrat, aujourd’hui les contrats font 12 pages, avant ils en faisaient 3, et il y a des ajouts qui sont plus complexes, et il

faudrait avoir un cadre de fonctionnement beaucoup plus clair et beaucoup plus serein pour tout cadrer... » (Agent commercial).
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ANNEXE 3 :volet 4

Comptes rendus de I'atelier participatif n°1

Remarques d’ordre général

Il existe une confusion de la part des entreprises entre les statuts d’agent commercial et de VRP. Or, le
VRP est un salarié. Le nombre de VRP tend a s’éroder au fil des années.

La diversité des statuts des intermédiaires du commerce constitue un facteur de confusion. Toutefois,
il est compliqué de simplifier ces statuts. Les agents commerciaux doivent expliquer a leurs mandants
qu'ils ne sont ni des courtiers ni des distributeurs.

1 thématique : comment améliorer la visibilité de la profession d’agent
commercial aupres des entreprises francaises ?

La Fnac et I’Apac ont créé conjointement, en partenariat avec le CNGTC, une fiche d'information sur la
profession d’agent commercial.

Outre les CCI qui publient des informations sur les agents commerciaux, d'autres vecteurs de diffusion
sont évoqués pour accroitre la visibilité de la profession, principalement les antennes régionales de la
CPME (ateliers d'informations organisés dans les 118 antennes en France et réalisation de newsletters et
de vidéos), Business France (pour favoriser I'export des entreprises), ainsi que les fédérations et syndicats
professionnels.

La Fnac et I’Apac ont le sentiment de ne pas étre assez soutenues par les organisations professionnelles
des entreprises. La CPME souligne qu'il peut étre plus efficace de faire des démarches via chacune de
ses antennes territoriales plutdt que par le biais de son antenne nationale. Suite a cette suggestion, la
Fnac et I’Apac considerent que l'investissement nécessaire pour communiquer sur leur profession via
les antennes territoriales est trop important. Par ailleurs, la Fnac et I'’Apac estiment que les salons
qu'elles organisent, et qui contribuent a renforcer la visibilité de la profession, nécessitent beaucoup de
temps, d'énergie et de moyens financiers. De son coté, la CPME indique qu’elle se questionne sur le
maintien de salons qu’elle organise.

La DGE et Xerfi insistent sur la nécessité de communiquer sur les atouts de la profession et pas
uniquement sur les domaines réglementaires et administratifs. L'’Apac dispose d’une fiche sur les atouts
des agents commerciaux qu’elle s'engage a transmettre a Xerfi.

La Fnac suggere de mettre en avant des exemples d’entreprises performantes qui travaillent avec des
agents commerciaux afin d’inciter d'autres entreprises a recourir a leurs services.

La DGE fait remarquer que les fiches d’'information et les données disponibles sur les sites de la Fnac et
de I'Apac sont consultées aujourd’hui par des entreprises ou des personnes qui font elles-mémes la
démarche de se renseigner. La DGE précise qu'il faut toucher d’autres cibles qui ne connaissent pas
cette profession, en premier lieu les entreprises (TPE-PME) pour qui le recours a un agent commercial
est vraiment pertinent pour leur développement économique. La DGE souhaite que I'étude réalisée par
Xerfi mette en avant le profil de ces entreprises.

La DGE souhaite qu’un argumentaire détaillé soit mis en place pour inciter les entreprises a recourir aux
agents commerciaux et que ces entreprises soient informées de I'existence de cette profession qui peut
constituer une alternative si la fonction commerciale n'est pas assurée de maniere efficace en interne.
Le CNGTC évoque le fait que lorsqu’il constate qu’une entreprise va mal, il est déja trop tard et il n'a
pas de visibilité sur ce qui a péché.

Xerfi propose de s’inspirer d'autres métiers qui sont trés externalisés. Certaines professions font par
exemple des campagnes publicitaires (avocats, notaires, experts-comptables).

Xerfi suggére également de créer un salon commun entre la Fnac et I’Apac pour renforcer la visibilité
de la profession.

La Fnac et I'Apac font remarquer que dans les pays voisins, la culture de |'externalisation est plus
importante et le recours a des agents commerciaux est plus répandu (Allemagne, Italie, Espagne). Cette
situation est notamment favorisée par I'absence du statut de VRP multicartes.
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29¢ thématique : comment attirer de nouveaux agents commerciaux ?

La Fnac et I'Apac rappellent les difficultés qui existent pour un nouvel agent commercial qui débuterait
son activité sans portefeuille de clients ou qui souhaite acheter une carte (coUt élevé). Les banques sont
frileuses et n‘accordent pas de préts dans ces cas de figure. Par conséquent, il est plus simple pour un
nouvel agent commercial d'avoir déja eu une activité professionnelle et un minimum d’argent de coté.
La DGE évoque l'existence d'un fonds de soutien dédié au financement des professions libérales
(Interfimo). Cet organisme a été sollicité par la Fnac, mais sans succes.

De son c6té, I’Apac avait mis en place une opération avec la banque CIC pour la sensibiliser au métier
d’agent commercial et favoriser les préts bancaires aupres de cette profession. Elle collabore également
avec la Siagi, dont I'objectif est de faciliter 'acces au crédit des petites entreprises, des artisans, des
agriculteurs, des professions libérales, etc.

Xerfi précise que dans le cadre des précédents volets de |'étude, quelques mandants et agents
commerciaux ont mentionné la possibilité que le mandant verse une avance de frais pour permettre a
I'agent commercial de démarrer son activité dans les meilleures conditions.

Dans le cadre des parcours scolaires, notamment au sein des écoles de commerce, il y a peu
d’informations sur le métier d’agent commercial. Xerfi propose de communiquer sur la profession au
sein des principales écoles de commerce. Cette démarche vise a faire connaftre aux étudiants ce statut,
soit pour qu'ils deviennent eux-mémes agents commerciaux, soit pour les inciter a recourir a cette
profession s'ils travaillent au sein d'une entreprise. La Fnac et I'’Apac nous précisent qu'elles participent
de temps en temps a des forums entreprises et des salons étudiants et qu’elles interviennent dans des
écoles.

Xerfi propose que des formations au métier d’agent commercial soient accessibles dans le cadre du
CPF (Compte personnel de Formation). La Fnac avait établi il y a quelques années un partenariat avec
P6le Emploi a Bordeaux afin de permettre a des personnes en recherche d’emploi d’accéder a une
formation pour devenir agent commercial. Le nombre d’inscrits ayant été tres limité (une dizaine), ce
projet a été abandonné.

L’Apac indique que des modules d’e-learning pourraient &tre mis en place pour former les jeunes sur la
fiscalité, les techniques de vente, etc.

L’Apac souligne qu'un modeéle de tutorat est actuellement mis en place pour accompagner les
personnes qui démarrent leur activité d’agent commercial, ce que confirme la Fnac.

L'’Apac suggere qu’'une formation obligatoire soit mise en place pour conforter la crédibilité de la
profession (par exemple, une formation est aujourd’hui obligatoire pour les agents commerciaux dans
le domaine de I'immobilier).
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Comptes rendus de I'atelier participatif n°2

Remarques d’ordre général

Afin de faciliter le démarrage d’activité d'agents commerciaux (le temps qu'ils prennent possession d'un
secteur ou en cas de création de carte), certains mandants proposent un accompagnement financier.
A titre d’exemple, Econocom propose un commissionnement réduit ou forfaitaire (remboursement
partiel d’'une carte via une partie de la commission) pour permettre a ses agents commerciaux de
s'approprier un portefeuille.

Selon la Fnac et I'’Apac, il existe peu de modules sur les agents commerciaux au sein des écoles de
commerce. La Fnac et I'’Apacy interviennent de temps en temps lors de conférences. Le meilleur moyen
pour découvrir le métier d’agent commercial reste encore de rencontrer une personne qui exerce cette
profession et qui dispose d’expérience dans le domaine (tutorat).

Suite a des restructurations (perte du principal client qui représentait environ la moitié de son chiffre
d’affaires), Econocom a changé de business model il y a plusieurs années en proposant a ses salariés de
devenir agents commerciaux. Aujourd’hui, environ la moitié des agents commerciaux sont d‘anciens
salariés. Le groupe précise qu'il a actuellement beaucoup de mal a attirer de nouveaux agents
commerciaux.

Selon M. LELOUP, bien que les TPE/PME soient la principale cible de cette étude, beaucoup de grandes
entreprises peuvent avoir recours a des agents commerciaux, notamment pour |'export.

Selon Econocom, il y a un vrai probleme au sujet de la transmission d’entreprise du coté des agents
commerciaux. En tant que chef d’entreprise, un agent commercial devrait intégrer cet élément dans sa
réflexion et I'anticiper.

M. LELOUP recommande la création d’agences commerciales binationales, mais les formations
frangaises ne prédisposent pas a ce type de structure (contrairement a certains pays, tels que
I'Allemagne et I'ltalie ou il y a une vraie culture de I'agence commerciale).

La Fnacrappelle qu'il est trés risqué et dangereux pour un agent commercial d’étre monomandant et/ou
monoclient.

1 thématique: quelle(s) évolution(s) de la profession d’'agent
commercial dans les années a venir ?

Xerfi rappelle que dans le cadre des précédents volets de I'étude, les mandants interviewés ont souvent
évoqué le besoin de renforcer les compétences des agents commerciaux.

Le groupe Econocom est composé d’entreprises satellites qui interviennent sur des segments
spécialisés, autres que les secteurs clefs historiques du groupe. Pour son offre standardisée, Econocom
n‘observe aucun probleme avec les agents commerciaux. Toutefois, pour son offre spécialisée/sur-
mesure, le groupe constate des lacunes de la part des agents commerciaux. Il s'attelle a les mettre a
niveau et a les faire monter en compétences, mais cela est compliqué car ces agents commerciaux n‘ont
pas forcément la curiosité ni l'envie de consacrer du temps a se former a de nouveaux métiers/secteurs.
Selon un agent commercial, les mandants francgais utilisent des outils de CRM et demandent a leurs
agents commerciaux de les utiliser également. Or, cela demande du temps pour les agents
commerciaux, d’‘autant plus lorsque ces outils sont remis a jour.

Les agents commerciaux ont une connaissance des logiciels basiques. lls considérent qu'il n'y a pas de
besoin client particulier et que la relation qu’ils entretiennent avec leurs clients reléve davantage d’'une
démarche personnelle et de la bonne compréhension des besoins (réle d’interface).

Les agents commerciaux d’un certain age rencontrent en partie des difficultés avec les nouvelles
technologies. Le mandant a une part de responsabilité quant au développement des compétences de
ses agents commerciaux et a leur formation sur ses produits. C'est un élément essentiel pour que les
agents commerciaux soient performants. Certains mandants ouvrent des extranets pour leurs agents
commerciaux pour qu'ils puissent se former aux produits et a de nouveaux outils.

Selon les dirigeants d’Econocom, il faut un tiers de commerciaux salariés qui défrichent le terrain pour
des nouveaux produits, les mettent en forme et les rendent viables. Les agents commerciaux prennent
ensuite le relais, car c’est trop risqué de leur confier le lancement de nouveaux produits et ce n‘est pas
forcément bon pour leur réputation.
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La Fnac et I'Apac considerent le mode de fonctionnement d’Econocom comme n’‘étant pas
représentatif des relations entre agents commerciaux et mandants.

29¢ thématique : comment réconcilier les agents commerciaux et les
mandants ?

Pour M. LELOUP, le contrat avec un agent commercial repose sur la confiance, que ce soit entre I'agent
commercial et le mandant et entre I'agent commercial et le client. Or, nous vivons actuellement dans
une société de défiance. De plus, de nombreuses entreprises n‘osent pas / ne souhaitent pas se priver
du lien de subordination avec leur personnel.

Les agents commerciaux mettent en avant deux points: (i) les mandants tendent a traiter les agents
commerciaux comme des salariés ; (ii) il y a un manque d’'informations et d'échanges avec les mandants.
M. LELOUP recommande la mise en place d'un «accueil institutionnel » des agents commerciaux de la
part des mandants.

Selon M. LELOUP, « le droit est bon quand il est stable » et il ne faut pas changer le cadre réglementaire
des agents commerciaux. Par ailleurs, il faut que le contrat entre I'agent commercial et le mandant soit
étudié selon la mission confiée a I'agent commercial et le marché sur lequel il va opérer. Il n‘est pas
possible d'avoir un contrat standard et des modalités contractuelles pour tous (par exemple, le cadre
est différent entre un vendeur de fromages, un vendeur de livres et un vendeur d'ustensiles de cuisine).
Les principaux éléments devant figurer sur un contrat sont le secteur géographique, le produit et le taux
de commission, ainsi que les conditions de sortie et les obligations réciproques.

Selon M. LELOUP, les agents commerciaux n‘ont pas l'autorité suffisante pour proposer de bons contrats
respectant intégralement les droits des deux parties.

Econocom considere qu'il doit y avoir des échanges réguliers sur I'écriture des contrats entre un agent
commercial et son mandant. Les agents commerciaux ne sont pas assez responsables et proactifs dans
la proposition de contrats.

Selon M. LELOUP, la valeur d'un agent commercial repose pour moitié sur son travail et pour moitié sur
son contrat.

Xerfi propose la possibilité d'intégrer une notice au contrat reprenant les éléments contractuels et
réglementaires de base.

L'’Apac rappelle qu’en 2013, dans le cadre du programme REFIT, la Commission européenne a réalisé
une évaluation de la directive relative aux agents commerciaux. Les conclusions de son rapport ont
indiqué que le cadre législatif concernant les agents commerciaux était considéré comme bon et
pertinent.

La DGE évoque la réalisation d'un vade-mecum (guide d’utilisation distribué dans les ordres
professionnels) permettant aux contractants dans les professions libérales de connaftre les informations
| de bénéficier d’'une mise a jour concernant leurs contrats. Cet outil est nécessaire car, lors de
I'établissement d'un nouveau contrat, les relations sont au beau fixe et les protagonistes ne lisent pas
forcément dans le détail les éléments du contrat. Par contre, cela devient plus compliqué lorsque les
relations commencent a se détériorer. De plus, selon les secteurs d’activité, les évolutions techniques
peuvent avoir un impact sur les contrats. La DGE s'engage a transmettre a Xerfi cet exemple de vade-
mecum.
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SIGLES

AAAC Association Agréée des Agents Commerciaux

APAC Alliance Professionnelle des Agents Commerciaux de France
APE Activité Principale Exercée

ATC Attaché Technico-Commercial

BNC Bénéfices Non Commerciaux

BtoB Business to Business

BtoC Business to Consumer

CCl Chambre de Commerce et d'Industrie

CDI Contrat a Durée Indéterminée

CIDJ Centre d’Information et de Documentation Jeunesse
CIO Centre d'Information et d'Orientation

CNGTC Conseil National des Greffiers des Tribunaux de Commerce
CPF Compte Personnel de Formation

CPME Confédération des Petites et Moyennes Entreprises
DGE Direction Générale des Entreprises

DIF Droit Individuel a la Formation

BN Direction des Systémes d'Information

El Entreprise Individuelle

EIRL Entreprise Individuelle a Responsabilité Limitée

ETI Entreprise de Taille Intermédiaire

EURL Entreprise Unipersonnelle a Responsabilité Limitée
FLS Frais Libre-Service

FNAC Fédération Nationale des Agents Commerciaux
INSEE Institut National de la Statistique et des Etudes Economiques
PACA Provence-Alpes-Cote d'Azur

PGC Produits de Grande Consommation

PME Petite et Moyenne Entreprise

RCS Registre du Commerce et des Sociétés

RHF Restaurant Hors-Foyer

RSAC Registre Spécial des Agents Commerciaux

SA Société Anonyme

SARL Société A Responsabilité Limitée

SAS Société par Actions Simplifiée

SASU Société par Actions Simplifiée Unipersonnelle

SCUIO Services Communs Universitaires d'Information et d’Orientation
SPRO Service Public Régional de I'Orientation

TFSE Travaux, Fournitures et Services Extérieurs

TPE Tres Petite Entreprise

UNAPL Union Nationale des Professions Libérales

UNASA Union Nationale des Associations Agréées

VRP Voyageur Représentant Placier
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LES AGENTS COMMERCIAUX ET
L'EXTERNALISATION DE LA FONCTION
COMMERCIALE DES ENTREPRISES

Conquérir de nouveaux marchés, développer son marché avec de nouveaux produits ou sur
de nouvelles zones géographiques est le défi quotidien de nombreux chefs de PME-TPE. La
profession d’agent commercial est I'une des solutions a envisager via I'externalisation de la
fonction commerciale.

L'activité d'agent commercial est tres ancienne mais sa place dans |I'€conomie francaise
est largement méconnue. Cette profession intervient dans des secteurs économiques
tres divers : matieres premieres agricoles, textiles-habillement-cuir, combustibles,
métaux, minéraux et produits chimiques, bois et matériaux de construction, machines,
équipements industriels, navires et avions, meubles, articles ménagers et de quincaillerie,
denrées alimentaires, de boissons et tabac.

Cette profession tient une place centrale dans le développement des entreprises en prenant
en charge tout ou partie de la fonction commerciale. Or cette fonction n’‘apparait pas
toujours prioritaire pour les chefs de PME-TPE davantage concentrés sur leur cceur de métier.

La DGE a confié au cabinet Xerfi une €tude sur la profession d’agent commercial et le réle
qu'elle peut tenir dans I'externalisation de la fonction commerciale. Réalisée avec le concours
des deux organisations professionnelles d'agents commerciaux, I'€tude a permis d‘établir un
portrait type de I'agent commercial, de ses forces et faiblesses dans I'¢conomie d’aujourd’hui
et dans ses relations avec les entreprises mandantes. Elle a également identifié les PME-TPE
pour lesquelles le recours a un agent commercial pourrait constituer un atout dans leur
développement. Létude formule des recommandations pour permettre a la profession
d’accroftre sa notoriéte et pour lever les obstacles rencontrés par les chefs d’entreprise dans
leur appréhension de la fonction commerciale.

EX
MINISTERE

DE L'ECONOMIE,
DES FINANCES

ET DE LA RELANCE
i

e




	2020-09-COUV1-Rapport-agent-commercial-V4BIS
	2019-12-avertissement-Xerfi-agent-commercial
	2020-07-16-Etude Xerfi-DGE-rapport-Nouvelle-charte
	2020-09-COUV3-4-Rapport-agent-commercial-V4BIS

