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LE STATUT D’AGENT COMMERCIAL EN UE        

U N  S TAT U T  E U R O P É E N  H AR M O N I S É  E N  1 9 8 6  

D E S  O B L I G AT I O N S  I M P É R AT I V E S  D AN S  L E S  2 8  PAY S  

D E S  O B L I G AT I O N S  FAC U LTAT I V E S  D AN S  L E S  2 8  PAY S   

D U  D R O I T  N AT I O N AL   

 

 



STATUT EUROPÉEN HARMONISÉ DE L’AGENT     

H AR M O N I S AT I O N  E N  U E ,  PAS  D ’ U N I F O R M I S AT I O N  :   

Directive 86/ 653 du 18 décembre 1986  relative à la coordination des 
droits des Etats membres concernant les agents commerciaux 
indépendants 

S’applique aux relations entre agents commerciaux et commettants 

• un intermédiaire indépendant, chargé de façon permanente , soit 
de négocier, la vente ou l’achat de marchandises, soit de négocier et 
conclure ces opérations pour le compte du commettant 

• Ne s’applique pas aux agents commerciaux non rémunérés 
• Au courtier en bourse ou sur les marchés de matières premières 
• Aux activité accessoires que les états membres  désignent 

T E C H N I Q U E  U T I L I S É E  

1. Mesures protectrices de l’agent par l’ordre public 
2. Mesures de coordination pour les autres dispositions 
3. Droit national sur autres dispositions non couvertes par la directive 

 

 



HARMONISATION SUR PRINCIPES OBLIGATOIRES  

I    -  O B L I G AT I O N S  D E  L’ AG E N T  E T  D U  C O M M E T TAN T  

• Information du commettant et de l’agent  

• Agir avec loyauté et bonne foi   

I I   -  R É M U N É R AT I O N  D E  L’ AG E N T  

• Le droit à commission et ses exceptions  

• Moment du versement  des commissions 

• Le droit à vérifier les ventes 

I I I  -  F I N  D U  C O N T R AT    

• Préavis pour la fin de contrat 

• L’indemnisation ou la réparation en fin de contrat 

 

 



STATUT EUROPÉEN HARMONISÉ : UN    ’MIX’      

L A C O O R D I N AT I O N  :  D E S  O P T I O N S  PAR  É TAT S    

• 6 options x 28 Etats  = 168 possibilités ! 

• Indemnité de fin de contrat à l’allemande : Réparation à la française : 1 
FR (réparation en cas de silence des parties sur l’option contractuelle)  .  

Régime mixte : 1 (GB)  

O P T I O N S  D E S  É TAT S    

1. Contrat écrit obligatoire  ou non obligatoire 

2.  Droit à commission  supplémentaire en cas d’exclusivité géographique 
ou de secteur  

3.  Moment du versement des commissions  

4.  Le mode de vérification des ventes  

5.  Les préavis  de fin de contrat 

6.  Le mode d’indemnisation en fin de contrat  

 

 



AGENT :  DROIT NATIONAL  

 D R O I T  N AT I O N AL  E X C L U AN T  O U  L I M I TAN T  L E  

P O U V O I R  D E  L’ AG E N T   

• DE  :  Art 84 /Commercial code :  « an independant person engaged in 
business, who is regularly entrusted with the sollicitation of business » 

• SI  : Art 807  (5) of the code of obligations : « l’agent ne peut travailler pour un 
autre commettant sur le même territoire sans l’accord de ce dernier » 

 D R O I T  N AT I O N A L  Q U I  AU G M E N T E  L E  P O U V O I R  D E  

L ’ AG E N T   

• PL - Art 758 civil code : an agent who has  « to mediate permanently within the 
scope of his enterprise, against remuneration , in concluding contracts…» 

• FR -  Art 1er de la loi du 25 juin 1991 (FR)  : « Un mandataire … chargé de 
négocier , et éventuellement de conclure des contrats de vente, d’achat, de 
location ou de prestations de services au nom et pour le compte de 
producteurs, d’industriels, de commerçants ou d’autres agents commerciaux » 

 

 

 



CONSÉQUENCES DE CETTE DIVERSITÉ   

 E X I S T E N C E  D E  Z O N E S  À  R I S Q U E S  S E L O N  L E S  PAY S     

•  Les agents commerciaux à titre subsidiaire 

•  L’exclusivité géographique ou sectorielle 

•  Le formalisme du contrat 

•  La clause de non concurrence 

•  La durée des préavis en fin de contrat 

•  La rupture sans préavis 

•  La nature et le calcul des indemnités de clientèle 

• La nature civile ou commerciale du contrat : conséquence sur 
« l’arbitrabilité »  du litige ou la compétence des tribunaux désignés 
par les parties 

  

 

 



LE CONTRAT D’AGENT COMMERCIAL EN UE 

N É G O C I E R  U N  C O N T R AT  D ’ AG E N T  

F O R M AL I S E R  U N  C O N T R AT  

E N R E G I S T R E M E N T  D E  L’ AG E N T   



NÉGOCIER UN CONTRAT INTERNATIONAL   

 O Ù  T R O U V E R  U N  AG E N T  ?    

• Registres, associations professionnelles, publications, foires… 

• GB :  pas de registre  si  « sole trader » 

 C O M M E N T  P R O T É G E R  S E S  P O U R PAR L E R S  ?  

• Contrat de confidentialité (« Non Disclosure Agreement »)  

• Dans  votre contrat, insérer une clause de confidentialité  

 B O N N E  F O I  E T  L O YAU T É   

•  Bonne foi : principe des contrats internationaux  

•  Bonne foi  : principe du statut de l’agent européen (GB!) 

• Commettant et agent UE doivent agir loyalement et de bonne foi 

  

 

 



FORMALISER UN CONTRAT D’AGENT COMMERCIAL   

 D I R E C T I V E  U E  :  PAS  D ’ E X I G E N C E  D ’ U N  É C R I T   

• Le statut reconnaît la validité des contrats oraux ou écrits  

• Mais art 13 de la Directive  :  ordre public  

• « Chaque partie a le droit, sur demande, d’obtenir de l’autre partie, 
un écrit signé mentionnant le contenu du contrat ». 

• En l’absence d’un écrit ou en cas de refus d’un écrit, le statut  d’agent 
commercial va s’appliquer.  

 VAL I D I T É  D E S  C O N T R AT S  É C R I T S   

• Par tradition, certains pays ont conservé l’exigence d’une forme écrite : 
LU, IE, GR, PT, ES 

• Art 15 /loi LU  : « le contrat d’agence, soit à durée déterminée, y 
compris les avenants ultérieurs, doit être constaté par écrit en double 
exemplaire..» 

• Art 15 /loi LU  : à défaut, preuve  du contrat par tous moyens. 

 
 



FORMALISER UN CONTRAT (SUITE )  

 C L AU S E  É C R I T E  P O U R  C E R TAI N E S  O B L I G AT I O N S  

• Clause de non concurrence (Directive EU) 

• Clause d’exclusivité  (IT) (FR) 

• Clause d’arbitrage (FR)  

• Clause de ducroire : DE, BE, ES, FI, IT, NL, PT, SU 

 

 



IMMATRICULATION DE L’AGENT 

 D I R E C T I V E  U E  :  N I  O B L I G AT I O N  N I  I N T E R D I C T I O N   

• Maintien de l’obligation selon la tradition  :  IT, AT, ES, PT, NL 

• Formalité administrative, sanctions pénales non appliquées (FR) 

• Au LU : les agents commerciaux indépendants sont soumis à 
autorisation d’établissement en tant que commerçants 

 U N E  S O L U T I O N  P O U R  I T  :   

 Rendre l’agent   responsable de son immatriculation dans le contrat 

  

 

 Préalablement à la signature du présent contrat, l’Agent fournira au 
commettant,  la preuve de son immatriculation en qualité d’agent 
commercial.  De façon périodique, à la date anniversaire du contrat,  
l’Agent communiquera au Commettant  la preuve de cette 
immatriculation. En cas de radiation, il devra en informer le 
Commettant immédiatement.     

 

 



LE TERME  DU CONTRAT  

 D AT E  D ’ E N T R É E  E N  V I G U E U R  

 D U R É E   

 P R O R O G AT I O N  /  R E N O U V E L L E M E N T  

 R É S I L I AT I O N  U N I L AT É R AL E     



LE TERME DU CONTRAT    

 D AT E  D ’ E N T R É E  E N  V I G U E U R     

• A la date  de la signature du contrat , de la seconde signature 
• A date déterminée 

  L E  T E R M E      

• Contrat à durée limitée, Durée illimitée 

  L A P R O R O G AT I O N ,  L E  R E N O U V E L L E M E N T       

• Prorogation : les mêmes termes 
• Renouvellement sous condition suspensive/ renégociation 

 L A F I N  D U  T E R M E  :  À  L A S U I T E  D E    

• l’écoulement du terme 
• un accord négocié entre les parties 
• LU : une résiliation unilatérale sans préavis pour motif grave ou pour 

circonstances exceptionnelles (art 18 de la loi) 
 

 

 



LE TERME  DU CONTRAT  

 D I R E C T I V E  U E  :  U N E  P É R I O D E  D ’ E S S AI?   

• La directive européenne n’a pas prévu cette hypothèse 

• Art 14  :  « un contrat à durée déterminée qui continue à être exécuté par 
les deux parties après son terme, est réputé transformé en un contrat à 
durée indéterminée. »  

• Intérêt limité du CDD sauf prudence quant à l’agent 
(territoire/exclusivité)  

 E N  C AS  D E  R E N O U V E L L E M E N T  D ’ U N  C D D  =  C D I   

• Au terme d’un CDD, le commettant sera tenu de verser une indemnité 
de clientèle à l’agent 

• Les périodes de CDD et CDI sont jointes pour le calcul des indemnités 

 P O U R  L E  C AL C U L  D U  P R É AV I S   

• Période de contrat oral + durée d’un CDD + La durée d’un  CDI 

 

  

 



METTRE FIN AU TERME UNILATERALEMENT      

 P R É AV I S  N AT I O N AU X  D I F F É R E N T S   

•  Pas plus courts que ceux de la directive 

•  Plus longs que ceux de la directive :  prescriptions nationales 

• Préavis dans les contrats plus longs que dans la loi nationale 

 D U R É E  D E S  P R É AV I S  N AT I O N AU X  

• 1 mois pour un contrat d’1 an, 2 mois pour 2 ans et 3 mois pour les 
contrats supérieurs à 3 ans :  EU, FR, IE, PT, GB, RT, EE, HU, MT, PL, SK 

• 1 mois pour un contrat d’1 an, 2 mois pour un contrat de 2 ans, 3 mois 
pour un contrat de 3 ans et 4 mois  pour un contrat  de 4 ans  :  LV, LT  

• 1 mois pour un contrat d’1 an, 2 mois pour 2 ans et 3 mois pour un 
contrat entre 3 et 5 ans, et 6 mois pour les contrats >5 ans :  DE 

• 1 mois par an et maximum 6 mois après 5 ans : AT, ES, GR, IT, LU, NL, 
BE (exigence d’un exploit d’huissier pour sa notification),  

 DK, FI, SU, CY , RO 

 

 

 



METTRE FIN AU TERME UNILATERALEMENT (SUITE)      

 P R O T E C T I O N  S U P P L É M E N TAI R E  P O U R  L’ AG E N T   

• 3 mois si résiliation par agent :  FI, SU 

 S AN C T I O N S  P O U R  D É FAU T  D E  P R É AV I S    

• Paiement d’une indemnité contractuelle si prévu 

• Indemnité contractuelle  interdite  en DE, en FR, en ES et GB  

• Paiement d’une indemnité compensatoire  

 S AN C T I O N S  P O U R  D É FAU T  D E  P R É AV I S    

• La directive renvoie aux droit des Etats membres 

• AT – LU - DE- DK  : manquements graves   

• BE  : circonstances exceptionnelles et manquements graves (dans 7 
jours ouvrables + exploit d’huissier 

 

 

 

 



LES OBLIGATIONS IMPERATIVES DU COMMETTANT 

 I N F O R M E R  L’ AG E N T  

 R É M U N É R E R  L’ AG E N T  

 V E R S E R  L E S  C O M M I S S I O N S     



LES OBLIGATIONS DU COMMETTANT :  INFORMER      

 A G I R  L O YAL E M E N T  E T  D E  B O N N E  F O I  ( O P )  

 M E T T R E  À  D I S P O S I T I O N  D E  L ’ A G E N T  ( O P )  

•  la documentation nécessaire (échantillons gratuits, payants) 
• LU :  idem (art 4 de la loi de 1994) 

 P R O C U R E R  L E S  I N F O R M AT I O N S  ( O P )  

• nécessaires à l’exécution du contrat (problèmes de livraison, CGV) 

• LU : idem (art 4 de la loi) 

 AV I S E R  L ’ AG E N T  ( O P )  

• Dans un délai raisonnable :  prévisions à la baisse du volume de CA 
• LU : idem  (art 4 de la loi) 

 AV E R T I R  L ’ AG E N T  ( O P )  

• Dans un délai raisonnable : acceptation ou refus de commande 
• LU : idem  (art 4 de la loi) 
 
 

  



LES OBLIGATIONS DU COMMETTANT :  COMMISSIONS      

 D R O I T  A C O M M I S S I O N  S U R  O P T I O N  D ’ É TAT  ( O P )  

• Lorsque l’opération  a été conclue grâce à l’agent 

• ou conclue avec un tiers dont il a obtenu la clientèle,  

• ou s’il est chargé d’un territoire exclusif ou d’un groupe de personnes 

• LU :  idem (art 8 de la loi de 1994) 

 C O M M I S S I O N  AC Q U I S E  S O U S  L’ U N E  D E S  C O N D I T I O N S  

• Soit le commettant a exécuté l’opération 

• Soit le commettant devrait avoir exécuté l’opération 

• Le client a exécuté l’opération 

• au plus tard lorsque le client a exécuté sa part de l’opération  (OP) 

• LU : idem (art 11 de la loi) 

 

  

 



UE : COMMISSIONS DIRECTES ET INDIRECTES       

 D I R E C T I V E  U E  :  D U R AN T  L E  C O N T R AT  

• L’agent a droit aux commissions, à raison des contrats conclus  

• par son intervention ou  avec des clients repris d’un autre agent = 
commission directe 

• sans son intervention mais sur sa zone ou dans son secteur particulier 

• ou  lorsqu’il a une exclusivité territoriale ou par secteur et que 
l’opération est conclue avec des clients de ce secteur ou territoire = 
commission indirecte 

• LU : idem  (art 8 de la loi) 

  D I R E C T I V E  :  AP R È S  L A F I N  D U  C O N T R AT  

• L’agent a droit à des commissions  = LU : idem (art 9 de la loi) 

1. Pour les commandes reçues avant la fin du contrat 

2. Principalement grâce à son activité mais dans un délai 
raisonnable 

 

 

 



UE : COMMISSIONS INDIRECTES       

 D É C I S I O N  C J C E  /  1 7  J AN  2 0 0 8  AF F  C -  1 9 / 0 7   

• HÉRITIERS DE PAUL CHEVASSUS- MARCHE C/ GROUPE DANONE 

 Le problème : un agent commercial chargé d’un secteur  
 géographique déterminé a-t-il droit à une commission lorsqu’une 
 affaire a été conclue entre un tiers et un client appartenant à ce 
 secteur, sans que l’agent intervienne de façon directe ou indirecte?  

• LES SOLUTIONS :  

 1er cas : l’agent commercial chargé d’un secteur géographique a droit à 
sa  commission pour l’ensemble des opérations qui ont lieu à l’intérieur 
de son secteur ou territoire  sans qu’il soit fait mention d’une activité de 
l’agent 

 2ème cas : l’agent commercial chargé d’un secteur géographique n’a pas 
droit à sa  commission  dès lors que le commettant n’est pas intervenu 
dans la conclusion de l’opération, directement ou indirectement 
(courtage/ société de référencement….) 

 

 

 



CALCUL DES COMMISSIONS : DROIT ET USAGES        

 C AL C U L  E T  M O N TAN T  D E S  C O M M I S S I O N S  :  F I X É E S  

L I B R E M E N T  E N T R E  L E S  PAR T I E S   

• En pratique , varie en fonction de l’assiette définie selon l’usage du 
pays et les taux appliqués dans le secteur 

• Définies par simple accord entre les parties, en fonction de :  

• La nature du produit commercialisé 

• Du chiffre d’affaires réalisé 

• Du taux de marge  sur les produits vendus 

• De la marge sur les produits ou une gamme de produits 

• De l’état de la concurrence dans un secteur donné ou sur un 
marché 

• De l’étendue des missions de l’agent (publicité, ducroire, SAV, CA 
minimum ou usages ) 

 
 

 



CALCUL DES COMMISSIONS : DROIT ET USAGES        

 D R O I T S  N AT I O N A U X  :  AS S I E T T E  D E S  C O M M I S S I O N S  

• DE, AT, FI : montant brut  de la facture y compris les taxes, frais de 
douane TVA  (sauf si frais facturés séparément), remises, transport  

• DE :  montant brut de la facture y compris les taxes + si  exclusivité   

• BE : montant brut de la facture y compris emballage, transport, 
assurance (sauf si facturés séparément). Droits de douane et taxes 
exclus.  

• IT : convention collective Enasarco-Firr 

• DK, SP, FR,  GR, IE, LU, NL,PT, GB, SU : par accord entre les parties 

 U N E  L O I  E N  D E  :  AR T  § 8 7 B  D U  C O D E  D E  C O M M E R C E  

• « commission is to be calculated on the basis of the amount that the third party or the 
principal or the principal is obliged to pay. Discounts for cash payment are not to be 
made; the sameapplies to miscellaneous costs, such as freight, packaging, customs duties 
and taxes, unless separtely invoiced to the third party » 

 

 

 



LES OBLIGATIONS DU COMMETTANT :   PAIEMENT      

 V E R S E R  L A R É M U N É R AT I O N  S E L O N  L A D I R E C T I V E  

• Soit commissions basées sur le chiffre d’affaires,  

• Soit une somme fixe  : risque de requalification 

• Soit une combinaison de ces 2 systèmes 

 PAI E M E N T  D E S  C O M M I S S I O N S  :  O P T I O N  É TAT  

1. le commettant a exécuté l’opération =  la livraison effective (FR) 

2. le commettant devrait avoir exécuté l’opération  =  date prévue de 
livraison 

3. lors du paiement par le client 

• (OP)  au plus tard, le dernier jour  du mois qui suit le trimestre au 
cours duquel la commission est acquise 

 

 

  

 



VERSEMENT DES COMMISSIONS        

 D I R E C T I V E  U E  :   

• Dernier jour du mois suivant le trimestre au cours duquel la 
commission est née (OP)  

 D I S P O S I T I O N S  L É G I S L AT I V E S  P L U S  R E S T R I C T I V E S  

• Entre 1 et 4 mois 

• DE : paiement trimestriel si stipulation expresse. A défaut, droit 
implicite au paiement mensuel, à la fin du mois suivant 

• BE : tous les mois pour les commissions fixes uniquement, sauf 
stipulation contraire du contrat 

• FI : paiement trimestriel si stipulation expresse. Autrement idem DE 

• NL : tous les mois à la fin du mois où elles sont dues, sauf stipulation 
contractuelle de les verser tous les 2/3 mois 

• IT et PL : droit à acompte sur commission au prorata de l’exécution du 
contrat de vente  

 

  



LES OBLIGATIONS DU COMMETTANT :   COMMISSIONS      

 E X T I N C T I O N  D U  D R O I T  À  C O M M I S S I O N  ( O P )   

• En cas d’inexécution de la vente (ou l’achat) entre le commettant et le 
tiers 

• En cas d’inexécution du contrat de vente ou d’achat  dont les causes ne 
sont pas imputables au commettant  

 R E M B O U R S E M E N T  D E S  C O M M I S S I O N S  

• En cas d’extinction du droit à commission, remboursement des 
commissions par l’agent 

• La plupart des états ont des législations comportant l’obligation pour 
l’agent, de rembourser les sommes indues 

• PL : remboursement des commissions en cas d’inexécution du 
commettant   ( dans le texte de loi) 

• BE : pas de remboursement sans clause 

 

 

 



INFORMATIONS FINANCIERES DUES A L’AGENT 

 D I R E C T I V E  :  R E L E V É S  T R I M E S T R I E L S  O U  E X T R AI T S  

D E  L A C O M P TAB I L I T É  ( O P )  

• Relevé de commissions communiqué au plus tard à l’agent, le dernier 
jour du mois suivant le trimestre au cours duquel les commissions 
sont acquises 

• A fin de vérification, demande d’extraits de comptabilité du 
commettant 

• Ces dispositions sont d’ordre public 

 D I S P O S I T I O N S  N AT I O N AL E S  P L U S  S T R I C T E S  

• Relevés mensuels en  DE, FI, NL 
• Audit : DE, AT, DK, FI, NL et SE 
• Sans transposition : FR, GR, IT, LU, PT, GB 

 

 



LES OBLIGATIONS IMPÉRATIVES DE L’AGENT EN UE 

 Informer 

 Négocier, voire conclure 

 Se conformer aux instructions  du commettant 



OBLIGATIONS IMPERATIVES DE L’AGENT 

 N É G O C I E R  E T  L E  C AS  É C H É AN T,  C O N C L U R E  L E S  

C O N T R AT S  

 C O M M U N I Q U E R  AU  C O M M E T TAN T  TO U T E  I N F O R M AT I O N  

N É C E S S AI R E  D O N T  I L  D I S P O S E  

• pas  de vérification de la solvabilité des clients (ducroire)  

 S E  C O N F O R M E R  AU X  I N S T R U C T I O N S  R AI S O N N AB L E S  

D U  C O M M E T TAN T  

• Mais les instructions ne doivent pas compromettre l’indépendance de 
l’agent 

 V E I L L E R  AU X  I N T É R Ê T S  D U  C O M M E T TAN T  

 A G I R  L O YAL E M E N T  E T  D E  B O N N E  F O I  

 

 



INSTRUCTIONS : RISQUES POUR LE COMMETTANT 

 I N S T R U C T I O N S  D É R AI S O N N AB L E S  D U  C O M M E T TAN T  

• Présomption d’un contrat de travail  en NL si société d’agents < 2 
agents  :  accord préalable si < 2 agents l’assistent ou si l’agent  a  < 2 
commettants auprès du “Centrale Organisatie voor Werk en Inkomen 
or CWI” :  autorisation  administrative 

 C O N T R AT  D E  T R AVAI L  P R É S U M É   

• Présence d’indices particuliers : fixe, instructions en violation de  
l’indépendance de l’agent… 

• AT, ES, FR, GR, IT, PT et NL 

 R É F É R E N C E  À  D E S  C O N V E N T I O N S  C O L L E C T I V E S   

• Cotisations sociales  en  IT 

• Conséquences :  responsabilité du commettant pour l’assujettissement  
aux cotisations patronales et arriérés de cotisations. 

  



LES DROITS/ OBLIGATIONS FACULTATIFS DE L’AGENT 

EN UE 

 Réaliser un chiffre d’affaires  

 Exclusivité  

 Non concurrence  

 Ducroire 

 Autres 

  



OBLIGATIONS FACULTATIVES  

 R É AL I S E R  U N  C H I F F R E  D ’ AF FAI R E S  M I N I M AL  

Option contractuelle à négocier  

•  Apport d’une clientèle  substantielle 

•  Rémunération fixe au lancement 

•  Mais clause de révision nécessaire chaque année 

 

 PAR T I C I PAT I O N  D U  C O M M E T TAN T  AU X  F R AI S  D E  

P U B L I C I T É  S I  I M P O R TAN T S  

•  Selon clause contractuelle ou fixe  



EU / EXCLUSIVITE  

 A U C U N E  D I S P O S I T I O N  D AN S  L A D I R E C T I V E  

 T R AD U C T I O N  :  «  S O L E  AG E N C Y  »  !   

• Distinguer l’ « exclusive agency » (exclusivité absolue)  interdisant les 
ventes directes sur le territoire et la « sole agency » (une exclusivité 
relative) qui  consiste à réserver certains clients ou secteurs . 

 D R O I T S  N AT I O N AU X  :  L O I  E T  J U R I S P R U D E N C E  

• Droit à commissions indirectes pour les ventes réalisées dans territoire 
ou secteur de l’agent 

• Exclusivité implicite dans la loi et les contrats d’agence au LU, PT, NL 

• Le commettant a le droit de livrer dans la « zone » de l’agent  si ce n’est 
pas interdit par une clause en DE 

• Droit à commission plus élevé en DE 

 

 

 



EU / EXCLUSIVITE  

 D I R E C T I V E  :  P E N D AN T  L E  C O N T R AT  

• L’agent a droit aux commissions, à raison des contrats conclus  

  par son intervention ou  avec des clients repris d’un autre agent = 
commission directe 

sans son intervention mais sur sa zone ou dans son secteur 
particuliers ou  lorsqu’il a une exclusivité territoriale ou par secteur 
et que l’opération est conclue avec des clients de ce secteur ou 
territoire) = commission indirecte 

 D I R E C T I V E  :  AP R È S  L A F I N  D U  C O N T R AT  

• L’agent a droit à des commissions  

Pour les commandes reçues avant la fin du contrat 

Principalement grâce à son activité mais dans un délai raisonnable 

 



CLAUSE DE NON CONCURRENCE  

N O N  C O N C U R R E N C E  C O N T R AC T U E L L E  

• Conditions de validité selon la directive :  

1. une clause écrite  

2. limitée au territoire de l’agent  et  

3. d’une durée  <  2 ans après la fin du contrat 

P R E S C R I P T I O N S  N AT I O N AL E S  P L U S  R E S T R I C T I V E S   

• Invalide en  AT 

• Validité variable : BE (max. 6 mois), (max.1 ans si le contrat est < à 2 
ans), GR (max.1 an), LU (1 an) 

• Rémunération supplémentaire en DE et  PT 

 



AUTRES OBLIGATIONS FACULTATIVES DE L’AGENT 

 N O M M E R  D E S  S O U S - AG E N T S  

• FR :  l’agent est responsable vis-à-vis du commettant. 

• FR : droit du sous- agent de réclamer le paiement de ses commissions 
avec une action directe  

 C O N S I G N AT I O N ,  S TO C K AG E  

 D É D O U AN E M E N T   

 R E S P O N S AB I L I T É  D U  FAI T  D E S  P R O D U I T S  

• En principe :  non  

• Sauf si l’agent s’engage dans la mise en route, le montage ou le service 
après-vente  

• Se référer aux  conditions générales du fabricant  

 
 

 



LES EFFETS DU CONTRAT APRÈS LE CONTRAT 

 I N D E M N I T É  O U  R É PAR AT I O N  

 D O M M AG E S  E T  I N T É R Ê T S   

 

 



FIN DE CONTRAT : UN DROIT  A INDEMNITÉ 

 PAI E M E N T  D ’ U N E  I N D E M N I T É  D ’ É V I C T I O N  O U  
R É PAR AT I O N  D U  D O M M AG E   

• Suite à la résiliation unilatérale de la part du commettant 

• En fin de contrat négocié 

• En cas de décès ou de faillite de l’agent 

• En fin de CDD ou période d’essai 

• Réclamée dans un délai d’1 AN à compter de la fin du contrat 

 PAS  D ’ I N D E M N I T É  D ’ É V I C T I O N  O U  D E  R É PAR AT I O N   

• En cas de faute grave de l’agent, 

• En cas de résiliation unilatérale par l’agent, 

• Dans d’autres cas dans les lois nationales : si le commettant stoppe ses 
activités dans la branche ou sur le territoire concerné comme en DE  

 

 

 



 D I R E C T I V E  ( AR T  1 7 . 3 )    
• Réparation du préjudice subi par l’agent, donc en regardant le passé  

• Chiffrée au moment de la rupture (FR, GB)  

• Selon un usage admis , calculée en FR  avant la directive, sur la base de 
2 années de commissions, parfois plus (3 ans) et rarement moins 

• Mais la cour de cassation  en 2002 : réparation intégrale du préjudice 

 A S S I E T T E  D E  L’ I N D E M N I T É  F R  :  É L AR G I E  À  TO U T E S  

L E S  S O M M E S  V E R S É E S  
•  Arrêt cour de Cassation du 21 octobre 2008 :  

•  Les indemnités  accordées par le commettant des coûts d’exploitation 
de son agent, sont incluses dans l’assiette du calcul de l’indemnité de 
clientèle   

 

RÉPARATION DU DOMMAGE : A LA FRANÇAISE  



Calcul des indemnités en AUT 

 D R O I T  À  U N E  I N D E M N I T É  P O U R  L’ AG E N T  

C O M M E R C I AL  D AN S  2 7  PAY S    

 A P P L I Q U É E  E N  A U T R I C H E  ( J U R I S P R U D E N C E )  

 Phase 1  

• Liste des nouveaux clients  

• Calcul de l’augmentation du volume de la clientèle 
existante 

• Calcul des commissions brutes des 12 derniers mois 

• Estimation de la durée pendant laquelle le commettant 
profitera des affaires réalisées (2 à 5 ans) 

• Création d’un coefficient reflétant la perte de clientèle 

 

 
 

  

INDEMNITÉ D’ÉVICTION À L’ALLEMANDE  



Calcul des indemnités en AUT 

 D R O I T  À  U N E  I N D E M N I T É  P O U R  L’ AG E N T  

C O M M E R C I AL   E N  A U T R I C H E  ( J U R I S P R U D E N C E )  

 Phase 2 : 

 

• le montant est comparé au maximum prévu par la loi (1 
année de commissions calculée sur la moyenne des 5 
dernières années) 

• si le montant phase 1 < au plafond, l’indemnité est 
accordée 

• si le montant phase 2 > au plafond, l’indemnité est limitée 
au plafond 

• Jurisprudence  étend le principe de l’indemnité de clientèle 
aux concessionnaires  et aux franchisés 

 

 
 

INDEMNITÉ D’EVICTION À L’ALLEMANDE  



Dommages et intérêts 

 L A D I R E C T I V E  :  D O M M AG E S  E T  I N T É R Ê T S  
• En sus des indemnités 

 D O M M AG E S  E T  I N T É R Ê T S  D AN S  L E S  É TAT S  

M E M B R E S  
• En général : DK, FI, IT, LU, PT, SU 

• Motifs urgents : DE, NL 

• Insuffisance de l’indemnité de clientèle : BE, ES 

• Préavis irrégulier : AT, IT 

• Préavis insuffisant : LU, NL, PT 

• Résolution judiciaire : NL 

• Faute grave ou manquements graves : FI 

• Faute du commettant : IT 

• Indemnisation : GB 

DOMMAGES ET INTÉRÊTS  



LE CONTRAT D’AGENT COMMERCIAL HORS UE        

 U N  S TAT U T  U N I F O R M E  E N  A F R I Q U E  D E  L’ O U E S T   

 E TAT S - U N I S   

 M O Y E N - O R I E N T  

 R U S S I E  

   

 

 



UNIFORMISATION  : UN STATUT AFRICAIN  

 U N I F O R M I S E R  :  O H A D A ( O R G AN I S AT I O N  E N  
A F R I Q U E  P O U R  L’ H AR M O N I S AT I O N  D U  D R O I T  D E S  
A F FAI R E S )  

• Depuis le 01/01/98 : acte uniforme d’ordre public, droit national 
subsidiaire 

• Entre 16 pays :  Bénin, Burkina, Cameroun, Centrafrique, Côte d’Ivoire, 
Congo, Comores, Gabon, Guinée, Guinée Bissau, Guinée Equatoriale, 
Mali, Niger, Sénégal, Tchad, Togo 

 D R O I T  U N I F O R M E  E N T R É  E N  V I G U E U R  AU  0 1 / 0 1 / 1 9 9 8  
 

• Acte uniforme est d’ordre public 

• Droit national subsidiaire 

• Création d’une Cour Commune de justice et d’arbitrage ( CCJA)  

 

 



L’AGENT COMMERCIAL EN OHADA    

S TATU T  I N SPIR É  D U  D R OIT  FR A N Ç A IS  :  D ÉFIN IT ION  

• « Un mandataire … chargé de négocier , et éventuellement de conclure 
des contrats de vente, d’achat, de location ou de prestations de services au 
nom et pour le compte de producteurs, d’industriels, de commerçants ou 
d’autres agents commerciaux », sans être lié envers eux par un contrat de 
travail 

L’ A GEN T  A L E  D R OIT  D E  :  

• Représenter d’autres commettants 

• Représenter des concurrents 

• Révéler des informations confidentielles du commettant 

• commission supplémentaire pour non concurrence 

 

 

 



 Rémunération : usage . Assiette :  sur tous les éléments 

 Exclusivité : commission supplémentaire 

 Non concurrence : droit  à commission supplémentaire 

 Droit à commission après la fin du contrat : dans un délai 
raisonnable. Possibilité de partager avec successeur 

 Remboursement des frais :  seuls ceux engagés en vertu 
d’instructions spéciales du  commettant 

 Préavis : comme FR 

 Réparation en fin de contrat : réparation 

 Définie : 1 mois de commissions pour un contrat d’1 mois 
(2 mois/2ème année – 3 mois /3ème année)  Indemnité  à 
négocier au delà 

 

 

OHADA : OBLIGATIONS  



IMPACT DES FORMALITÉS : LA LÉGALISATION 

 

PAY S  Q U I  AD O P T E N T  L A L É G AL I S AT I O N  

Légalisation des contrats , avec un contrôle des documents commerciaux 
par le pays de départ et d’arrivée : Arabie Saoudite, EAU,  Burundi, 
Canada, Syrie, Angola, Koweit….. 

Formalité qui  requiert d’obtenir un visa,  auprès des autorités désignées 
à cet effet dans le pays de départ 

Ensuite transmission à la Chambre de commerce franco-arabe (Arabie 
Saoudite…) avec frais  

Transmission au consulat du pays de destination (frais)  

Site du MAE http://www.diplomatie.gouv.fr 

 

 

 



A R T  1 ,  L O I  N ° 1 8  D E  1 9 8 1  : « Trade agency means 
representation of the principal by an agent for the purpose of distribution, 
selling, display or rendering commodity or service against a commission 
or profit » 

 D ROIT  UNIFORME  ENTRÉ  E N  VIGUEUR  E N  1998  
 

• Acte uniforme est d’ordre public, Droit national subsidiaire 

• Création d’une Cour Commune de justice et d’arbitrage ( CCJA)  

N ATIONALITÉ  D E  L’ AGENT   

• National émirien ou une société détenue à 100% par un émirien  

E XCLUSIV ITÉ   

• Il n’est pas exclusif selon la loi mais ne peut nommer qu’un agent par 
Emirat 

• Possibilité de limiter les gammes de produits 

 

EMIRATS ARABES UNIS 



D URÉE  

• De préférence pour une courte durée 

S OUS - AGENT  

• L’agent a le droit de déléguer tout ou partie du contrat 

R ÉMUNÉRATION  

• Sur tous les affaires conclues sur son territoire, même si n’est pas 
l’initiateur de la vente 

E NREGISTREMENT  

• Condition de validité du contrat, Obligation de l’agent 

• Aucune protection sans cette formalité 

• Intérêt à retarder la formalité 

EMIRATS ARABES UNIS 



F ORMALITÉS  CONTRACTUELLES  

• En FR , visa de la chambre de commerce franco-arabe et ambassade EAU 

• Aux EAU, visa du Ministère Fédéral des affaires étrangères, puis 
enregistrement à CCI et ministère du Commerce 

R ÉSIL IAT ION  D U  CONTRAT  

• Motif valable, même pour CDD 

• Même en présence d’une clause d’arbitrage, risque de passage devant le 
Comité des Agences 

• Si l’agent n’a pas rempli ses obligations, il aura des prétentions quasi-
nulles, même s’il a toujours droit à des indemnités (important de mettre 
des objectifs de CA) 

S OLUTION  :  vente directe depuis une zone franche 

 

EMIRATS ARABES UNIS 



U NIFORM  C OMMERCIAL  C ODE  

• Modèle de lois commerciales pour la vente…. 

• « Statute of Frauds » : les contrats de vente de + de 500 § sont écrits  

• Chaque état  ou territoire de la Fédération intègre ou adapte les mesures 
qui l’intéressent  

• Tous les états ont  édicté une version de l’UCC 

«  C OMMON  LAW  »   

• Agent / Broker  

• Jurisprudence des tribunaux 

 

ETATS-UNIS  



IMPACT DES FORMALITÉS HORS UE 

L’ AP O S T I L L E  

 Apostille  : formalité unique pour attester la véracité de la signature, la 
qualité en laquelle le signataire de l'acte a agi et, le cas échéant, 
l'identité du sceau ou timbre (convention de La Haye du 5 octobre 1961) 

 Un contrôle formel  et gratuit, non un contrôle sur le contenu du 
document qui sera transféré dans un autre pays  

 Matérialisée par un cachet prévu pour légaliser les actes publics ou 
privés d’un pays à un autre : Cour d’appel de Douai : 03 27 93 27 00 

 Russie,  Biélorussie ….. 

L E  C O N T R AT  D E  M AN D AT  

o Nécessité du contrôle formel de l’apostille 

L’ E N R E G I S T R E M E N T  E N  R U S S I E  

o Le contrat de concession  ou de marque 

 



F ORMALITÉS  CONCERNANT  L E S  CONTRATS  

• Faire légaliser les signatures et faire apostiller ou 
légaliser le contrat 

• Banques, douanes, administrations fiscales  l’exigent 
 

 F ORMALITÉS  CONCERNANT  L E S  CONTRATS  

• Le Code civil ne comporte pas d disposition particulière 

• Mais une version bilingue souvent utilisée (indiquer dans 
votre contrat que la version faisant foi est la version 
française!) 

• Langue russe au Bélarus  et Kazakstan. Ukrainien si 
document doit être légalisé 

 

RUSSIE 



D ROIT  APPLICABLE  SELON  L E  DROIT  RUSSE  

• Le droit du pays du vendeur en cas de vente 

• Le droit de l’agent en cas d’agence commerciale 

D ROIT  D E  L’ AGENCE  RÉGIE  PAR  L E  MANDAT  

• Définition : tous les actes juridiques au nom et pour le compte d’une 
partie (mandataire) s’engage à accomplir autre personne (le 
mandant). Le  mandant exerce et assume directement les droits et 
obligations découlant des engagements contractés par le mandataire. 

• Forme : écrite ou orale. Si oral, il faut au moins, un pouvoir pour une 
durée maximale de 3 ans. Pas de pouvoir indépendant pour un 
contrat d’agence 

• Durée : déterminée ou indéterminée (prévoir  le renouvellement) 

RUSSIE 



A G E N C E  C O M M E R C I A L E  ( 1 0 0 5  C C  R U )  E T  S  

• Simple mandataire de commerce ou commissionnaire qui 
s’entremet exclusivement en son nom 

• Définition: en vertu d’un contrat d’agent, l’agent s’engage, 
moyennant une rémunération, à passer à la demande du 
commettant , des actes juridiques et autres actes en son nom 
mais pour le compte du commettant ou nom et pour le compte 
du commettant 

• L’agent, comme le commissionnaire, agit en son nom et pour le 
compte du commettant: 

 Il conclut des contrats pour le compte du commettant 

Agit au nom et pour le compte du commettant , mais n’est 
pas partie au contrat de vente et ne s’engage pas 
personnellement vis-à-vis des tiers 

 

 

 

 

RUSSIE 



Agent commercial : Russie 
A G E N C E  C O M M E R C I A L E  ( 1 0 0 5  C C  R U )  

 

• Information du commettant : au fur et à mesure de 
l’exécution du contrat ou à la fin du contrat avec relevés 
des frais engagés. Tout rapport sans objection  écrite du 
commettant  dans un délai d’1 mois de sa réception est 
réputé accepté. 
 

• Sous-agents :  Sauf  stipulation contraire, l’agent peut 
désigner des sous-agents, tout en restant responsable  
vis-à-vis du commettant . Les sous agents ne sont pas 
habilités à engager le commettant sauf en cas de 
délégation de pouvoir par l’agent 

 

 

RUSSIE 



Mandat/ représentation : Russie 

F I N  D U  M A N DAT  /  R E P R É S E N TAT I O N  

• À tout moment pour le mandat 

• 30 jours pour la représentation 

R U P T U R E  A N T I C I P É E  

• Mandant doit rembourser les frais engagés et payer la 
rémunération au prorata 

• Représentation  : dommages et intérêts si rupture 
unilatérale. Le juge décide du montant de l’indemnité.  

 Solution : prévoit une indemnité contractuelle (sauf 
UKR) 

• Non renouvellement ne donne pas droit à D et  I. 

 

RUSSIE 



Agent commercial : Russie 

L E  R E P R É S E N TA N T  C O M M E R C I A L  –  C C  R U  

• Définition: une personne qui représente de manière permanente 
et indépendante une autre personne aux fins de conclusion de 
transactions commerciales au nom de cette dernière 

• Personnes morales ou physiques, immatriculées en qualité 
d’entrepreneurs indépendants 

• Pouvoirs définis par écrit, soit en vertu d’une procuration, soit 
par contrat 

• Le représentant agit au nom et pour le compte du mandant, dans 
les limites des pouvoirs conférés 

 

RUSSIE 



Représentant  commercial : Russie 

R E P R É S E N TA N T  C O M M E R C I A L  

• Peut agir soit en qualité de simple courtier, limitée aux 
intérêts du mandant 

• Soit  comme agent commercial, ses pouvoirs pouvant 
inclure la conclusion et la signature du contrat, le 
dédouanement, le stockage des produits, la gestion des 
commandes. Mais il n’est pas un commissionnaire (n’est 
pas partie au contrat) et ne s’oblige pas personnellement 

• Peut représenter plusieurs personnes 

• Obligation de confidentialité 

 

 

 

RUSSIE 



 Q U E L  E S T  L E  D R O I T  AP P L I C A B L E  AU  C O N T R AT  

 O Ù  E T  C O M M E N T  R É G L E R  L E S  L I T I G E S ?  

 Y- A - T- I L  U N  R É S E AU  I N T E R N E T  C O N C U R R E N T  D U  

R É S E AU  D E  L ’ A G E N T ?  

 L ’ A G E N T  D O I T- I L  Ê T R E  E N R E G I S T R É  

 L A M I S S I O N  D E  L ’ AG E N T   

 A G E N T  E X C L U S I F  O U  N O N   

 L E  T E R R I T O I R E   

 L E  C O N T R Ô L E  D E  L ’ E X É C U T I O N  

 P E U T- I L  N O M M E R  D E S  S O U S - A G E N T S ?  

 M O N  A G E N T  P E U T- I L  E N G A G E R  M O N  E N T R E P R I S E ?  

 A S S U R E  – T- I L  D ’ AU T R E S  T Â C H E S ,  E T  S AV ?  

  I N D E M N I T É  O U  R É PAR AT I O N  

 P R É AV I S  E N  F I N  D E  C O N T R AT  

  

 

 

LES QUESTIONS DU NÉGOCIATEUR 



http://madb.eu.int  





M E R C I  D E  V O T R E  AT T E N T I O N  
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