Université du Burundi

Dép6bt institutionnel officiel https://repository.ub.edu.bi
Grenier du Savoir du Burundi Mémoires et Théses
1982

Le regime juridique des représentants
de commerce autonomes

Nikwigize, Carine

UB, Faculté de Droit

https://repository.ub.edu.bi’handle/123456789/1843
Téléchargé depuis le dép6bt institutionnel officiel de I'Université du Burundi



UNIVERSITE DU BURUNDI
FACULTE DE DROIT

LE REGIME JURIDIQUE DES REPRESENTANTS

'DE COMMERCE AUTONOMES

Paa;e:,f e

NIKWIGIZE Carine

Directeur: A NZISABIRA .

‘Mémoire présenté en vue de obtention
du grade de LICENCIE EN DROIT-

Décembre 1982



A mon mari Alexis et A mes emnfants,

Je dédie

ce mémoire.




Avant =~ propos

)  Nous exprimons nos remerciements les plus
vifs au Professeur NZISABIRA Astére, Doyen de la Faculté
de Droit qui a accepté de diriger ce mémoire et dont les
conseils et les critiques nous ont aidé 4 préciser notre

penséde

Nos remercicments stadresasent également
4 tous les Professeurs de la Faculté de Droit pour 1la
formation tant humaine que scientifique qu'ils mnous ont

dispensée. .

Que tous ceux qui nous ont aidé de leurs
comnseils et qui nous ont fourni les informations domnt
nous avions besoin, trouvent ici l'expression de notre
profonde gratitude.




INTRODUCTTZION.

‘Les Représentants de commerce jouent un rdle
tréa;important dans le commerce moderne. Em effet, la
goncurrence, la vente a crééit ne cessent de mditiﬁlief
les_igte;médiaires aux statuts les ﬁlﬁs di&érs mais qui
sont indispensables a un commerce ou & une industfié &ug“
veut prospérer non sculement dgns le cadre nétional mais
aussi sur le plan international. Bien plus, l'intermédiaire
dispose souvent dans la région d'une notoriété i base de
compétence ou dé %ympathie et gqui facilite ;qs relatioﬁs.‘
avec la clientélé;” |

/.- Pour le Burundi qui'> vit presque exclusivement
@’importation, los intermédiaires du Apoﬁmerce Jouent
urn r&le de premier plan car ils interviennent dans presgue

tous les domaines.

La situation Juridigue des intermédiaires
est_fqrt‘yariables Certains d'enﬁre eux tels les V.R.P.:
.gont des simples salariésvliés a i'enfreprise patr un »
,c@ntrat de travail. Nous n'avons pas juéé utile d?étu~
dier le rdle de ce type de représéntant éﬁi n'a éas

d'équivalent en Droit Burundaise.




Une étude plus approfondie a &té réservée
aux deux types de représentants autonomes que sont lfégent ‘
commercial et le concessionnaire exclusif.

Ltagent commercial domt le statut a &té ctonsacré
en France, par lé Déeret du 23 décembre 1958, est un manda-
taire dont le mandat d'intér8t commun est devenu une fonc-

tion habituelle gt permanente voire méme une profeséion.

“.. L'indépendance est le trait caractéristique de l'agent

commerciale Il est libre de travailler pour plusieurs
entreprises et n'a pas & se soummettre aux ordres d'un

patron.

Mais-il ne faut pas confondre i'agent
commercial eﬁ le concessionnéire qui est un commergant
indépendant qui achéte la marchandise pour la revendre
en son propre nom ot a4 ses risques et périlsQ Au contraire,
1t'agent commercial n'achéte pas la marchandise dont il
assure la représentation mais se contente tout simplement

de la revendre sur ordre et pour le compte de son mandant.

Si les contrats de ctoncession connaissent
agjourd'hui un grand essor notamment dans le commerce des

vins, des voitures automobiles et des machines,industriel-
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les, clest parce~qu'ils comportentzpour les parties des
grands avantages. Pour le producteur, ltexclusivité de

vente iul assure ume certitude de débouchés pour sa produce
tion. Le concessionnaire de son ¢bté, y trouve la possibili-
té de développer sa clientéle attirée par le prestige de la
margue ef par L'cbligation faite & tout client de passer
par son intermédiaire. De plus, il touche ume rémunération
comnstituée soit par la différence entre le prix préférentiel
consenti par le comcédant et le prix de revente soit par

un pourcentage déterminé de la valeur de l'objet vendu.
Cette rémunération est souvent appellée " marge de revente"

ou encore " marge bénéficiaire ",

‘ Cependant, malgré ces avantages certains, le
contrat de concession présente un inconvénient pour le
concessionnaire qui est%obligé dtacquérir tels produits
& L¥exclusion de tous autres. Pour cette raison, il s'est
avéré nécessaire de protéger le concessionnaire contre un
conceédant généralement beaucoup plus puissant que lui et
de domner au contrat une grande stabilité quand il est
concliu Pouf:une durée indéterminée. Nous signalons & cet
effet; la Loi belge du 27 juillet 1961,

Dans motre droit, sauf quelques rares cas,
trés peu de sociétés dites concessionnaires limitent
Legr activité 3 la scule reprégentation exclusive d'une
margue ou d'un produit. Em pratique, l'exclusivité d'une
marqgue ou d'un produit, ¢st associée & une représentation
de plusieurs autres margues ou produits ou & une foule

dlautres activités commerciales ou industriellese
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Ce travail a pour but de montrer le rdle
joué par ces deux types dl'imtermédiaires dans le commerce
moderne ot attirer ltattention des parties sur les engagew
ments qu¥ils contractent en adhérant & un comtrat d'agence

ou & un contrat de concession de vente exclusive.

I1 est divisé en deux Titres: Le Titre I qui

hY

est congacré a 1'Agent commercial comporte 3 chapitres

~-le chapitre I traite des généralités sur 1ltagent

commercial 4

« le chapitre II analyse la formation et la preuve du

contrat dYggence ,

=~ le chapitre III étudie la fagon dont le contrat d! zgence

slexécute et prend f£in.

Le Titre II traite du concessionnaire exclusgif en 2 cha=

pitres ¢

- Le Chapitre I est comsacré aux généralités sur le

concessiomaire. .

~ Le Chapitre II analyse la situation juridique des

entreprises affiljiées par des contrats de concession

exclusives
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Titre I 1 Lv'Agent commercial
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“Chape I : Généralités.

Section I : Définition de l'Agent commercial.

Etant donné quten Belgique, le représentant
llbre autonome ne bénéficie d'aucune législation particu-
hliere et gue la loi Burundaise est muette & ce sujet hous
~pous référons chaque fois au Décret frangais n® 38~134%
du 23 décembre 1958 gqui définit en son article premier,
Yfagent commercial comme suit 2
% Bdt agent commercial le mandataire qui, & titre de pro-
fession habituelle et indépendante, sans 8&tre 1ié par un
contrat de louage de serviees , négocie et, éventuellement,
conclut des achats, des ventes, des locations ou presta-
tions de services, au nom et pour le compte de producteurs,
dtindustriels ou de commercants " (1).

La doctrine, de son c¢8té, définit l'agent commercial comme
étant " le mandataire d'1l ou plusieurs producteurs, induse
triels ou commergants gqui, & titre de profession habituelw
le et indépendante, clegt=d~dire sans &tre 1ié par un .
contrat de travail ou un contrat de V.R.P., négocie et
éventuellement conclut des achats, des venteefrdeslloca;‘

tions ou des.contrats de prestations de service ' (2).

La définition légale vaste et peu précise

souléve quelques questioms

(1) Code de Commerce, Décret p°® 58 -~ 1345 du 23 décembre
1958, article 1, al 1
\ Paris, Dalloz, 197?~1978 pebo
{2) RODIERE (R), HOUIN (R), Droit commercial,
Paris, Dalloz, 1970, 65 é&dition,
pe 258, n°® 284,

-




A. Quelle est la nature du contrat ‘de

ce représecntant 7

On ne peut slemp8cher de constater la nature
spéciale du comtrat d'agent commercial qualifié de mandat
dlintérét commun par le Décret lui-m8me en sonm article
3 al 1°C ot une jurisprudence nombreuse affirmant par 1a
qu'il sfagit d'une convention d'un type spécial (1),

BEn effet, ce mandataire est dlabord un agent dont ltacti-
vité trouve la base juridique dans un mandat qui est une
véritable fonction.

Et c'est par ce mandat-fonction que l'agent commercial

se distingue Adu mandataire civil (infra p. 9 A).

Et ct'est pour cette raiscn que l'agent commercial dispose
diune certaine indépendance et d'un pouvoir dfinitiative
gque ne posgsédent pas les autres intermédiaires commerciaux
qui ne sont que des " porte-parcle ou des " pré&te-nom"

elest-d~dire en définitive des collaborateurs salariés.

B, L'agent commercial est-il civil ou commergant

Le Déecret du 23 Qdécembre 1958 n'a pas tranché
la question et la jurisprudence est hésitante. En effet,
la Cour d'Amiens par un arr8t vivement critiqué, avait
dfabord affirmé que la profession dv'agent commercial a un
caractére civil (2). L'argument principal avancé par
cette Cour pour comsidérer l'activité de l'agent commercial

comme une activité civile est que " d'une part,

(1) Paris, 4 déc. 1946, GAZ, PAL., 1947. 1,110
Trib. com.Seine 28 avril 1952, GAZ,PAL. 1952.2.62.
Douai, 6 mov. 1952 D. 1953.658 ‘
Civ. sect. com.25 nov. 1952.

(2) Amiens, 4 juin 1975, D.1975.694 note N.P. vivement
7gggjgggéggif\£:ﬁEMﬂRD, ReveTrime.Drscoms.1976 n°1 P.184,




ltarticle &y, alinéa 2 du décret l'oblige 4 se faire " !
immatriculer sur um registre spéeial tenu au greffe J
du tribunal de commerce, bienm gue l'article 2 lui |
reconnaisse le droit dleffectuer des opérations commer-
ciales pour son propre compte, et que, d'autre part,
1'ordommance du 3 janvier 1969 a étendu l'application
de la ldi:du 30 acfit 1947 sur llagsainissement des
:préfessions commerciales et industrielles aux agents
commerciaux, dispositions qui n'auraient pas &té méces-
saires s'ils étaient commercgants." A cet argument, le
Professeur J.HEMARD répond par " 2 autres textes, a
savoir le décret du 27 octobre 1969 qui prescrit que
les agents commerciaux soumis au régime du décret de
1958 somt tenus de. posséder la carte d'identité de
commerganty s'ils sont'étrangers, et l'ordonmance du
28 aofit 1969 qui dispense de l'obligation de posséder
cette carte les ressortissants des Etats membres des
Communautés Eurcpéemnes, qui exercent ou entendent
exercer en France lv'activité d'agent commercial. On me
@éut qufétre surpris de voir la nationalité d'uwne person=-
ne déterminer le caractére civil ou commercial de som
activité "(1). ” '
Retenons gue l'argument essentiel toujours
avancé aussi bien par la jurisprudence gue par la doctrine
{2) & l'encontre de la commercialité de cette activité,
es{ gue l'agent. commercial ne fait pas dtactes de commer-
ce pour son comptey, 4 moins qutil utilise la faculté que “

lui donne 1l'article 2 du décrete

(1) Reve TrimsDr, Comei976 " Ventes, Transports et

autres contrats commerciaux, par J.HEMARD, p. 184 n® 4., .
{2) En ce sens RODIERE (R) et HOUIN (R): opscit., p. 260,

DE LA MORANDIERE, RODIERE ot HOUIN " Précis de Droit
comm. $ 1 n°® 56 st 284,




Par la suite, la méme Cour dans une décision postérieure S
affirmait que l'agent commercial est un commercgant car sa
profession est proche de celle du courtier et du commis-—

sionnaire (1) qui eux sont comsidérés comme commergants.

L3

(1) Amiens, 13 juillet 1977 Ma%nin C. Crédit Lyonnais
Quots jur. 30 mars 1975.
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Section IX g Caractéristigues de l'Agent commerciale

Ae Activité exercée & titre de profession

habituelles

Le Décret du 23 décembre 1958 précise que
ltagent éommercial agit " & titre de profession habituelw
le et indépendante sans 8tre 1lié pour un contrat de louage
de services ".

Cltest ltexercice habitucl et non occasionnel de la profesw
sion (1) qui distingue 1l'agent commercial du mandataire
civile. En effet, l'exercice d'un mandat et m&me de plusieurs
manda ts quand il n'est quloccasionnel ne fait pas du
mandatéire, un agent commercial. ‘

Le mandataire est chargé dbaécémplir’un ou plusieuré actes
et une fois qu'ils sont réalisés, le mandat prend fine. Par
contre , le contrat dlagent commercial ne lui donne pas
seulement mandat de réaliser une opération mais une multi-
tude dl'opérations semblables qui peuvent avoir pour rsul-
tat la création d'une clientéle (2),

Ltagent commercial a done un mandat permanent qui peut
8tre limité ou mon selon les conventions des partiese

En dfautres termes, on pourraitdire que l'agent est
investi d'une certaine fonction, celle de progpecter et

de réunir une certaine clientdle.

Dans ce cas, llagent peut~il accomplir des opérations

commgyrciales pour son propre compte?

(1) Com. 16 janvier 1968, J.C.P., 1968, II.i5551 bis
note Palie

(2) DUSART (A.) et VATIN (J.), Droit commercial,
* Paris, Ed.Foucher, 1976, p. 139.
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Le Décret du 23 décembre 19586 article 2, al 2 répond
affirmativement & comdition que cette activité persomnelle
porte sur des choses différentes de celles faisant objet
du mandat., 11 faut donc qu?'il exerce cette activité dlune

fagon habituelle mais pas nécessairement & titre principal.

Be Activité exercée a titre de profession

“indépendantee

La profession doit &tre exercée de fagon
indépendante sans gue l'agent scit 1ié par un contrat
de louage de services (1) car le lien de subordination
est incompatible avec la gqualité dtagent commercial qui
traite dvégal 3 égal avec son mandant. ‘
Clest par 1l'absence totale du liem de subordination que
1'on distingue ltagent commercial du simple salarié
{infra p«. 30).

Cependant, cette indépendance se trouve limi-
tée par le fait que l'agent commercial doit donner un
certain nombre dfinformations & son mandant et qu'il mne
peut pas non plus négligeﬁ les indications que ce dernier
lui donne. Le principe de 1'indépendance de l'agent commere
cial suppose, semble=t=il gulil ne soit ni gérant ni
président-directeur gémnéral de la société domt il est
mandataire et obligé 4 ce titre de rendre compte de son

 activité (Q)q“

(1) SOCo}’ 20 mars 1956' BUlloOiVo 195601V.217.
(2) LANNEREE (S.) et ISSELE (L.), Régime juridigque,

fiscal et social des représontants de commerce

VeR.P. et Agents commerciasux, Paris, Delmas,
1979, 92 édition N¥

T



w 11 = -

C. Immatriculation au registre spécial.

Llagent commercial frangais doit se faire
immatriculer sur un registre spéeial tenu au greffe du
Tribunal de Commerce et contr8lé par le juge commis a
la surveillance du registre de commerce. Cette immatri-
culation est réglementée par un Décret et un Arrété du )

22 aofit 1968 article 3 selon les modalités voisines de celles de
- L%immatriculation au registre du commerce: déclaration

en double exemplaires, présentation des piéces justifica-

tives spécialement du contrat d'agence etce.eo Le nmuméro
d'immatriculation devra figurer sur tous les documents

et correspondances 3 usage professionnel de l'intéressé.
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Section BGEG : Comparaison de l'Agent commercial avec

les autres intermédiaires du commerce.

En droit framgais, la situation des intermé~
diaires du commerce est en général trés complexe car
certains représentants cherchent 4 cumuler les avantages
tandis que d'autres se voient imposer une qualification
mensongére par des employeurs socucieux dtéviter certaines

charges ou responsabilités.

Cependant, certains dl'entre-cux ont un statut
légal particulier de telle fagon qutil est facile de les
distinguer avec les agents commerciaux. Citons a cet effet,

l'agent d'assurance et l'agence de voyage.

Par contre, 4 types dtintermédiaires présen-
tent des difficultés 3 cause de leurs ressemblances avec

le mandat d'agent commerciale. Il slagit dw ¥.R. P,, du
courtier, du/commzssaonnakgedu concessionnaire.

Il importe donc de faire la lumidre sur
chacun d'eux et de voir ce qui les différencie avec

l'agent commerciale

Ao LiAgent commercial et les V.R.P,

Les V.RH.P. sont des intermédiaires d'um type
particulier, portant des noms divers et qui sont complé-
tement inconnus dans notre Droit. Il est donc nécessaire
d'expliquer ces abréviations étranges. La lettre V. désigne
les voyageurs de commerce qui exercent leur activité dans

un rayon géographique &tendus
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La lettre R désigne le représentant.
La lettre P désigne les placiers qui exercent leur actie
vité dans unme localité déterminée et leurs commandes sont

l}
généralement soumises & la ratification de leur maisone.

Il existe cepondant un trait commun entre ces
trois catégories de représentants: ils sont tenus d'avoir
une carte dvidentité professiomnelle qui leur confére
certains avantages notamment les transports et les hbtelse
restaurants et ils sont assimilés aux salariés pour le
payement de leurs commissions (1). Dans ce cas, les V.R.P.
sont ils des salariés ou au contraire des mandataires ?

Jadis, la jurisprudemnce prenait parti emn fonc-
tion de la mature du contrat em rappelant que le premier
critére du contrat de travail est le lien de subordination.
Mais dlautre part, l'abgence du lien de subordinatiom n'est

pas exclusive de ltapplication du statut de V.R.P. (2),

Par 1la suite, les lois du 18 juillet 1937
et du 7 mars 1957, ont Levé toute équivoque en fixant
leur statut et en décidant que quoique indépendants, ils
sont désormais considérés comme salariés s'ils remplissent

les conditions du statut légale

Dans le cas contraire, il faut rechercher la

véritable nature du contrate

(1) de JUGLART (M.) et IPPCLLTO (B.), Droit commercial,.
Paris, Edition Montchréstiem, 1979,
32 &dition par du PONTAVICE (E) ¢t DUPICHOT (Jo)n® 97,

(2) Casse.socs. 3 février 1971, D.S. 1971.65k.
Cassesocs 7 mai 1977, De 77 Infe.rap.p. 272.
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1) Différences entre l'agent commercial et le V.R;P.

La différence fondamentale entre l'agent
commercial et le V.R.P. est de nature juridique: le contrat
unissant le V.R.P., a son mandant est un comtrat de travaile
Il est donc soumis au pouvoir dé contrBle et de direction

de son employeuras

Liagent commercial par contre est un travaile
leur indépendant gui jouit de toute sa liberté dlaction

et qui traite avec son mandant d'égal & égal.

= Lz mission du V.R.FP. est de prendre et transmettre
les ordres pour le compte du mandant. En pratique
cependant, il n'est pas nécessaire que le V.R.P.
prenne des commandes fermes, il peut se contenter de
transmettre les desiderata de la cliemntéle (1)

"~ w Au contraire, lt'agent commercial organise librement
son travail, fixe lui-m8mec la date et le nombre de
ses tournées, n'est soumis & aucune obligation de

rapport journalier ou hebdomadaire.

= Le représentant me doit faire aucune opération. conmere
cial pour son compte personnel car alors il devient
commercant pour le tout et perd le bénéfice du statuts
L'agent commercial peut effectuer des opérations commerw

ciales pour son propre comptice

(1) RODIERE (R) , HOUIN (R) " op.cit., n° 282 b.



2} Le cumul des statuts d'agent commercial et de V.R.P.

ggt=3il posgible 7

En principey aucun texte ntinterdit le ecumul
et ‘il ne semble pas impossible qulun m@me représentant
soit placé & 1l'épard de plusieurs employeurs dans des
cadres juridiques différents ‘1),

Gependant, le cumul est dangereux pour le V.R.P. a qui

on peut reprocher de faire des opérations commerciales
pour som compte personnele Et mBme sans cela, il est
anormal que le représentant salarié puisse avoir plusieurs
employeurs car dans ce casgs, le lien de subordimation et
de dépendance tend a digparaitre du fait de la multiplie
cité des contrats (2).

Toutefois, en bonne logique le représentant
multicarte devrait &tre considéré comme un agent commerciale.
En comglusion, on peut dire gque bien que lL'agent commercial
et le V.R.P., fassent tous les deux de lea représentation,

il vy a cependant entre sux 3 grandes différences fondamenw

tales ¢

= Alors que le V.R.Ps est un salarié soumis aux ordres
de son employeur, l'agent commercial par contre, est
un travailleur indépendant gqui peut recruter des sous=
agents rémunérés par luiy se comportant par ce fait Gommwm

me un employeur et non un salarié.

(1} CATONI (JF.) " La Bupture du contrat dtagent commercial
et le Décret du 23 décembre 1958 ¢
Paris, Sirey, 1970, T.XXII n° 88, p. 82,

(2) CATONI (J.) op.cite., p. B2.
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- L'agent commercial peut faire des opérations commerciales
pour son compte contrairement au V.R.P. & qui toute opé-
ration commerciale est strictement interdite sous peine

de perdre le bénéfice du statute
= BEnfin, le comntrat de l'agent commercial est un contrat
de mandat commercial tamdis gque celui du WsR.Pa. est

un contrat de louage de servicese

B. L'Agent commercial et le courtiers

La définition de l'agemnt commercial domnée
par le Décret du 23 décembre 1958 n'est pas suffisamment
claire pour donner une distinction absolue entre ces 2
types d'intermédiairesepEn'pratique, les points de compa=
raison sont trop nombreux sans oublier les possibilités de

cumul entre les 2 professionse

Le courtier est un intermédiaire indépendant
qui se charge & titre professiomnel, de mettre en rapport
2 ou plusieurs personnes en wvue de leur permettre ée conclu~
re entre elles une opération juridique 4 laquelle il n?eét

pas lui-m8me partie (1),

Le courtier agit esn son nom persommel mais

ne participe pas au contrat, il en facilite seulement
la comclusion en renscignant ses clients sur dea comdiboms

du marché si bien gque l'omn a pu décider que les

comrfbticrs - n¥étaient pas les mandataires des parties (2).

{1) VAN RYN et HEENEN o Principes de droit commercial,
Bruxelles, BEtabl.E.Bruylant, 1960, n®1849,
(2) Paris, 55 ch. & oct. 1964, J.C.F., 1965.11.13,.982.

'\



A la différemce du courtier, l'agent commer-
cial traite au nom et pour le compte de producteurs,
dtindustriels ou de commercants qu'il représente. Il est
done le mandataire des partiese B
Le courtier n'a pas de secteur exclusifvmaié peut étendre
ntimporte ol somn champ dlaction alors gque ltagent commer-
ciel posséde un secteur exclusif gqu'il ne peut franchir

les limitess

Les affaires traitées par le courtier ont
un caractére occasiomnel et individuel. En effet, si le
courtier a une cliemtéle d'acheteurs et de vendeurs, il
est cependant indépendant vis & vis d'elle et ne fait
avec elle qgue des affaires isclées ou individualisées.
Au contraire, la comvention qui lie 1l'agent commercial
a ses mandants est permanente, Et malgré l'indépendance
qui lui est reconnue, l'agent commercial doit toujours
agir dans 1'intér8t des maisons qu'il représente et il
Iui est interdit&gepréseﬁfer les entreprises concurrei-

tes sans lPaccord de ses mandantse.

Malgré ces différences non négligeables,
ile courtier et l'agent commercial présentent aussi
queldques ressemblancese.
Si le courtier se borme 2 rapprocher les parties, ltagent
commercial peut aussi avoir une activité limité& unique~
ment & la négociation des affaires. Et dans ce cas,l'agent
commercial n'est pas non plus mandataire au vrai sens

du mote
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Dans certains cas aussi, le courtier peut &tre considéré

|
comme mandataire notamment en matidre d'assurance guand ;
!

il est chargé dlencaisser les primes.
En résumé, on peut dire gue 2 principales différences

séparent le courtier et llagent commercial.

= Tandis que le courtier eat parfaitement libre, 1L'agent
commercial malgré l'indépendance gui lui esé reconnue
officiellement, doit toujours-agir dans 1'intér8t de
ceux gu'il représente avec interdiction de représenter

les entreprises concurrcntess

=~ Dtautre part, le caractére occasionnel et individuel
des affaires traitées par le courtier, le différencie
nettement de llagent commercial qui est 1ié & ses

représentés par un contrat a caractére permanente.

C. Llagent commercial et le commissionnaire.

Liagent commercial comme - le commissionnaire
sont tous les deux des intermédiesires de profession. Mais
1lad sfarrtte le ressemblonce. Le commissionnaire traite
pour le compte de son commettant mais sans dévoiler l'ideni-
tité de celuimcie. Il intervient dans le comtrat comme s'il

était lui-m8me acheteur ou vendeura

Par contre, dans le mandat, les tiers
savent qu'ils traitent aveec un mandataire et par consé-
gquent avec la persomme gue celui~ci représente et il se
fait comnaitre comme teleEt du fait que le commission-
paire agit sans dévoiler 1'identité de son commettant,
il est partie a4 un comtrat qui l'engage trandis que
lt'agent commcrcial comclut le contrat mais n'engage que

son mandant (1)

(1) ReveTrimeDr. Com. 1964, 136 n°1ii obs.HEMARD.




, commissionnaire ‘ ]
4 propos du/ nous recommandons de lire le

mémoire présehté et défendu par Madame NIVYONTEZE Spes-

Carit?sﬁ

D. Ltagent commercial et le concessionnairee.

Le contrat de concession se présente le plus
souvent comme un type particulier du contrat dlagence,
également comnclu danms 1'intér8t commun des parties. Clest
pour cette raison que le¢ concessiomnaire sera qualifié
sélon les cas dlagemt général, d'agent exclusif etca...
Maig voyons dlabord ce gue ces 2 intermédiaires ont en

COoOmmMUIY,

Tout d'abord les obligatioms du concessiomnaire
rappelient celles de l'agent commercial mais sont beaucoup
plus étendues 3 -

Le concessionnaire comme Ll%agent commercial doit créer
et prospecter la clientéle pour la vente du produit de
marque dans un secteur déterminé et bien limité dans le

contrat.

Comme l'agent commercial, le comcessionnaire est en
principe indépendant mais il doit aliéner sa liberté em

stinterdisant de vendre les produits de margue concurentes

“Tout comme ltagent commercial, il est un organe de distri-
bution de l‘enfreprise productrice. ?

Cependant malgré toutes ces ressemblances, ces 2 intermé-
diaires différent fondamentalemente.

En effet, le concessionmaire achéte la marchandise pour

la revendre en sSon nom propre et & ses risques et périls.

[
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Au contraire, ltagent m'achéte pas la marchandise dont

il assume la représentation mais se comtente de la vendre
sur ordre et pour le compte de son mandante.
Lesconcessionnaire est done propriétaire de la marchandise
qutil est chargé de revendre et il est généralement consie
déré par la jurisprudence comme un revendeur et non un
mandataire (1),

La comnvention liant le concessionnaire au concédant est
en général A dﬁgée déterminée &t conclue pour une période
assez courte 1 ou:z;années 2 la différence du contrat
dtagence qui est & duréde indéterminée.

Et en plus, le concessionnaire doit assurer un service

- aprés-vente.

E. Ltagent commercial et L'agent d'affaires.

1]

L’agent dtaffaires offre ses services au public
pour donner moyemnnant salaire, ses soins aux affaires
dfautrui {2).; Cela veut dire qutil met som activité a
l1a disposition de ﬁuiconque fait appel a lui et sYoppose
par ce fait a@pmanéﬁtaire gqui met son activité au service
de plusieurs personnes déterminéecga L
Liagent d'affaires contrairement & lL'agent commercial
n'a pas d?instructions 3 recevoir mais agit dans un but

de Lucre et sous sa seule initiative et responsabilité.

(1) Paris, 22 décembre 1966, J.CoP., 1967.II.15085 note
PoLe ) L
< (2) Cass. com., 12 février 1968, 2 arr8ts, Bull. IV.n%®
68 ot 69 p. 58 et 59.

o

———
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dtagence commercialee.
i

Dans ce chapitre, nous allons analyser la
formation du contrat dtagence sur 2 plans8 ¢

- dfabord la formation du ¢t d'agence
en Droit Frangais ,

-~ ensuite la formation du contrat d'égence

en Droit Burundais.

Et tout au long de notre développement, nous essayerons
de garder chaque fois ce parallélisme.,

Section I ¢ Formation du contrat d'agence.

A. En Droit Frangais,

1) Le mandant.

En droit frangais, le contrat d'agence est
passé entre l'agent lui-mBme et son mandant qui est
qualifié trés largementt producteurs industriels ou commer=-
gants (1).
Le mandant peut 8tre une persomnne physigue ou une entreprise
privée ou publique & caractére commercial ou industriel (2).
Ltagent commercial lui-m@me peut-8tre mandant puisqutil
peut recruter des sous—agents rémunérés par lui.
Le contrat d'agence peut 8tre 34 durée déterminée mais la

pPlupart des cas, il est & durée indéterminée

(1) Code de Commerce, Décret précité, art 1, al 1 p. 6.

(2) Reve. Trim. Dr.Com. 1959, Les Agents commerciaux,
par J. HEMARD pe. 563 mn° 23.
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2) Agent commercial. 33 peut Stre wne percomne physigue

& comndition de n'8tre pas failli et de mtavoir pas subi
de condammation entrafnant lt'interdiction dlexercer le

COMmMercee

Une femme mariéde peut ttre agent commercial
sauf si le mari s'oppose & l'exercice de cette professione.
Le Décret du 23 décembre 1958 n'a pas prévu si une person-
ne morale pouvait Stre agent commercial et il a fallu
attendre le Décret n® 68 - 765 du 22 aofit 1968 modifiant

le Décret précité pour combler cette lacune (1),

On distingue parmi les agents commerciaux &

- Ltagent général gqui représente le produit ou la marque
pour tout un pays ou un groupe de pays. Cette expression

désigne généralement un concessionnairece

w Ltactivité de llagent régiocnal au départemental est

limitée & une région ou un département déterminé,

= LY'agent dépositaire est celui qui détient en consignew-
tion des marchandises que son mandant lui a confiées

en vue des livraisons futuress

= L'agent de fabrigue est un distributeur qui place
pour le compte d'un industriel les objets fabriqués

par ITui ®

- Llagent exclusif désigne aussi le concessionnaire cala
vout dire gui 2 le droit exclusif de vemndre sur un
territoire déterminé scit une catégorie de marchandises

déterminées soit 3 une clientéle derminéde.

(1) Code précité p. 8 n°® 1k,
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Et les clients doivent obligatocirement passer son
intermédiaires

- Lt'agent peut-~8tre aussi commissiommaire du croire et
dans ce cas, il garantit 3 son mandant 1%exécution

des engagements qu'il a obtenu pour son comptés

= L'agent commercial peut également &tre tramsporteur

transitaire, importatsur ou ecxportateurs

= Parmi tous ces agents, L'agence de voyage réglementée
par la loi n°® 75 «.627 du 11 juillet 1975 occupe une
place particuliére si bien gue la jurisprudence demeure

hésitante sur la mature juridique de ce contrat.

En effet, une partie de celle=ci analyse en
un mandat salarié les rapports formés entre l'agence
et ses clients et limite la respomsabilité de l'agence
au droit commun de ce contrat (1). L'agence est alors
considérée comme le mandataire salarié du client,chaque
fois gulelle joue le r8le dlintermédiaire entre le vbyau
geur et le prestataire de services quel qu'il soit. Cela
est vrai lorsque l'agence vemd des billets de tramsport
ou encore vend des vovages organisés par dfautres organise

Me S

Par contre, une autre tendance jurisprudemtielle
voit dans le contrat d'agemce, un comtrat d'entreprise (2).
Le touriste est alors le mattre de 1t'ouvrage alors qué
l'agence devient lL'entrepreneur principal.

On distingue également 3 cétégories dtagents de voyage?

« 11 ¥ a d'abord ceux qui font de la billeterie quel
gue soit le moyem de tramsport employé: avion, rail,

bateau, route,

= COuX dui font des forfaits touristiques et qui les ven-

dent ou les font vendre par d'autres agences,

- les agents spécialisés dans le fret import-exporte.

ot e ra A e ho o e

{1) Cass.civ.l3 move. 1956 J.C.P. 1957.4.9799 note RODIERE

n

5 janvier 1961, GAZ.Pal., 1962.1,270.

13 janvier 1965, GAZ.Pal.s 1965.1.327.

€9Y Tait . 03€ Tnat. Seine. 20 £ivrs 1960. GAZ.Palsy. 1960¢2.230
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B. Situation des Agents commerciaux

enn Droit Burundais (1)

Les agents commerciaux jouent un rdle considérable

dans notre Economie¢ Nationale car notre Pays pauvre et encla-

vé:y me produit riem et wit surtout dl'importation. La grande

majorité de mos commercants sont soit des agents commerciaux

soit des concessgionnaires.

Il est regrettable de comstater gqu'un domaine aussi vaste du

commerce mnational échappe ainsi &4 l'action du législateure

D¥aprés l'enquite que nous avons menée, ces agents commerciaux

agissant dans le cadre d'ume personne morale, sont spéciali-
sés dans 4 secteurs de l'activité commerciale: Les voyages,
le tramsit, le dédouanement des marchandises et la gérance

immobilidres

1} Lt'agence de vovages

Il faut d'abord remarquer que le Burundi est
un petit territoire dont le marché aériem est concentré
uniquement dans la capitales Et em ce qui concerne " Les
passages " la concurrence avec les autres moyens de
transport tels le tramsport par mer ou par route est
inexistanteos

Actuellement, les ventes de voyage sont assurées par?

« Les Compagnies Aérionnes avec leur propres points

de vente.

= AIR « Burundi pour son propre réseau -et pour les
compagnies Aériennes dont elle assure " l'agence
‘générale " clest-d-dire AIR~France, Cameroun Airlines,

Alr-Tanzaenia et Ouganda Airlines.

(1) BEnqué@te menée auprés des certaines sociétés de
Bujumbura notamment Lthgence Maritime Internationale
(AuMgIg) = AIR-BURUNDI et MOTCO BURUNDI,.
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Bien plus, depuis 1l'Ordonnance du Ministre des Transports
n® 750/52 du 10 mars 1977, AIR-BURUNDI est devenu umne
agence générale de voyage avec monopole de vente des
billets de passage et bulletin de bagage~avions.

En effet, 2 raisons militaient en faveur de ce
monopole car la Compagnie NHatiomale perdait non seulement
les commissions sur les ventes effectuées par les autres
agences mais encore payait des commissions sur les ventes

réalisées sur son propre réseaua

- LYAM.I, { Agence Maritime Internationale) dont 1'agré-
ment par L'I.A.Tehs (Internatiomal AIR Transport
Association ) remonte & 1953, a signé un protocole
dtaccord avec AIReBurundi en date du 26 mai 1977 par
loquel elle s'engage 3 assister et aider ce dernier au
mieux de son expérience et de sa compétence dans tous
les domaines aériens notamment le tourisme, les voyages,

le fret aérien etcCooee

= IL faut également signaler le cas de la Transintra
gqui vient de recevoir tout récemment llaccord du
Gouvernement qui a annulé par ce fait toute la portée
de 1'Ordonnance Ministérielle précitée.

Ce Nature juridique du contrat d'agence
de voyages

Dans notre droit,; l'agence de voyage apparait
comme étant un agent ayant recu mandat de vendre les
billets de transport et de rechercher la clientéle pour
toutes les Compagnies Abriennes membres de 1'T.A. ToAs
Elle est donc le mandataire salarié non pas du client

comme en droit francgais mais de toutes les Compagnies

Aériennese.
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C) Formation du contrat dlagence de voyage.

L'individu ou la poersonne morale qui désire

ouvrir une agence de voyvage doit dlabord demander l'agré-

ment de 1'I.A.T.A. gui pose généralement certainesconditionst

La Société ou 1l'individu doit d'abord justifier

de l'accord de son Gouvernement.

Elle doit en outre, justifier d'um déposit
bancaire pour garantir sa solvabilité en cas de
failliteo

I1 paraft que ce déposit s'éléve 4 plusieurs
millions de F.Bue

Elle doit disposer d'ume clientdéle permettant de

vendre pendant au moing 6 moisae

Eille doit fournir la preuve qutelle béméficie de

ltappui des Compagnies Aériennes opérant sur places

Aprés une enqudte menée auprés de ces mBmes

Compagnies L'I.A.TeA. accorde ou non son agrément. En cas

dfaccord,

llagrément est signifié A& toutes les Compagnies

Aériemnes. Et & partir de ce moment, l'agence de voyage

devra figurer sur la liste des Agences IL.A.T.A. en qualité

dfAgent agrée.

Cependant, l'agrément de L'ILcAT.A., n'oblige pas les

Compagnies Aériennes & remettre leurs titres de transport

a la nouvelle Agence agréée . Chaque Compagnie doit, si

elle le juge utile pour ses ventes, passer un accord parti-

culier avec la nouvelle agence par la Délivrance dtun certi-

ficat de nominatione. & noter qutAIR«FRANCEa déposé auprés

de 1'I.A.T.A. une déclaration gémérale de nomination gqui

remplace les certificats individuels et gqui l'oblige a
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remettre ses titres de transport & chague nouvel Agent
agrée sans autre forme de procéduree.

Ceﬁendamt, il peut arriver qutlune Compagnie Aérienne
choisizsse une agence de vovage non membre de 1'I.A.Tehe
pour la représenter et dans ce cas, l'agence a l'exclusie
vité. :
Vis=d~vis d'un Etat socuverain sur son territoire; lL'agréw-
ment de 1'I.A.TsA. ne peut avoir gulume valeur de recomman=
dation car il peut décider AdVune autre politique excluant
notamment les agences de voyage de cette activité (voir

4 ce sulet l'ordommance Ministérielle précitée),
Ltagrément est en principe 3 durée indéterminée et résulte
dfune convention comportant ll'engagement pour l'agence

de vovyage de suivre la réglementation de 1'I.A.T.hAe

C) Intérft pour le client de recourir

aux services d'une agence de voyage.

Tout dtabord le cliemt paie le mBme montant que
8%il s'adressait directement A 1a Compagnie Aérienne.
Cependant, il préfére passer par l'agence a cause de certains
avantages gqu'il peut obtenirs: s%il s'agit d'un client régu-
lier et sdlvable, on lui dommera un crédit, ce que la
Compagnie Aérienne ne ferait pas. En plus de cela, l'agent
de voyage rend certains services particulidrement appréciés
payr les voyageurs entre autres, les réservations dans les
h8tels, lL'obtemtiom des documents de voyage comme les
viaas dfentrée, de tramnsit ainsi que:tous les autres docu=-
ments administratifs exigés par les Services de 1'Immigré-

tione
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2) L'agence en douance.

Ltagent en douane re¢olt mandat de dédouaner
lzs marchandises pour ls compte du cliemt. En pratique,
lﬂégent signe des contrats dlexclusivité avec certaines
sociétés de la place lul comféramt le droit exclusif de
dédouaner leurs marchandises. Sur base des documents
fournis par le client clest-=d~dire licence dl'importation
délivrée: par la B.R.B., facture pro~forma du fourmisseur
et du trénsporteur, le certificat d'assurance, la déclara=-
tion de mise en congsommation, l'agent douane calcule les
droits d'entrée et les droits des douanes en appliquant
les tarifs des douames & ltimportation. Puis il se rend

& la douane et paie les frais de douane.

Le client a tout avantage & passer par l'agence
en douane qui dispose géméralement d'un personnel compée
tent et qualifié pour le dédouammment, ce gui diminue
les risques dAlerrcur dans le calcul des droits & payere
Et mBme en cas dlerreur, toute la responsabilité retombe=
ralt sur 1'agent en douane.

L¥agence en douane dispose aussei des engins de transport
des marchandises, ce gui fait généralement défaut aun
client sans oublier qulelle pe?t méme effectuer des remi-

ses 4 domicileo.

Bref, le client n'a plus & se préoccuper de
toutes les formalités mnécessaires a l'enlévement des
marchandises il n'a gu'sd remettre les documents et attendre
tout simplement que la marchandise lui soit délivrée au
magasine. Nous avons beaucoup dl'agemnces en douane notamment
1*A.MoTsy le Burundi Transit Clearing Company, alias NOTCO
gui, en plus du dédouanement fait aussi de la gérance

immobilidres
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3) Le tramsitaires

Le r8le du transitaire est extr@mement impore
tant dans notre Droit commercial car les marchandises a
destination du Burundi doivent tramnsiter par plusieurs
pays étrangers. La mission du transitaire consiste a
suivre la marchandise depuis le port d'embarquement jusqu?
au port de destination en remplissant chaque fois les
déelarations de transit pour les marchandises destinées
a2u Burundi. I
A Bujumbura, 1l'exemple typique du tramsitaire se retrouve
dans 1'A.M.I. Burundi qui est aussi spécialisé dans ’
l'expédition des marchandises se comportant par ce fait

enn commissionnaire = expéditeurs

LY L'agence immohilidre.

L'agent immobilier sert d'intermédiaire entre
le propriétaire de l'i@@euble'et'le locataire.
‘ ‘ A p ' I1 est
1ié au premier par .un contrat de mandat et au second
par un contrat de Iocatione.

gui est le mandant ? Il stagit gémnéralement des personnes

qui omt quitté le pays mais qui possédent des immeubles
a Bujumbﬁré.

Ou encore des persbnhes qui vivent Qans le Pays mais
gui veulent se décharger sur quelgu'un d'autre des
soucis de la locatione

guels sont les pouveirs de i1lagent immobilier ?

Les pouveirs de l'agent immobilier sont trds étendus et
procédent dfun contrat de gérance qui est un véritable
mandat donné expréssement pour gérer le bien clestwiw-
dire rechercher les locataires, conclure des baux,
encaisser les loyers et enr poursuivre le recouvrement

pour le compte du mandante
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A moter que l'agent immobilier est souvent appellé gérant
immobilier, ce qui est umne erreur car il existe une grande
différence entre les deux., En effet, le gérant géméralement
exploite et gére un fonds de commerce appartenant a un
commergant et est souvent umn salarié 1ié 3 son employeur
par un contrat de travail m8me s¥il dispose, en pratique,
des pouvoirs trés étendus. |

Ll'agent lui, est un mandataire 1ié a4 un commercant
par un contrat de mandat excluant tout lien de subordina-
tion et qui joulit dlume grande liberté dans l'organisation

de som travaile

En effety il possdde son propre bureau d'affaires
dont il supporte lui-mfme les frais géméraux et il peut
mBme engager du persommel i son compte et pour leguel il
joue le r8le demploveur (1),

Section II ¢ Preuve du contrat d'agence

A; En Droit Francaise

Le Décret du 23 décembre.1958 art 1, al 2 est
formel " le contrat est écrit et indique la gualité des
2 parties contractantes ".

Cette disposition a soulevé beaucoup des discussions

aussi bien jurisprudentielles gue doctrinales : on stest
demandé si le législateur a voulu faire du contrat

dfagence un contrat solemmel valable seulement s¥il est
couliéd dans un écrit, ou bien awteil Sculement exigd cet
éerit ad probationem ? o

Une partie de la Jjurisprudence répond que faute dfécrit,

le statut ne jouera pasi pas plus gutil ne joue en

lt'absence dVinscription et clest d'un mandat d'intér8&t commin
gqutil stagira (2) ‘

(1) BARON FREDERICQ (L.), Précis de Droit commercial,
Bruxellésm‘Bruylant@ 1970 n° 55,
£2Y Caaa. Coma 8 octas 1969 (2 a.rréta) Ds 1970,143 et la:inotes
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Par contre{ ume autre jurisprudence plus récente consi-
dére que 1écrit n'edt exigdé qu'ad probationem cleste—ie

dire comme simple moyen de preuves Nous vous en donnons

un extrait §

" Attendu gue certes la jurisprudence inter-
dit & celui qui se prévaut de la gqualité dlagent commercial
de le faire dés lors qutil me justifie pas d'un contrat
boxrit (eosecccccosscosssosl} que cela est si vrai gue dauns
la pratique courante l'inscription au Registre spécial
peut 8tre obtenue par la simple productiom dfun échange de
correspondance justifiant la réalité de l'acecord des volonw-

téey qutenfin et surtout L'exigence ad solemnitatem dfun

écrit ne peut, comme cfest le cas en la présente espéce,
gutencourager des mandants peu scrupuleux a tenter de

se soustraire & leurs obligatioms en cas de rupture abusive
du contrat au détriment dfun agent trop confiant. Que 1La
cour estime devoir , compte tenu de ces arguments, dire que

1fécrit nlest exigé gu'ad probatiomem et qu'a som défaut,

le mandant ayant comme en l'espéce la gqualité de commergant,

l1fagent commercial peut user de tous les modes de preuve

pour rétablir la réalité du contrat dtagence " (1)

La m8me solution est adoptée en ce qui concerne 1'immatrie
gulation puisqutun retard modéré me fait pas perdre le
bénéfice du statut (2).

La doctrime pour sa part, slest rangée sur la jurisprudence
e t c0n51dere que 1?éorit est un simple moyen de preuve 3

defaut duquel liagent pourra établir sa qualité par tous

moyens comme il est de régle en matidére de mandat commercial{3).

Et nous agoutons que m8me un simple échange de lettres
devrait pouvoir &tre utilisé car il est courant en matidre

commerciale sans cependant réaliser un écrit au sems précis

du termee

(1) Amiens, 15 juin 1977, Quob.jur. 27 avril 1978.

(2} Nancy. b oct. 1975 J JeCoPo 1976.1X.18363.

(3) EscARRA(EDRAULT(J)et HEMARD (Jo3 9 Traité theorlque et

prathue de Droit commerclal, Paris, Sirey, tome II n® 637.
Dans le méme sens HEM&RD oEpcitag.nﬁﬁ 27 et 31
CA@@NIkDmncltaﬁ.mb 118 et ss
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B, En Droit Burundaise

Le contrat dfagence de voyage contemant
liagréation de 1'T.haTehe et la réglementation a
suivre, est comstaté par une comvention internationale
écrites ‘
Pour les agendes enudouane et le tramsitaire, 11 n'y a
pas de contrat mais un échange de correspondancos
révocables a tout moments
Les droits et obligations d'ume agence immobiliére
sont formulée par écrit damns un contrat dit ¥ de gérance®

gue Se passera=twil dans notre Droit en 1’absencg%@¢écrit ?

Comme il n'existe aucune disposition légale en la matidre
nous pouvons affirmer que tous les moyens de preuves
seront admissibles comme il est dfusage en matiére

commerciale et entre commercants.
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Section I 2 Exécution du contrat d'agence.

Ao Les obligations de 1l%hgent commercial eun Droit Framngais.

Les obligations de l'agent commercial sont celles
de tout mandataire & savoir exécuter la mission confiée ot
en rendre compte au mandants
Des obligations supplémentaires pésent sur 1l'agent commercial
qui a regu les marchandises en consignation. Lagent commere-
cial doit en outre, faire figurer le numéro’ dVenregistrement
de son immatriculation sur tous les imprimés & usage profese—
‘sionmel comme les commercants le font pour le numéro du

registre de commerce e,

i® Négociation et conclusion de certains actese.

Le contrat d'égence vise & faire procécexr par
1%agent au nom et pour le compte de son mandant & la négo-
ciation ou & la conclusicn dfun certain nombre dtactes
dune fagon répétée.

En droit francais, on distingue les agents négociateurs

et les agents stipulateurs, les premiers préparant les
contratse Les seconds les concluant et cette dermiédre
catégorie semble 8tre la plus nombreuses

Si l¥agent est négociateury il est chargé de mnégocier toutes
les affaires pour lesguelles il trouvera des clients ou
fournisseurs.



STil est agent stipulateur, il est chargé des
opérations dv'achats, de ventes et de locatiomns concernant
toutes les marchandises, les prestations de services et
tous les services pouvant faire objet dlopérations commer

ciales (1),

I1 faut aussi signaler les services d'entretien
et de location de voitures automobiles et de matériels
divers. La liste gue 1l'agent commercial est appellé a
négocier ou a conclure est pratiquement illimité mais

" on sfétonne d'y trouver le mot " achat " car ltagent

gui achéte ne développe pas la clientéle. Nous sommes

en présence d'une extension anormale du comtrat de
représéntation et dlune catégorie spéciale de représentants
chargés d'acheter pour lec compte dlune entreprise industriele
le ou commerciale la meilleure marchandise au meilleur

- prix n(2)

Certains contrats prévoient gque les ordres, commaﬁy
fdgs ou marchés ne sont valables qu'aprés acceptation du mane
;da@ta Certains autres interdisent a 1l'agent de conclure

" des affaires a moins dfen avoir recu mandat particuliers

Le mandat de l'agent commercial comporte=t=il pour celulwci
le droit de facturer les marchandises ou services et dfem’
percevoir le prix ? Un point est certain, il ne .peut factud
rex en son nom ét le mandant est libre de ltautoriser ou

nop de facturer en son mom et pour son compte (3).

(1) HEMARD (J.) Les agents commerciaux, Rev.Trim.Dr.Com.
Paris, Sirey,; tome XIXI, 1959 mn° 30,
{2) SERNA (J.C.), Agent commercial. Répertoire Dallom
de Droit commercial, Paris, Cedex 1981 n°6&,
(3) Reve TrimeDre.Come 1539, V& cit. n° hi,




2° Comptesrendud

Ltagent commercial doit rendre compte & son
mandant de l'exécution des opérations domt il a été chargée
I1 doit lui tramnsmettre dans un délai mormal, devis et
commandes, lui fournir SPQntanéﬁént tout renseignement
sur la clientéle et 1'&tat du marché.

S#41 a rogu mandat denperdevoir le prix, il doit wverser
la dite somme sans retard entre les maing de son mandant.
Ltagent qui sbest porté ducroire, s'engage dans ce cas,

& payer le prix des marchandises vendues ou des services
fournis par le mandant. Il est d¥usage que les sommes
dont l%agent est redevable soient imputées sur sa commis-
.Bione

Bn pratique, l'agent commercial rend compte des affaires
négocides ou conclues & intervalles fixes plutdt qu'au
fur et & mesure qu'elles le sont, ce qui est compatible
avec son indépendance et gui permet en mdme temps au mandant

de faire des prévisions pour son entreprises

3° Consignation des marchandisese.

Pour éviter les délais de livraison parfois
g8nants pour la clientéle, le mandant peut remettre a
1’agent une certaine quantité de marchandises en fonction
de son activité de fagon que ce dermier dispose toujours
difun stock d'une certaine importance. On dit alors gue
le contrat dfagence est assorti d'une convention de
consignation des marchandises en vue des livraisons
futuress.
Ltagent doit, dans ce cas, en assurer la bonne ConsServa
tion et leur livraison dang des bonnes conditions
moyennant une rémunération supplémentaire (1).
Ii doit en outre respecter les tarifs gui lui sont

indigués et vérifier la solvabilité de la clientéle.

(1) HEMARD (J.) opscite, n° lle

- - T
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B. Les obligations de l'apgent commercial en

Droit burundais (4)e

Les obhligations d

o

i'agent commercial dans
notre Droit dépendent de 1l%cbjet du mandat et doivent

8tre déterminées cas par case

i® Agence de vovage.

Cutre la publicité, lfobligation principale
diune ageﬁce de voyage est la vente et 1témission des
titres de tramsport auk tarifs indiqués par les
Compagnies Aérienness
Comme elle est responsable du défaut de payement des
titres émis, elle est obligée chague mois, dtadresser
& chaque compagnie aérienme un relevé des ventes
effectuées éour son comptde :

Ltagent agrée doit en plus se faire délivrer un certi=
ficat - de nomination par chagque Compagnie Aérienme,
effectuer des réservations pour ses clients auprés de
l%'une ou ll'autre compagnice

L“égent de voyage se charge aussi d'obtenir pour ses
clients les documents administratifs exigés pour le voyaw
ge : visas dfentrée, visa de géjour, de transit, laisser-

passer etceoo ° 2

(1) Enqubte déja citéee
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2° Lt'agence en douaneo

Ltobligation principale de l'agent en douane

est de dédouaner sans retard les marchandises et de les remettire

4 1tendroit convenu.

3° L'agence immobiliére.

Les obligations de 1l'agent immobilier somt
beaucoup plus nombreuses & cause des intérdts pécuniaires

qui sont eh jeu. Clest ainsi par exemple 3

- qu'il est chargé de rechercher les locataires
et comclure des baux aux conditions domt il est le seul
y z . - / o - - o ’ ’ »

& décider mais qui. sont généralement fixées par écrit.

il doit encaisseﬁ‘les loyers et en poursuivire le recouvrews

Vment par tous les ‘moyens? transiger, composer, s'adresser

tous consells ou avocat et m8me recourir aux juridictionse

fIl dozt donner. sulte a tous devis imposés par les services
-publlcs en matlere dihygione et sécurité.

"L'agent doit: falre proceder 4 tous les travaux de réparaw

thn urgents dont le -cofit ne sera pas supérieur 3 un
montant bien déterminé dang le contrat. Pour les travaux
plus. 1mportants 1tagent doit d'abord soumettre leur devis
a2 la ratxflcatlon du mandante

L‘ageﬂt > a aussi l'obligation de faire assurer 1timmeuble
contre les rlsques d¥incendie auprés dfune compagnle
d'assurancenlncendle de son choixe

En cas dfinocccupation du bien géré, il doit le faire
gardexr’ par une sehtinelle et le faire v1siter en vue de

la locatlonu

3.

- Le mandataire versecra les sommes encaissées au
crédit du compte bancaire du mandant et un extrait semestriel

du compte sera adressé a ce derniere.
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I1 devra en plus, . faire toutes les déclarations
et payements au Service des ImpSts moyennant une rémunéw
ration bien déterminée pour chague déclaration effectuée.
Le contrat se termine par ume clause particuliére cougue
en ces termes ¢ en cas de rupture de communication entre
les lieux ol se trouve le mandant et ceux ou se trouve

le mandataire, ce dernier s'engage & continuer la gestion
de la propriété désignée dans la mesure ou les circonstan-~
ces le permettront et au mieux des intéréts du mandant.
Cela veut dire que l'absence de communication entre le,
mandant et le mandataire ne réléve pas ce dernier de
lf%obligation de diligemnce gui lui incombe du fait de son
mandat. L'agent immobilier doit em outre avoir regu man-
dat particulier pour conclure certains actes dé disposi-
tion comme la vente dfun immeuble ou les transferts en

devise des revenus locatifse.

C. Responsabilité de liagoent commercial.
¢

1) Responsabilité civile ou contractuelle

envers le mandante -

L'agent commercial &tant un mandataire salarié
et professionnel, sa responsabilité sera plus sévérement
appréciée que cellé du mandataire gratuit ou occasionnela
Clest ainsi qu'il sera responsable non seulement de son
dol mais encore des fautes qu'il commet dans sa gestion (1)},

En cas d'inéxécution du mandat qui 1lui a été
confié, lfagent ne pourra se libérer qu'en prouvant quf
elle est dlle 4 une circomstance qui ne lui est pas impu~
table.

' DeOIT
(1) EIYUKU (S.), Le mandat conventiomnel enléivil

Burundais , Bujumbura, octobre 1981, p. bi.




Il sera responsable de 1'éxécution défectueuse du mandat
8%il a traité avec un acguéreur mnotoirement insolvable
ou 8%l a vendu les marchandises en fourni les presta-

.. tions de services & umn prix infériecur ou supérieur a

aelul flxe par le mandant.
Generalement, la faute commise par le mandataire profes-
51onnel sera facilement taxée de faute lourde alors que
s¥il s agissalt dfun intermédiaire ordinaire, cette faute
Berait considérée comme légére voire m8me comme une simple
&‘féégligence (1)

: Ctest pour cette raison qu'on recourt & un inter-
medlalre prOfOSSlonnel qui lui, offre des séricuses garan-
tles. On voit- d‘allleurs pourquoi, les clauses limitatives
‘de responsabilite\lncluses éventuellement dans ‘un contrat
'5déégénce rggﬁen@ sans effets’

'ﬂjﬂ*‘fj La. responsablllte de l'agent est évidemment
aggravee gquand il s'est porté ducroire.

Lorsque le contrat dfagence est assorti d*une @onVentxon
de consignatlon de marchandises, la mauvaise exe@utlon

de. l’obllgatlan de comserver la chose se confond en géné-

:ﬁral avec lVexécution défectueuse du mandat.

2) Responsabilité civile ou contractuelle envers

“les tierse

"La responsabilité de l'agent lfengage aussi
vis-i-vis des tiers avec gqui il est en relation d'affaires.
I1 devrasrépondre des engagemonts qu'il aura contractés
alors qu'il n'avéit pas le pouvoir de conclure mais seulew
ment de négocier et gque le mandant aura refusé sa ratifica-

tione

(1) ESCARRA (J.) et RAULT (J.) at HEMARD (J.), op.ci%e
tome IXI, n® 546, .




3) Responsabilité pénale de léagente

L'agent peut &tre poursuivi pénalement s*il se
rend; coupable du délit diabus de confiance. Clest le cas
si iaagent ne représente pas les objets ou les sommes
qui 1u1 ont été remis pour le compte du mandant. Et il
ne pourra mBme pas alléguer le fait qu'il s'est porteé

ducroire pour échapper & la répreassion (1).

La responsabilité-de lt'agent ne change pas non
plus quand il utilise des sous~agents rémunérés et choi-
sis -par lui et qui sont responsables envers lui des fauQ.
tes qu'ils commettraient dans l'exécution des tlches qul
-~ i1 leur a confiéeées. Cependant, seul l'agent commercial
' reste responsable & 1'égard du mandant conformément &

" L'art 1994 ch équivélent 3 1ltarticle 535 de notre codes

Toutefois aux termes de l'art 1994, al 2 CC le

mandant dispose d'une actlcn personnelle et directe contre

les sous-agents lles a l'agent par un contrat de mandat.
Ctest le phénoméne juridigue de la substitution par
lequel le mandataire charge un tiers de 1lvaider matériels

lement dans l'accomplissement de sa mission.

_ Dans ce cas,y le socus~agent est un mandatairs
substitué pourvl’exécu%ion d'une ou plusieurs opérations
et " i1 s'ensuit que les exceptions que le mandataire
substitué peut opposer au mandataire originaire ne sont

pas opposables au mandant " (2).

~Le fait que le Déecret du 23 décembre 1958 accorde
a l'agent le droit dlutiliser des sous—agents sans auto-
risation, ne change rien éu principe de la responsabili-
té du premier, car cette disposition n'équivaut pas

autorisation de la substitution par le mandant.

(1) Momtpellier, 17 octe 1957 GAZ.,PAL, 1958.I.92,
{2) Cour cass., 1 ne“chambre 16 décembre 4977,

R ® C Q\J?\’ng’ . 19&% ,»-i“?»n ’ !&65 @
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L'agehf a le dfoit dfeffectuer des opérations
éammerciales pour somn propre compte, clest m@me 1'une ‘
des conditions essentielles de son statut et le symbole
de son indépendance. Toutefois, bien que le Décret soit
muet & ce sujet, il est certain que l'agent devrait répa-

ration 4 ses mandants du préjudice qu'il leur causerait en

wvendant pour son propre compte par exemple, des marchandi-

ses de m8me nature gue celles dont ses mandants lui ont

demandé de faire la représentation pour leur compte {1).

La responsabilitéd pénale de 1l'agent pourra
également 8tre engagée stil commet des infractioms & la

1égislation douanidre ou a4 la législation écomomique.

Par éontre,;ﬁkgent , ne peut 8tre condamné péna-
lement pour violation du secret professionnel car celui-ci

ntest imposé par aucun textee

Dans notre droit, lfagent en douane pourrait 8Stre
poursuivi pénalement em cas de fausse déclaration et il
en serait de mé@me pour un gérant immobilier qui se livre=-

rait &4 la fraude fiscales

(1) HEMARD {(J.) OpecCitey mn° 53,
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Section II ¢ Les obligations du mandant.’

A. En droit Francais.

1° Le mandant doit fournir les movyens

nécessaires & l1'exécution du mandat.

4
Clest aimnsi qu'il doit donner au mandataire tous

ies renseignements nécessaires a4 sa tlAche comme les délais
de ﬁébricétion et de livraison, le prix pratiqué, la liste
des clients ordinaires ou éventuels.

7 I1 doit en plus lui Ffournir des échantillons des
pfoduits ainsi gue de la documentation sur ses sérvices.

Au cas ou il y a contrat de consignation de marchandlsesg

"le mandant doit- velller au maintien dfumn stock suffisant

de marchandises et le récompleter & la premiére demande

du mandataire.

s 2% Exécution des opérations mégociées

- ou conclues par lv'agent.

Le mandant est temu de livrer les marchandises

ou effectuer les prestations de services, sinon en cas
~ S 7

d¥iméxécution ou gxécution défectueuse, il serait responw

sable a4 1%égard des tiers avec lesquels l?agent,gst\entré

en contact pour son comptes

3° Pavement d¥une rémunératione.

* Ltagent commerc1al est un intermédiaire 1ndepenw
dant qul ne peut toucher Wil salaire fixo mais une commiss
sion comsistant en un certain pourcentage du montant brut

ou net des factures et gui est variable selon les payse.
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A’ guol moment, le droit & commigsion est-il acquis a l'agent

ééagitwil'du moment ol la négociation ou la conclusion de
Itopération est achevée ou seulement au moment ol elle a été
bntidrement exécutée?

De l'avis de plusieurs auteurs, le payement de la rémunéra-—
tion comnvenue et le droit A la commission naissent au moment
ol l'agent axécute sa mission clest=dwdire lors de la prise
dfordres {1).

Madis l'usage veut que ls payement de la commission
ait lieu au moment ou l'opération a été entiérement exécutée.
Cependant, je crois qu?il faudrait plutdt dire que le paye-
ment de la commission ntest exigible qu'au moment prévu par -

les paréies.

En principe, la commission est dfic m8me si 1'affaire
ntaboutit pas mais en pratigque; aucune commission n'est dfie
pour les commandes acceptées et nom livrées ou non encaissées
sauf du fait du mandante.

Lorsque l'agent commercial: stest porté ducroire, il
a droit & sa commission qui est doublée dés la comclusion de
l%opération puisque les risques de non-payement sont a sa
charge.

Aucune garantie nlexiste pour le recouvrement des
commissions qui sont en général versées tous les 3 mois.
Cependant, 1l'agent comnsignataire peut invoquer, le cas
échéant, un droit de rétention sur les marchandises se

trouvant en Ses mainse

(1) CATONI gp,eit., n® 124
PLANIOL et RIPERT (G.} " Le mandat " par J.SAVATIER
* t 11 n® 1483, -
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Quand la convention met a la charge du mandant
le payement des frais avancés par l'agent,; ce dernier en
est évidemment créancier par le seul fait qu%il a effec-
tgvement fait des avances. Dans le cas contraire, la com-
mission suffit pour couvrir les frais professiomnels de

liagent.

B. En Droits Burundais (1).

i® Ltagence de vovagee

Les obligations du mandant clest=a-dire de la

Compagnie Aérienne sont les suivantes 3

= Payvement des honoraires dtintervention su¥ chagque titre
de tranSpdfttvendu par l%Agent agrée selon un pourcentage
admis par 1'X.A.T.A, et pratiquable par conférence qui
Veut dire division du momde en zones.

Dans notre conférence,; la commission est de 9 % sur

‘thaque titre de transport vendue

ex Conférence 1 = les Amériques
Conférence 2 = Europe, Afrique et M.O.

Conférence 3 = Reste du Monde..

Ces honoﬁéires d'intervention ne pourront pas Btre payés
avant que le transport nfait été effectué ni dvant la

demande écrite de 1l'Agent intervenant.

- La Compagnie aérienne doit en plus, a l'Agent Interver
nant une réduction du cofit de son titre de transport ow’

billet.

-~ Elle doit augsi fournir les éléments de publicité tels
que les affiches publicitaires ou autres documents de

travaile

(1) EnquBte menée auprés des sociétés citées a la page 24.



- 15

2° L¥agsence en douane et le transitaire.

Le mandant doit la commission convenue et au !
moment convenu, généralement aprés 1l'exécution du dédogaﬁ
nement ou & l'arrivée des marchandises. A remarguer que
le tramsitaire touche une double commission, celle du
client propriétaire de la marchandise et celle du transw

porteur de laimarchandise.

o .»contrat d'agent immobilier sont

R 4beaucoupAp1us importantess

ey i" 1

a— Tt Le mandant d01t par exemple en plus de la
*:tomm1581on convenue payer un droit fixe et mensuel de
“5590 F en cas dflnoccupatlon de l'immeuble et 1.500 F
ylpar declaratlon faite au service des Impbdts. En outre,
"én cas de vente de ia propriété avec llintervention de
?l’agent, ll pourra pereevoir A& titre de rémunération 5 %

nsur le prlx de vente de 1l¥%immeuble. Ce pourcentage est

ramené a3 % du prix de vente net si l'acheteur a 8té
amené par le mandant ou a lt'intervention de ce derniers
Notons que la commission @e tous ces agents est fixée h
selon les usages commerciaux & 10 % du montant brut des
factures et ne“cogprend pas les frais exposés par eux

soit & l'ocgésign'de 1a représentation soit lors de
l'exercicg méméLdﬁ\mandat et qui devront leur 8tre rembours

&
Sc8e
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Section IXI ¢ Fin du contrat d'agence.

Le contrat dtagence prend fin commie tout contrat
de mandat notamment 3 cause de son caractére d'intuitu
personnae 3 volonté, mort d'une des parties, survenance
dfune incapacité etceso
Le Décret du 23 décembre 1958 n'a pas modifié ces disposi-

tions sauf en cas de résiliation par le mandante

Aa. Fin du contrat pour une cause tenant & la

personne de l'agent.

Ltarticle 2003 CC. équivalant a4 ltart 544 CC,

Burundais prescrit dans son dernier aliéna que le mandat

finit par la mort, ltinterdiction ou la déconfiture soit
du mandant soit du mandataire. Dans tous ces cas, seul
ie draitcommwns'appliQue car le Déeret du 23 décembre
1958 ne prévoit rien.

Si e mandataire meurt, dcit-on reconnaitée des droits

4 ses succegsours ? Devant le silence du Décret précité
A moins dlune stipulation particulidére du contrat passé
entre le mandataire ot ses mandents les héritiers de
l'agent n'auront aucun droite.

S4 l'ageﬁt ast frappé d'une incapacité d'exercer le
commercde, cette comdamnation mettra fin au contrat
d‘agencé{til:en est de mBme en cas de faillite qui met .
fin en principe au contrat.Quand il s'agit d'un régle-
mexnt judiéiaire, l1tagent a le choix de demander & 1'admi-
niétrateur au réglement judiciaire soit la rééiliation
soit le continuation du contrat. En cas de résiliation,
certains auteurs sont d'avis que lfagent a droit & une

indemnité (1)

- (1) CATONI (J.) gpscit., n° 133,
En ce sens HEMARD (J.} op.cit., n® 66,

—
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B, Résgiliation du contrat par ltagent commerciale

La renonciation du mandataire est prévue par les
art. 2003 et 2007 C.C. frangais et les art 544 et 548 C.C.

L III dans notre Droit et l'autorise sur simple notification

au mandante.

Mais le fait que le mandat soit d'intér8t commun
a pour conséquence gque sSi la remonciation cause préjudice
au mandant, l'agent a une dette de réparation envers lui
4 moins qu'il ne justifie d'une cause légitime de résilia-

tion (1) comme la violation par le mandant de ses obli-

- gations contractuelles ou un cas de ‘force majeuree.

L'agent- devra aussi des dommages=~intéréts--en-cas -
de non respect du-délai de préavis oontractuel ou en cas”
de silence du contrat, le délai dfusage qui est générale«.
ment.de 6 mois (2).

Un probléme délicat peut se poser: une. clause.
de nonéconcurrence~peﬁx—elle'étre imposée par le mandant
& son ancien agent ? Aucune disposition spéciale ne figure
dans le Décret. .dir 23 décembre. 1958, il faut sten rapporter -..

aux principes généraux deala‘matiére._La»stipulationmd‘unew-‘”

clause de non«concurrence est parfaitement licite quand
elle est limitée soit dams le temps soit dans llespace.
Et de ce.fait, la durée dl'usage est de 1 an pendant

«

lequel il est interdit 4 l'agent de prospecter la clientéle

. du m8me secteur pour des produits semblables & ceux sur

lesguels porte son activité (3).

(1) Com. 18 janvier 1972, J.C.P. 1972.IV.51.

(2) .Civ,.9 nov. 1955, D. 1956.428,
(3) Pari}s, 5 février 1957, J.C.P. 1957iI1.9875.
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En l'absence de toute clausey l'obligation de
loyauté de la concurrence peéserait de toute fagon sur

ilagent.

En droit burundais, l'agent immobilier par
exemple peut remomcer au mandat moyennant un préavis
de 6 mois notifié par lettre recommandée, le cachet

de la poste en faisant foi.

C., Révocation par le mandant.

Aux termes de 1tart 3 du Décret du 23 décembre
1958 la résiliation du conmtrat dtagence " par le mandant,
8i elle n'est pas justifiée par une faute du mandataire
ouvre droit au profit de ce dermier, nonobstant toute
clause contraire, a une indemnité compensatrice du pré-

judice subi " (1),

Ltagent a droit & une indemnité si la résiliation
du contrat ntest pas justifiée par une faute du mandataire

dont 11 incombe au mandant de rapporter la preuve.

Le défaut de renouvellement dtun contrat i durée
déterminée ne donne droit 2 aucune indemmité dans 1'état
actuel des textes mais il importe qu'il n'y ait pas eu '
promesse de renouvellement, ni dtabus de droit commis par
le mandant (2).

Le mandant pourra toujours invogquer comme cause
d'éxonération la force majeure ou autres événements assi-
milés dans la mesure ou ils sont imprévigibles, irrésisti-

bles et extériecurs (3).

(1) Code de commerce " Décret précité, art 3, p. 8.
£ (2) Com. 16 oct. 1967, D.1968. 193 note R. Plaisant
21 oct, 1970, IV, n° 279, J.C.P. 1971.11.16798,
note J.HEMARD, D. 1971,
fAav 2

mmmdndwma Nalions w0 adik.e 1n° 131,
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, Clest ainsi que la fermeture d'une usine pour
mengue de rentabilité de sa fabrication et la résiliation
da contrat de vente confié & un mandataire qui's‘%n suivity
fut considéré comme une cause légitime de rupture de ce

mandat pour une certaine jurisprudemnce (1).

1 Le Décret du 23 décembre 1958 ne présente pas
3¢ caractére de gravité de la faute de l'agenty ce qui
est fort regrettablesClest ainsi qu'il se verra reprocher
toutes les erreurs gu'un professionnel normalement diligent
et qualifié aurait pu éviter. Sont considérées comme fautes?
le fait d'empiéter sur le secteur dl'autres agentsy le fait
de tenir des propoa injurieux envers le mandant et de vendre

les articles concurrents (2).

Mais par comntre, le fait de réaliser un chiffre
dt'affaires inférieur & celui de l'année précédente ntest
pas considéré comme une faute.

Quelle est la nature du préjudice donnant droit a une

indemnité ?
L'agent doit faire état de ce préjudice gqui peut &tre décom-.
posé en plusieurs éléments ¢ ’

- perte de la valeur de la carte,
- préjudice matériel, commercial et moral,
-~ préjudice pour rupture abusive.

Cela s'expligue pour le fait que l'agent met au service

de son mandant non sculement son savoir~faire mais aussi
son crédit et sa réputation commerciale. De plus, l'inte-
ruption du contrat entrafne pour l'agent une longue

période de réadaptation et peut=8tre des nouveaux investis-
sements.

I1 eost donc évident que son préjudice " ne réside pas

seulement dans la perte de la clientéle et le bénéfice

(1) Cass.Com. 28 juin 1967g&£32§2?§ 1967.11.15290 bis,mote
Levelo T
2 aN w3 o nAfA1Q64. D0:1965 SQMMg36ﬂ
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qu'il pouvait en escompter mais également dans la reduc<
tion d'activité qui pésera sur ses frais géméraux du fait

d: sous~emploi de som personnel ou de son matériel " (1)

La jurisprudence a tendance & évaluer cette
indenmité & la valeur de la carte c'est-a-dire au prix gqui
aurait été pergu par l'agent s'il avait cédé les droits
résultant de son contrat (2).

Or, les cartes.d'agénts commerciaux se négocient
sur la base de 2 années de commissions calculées sur la

moyenne de 3 dernidres ammédes (3).

" Le caraﬁtéré dfordre public de cette indemnisa-

 tiom interdit;tqﬁte co@vention tendant & une fixation

forfaitaire dé 1'indemmnité ¥ (&)

A noter que ﬁbué:ces principes du C.C. frangais concernant
la fin du contrét dtagence demeurent applicables em Droit
Burundais d'autant plus que ies articles sont exactement
les m8mes.

Toutefois, l'agence de voyage pourrait se voir refirer .
ltagréation par I.A.Tohe & la demande du gouvernement'qui
veut assurer le monopole de la clientéle & une agence
gouvérnementale,‘par exémple au seul profit d'AIR BURUNDI.
Ltagréation peut 8tre retirée également & la demande des
Com?égniés Aériennes em cas de non-payement par llagence
deé%titres de transportas

Dans le contrat de géramnce immobilidre par exemple il est
explicitement reconnu au mandant comme dfailleurs au mandas
taire le droit de meitre fin 4 la convention moyennant un
préavis de 6 mois sans aucun autre motif. Nous sommes dans
ce cas,; en présence d'une révocation ad nutum reconnue

et au mandant et au mandatairee.

e e s SRS SRS

(1) Paris, 13 février 1964, GAZ.PAL. 1964.1.333,S.1964,
285, note J.VILLE BRUN.

(2) Crléans, 24 février 1970, Rec.La Havre 1970.2.306,

(3) Répertoire Palloz de Droit commercial V2 cit.n®138,

haad - 3 — e meeee o~ _ . a4 _ LS. P
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Titre I1I : Le Congcessionnaire oxclusif.

Wte mt e Smck O e i

La concession exclusive -est un type de
contrat trés complexe comportant des clauses multiples
et dont l'originalité juridique ne st'est dégagée que trés
récemment en se¢ distinguant de la simple représentation

et de la vente.

Aujourd'hui encore, la jurisprudence et lia
doetrine frangaises ne sont pas entidrement dfaccord
sur la qualification juridigue a domner au contrat de

concession {infra p.59).

Quant au qonéessionnaire frangais, contraire-
ment 4 son homologue belge, il ne béméficie d'aucune
protection légale de fagon gu'd l'expiration du contrat,
la victime du non-renouvellement ou de la rupture ne
) dispose mBme pas des régles sfires pour faire valolr ses
droits en justice. Seuls les tribunaux ont essayé dfabord
timidemont puis avec plus de conviction de tempérar les
r3gles du droit commun et sont parvenus a des solutions-
proches de celles du droit belgeconsacrées par la loi du
27 juillet 1961, modifiée par 1la loi du 13 avrdil 1971. .

En droit burundais, il n'existe pas non plus
aucun statut légal du concessionnaire qui est obligé

de se soumettre a la loi du comncédants

Contrairement & l1'agent commercial dont 1a
gualité de commergant est contestée, le concessionnaire
apparaft comme étant un commergant qui a reg¢u du fabri-
cant le droit exclusif de revendre les produits de sa
margue dans un secteur déterminé. Il est donc un reven-

deur et non un mandatairee.
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Section I @ Définition, caractéristiques, et

comparaison du concessionnaire avec

les autres intermédiaires du commerce.

A. Définition du concessiommaire de vente exclusive.

Etant donné que le Droit frangais et le Droit
burundais ne donnent aucune défimition du concessionnaire,
nous nbus/refer OronBinague fois & la loi belge du 27 juillet

1961 qui 1'a clairement défini en somn article i comme suite

" Le concessionnaire de vente exclusive est le commercgant
qui tient d'un concédamnt, le droit de vendre & titre
exclusif les articles ou produits que celui-ci fabrique
ou distribue, et qui vend ces articleé et produits en

son propre nom et pour son propre compte " {1).

La doctrine francaisc de son cbHté définit le
concessionnaire comme &tant " un commercant gqui s'engage
2 acquérir d'un m8me vendeur les produits qu'il compte
revendre a sa clientdle " (2).

A moter gque ni la loi belge du 27 juillet 1961,
ni la doctrine francaise n'ont donné une définition du
contrat de concession de vente exclusive, préférant laisser
au juge l'entier pouvoir dlappréciation et craignant qu'une
définition juridique trop rigide ne permette de contourner
la lod.

(1) Codes LARCIER, Droit civil et commercial
Bruxelles, Larcier, 1955, t 1 p. 568,
(2) RIPERT (G.) et ROBLOT. Traitd A7 - =




exclusive d'um produit pour umne circonscription, ou une

- wvilic ou un temps déterminé "(1).

La jurisprudence est aussi hésitante. Une
certnine tendance considére le contrat de concession
comze une convention cmpruntant ses éléments a deux
typces de contrats: la wvente et‘le mandat. Et comme il
fallait dommer une qualification unique, la Cour a opté

pour le mandat d'intérft commun (2).

Par contrey une autre Cour estime gue le contrat
de concession n'test pas un simple contrat de vente mais
un contrat de collaboration liant le concessionnaire a
ltcntreprise concédante et créant des obligations récipro-
gues exigeant une certaine stabilité dans leur relations(3)
Je crois que cette dermiére qualification rend mieux les

rasports existant entre concédant et concessionnairese

D*autre part, le terminologie de '" contrate-
cadre " fut employée pour la Iére fois par la Cour 4!
4ppel de Paris pour désigner la convention par laquelle
uns entreprise organise ses rapports avec ltun des

distributeurs de ses produits (4).

Le contratecadre est donc l'instrument juridique
qui, dans un réseau de concession commerciale, lie
haque concessionraire au concédant et régit leurs rapports

hilatérauxe-

(1) :
En ce sens ESCARMAet RAULT par J.HEMARD,
ops.cit., tome 1 n° 141,
{2) Aix, 31 oct. 1963, JeCeleay 1964 .11.13647 note HEMARD.
(3) Cour d'Appel de Paris (152 ch.) arr8t du 10 juillet
1972 (inédit) cité par J.GUYENOT " Concession exclusive"
Réﬁertoire Dalloz de Dreit commercial, Paris,
Cedex, 1981 mn® 2034
Tt taw 10RE, D 1966 .TT. Q9T e ..
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B. Objet du comntrat de concession de wventc

exclusivee.

Le contrat de concession de vente exclusive

a pour objet @

1) La promesge d'achat et de revente.

De la. part du comcédant, le contrat a pour objct
la concession dtume exclusivité de vente dans un secteur
déterminé et un engagement dfachat de la part du conces-
sionnaire. Le contrat précise en outre, dtaprés les moda-~
lités propres a chaque cas d'espéce, l'étendue de la promes-
se¢ de vente souvent limitée par les possibilités de fabri-
cation du concédante.
Quant & 1l'étendue de la promesse d'achat, elle oblige le
“concessionnaire d se fourmir dfune quantité déterminée

. dfarticles ou produits dans un délai donné.

2% L'exclusivité d'approvisionnecment.

Tout contrat de¢ concession de vente comporte
une clause dfexclusivité. On distingue 2 sortes de clause
dlexclusivitéd: l'exclusivité de fourniture et lfexclusivité
d'approvisionnement.
I1 y a exclusivité de fournitﬁre quand le concessionnaire
s'engage 4 ne se fournir gqu'auprés d'un seul concédant.
On trouve fréquement ltexclusivité de fourniture dans
les contrats de bidre o& une brasserie impose & un débi~
tant. de boiéson de ne se fournir exclusivement quiauprés
dtelle.
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En Francey l'exclusivité de fourmniture est

limitée a 10 ans maximume

g Quant a llexclusivité d'approvisiomncment, elle
a lieu quand le comncédant s'engage 3 n'approvisionner gu'lun

seul concessionnaire dans un secteur déterminé.

La validité de la clause de l'exclusivité
dlapprovisionnement est contestée et est parfois considé-
rée comme un refus de vendre comstitutif A'un délit notam-

ment en France.

En effet, en stengageant & n'approvisionmner qutun
seul concessionnaire, le concédant refuse de vendre aux
autres commergants. C'est pour cette raison qu'une circu-
laire francaise du 31 mars 196C (1) 1limite 1z validité
de la clause dfexclusgivité d'approvisionnement au seul
cas ou elle contient un engagement du concédant de ne pas
vendre a un concurrent du concessionnaire et un cngagew
ment de ce dernier, par réciprocité; de ne pas vendre
de produits qui concurrencent celui pour lequel ia concesw

sion lui a été accordés (2)

3) Des conditions de revente.

Tout contrat de concession comporte toujours
des conditions de revente des articles em produits du
concédant. Ces conditiomns portent sur le prix dc revente,
le mode de publicité, ll'organisation technique du conces-—

sionnaire, le stock, les services de vente et dfaprés-vente.

(1) J. Ou 2.4.1960.
(2) BRICMONT (G.) et GYSELS op.cite.p. 19,
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4} La durée du contrat de cuncession.

La durée du contrat de concession est ginérale-
ment limitée a 1 an et la tacite reconduction cst exclue.
La raison d'@tre de cette courte durée est quion a voulu
ménager la possibilité pour chaque partie de sc libérer
rapidement d'un contrat gqui ne lui donnerait pas entiére
satisfaction (1).

En effet, il se peut que le concessionnaire
ostime que ses charges somnt trop lourdes a supporter et
guant au concédant, il a2 un délai suffisamment long

pour se rendre compte des qualités de son intermédiaire.

Cette courte durée du comtrat a été souvent
dénoncée comme un abus de la part du concédant mais en
réalité, elle peut 8tre profitable au concessionnaire
dans la mesure ou il veut abandonner son concédant pour
prendre & sa placo, la concession d'une margue gui se
vend mieux.

Dtautre part, le concédant ne peut changer
de comcessionnaire chague annéee.

6]

Le contrat de concession & durée indéterminée
existe aussi mais sa résiliation unilatérale ne pecut
avoir lieu en Droit belge comme em Droit frangais gulen
suivant les régles émoncées par la loi belge du 27
juillet 1961 modifiée par la loi du 13 avril 1971.

(1) COUSI (P.) et MARION (Ga) " Les Intermédiaires du
du Commerce " Paris, LGDJ, 1963, n° 19,
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Section 3 2 Classification des clauses

T e s I 1
dlexclusivité de ventes
B e T

Ao Qénéralitése.

Il convient tout dlabord dl'examiner la véritable
signification de 1'exclusivité de vente qui .comporte un .

double cngagement: celui du concédant dtapprovisionner

exclusivement wun concessicmnaire dans un secteur délimité

dans le contrat et celui du concessionnaire dlacheter
exclusivement au concédant les produits qu'il revend 3 sa
clientéles Nous sommes dans ce cas, en présence d'un double
iien d'exclusivités l'exclusivité de fourniture et 1'exclu~-
sivité d'épprovisionnement.'Et ctest ce double 1lisn d'exclu-
sivité qui donne naissance a un véritable contrat de conces-

sion commerciale: gquid de l1tétendue de la promesse d'approw=

visionnement 7

Elle est limitée aux possibilités de fabrication du concédant
tandis que pour le concessiomnaire, la promesse dtachat 1tobli-
ge & se fournir d'une quantité déterminéedans la clause 4t
exclusivité.

Les clauses d‘exclusivité de vente sont en pratique nombreu-
ses et trés variées mais on peut essayer de les répartir

en catégories en prenant comme élément déterminant, la
protection territoriale du comcessionnaire.

Tant8t le concédant accorde aux distributeurs de ses pro-

duits une sorte dthabilitation basée uniquement sur leur

compétence professionnelle mais sans promesse d'approvie
sionnement exclusif ni délimitation d'un secteur terri-
torial déterminé. Dans dtautres cas, il accorde une
véritable exclusivité de revente 3 l'intérieur dtume zone
géographique, d'une région, d'ume ville avec une interdic-
tionr expresse de ne pas en dépasser les limites sous

peine d'empiéter sur le sectour d'autres concessionnaires.



B, Les clauses d'exclusivité sans protegtiom

territoriale du concessionnaire.

i. La clause de représentation exclusives.

Par cette clause, le producteur confie & un
grossiste unique le soin de commercialiser et de vendreo
tous ses produits.

Le producteur uniguement préoccupé par l'écoulement de ses
produits arrive ainsi " & créer un systéme de distribution
en accordant & des commergants qu'il agrée, de préférence

& dlautres, le droit de revendre ses produits " (1)

I1 faut faire une distinction entre la représen-
tation exclusive et le contrat de représentation. Le
représentant exclusif est un concessionnaire qui malgré }ﬁ
ce titre, est un commergant indépendant achetant et reven-— i
dant en son nom et pour son propre compte méme s'il le \W
fait aussi dans 1'intérét du concédant ou dans leur inté- |

r&t commun (2).

' Le rgprésentant par contre, est un agent commer-
cial revétu d'un mandat et qui agit au nom et pour le
compte de somn mandant clest-a-dire le producteur. Le but
de la clause de représentation exclusive est selon GUYENOT
de " réaliser un wvéritable transfert de respomsabilité
commerciale" permettant au concédant de se décharger des
soucis de la commercialisation et au concessionnaire

dtécouler les produits du concédant sur le marché.

(1) GUYENOT (J.) opecit., tome 16,p. 82.

(2) En ce sens, Cass.crim., 9 juillet 1952, Margouet
C/ CitroBn, R.T.D. ecoina, 1953 p.720 nhgozv..T.
HEMARD: Trib.com.Seine, 11 décembre 1958, GAZ.PAL.
1959.II.2, '

[
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On prévoit dans ce cas, une série d'obligations: le
concédant attachera une grande importance & la fagon
dont on commercialise ses produits, a l'organisation
de la publicité ainsi qu'd la protection des marques
de fabrique. Le concessionmaire lui sera surtout inte-
ressé par la stabilité du contrat et le montant des

marges bénéficiairese

5i le concessionnaire consacre toute son
activité 4 la commercialisation des produits du concédant,

i1 est alors appellé agent exclusif et spécialisé du

concédant et son fonds de commerce est comnsidéré comme

un bureau d'achat de ses produitse.

Par contre, si la production du concédant ntest
pas assez importante pour absorber toute llactivité du
concessionnaire, il se spécialise alors dans la commerciae
lisation de plusieurs produits provenant des firmes diffé=
rentes et m@me parfois concurrentes. Son fonds de commerce
devient par comnséquent un bureau d'achat commun é‘plu-

gieurs firmes.

Nous en avons un exemple typique dans notre
droit (1) pour les produits de consommation courante,le
matériel d'équipement et de comstruction car la faiblesse
du pouvoir dtachat de la population ne permet pas au
grossiste de se spécialiser dans la représentation dt'un
type d'articles ou produits. Parfois il a 1'exclusivité
de vente pour un article mais pour la survie de son
fonds de commerce, il est obligé de représenter plusieurs
margues parmi lesguelles le client peut faire un choix.

Dans ce cas, je crois qu'il est exagéré de parler d%'unec

(1) Enquéte menée auprés de la Société Hatton and Cooksone
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véritable représentation exclusive.

En définitive, on peut dire que la clause de représenta-
tion exclusive profite surtout & la firme exportatrice
qui a intér8t & confier la vente de ses produits & un
grossiste concessionnaire unique, fortement implanté dans
un pays ou une région et gui par conséquent connaft misux
les habitudes de 1la clientdlee

2. La distribution préférentielle

simple ou agréation.

Llagréation ou l'exclusivité de vente est un
accord conclu entre un producteur et un commergant choisi
par lui comme distributeur officiel de ses produits.Elle
ne comporte donc ni clause d'exclusivité ni attribution
dtun secteur. Son intérét pour le concédant réside dans
le fait que 1la commercialisation de ses produits se passe
dans les meilleures conditions de rentabilité et d'effica=-
cité qui font des agrées ses auxilliaires de premier choix{1).

Quel est 1'objet de l'agréation ?

Ltagréation doit préciser l'objet de l'exclusivité de vente
par exemples: machines a louer, aspirateurs, machines

et appareils éléctromémagers etcoos .
Elle doit aussi préciser la durée du contrat. S'il est
conclu pour une durée indéterminée, il mne pourra 8tre
résilié par l'une ou l'autre partie que moyennant un
préavis de 6 moist temps jugé suffisant éour ltagrée de
trouver un autre producteur. S'il est conclu pour une
année, il pourra &tre renouvelé par tacite reconduction
pour une durée indéterminéee

Dtun point de vue strictement juridique, l'agréation

est moins un contrat gqutune sorte dl'investiture accordée

(1) GUYENOT (J.) ibidem n° 74, p. 87.
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par le producteur en comtrepartie des garanties profession-
nelles offertes par le distributeur qui de son c8té § y
voit un élément de publicité et de bon renom de son entre-

prise. Elle révét domc un caractére " intuitu personnae ".

Ltagréation permet au producteur de suivre la commerciali-
sation de ses produits jusqutau moment de la vente et

agsure au distributeur une clientéle régulidres

C. Les elauses comportant une aliénation

juridique de la liberté des contractants.

i. La clause avec une obligation uni-
latérale dlachate.

Lt'obligation unilatérale d'achat que l'on appelle
en pratigue, l'exclusivité d'approvisiomnement est l'enga~
gement pris par un commergant de n'acheter que les marchan-
dises mentionnées dans le contrat comnclu avec le fournisseure
Le revendeur aliéme sa liberté commerciale car il se coupe
de tout autre source dlapprovisionnements.

Ltintérdt pour ce commercant est d'8tre achalandé obligae
toirement par le fournisseur de préférence & ses concur-

rentse

Pour le producteur, l'exclusivité d'approvision-
nement lui permet de faire des prévisions et par le fait
m8me d'éviter le risque des stockages et des invendus a
condition qutil soit 1ié par contrat a um grand nombre
de commercants. Il a aussi ltobligation de satisfaire en
priorité aux commandes de son client. L'inéxécution ou 1la
mauvaise exécution de cette obligation & la charge du
fabricant peut dommer lieu & des dommages=intéréts ainsi

» qu'd la résolution du comtrat (1).

(1) Trib.Grande Inst.Paris, 25 avril 1968, J.C.P.1969, IV.15,
e
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que les produits du fabricant soient trés demandés
au moment ou les parties ont signé le contrat et que
par aprés ils deviennent démodés alors que les produits

des concurrents sont en vagues

Le commercant toujours enchainé par son contrat
ne pourra pas sl'approvisionner ailleurs, et ce sera la
faillite de son entreprise.

Ctost pour cette raison gue le législateur a réglementé
la durée des engagements unilatéraux d'achat. Citons
a4 cet effet, la loi frangaise du 14 octobre 1S43,article 1"

Est limitée a dix ans, la durée maxima de toute clause
Atexclusivité pour laguolle 1l'acheteur concessionnaire ou
locataire des biens meubles, s'engage vis-a-vis de son
vendeur ou bailleur & mne pas faire usage diobjets semblables

ou complémentaires en provenance dtun autre fournisseurs "(1).

L'engagement unilatéral dtachat qui est licite
en vertu de la loi précitée, ne produit désormais effet

gue pour une période égale ou inférieure a dix ans. (2).

En pratique, lt'engagement unilatéral d'achat
se retrouve plus fréguement dans la distribution de
certaines boissons plus particuliérement la biére qu'on
lui a donné le nom de " contrat de biére ". En effet,
le débitant souscrit un engagement d'achat exclusif
de biére auprés d'un brasseur qui lui accorde généralew-
ment en comtrepartie un pré#t dlargent, une remise du
matériel, destinés A& 1l'amélioration de son fonds (3).
La situation est la m8me dans les contrats de distribu-

tion des carburantse.

(1) J40. 15 oct.ee pe 2673; D. 1943 IV.136 commentaire
de la loi du ik octobre par M.Le Doyen P.Voirine.

(2) Paris, 26 janv. 31966 $ Doy 196610550

(3) cfr. clause d'exclusivité, contrepartie d'1 contrat

de pr8t Com. 28 0cts1969,J.,C.Po éd.C.I.,1970 89508
T Vet ” Y S - — =0
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5 2) Les clauses contenant une obligation

unilatérale de ventes

L'engagement unilatéral de vente ou exclusivité
de fourniture est l'engagement pris contractusllement par
le concédant de ne fournir ses produits qu'au concession=
naire qui les achéte pour les revendre.

Par cet accord, nous nous trouvons dans une situation
inverse de celle qui précdde car cette fois~ci, clest 1le
concédant qui aliéme sa liberté commerciale tandis que

le concessionnaire demeure libre de s'achalander ailleurs
méme auprés des concurrcntse

La cause de l'obligation unilatérale de vente n'est pas
trés claire mais elle est une pratique trés courante

dans le monde du commerce et gui permet & un producteur

de vendre toute sa production 4 un grossiste gqui se charge

de sa commercialisation.

Et c'est pourcompenseraux inconvénients de cette commercia-
& lisation que le commercant exige l'exclusivité de fourniture

pour s'assurer le monopole de la clientele.

3) Les clauses contenant des

obligations d'achat et de ventes

Ce n'est qu'en'présence de cette double obliga~
tion d'achat et de vente gue 1l%on peut parler d'un contrat

de concession commerciale.

Par ce contrat, le concédant s'engage a livrer
exclusivement ses produits 2 un grossiste qui de son c8té,
s'engage 4 ne s'approvisionmmer exclusivement qutauprés
de lui.

Dans ce cas, le concédant est le¢ fournisseur exclusif

concessionniir§.

des produits duy a donc un double lien

. dtobligations clest~d-dire un contrat synallagmatiques.
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De. Les clauses d'exclusivité avec protece

tion territoriale du concessiommaires

’

i) La clause de territorialité simplee.

Les parties délimitent par contrat un secteur
ot seul le concessionnaire est approvisionné par le concé-
dant. Le secteur territorial est donc 1l'élément réel du
contrat et il peut &tre soit le quartier, la ville, la
région ou le payse '

Dans ce cas, um véritable monopole des produits du concée

dant est accordé au concessionnaire dams le secteur concédé.

L'attribution dt'un secteur a pour but le partage
de la clientéle entre le concédant et le concessionnaire
et étant une exception au droit commun, cette clause doit

Btre prévue et précisée exprésscment dans le contrats

" En pratique, la clause de territorialité simple
peut révétir plusiecurs formes. Cl'est ainsi que le concé=
dant peut se réserver par une clause du contrat le droit
de vendre lui-m@me directement & une clientéle déterminéc.
Elle est dite alors, réservée au concédant. Cette réserve
de clientéle s'explique par les prix préférentiels que
le concédant accorde a la clientéle et que le concessione

naire ne pourrait pratiquer sans se Yuinere.

Le comncédant peut aussi décider de vendre sa
marchéndise a des prix de gros aux membres de sSon personw
nel résidant dans le secteur concédé. Cette clause de
réserve ‘de clientdle &Stant une exception & l'exclusivité
de fourniture, en cas de litige, elle devra 8tre interprée
tée de fagon stricte. Em effet, le concessionnaire qui
néglige cette clause engage sa responsabilité contractuel~
le donnant droit a dommageseintér8ts en faveur du concé=

dant a4 cause des commissions touchées indiimente



Dans ce cas, les parties omnt souvent recours a l'arbitrage
sinon cela constitue um juste motif de rupture du contrat

de concession. Le concédant peut aussi s'engager a ne

vendre ses produits & aucun autre client du secteur concédé
et de tramsmettre au concessionnaire toute commande adressée
-directement & lui. "

Les parties peuvent aussi stipuler que le concédant qui
achalande un client au mépris de la clause de territoria-—
1ité, doit au concessionnaire une indemnité dite de déposw
session de clientdle et gui est égale au bénéfice gu'il

aurait pu retirer de llopération.
L'indemnité de dépossession de clientéle résultant du
préjudice causé au concessionnaire nlest qulune applica~

tion pratique des clauses pénales,

. 2) La _clause de territorialité renfore

cée.
E ]

C’est}ablause par laquelle chaque concessionnaire
stongage auprés du concédant & ne pas dépasser les
bornes de son secteur. Clest le moyen le plus efficace
‘pour garantir le détournement de la clientéle entre les
différents concessionnaires qui sont obligés contractuelw~
lement de respecter le monopole territorial des uns
et des autres.

Les sanctions de ltinexécution de la clause de terri-
torialité sont la rupture du contrat en période contrac-
tuelle (1) ou le mon-remouvellement du contrat venu &

expiration.

3) Les moyens d'action du concession-~

- naire victime dfun détournement de la c:

télae.

Que se pasge=t-~il sl un concessiomnaire détourne
la clientéle dtun autre concessiomnaire ?

En principe,y le concessionnaire victime d¥un détournement



de la clientéle peut intenter une action em concurrence

déloyale et cela par analogie & ce qui est admis par

la jurisprudence concermant l'action intentée par un
concassionnaire contre des revenmdeurs non concessionnaires
agissant dans le secteur concédé (1).

Cependant pour que cette action soit recevable, deux

conditions doivent &tre remplies ¢

~ le concessionnaire victime du détournement
doit justifier que le revendeur connaissait
parfaitement l'existence de cette exclusivité
de clientédle. Cette condition se justifie
pleinement car chaque concessionnaire a dd

8tre informé des limites de son secteure
- 11 faut en outre que le contrat de concesw
gion soit valable.

« Le concessionnaire peut aussi intenter contre

le concédant une action en responsabilité contractuelle

car il n'a pas exécuté son engagement de gorentir le mono=
pole de revente qu'il lui a accordé (2). ,
Son inaction lui a causé préjudice dont il demande

réparation.

axzm

(1) Cass.com., 12 mars 1963, D., 1963.11.367 note de M.
Robert.

(2) Triba.com., Caen, 14 janv.1953, Quest.jur. 25 juill.1953

Aix, 14 oct. 1958, JeCePs, 1959.II.10924,
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Chap. II : Situation juridique des entreprises
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exclusiveo.

En droit frangais, ces entreprises ne sont
soumises a aucune régle légale précisant leurs obligations.

En droit belge, nous citons la loi du 27 juillet 1961

qui réglemente seulement la résiliation du contrat de
concession de vente exclusive & durée indéterminée.
Pour tous les autres cas, ces entreprises ne sont liées

que par le contrat gutelles ont conclu.

Section Ie£e= Situation des entreprises

en période contractuelle.

La situation de ces entreprises dépend de
1'autonomie des volontés. Bien gue l'entreprise conces-
sionnaire soit en quelgue sorte subordonnée & l'entre-
prise concédante, elles sont toutes les deux tenues
4 des obligations réciproques ayant pour but d'attirer
la clientéle, la retenir en la rendant fidéle & une
marque, a un produite.

Ao prises concessionnairess.

Obligations entre

Les obligations des entreprises concessionnaires

s'analysent en obligations de faire et de ne pas faire.

I. Obligations de faireo.

Ces obligations de faire concernemnt avant-tout
1a clientéle, les services de vente gt d'aprés-vente.
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¢ 1) Obligations vis=d-vis de la clientdle

du produit et de la marqgue.

Concessionnaire de produits et d'une margue,
le revendeur est tenu d'effectucer certains services
exigés par le concédant et counformes & la nature des
articles.
Pour les produits manufacturés ou de haute technicité 1le
concessionnaire doit avoir des installations appropriées
et un personnel qualifié capable de montrer le fonction-
nement d'un appareil et assurer un service aprés=-vente.
Il est tenu dl'acheter ferme périodiquement et de posséder
un stock dit de sécurité avec un ensemble complet de
piéces de rechange pour approvisionner sans retard sa
clientdéle. Cette dernidre clause avantage surtout le
concédant qui n'a plus 3 supporter les charges dfes
4 un emmagasinnage important des marchandises.
Pour les articles de mode ou ceux rev8tu® d'une marque
de prestige, le concessionnaire eost garant du maintien
de ce prestige et doit faire preuve de diligence et de
sérieux envers la clientéle pour ne pas jeter le discré-
dit sur la marque concédées
La situation financiére gravement compromise du concesw
sionraire peut comstituer un juste motif de rupture du
contrat par le comncédant (1)
I1 doit prospecter la clientdle régulidrement et veiller
3 ce que les livreaisons luil parviennent rapidements.
Son magasin doit avoir llaspect extéricur et intérieur
attractif selon les régles &tablies par le concédant
et porter les couleurs de la mamrque pour prouver a
tous sa qualité de concessionnairee.

(1) Com, 12 février 1968, Bull.civl.IV n° 69.




- 78 -

2) Obligations relatives aux services de

vente et apréseventes

Le concessionnaire doit appliquer les méthodes
de vente et de publicité préeconisées par le concédant.
» Il doit faire une publicité locale pour la margque par
affichage d'un panonceau, insertion dams les journaux

et en participant & des foires ou saloms (1).

- I1 doit acheter, installer et entretenir dans ses
magagins les appareils de démonstration et de présen~

<

tation.

-~ X1 doit toujours &tre en mesure de répondre a " tout

appel du client " en cas de défaillance du matériel

vendu et s'effopcer de le remettre en &tat grice a ses

services d'entretien et de réparation.

3) Obligations relatives 3 la garantie

dfiec 24 la clientdle.

ol

Le concessiomnaire doit faire produire effet
au certificat de garantie remis & tout acheteur dtun
appareil dans le respect des conditions visées dans
le dit certificat. Pour cela, il doit disposer d'un
service d'entretien avec un personnel compétent.
Ltéchange des appareils défectueux est effectué par le
concadant et les frais dtexpédition et de retour sont

aussi supportés par Iui.

4) Obligations relatives 3 la gestion

administrative et comptable.

Le concessionnaire doit tenir une comptabilité
réguliére et doit & chaque fin d'exercice communiquer
au concédant son bilan et compte d'exploitatione.

Le comntrat prévoit cette obligation pour faciliter le

contrBle de la gestion et de la comptabilité par

N N B
2 5N mvrrar Sl M ¢ mcavenr Fow o X I RN .o al s
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les agents de l'entreprise concédante qui est souvent
eréanciére de l'emtreprise concessionnaire et en compte

permanent avec ellec.

- IX doit tenir A la disposition des inspecteurs du concé-
dant tous les documents comptables nécessaires & la véri-
fication des dépenses effectuéde pour la publicité de la
marque et pour leur permettre de vérifier 1l'état des
stocks.

e goncessionnaire doit en outre, mentionmner sur tous les
papiers et imprimés commerciaux qu'il est concessionnaire
exclusif de la marque. )

" Mais au terme de la concessiomn, il doit retirer de la
publicité comuerciale, le titre de concessionnaire,resti-
tuer toutes les pidces, documents et papiers A& en-t8te qui
lui ont été remis pour l'exercice de ses attributions (1).
I1 est important de faire remarquer que le comncédant n'est
pas le commettant du comcessiommaire qui agit en son nom
et pour son propre compte. Il mne peut en aucun cas étre;

congidéré comme responsable des fautes de gestion commi-

' ses par le councessionnaire envers les tiers sauf s'il

s'en est fait cowplice en ne prévenant pas les manoceuvres
frauduleuses qu'il connaissait et quftil avait moyen dtévie

. éte
ter (2). Mis 4 part cec cas d'imputabilité il a/jugé que

le concédant ntengage pas sa responsabilité pour le fait

de son concessionnaire car il n'a pas & informer les clients
de ce dernier m8me s'il comnaft son insolvabilité (3).

u Sauf clause particuliére limitée & des actes
convenus, le concessionmaire agit en son nom et pour son

compte et non en qualité de mandataire du concédant (4).

(1) GUYENOT (J.) op.cit., pe 569.

(2) Civ.1k déc. 1956, Bull.civ. II. n® 694,
(3) Coms 6 nov. 1961, D., 1962,186,

{(4) Rev. Trim. Dr.com. 1961,423 obs. J.HEMARD.

3
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II. Les obligations de ne pas faire.

1) Obligation de mon-concurrence.

Si le contrat délimite un secteur propre a un
concessionnaire, les autres sont tenus de le respecter
et de me pas l'empiéter sous peine de causer préjudice

au titulaire (1).

Il y a également concurrence déloyale si le
concessionnaire vend un produit similaire & celui pour
lequel il a conclu un contrat d'exclusivité qui interdit
le représentation des produits concurrents (2).

L.e concessionnaire a aussi l%cbligation de ne pas vendre
ni directement ni indirectement une marque concurrente

sauf en cas d'accord exprés du concédant.

5'il le fait en l'absence dt'accord, le concessione~
naire se rend coupable d'une faute de m@me nature que celle
di'un concédant qui accorderait 1la concession & un tiers sur

une zone déja concédée {(3).

2) Obligation de ne pas porter atteinte a

la notoriété d'une marquee.

C'est essentiellement une obligation de lovauté
qui est demandée au concessionnaire qui doit toujours
veiller & 1'intérét du concédant et qui doit éviter de
porter atteinte au prestige de la marque.

Ltobligation de loyauté demeure méme aprés la rupture du

contrat de vente exclusivee.

(1) Com. 22 févr. 1967, Bull.civ., III n° 85
Com. 23 oct. 1972, GAZ.PAL., 30-31 mai 1973 note
J .GUYENOT.
Cass.Come2 octs 1973,J.C.Po (C.I.) 1974, II.11485
obs. HEMARD; J.C.Pa. (G.) 1974.I1,17699,note HEMARD
Bull, cl}r. 1973.1v,239,
Caga.Cam.13 dén. 1976 D. 1677 Tmf wan. n. 1292
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Et cl'est pour cette raison que les contrats de concession
interdisent aux concessionunaires d'utiliser les signes
et les couleurs de la marqgue 2 ltexpiration de la conces-
sione.
Si 1findication " ancien concessiommaire, préte a confu-
sion dans l'esprit de 1la cliemtéle, L'interessé doit l1a
rayer de ses imprimés (1) sinon il se rend coupable aussi
de concurrence déloyale pouvant causer préjudice au concé-
dant et donmant lieu & des dommages~intér8ts en sa faveur{2).
Se rend aussi coupable de concurrence déloyale l'ancien
soncessionnaire qui, pour la vente d'un produit semblable
mais concurrent, imite la publicité de son ancien concé-
dant (3).

(1) Paris, 2 juin 1967, D , 1567.570.
(2) Coma.18 mai 1971, Bull.cive I n°® 75.
(3) Com.19 juillet 1965, D. 1965.763
Paris, 17 févr. 1968, GAZ~PAL. 1968.2.223.
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B, Les obligations de l'Entreprise concédante.

1) Obligation de soutien.

L'entreprise concédante soutient ses concessionnaires :
" par la qualité et ia régulerrité de sa fabrication, par la
documentation qu'elle leur fournit, par le concours de ses
techniciens, démonstratcuis et inspecteurs " (1) :
Cette obligation est particulidrement importante pour les |

concessions dtautomobile.

Ltobligation de soutien se manifeste aussi par le contrdle
que le concédant exerce sur lientreprise concessionnaire
afin de préserver le prestige de la marque auprés de la

clientdle et des tierse

2) Obligation de diligence dans 1'exécu~

tion des commandes et des délais de

livraisons.

Le concédant s'engage & respecter et & “%xécuter

les commandes dans les plus brefs délais.

Cependant signalons gue 1l'enldv ement sans réserves par le

concessionnaire ou son mandataire de la marchandise livrée,

comporte acceptation de la marchandise comme conforme a

la commande et en bon étate. |

3) Obligation de respecter l'exclusivité !

Jusqufau terme du contrate {

2
Le concédant qui accorde une exclusivité territoriale,

doit se garder de morceller par son fait le secteur concédé.
Dans le cas contraire, il porte atteinte a4 1'économie du contrat

originaire et commet ume faute entrainant la résiliation

du contrat au profit du concessionnaire (2).

(1) GUYENOT (J.) idem pe 570,
(2) Come¢ 9 mars, 1970 précité.

/



Il 2 1l'obligation de me livrer aucune marchandise aux
autres revendeurs du périmé&tre attribué au concession-
naire, sinon c«utre la résiliation du contrat, il s'expose
& des dommages-intéréts (1).

Le concédant a l'obligation de garantir lt'exclusivité
promise au concessiomnaire et ce dernier a droit a
réparation du préjudice causé par des ventes effectuées
dans son secteur par dlauytres concessionnaires avec la

complicité dolosive du concédant (2).

L) Obligation de garantie d'éviction.

Le concédant est tenu de la garantie d'éviction
et des vices cachés de la chose vendue comme tout vendeur
2 l'égard de l'acheteur. Clest ainsi qu'il est tenu de
rembourser les frais gue le concessionnaire auraZt &té
amené & exposer du fait de sa propre garantie envers ses
clients surtout si celle—ci a été mise en jeu par un vice

des articles, appareils ou produits dont il a le monopoles

Bt il a é&té jugé que dans ses rapports avec
1'acheteur concessiomnaire, la société fabricant des
machines doit répondre en qualité de vendeur profession-
nel de leurs vices notamment quand la responsabilité pour
vices cachés est mise en jeu par l'acquéreur (3). Il a
de m8me été jugé que 1ll'obligation de garantie du concédant
stétend & l'éviction partielle de la valeur des articles

détenus en stocks par le concessionnaire a la suite d'une

baisse subite du prix décidée unilatéralement par le

concédant (4).

5) Obligation de participer aux foires
et salonse.

Afin de participer aux foires et salons, le

concédant doit fournir 4 son concessiomnaire le matériel

(1) Com., 9 févr. 1966? Buiiﬁciv; III n° B86.

£aav o~ -
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destiné & la démonstration et & la documentation publici-
taire.

Section zeﬁe, Situation des entreprises
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En l'absence des dispositions législatives parti-
culiéres régissant la situation des entreprises concession-
naires et de 1'entreprlse concédante 3 lt'expiration de la

concession, mous appllquerons les regles du droit commun

et mous nous référerons 4 un ensemble des décisions Jur&s».u;

pruden” _elles.

En pratique, la rupture de la concession exclusive entraine .

des nomhreusesédifficultés pour le concessionmnaire qui se
trouve tout & coup prlve de la cllentele fidéle & un pro-
duit ou.a une marqueo ,

Cette 51tuatlon peu% porter un réel préjudice a -son
entreprise si la commerciali tsation du prodult était
subordonnée & des investissements importants qu'il n'a

pas eu le temps dl'amortire

Un autre probléme gui peut..se poser au moment de la rupture
du contrat de concession est celul du stock des marchandi-
ses en dépdt car 1le concedant peut refuser de le reprendre.
A la lumiére de ce gui préeéde, @qugmpouvons afflrmer que
la concession prend fin par des caumses commune: a tous

les contrats cl'est-a-dire g

- changement du titulaire,

~ inexécution des obligations siipulées
dans le cantrat,

- l'arrlvee du terme non suivi de renouvel-
lement, ‘

- rupture du contrat & durée Céterminée,

- décision unilatérale dans w.: contrat

a durée indéterminée.
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A, Résiliation du contrat de comncession

exclusive par changement du titulaire.

La concession prend fin de plein droit mais

avec un préavis préalable en cas de ¢

= décés du bénéficiaire si celui-eci est une

personne physigue,

@

- en cas de cession du fonds de commerce ou

de l'un de ses &léments les plus importants,

- en cas de location ou location-vente mise

.en gérance ou apport en société du fonds.

S8i le béméficiaire est une personne morale, elle prend
aussi fin en cas de modification importante de ses sta-
éﬁts, réduction du capital, en cas de décés ou changement
des dirigeants et principaux responsables (1).

Cependagtq dans ce cas, le¢ concédant examinera la candi-
dature du successeur qui lui a &été présenté comme suscep-
tible dfassurer la direction et assumer les obligations.
Liagréation interviendra aprés la consultation des autres
concessionnaires et le refus ne donnera lieu a aucune
indemnité.

La principale raison gui pousse le concédant a résilier
le comntrat de concession en cas de changement du titulaire
est que en matidre de comcession, le contrat est souvent

conclu intuitu personnae clest-a~dire en temnant compte

de la personnalité du concessionnairee.

(1) COUSI (P.) et MARION (G.) op.cit., n° 38.



" Par comséquent, les droits et obligations résultant

du contrat pour chacune des parties ne sont ni cessibles,
ni transmissibles & moins de cession du fonds de commerce
du concessiomnaire et dans ce cas, le cessiomnaire ne
pourra se substituer au cédant qulavec llagrément écrit

du constructeur " (i}e.

B. Résiliation du contrat de concession

pour inéxécution des obligations.

Les parties peuvent stipuler qu'en cas d'inéxécu-
tion du comtrat ou de lfume de ses clauses ou encore en cas
de faute du concessionnaire de nature a porter préjudice
au concédant, ce dernier a le droit de résilier le contrat,
de suspendre les livraisons et d'accorder l'exclusiwité
de vente a toute personne de son choix. Cependant, un
préavis de 3 mois faisant suite 4 une mise em demeure
restée sans effet pendant 3 mois doit 8tre donné au conces-
sionnaire,

La résiliation interviendra 3

-~ Si le concessionnaire mne respecte pas les maxima
fixés par le concédant pour ses produitsc:
appareils, véhicules, litrages de carburant,

piéces détachées ou accessoires d'équipement,

- Si le concegsionmaire sfavére incapable d'accomplir
ses obligations concermant l'engagement dfachat

pendant au moins 8 mois successifs.

- Si la situation financiére du concessionnaire est

gravement compromise.

(1) GUYENOT (J.) ibidem po 573e

-
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A noter que la mise en demeure mn'est pas nécessaire en
cas de cessation de payement et en cas de faillite. I1
en est de méme en cas de poursuites ou condamnations
pénales ou en cas dfinterdiction ou diminution de la

capacité légale du concessiommaire (1).

Co Résiliatiom du contrat pour non-

renouvellement de la concession

parvenue a termee.

Aal'arrivée du termey; l'umne des parties
contractantes peut décider unilatéralement de ne pas
repouveler le contrat arrivé 3 expiration.

De Jurisprudence constante, le non~rencuvellement d'une
concession exclusive n'est pas dams ce cas un ébus de
droit mais 1%exercice d'un droit contractuel (2) et om .
se base sur Ll'art 1434k C.C. francais équivalant & 1ltart
33, 2l 4 CC L III de motre droit selon lequel la conven-
tion tient lieu de loi & ceux gqui l'ont formé nom seule=

ment en cours de contrat mais aussi & son expiration.

"Il a &été jugd gufen 1!'état dfun contrat de
concession exclusive conclue pour une durée d'une année
renouvelable par tacite reconduction les juges du fond
qui retienment que le chiffre d'affaire du concessionhaire
n'a cessé de décroltre , peuvent estimer que la décision
du concédant de mne pas reconduire le contrat, loin d'avoﬁf
été prise dans une intention de nuire ou m8me par légéretd
blamablacpnstitﬁtiva dfun abus de droit, apparaft comme
inspirée d'un légitime souci de ses intéré&ts commerciaux
et qu'il n'a commis aucun abus de droit dams l'exercice

de son droit de non-rencuvellement que lui reconnait

le contrat " (3)

(1) COUSI (P.) et MARION (G.) opscite. n® 37 c)
(2) Com. 9 Juillet 1952 précité.
(3) Com. 21 oct. 1570, B. , 1971 Somm. 2.



Cépendantg les concessionnaires ont toujours essayé
d¥obtenir des tribumnaux un droit au renouvellement du
contrat ou & défaut & une indemnité compensatrice du
préjudice entrainé par la perte de la clientéle.

Malgré les eXigences de l'équité, on a toujours refusé

de leur recomnaltre ce droit et de leur accorder l'indemw
nité compensatrice du préjudice entrainé par la perte de
la clientéle. Ils appliquent unigquement le droit commun
en considérant seulement que le concessionnaire est et
reste un commercgant indépendant, achetant et vendant en

son nom et pour son compte personnela.

Clast aiﬁsi que le ctoncessionnidire he peut ni
invoquer la perte de la clientdle (1) ni 1'assurance
verbale de renouvellement indéfini (2) ni l'ancienndté
des relations commerciales (3) du moment que le concédant
ne veut pas renouveler la concession venue @ terme.

I1 en est de mBme pour le concédant guand le concessione
naire décide de reprendre sa liberté quelles gqu'en soient
les conséquences a som égard (4).

On remarqgue cependant une certaine souplesse dans la
Jurisprudence et cfest ainsi gu'il a été jugé que si

le préavis n'est pas obligatoire, le concédant doit
observer un préavis qutun industriel ou un commergant
correct ne manque pas de préveir (5) et le non~renouvelles
ment décidé inopinément sans que les circonstances prévoient
cette rupture, donne lieu & des dommages-intér8ts (6} N

Dans ce cas, la preuve de l'abus est & charge du plaigmant{7).

(1) Paris, 12 nov.1962, D., 1962 somm. 25.

(2) Com. 9 juillet 1962 précité,

(3) Paris, 12 nov. 1962 préc.

(&) Come. 19 juill. 1971, Bull.cive. IV n° 219 Rev.Trim.
Dr. Com. 1672 442 obs. J. HEMARD.

(5) Paris, 12 nove. 1962 préc.

(6) Com. 19 juille. 1965 Bull.eiv. III, n® 460; 18 janv.
1966 ibideme. F

{7) Paris, 13 octa. 1967 GAZ,PAL. , 1968.1.36.
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La Cour d'Appel de Paris (153 chambre) dans un arrst du

10 juillet 1972 (inédit) accorde & un:concessionnéire dont
le contrat n'a pas été renouvelé des dommages-intéréts en
réparation du préjudice subi faute d'avoir pu conserver

le matériel et amortir les investissements importants
consentis pour l'exploitation de la marque représentées
Pour éviter cet inconvénient; les interessés cumulent

les contrats d'exclusivité avec les contrats de location-
gérance du fonds. Dans ce cas, le revendeur exclusif ‘
réldve d'un statut trds complexe de " commercant " et en
m8me temps de " salarié dépendant " ce qui lui permet en
cas de non-renouvellement de l'exclusivité dtinvoguer 1
le statut protecteur de salarié et de se faire octroyer

nne indemnité.

Do Résiliation d'une concession

oxclusive & durée déterminées

En droit belge, en l'absence dl'une législation
particulidre, ce sont les rdgles du droit commun qui
.s%appliquent et " le contrat prend fin sans préavis
ou indemnité & la date fixée pour son expiration " (1)

M S3i les parties maintiennent leurs relations commerciales
aprés cette date, sans conclure um nouveau contrat a durée
déterminée ou sams avoir prévu une clause de tacite recon-
duction, elles seront engagées dans les liens d'un contrat
4 durée indéterminée " (2).

DVapreés une certaine Jurisprudence, il ressort gqu'un
concédant engage sa responsabilité contractuelle en cas

de rupture gans motif grave imputable au concessionnaire
dfune exclusivité a durée déterminée. Le concédant ne

doit pas profiter de la moindre défaillance du concessione
naire ou de l}inexécution dtune clause non essentielle
pour rompre le contrat avant le terme stipulé.

¢

=

{1); BRICMONT (G.) et GYSELS (R.) op.cite., pe 280
€a§ '\

aogt
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Iz ﬁeipeut mettre fin au comtrat qu'en cas de violation
graveiet répétée par lfautre partie des clauses essentiel-
les de la concession (1), léme en cas de 1l'imexécution des
obligations par le canceésionnaire, le concédant ne peut

i

résilier unilatéralement le coantrat A& durée déterminée,

ltexceptio non adimpleti contractus ltautorise seulement

A ne pas exécuter son obligation de respect de l'exclusi=
vité et en attemdant la réselution judiciaire de la cone-
vention, a vendre lui-m8me dans le secteur concédé mais

pas de choisir un autre agent exclusif (2).,

E. Résiliation d'une concession exclusive

A durée indéterminéee.

Le caractdre abusif joue un r8le prédominant dans
la rupture d'une concession & durée indéterminée. Est jugée
abusive la rupture décidée brusquement de facon intempestive
sans que\les circonstances laissent prévoir cette fim.(3).
Dans ce cas, le concessiomnaire a droit a4 la réparation

du préjudice subi par la faute du concédant,

Il a droit & une indemnité dite de rupture
abusive. Comme éléments du préjudice subi par le concesw-
siomnaire omn reconnalt la perte de la clientéle et la
plusvalue/de la clientéle procurée au concédant et qui 1ui
demeure aéquise a la fin. du contrat. Mais généralement,
le contrat dlexclusivité & durée indéterminée contient
une clause autorisant les parties & y mettre fin trimestriel-
lement moyenmant un préavis de 3 mois et rend difficile
l'admission d'un abus de droit de résiliation par le

concédant (4).

{1) Soce..7 déc. 1960, Bulle.cive IV n® 1i4i.

(2) Com. 15 janvier 1973, D.,- 1373, Inf.rap.35,GA%PAL..
b - 5 juillet 1973 note J.GUYENOT, " )

(3) Soc.11l mars 1949 J.C.P. 1949.II.,4928.-

(4) Com. 23 mars 1971, D., 1971, 541 Rev.Trim.Dzr.Come
1972.152 obs. J.HEMARD.




"%a loi belge du 27 juillet 1961 qui a réglementé la rési=-
liation unilatérale des concessions de vente & durée indéw-
terminée aboutit 2 la mfme solution que la jurisprudence
frangaise, en décidant dans son article 2 que les parties
peuvent mettre fin au contrat " moyennant un ﬁréavis
raisonnable ou une juste indemnité a déterminer par les
parties au moment de la dénonciation du contrat. A défaut
dtccord des parties, le juge statue en équité, et, le cas
échéant , en temant compte dos usages " (1),

I1 est a remarquer gue les parties doivent se mettre
dfaccord soit sur le préavis soit sur l'indemnité au

moment de la résiliation du contrate

, Lt'option entre le préavis et l'indemnité compen-
satoire appartient a la partie gui prend l'initiative de
la rupturej ceci pouxr permettre aux parties contractantes
de se libérer le plus rapidement possible.

Quelle est la durée du préavis ?

Dfaprés la loi belge de 1961, la durée du préavis est
fonction du temps mis par le concédant pour trouver un
autre revendeur et pour le concessionnaire de trouver une
situation comparable 4 la premiére.

Quel est le montant de 1'indemnité 7?7

Cfest une somme éguivalente & tous les avantages dfun
préavis cleste~a~dire le bénéfice net que le concessionnaire

ou le concédant aurait réalisé pendant le préavis augmenté

des frais généraux 2 supporter pendant la m8me période ainsd .

que le colit du personnel 2 licomcier par suite de la rési-
liation. |
Un probléme délicat peut se poser a4 propos des stocks
détenus par le concessiommaire & l'expiration de la

concession exclusiveo

(1) Codes Larcier précité,ti, art 2, p. 568.
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En effet, les stocks représentent souvent une
valeur importante gqui est immobilisée et que le conces-
siomnaire aura difficile & écouler sans la concession.
Dans ce cas, le probléme peut &tre résolu de deux facgonss

Preomic3 solution ¢ 5i la clause de reprise des stocks

par le concédant est prévue au contrat, il n'y a guére
de probléme car les juges font produire effet a la dite
clause {(1). Et dans ce cas, le concédant est considéré
gomme un vendeur Soud condition résolutoire ctest-a-dire
obligé de remettre les choses dans 1'état primitif au

cas ou l'événement prévu par cette comndition arrive.

Généralement, le prix de reprise des stocks
invendus est aussi fixé par les parties au moment de la
conclusion du contrat soit dfaprés le tarif de vente du

concédant, déduction faite des frais de transport et

“difassurance et qui sont & charge du concessionnaire soit

dfaprés un forfait cm prix moyen de reprise tenant compte

des articles détériorés (2),

Gue se passe-~t-il s8i la reprise des stocks nlest pas

prévue au contrat ?

La jurisprudence francaise n'est pas unanime en ce qui
concerne la solutiom 2 domner & ce probléme. La majorité
des arréts (3 ) décident qu'en lfabsence dfumne clause -~
de reprise, le concédant n'a aucune obligation de reprendre
le stock non écoulé éwl'exgiration de la concession. En
signant le comtrat qui ne comportait aucume garantie sur

ce point, le concessionnaire aurait dfi prévoir cette

événtualité.

{1) GUYENOT (J.) la concession exclusive,
Répertoire Dalloz de Droit commercial tome II n®217.
(2) Com. 13 févr. 1961, Bull.civ. III n° 78.
{3) Paris, 12 nov. 1962 préc.
Come 16 février 1970, D., 1970.3%21.
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Une autre tendance Jurisprudentielle ﬁense qu'il existe
pour le concédant ume obligation de reprise du stock (1),
Cette obligation seralt une forme dl'indemmisation du pré-
judice subi par le comcessionnaire voire une sorte de
sanction de la faute commise par le concédant dans 1'exer-
eice abusif dfun droit et cela par application des régles
de la responsabilité.

Hous croyons quiil faudrait envisager ce probléme du

stock avec plus difobjectivité et dire avee J.GUYENOT que

" les Juges ne doivent § ni mettre systématiquement le
stock dl'invendus & la charge de ltumne des parties, ni

en relever nécessairement le concessionnaire, car il peut
8tre parfois équitable qu?il en supporte la charge en tota-
1ité ou en partie. Celle~ci peut représenter sa cont;ibu—
tion au manque a gagner ou 8tre une comtrepartie aux
pertes que chaque membre de la communauté dlentreprises
doit supportexr au prorata des avantages qu'il a pu en

retirer en période contractuelle " (2)

Cette conception a été dl'ailleurs comsacrée par
un arrét de la Cour d'Appel de Paris (3) sans oublier que
le concessionnaire peut toujours utiliser le stock restant
a des répavationsg ou le revendre & dtautres concession-

nairese.

(1) Com. 22 janvier. 1669, J.C.P. éd. C.I1.,1970.87576,
D., 1971 Somm. %o

(2) GUYENOT (J.) ibidem n° 230,

{3) Paris, 19 nov. 1969 D., 1970.98 et la note.



- Gh

CONCLUSION GEHERALE

By o s o i S e vt S s H e A it bt e ey

En France, ltagent commercial a été longtemps
sonsidéré comme un simple mandataire soumis au droit
commun du mandat m@me si la jurisprudence a toujours
essayé dtécarter la révocabilité ad nutum par des
théories les unes plus ingéniecuses gue les autres.
Heureusement, le Décret du 23 décembre 1958 est intervenu

et a doté les agents commerclaux dlun statute

Désormais, l'agent commercial est un mandataire

dont 1'activité trouve la base juridique dans un mandat

gqualifié d'intér8t commun et qui est devenu une profession

habituelle et indépendantece

Pour que le statut s'applique, le Décret exige
gue l'agent se fasse immatriculer sur un registre spécial
tenu au greffe du Tribunal de commerce dans le ressort
duguel il est domicilié (art & du D. du 22 aofit 1968).

La guestion de savoir si ltagent commercial
est civil ou commerc¢ant a dommné lieu & des comtroversese.
Lt'argument essentiel toujours avancéd aussi bien par la
jurisprudence que par la doctrimne & l'encontre de la
commercialité de cette activité est que lfagent commer-
ciai ne fait pas dlactes de commerce pour son compte sauf

s%il utilise la faculté gue lui donme 1l'art 2 du Décret.

Pour la formation du contrat d'agencey :le droit
frangais exige un contrat écrit indiquant la qualité des
parties contractantes (art 1, al 2 du Décret du 23
décembre 1958). Cette disposition a aussi divisé la
jurisprudence et la doctrine car le Décret n'a pas pré-

cigé si lfécrit &était exigé ad solemnitatem ou ad

probationem. La jurisprudence dominante affirme que

Ltécrit est exigé ad probationem.
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. Les agents commerciaux jouent un »8le considém
rable dans notre droit et ont ceci en communi ils sont
tous mandatés, les unsg pour vendre les‘biliets de trange
port, les autres pour gérer les immeubles dlautrui ou
encore“dédouaner et sulvre les marchandises depuis le
port dlembarquement jusqufau port de destination. Il est
regrettable de constater qulun domaine aussi important
de L'Economie nationale, échappe encore a l'action du

législateurs

En droit frangais, les obligations de 1lfagent
comnercial sont celles de -tout mandataire. Des obligations
supplémentaires pdsent sur ltagent qui a regu les marchaﬁ;
dises en gonsignation et gui doit en assurer la bonne
conservation et leur livraison dams des bonnes conditionss

En droit burundais, les obligations de 1l'agent
commercial dépendent de 1%cbjet du mandat,
Seules les obligations de ll'agent immobilier sont plus
importantes 3 cause des intér8ts pécuniaires qui sont

souvent en jeus

Etant un mandataire salarié, la responsabilité
de l'agent commercial sers plus sévérement appréciée
que celle du mandataire gratuit ou occasionnel,
Litagent peut aussi &tre/pourauivi P%“%ﬁ?%%“?end coupable
du délit dlabus de confiance ou s‘ilvéommet des infractions

& la législation douaniére,

Quant au mandant, il doit fournir les
moyens nécessaires a la bonne exécution du mandat et doit
4xécuter les opérations ndgociées ou conclues par l'agent
et payer la rémunération comnvenue au moment prévu par
les parties. En principey il nlexiste aucune garantie
pour le recouvrement des commissions sauf pour l?agent
consignataire qui dispose dtun droit de rétemtien sur

les marchandises se trouvant encore en ses mainse
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Le contrat dv'agence prend fim comme tout
contrat de mandat nctamment 3 cause de son caractére =

intuitu personnae. Une clause de non-concurrence peut-

elle 8tre imposée par le mandant & son ancien agent ?

Le Décret est muet la~dessus mais du point de vue doctri-
nal l'imsertion d'une clause de non-concurrence dans le
coutrat dlagence serait parfeitement licite A4 condition

dtétre limitée dans ll'espace et le temps. .

En cas de rupture injustifiée par le mandant,
ltagent a droit 4 unc indemnité compensatrice du préju~
dice subi comme par exemple la perte de la
glientéle et le bénéfice qu'il pouvait en escompter. A
notey que cette indemnisation est dl'ordre public et

gu'elle ne peut 8tre fixée forfaitairemente.

Le Décret du 23 décembre 1958 a eu pour but 4
assurer aux agents commerciaux une indemnité en cas de
rupture unilatérale du contrat de représentation par le
mandant et d'éviter que leur mandat ne soit révocable
ad nutum sans indemnité. Cependant, sur le plan pratigue
le Décret a fait une ceuvre incompléte car umn certain
nombre de probldmes ont été laissés en suspens. Tout
dfabordy; la définition de llagent commercial est trop
vaste et son statut peu précise. En effet, le Décret nta
pas tranché si l'agent commercial était civil ou commer
gant. I1 en est de mBme en ce qui concerne ltexigence .
dfun contrat écrite
Si 1ltune deé conditions de lYapplication du statut de
l1tagent commercial est lt'immatriculation, le décret nta
cependant pas prévu de sanction en cas de défaut d'immatyi-
culation. A motre avis, il serait beaucoup trop sévére em
i'absence de disposition expresse du décret de refuser
2 1t'intermédiaire qui exerce effectivement la profession
dtagent commercial, cette qualité parce-que son contrat

ntest pas écrit ou qutil ntest pas immatriculé.
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Contrairement & l'agent commercial, le conces-—

siohnaire frangais ne bénéficie dlaucun statut légal.

En droit belge, nous signaloms la loi du 27
juillet 1961, modifiée par la lei du 13 avril 1971, qui non
seulement a défini le concessionnaire mais aussi a réglementé
la résiliation unilatérale des concessions de vente exclu-

sive a durée indéterminée.

La doctrine frangaise hésite sur la gualification
juridique a donner au contrat de concession. Une certaine
tendance y voit une nouvelle forme du contrat d'adhésion
tandis gqu'une autre comsidére le contrat de concession
comme une vente a momopole. La Jurisprudence de son cBté,
nfest pas unanime et une partie de celle=ci voit dans
Le contrat de concegsion un mandat d'intérét commun alors
gue la Cour d'Appel de Paris estime que le contrat de
concession est un contrat de collaboration liant le conces-
siomnaire au concédant ot créant des obligations réciproques
exigeant une certaine stabilité. Il nous semble que cette
derniére qualification rend mieux la complexité des rapports -
existant entre cancédan@ﬁ%sncessionnair&h
Les clauses d'exclusivité sont en pratique hombreuses et
trés variées et ont pour but soit le partage de la clientédle
entre concédant et concessionnaire soit éviter le détour=-
nement de la clientéle entre les différents concessionnaires.
Généralement les conflits entre concessionnaire sont réglés

par voie arbitraleo.

Les obligations de l'entreprise concessionnaire
sfanalysent en obligation de faire et de ne pas faire.
I1 est important de faire rémarquer que le concédant n'test
pas le commettant du concessionmaire et ne peut en aucun
cas 8tre considéré comme responsable des fautes de gestion

commises par le concessiommaire envers les tiers.

Les obligations de 1lt'entreprise concédante sont:
ltobligation de soutien et de ?iligence dans 1'6xécution
des commandes et des délais de livraison, ligbligation de

respecter liewrlimeivild jusqutau terme du caonbrat eb:




A défaut de dispositions législatives particu-
liéres, la situation des entreprises concessionnaires et
de ltentreprise concédante & lLl'expiration de la concession,
est régie par les régles du droit commun. Clest ainsi que
le non~renouvellement de la concession parvenue 3 terme
nlest pas un abus de droit mais l‘exercice dfun droit

contractuele

Ltarrivée du terme dans un contrat de concession
a2 durée déterminée suffit pour mettre fin automatiguement
au contrat et ce sans avoir & donner ni de motif pour ne
pas renouveler, ni de préavis. Cependant, la brusque
rupture en cours de contrat par 1l'une des parties, est

une faute génératrice des dommages-intéréts.

Pour la rupture dfune concession & durée indé=-
terminée, le caractdre abusif joue un rdle prédominant.
En cas de rupture abusive sans préavis, le concessionnaire
a droit 4 la réparation du préjudice subi et qui comsiste
en une indemnité dite de rupture abusive et qui est équi-
valente 4 tous les avantages d%un préavis. Fa cala, la
jurisprudence francaisea adopté la mé&me solgtionAque 1a4

loi belge précitée.

Un probléme délicat se pose & propos des
stocks détenus par le concessionnaire a lfexpiration de
la concession exclusive et 3i aucune clause de reprise
du stock nlest prévue au contrat. Une partie de la
jurisprudence décide que le concédant n'a aucune obliga—~
tion de reprendre le stock écoulé, étant donné que le
contrat ne comportait aucume garantie sur ce point, le

concessionnaire aurait afl prévoir cette éventualité.
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Une autre tendance jurispfudentielle pense que le
concédant doit reprendre le stock mBme si la reprise

n'est pas prévue au contrate.

Nous pensons comme JoGUYENOT qutil ne serait
pas équitable de mettre systématigquement le stock
d?invendus a charge du comncédant ni en relever néces-
sairement le concessionnaire qﬁi a entre autres, la
possibilité soit dlutiliser le stock restant 3 des répa-

rations soit de le reovendre 2 dlautres concessionnaires.

Lilagent commercial et le concessionnaire sont
les seuls intermédiaires gqui alldgent réellement la tfche
du producteur. En effet, étant indépendants tous les deux,
ils se chargént du travail administratif, assument eux
m8mes leurs frais généraux et bénéficient d'une rémunéra—
tion proportionnelle au chiffre d'affaire. Cependant, le
concessionnaire présente des avantages par rapport a
1t'agent commercials Tout dtabord,; le concessiomnnaire
est agent contractant et non agent négociateur. Etant
commercant, il a souvent plus de crédit et achéte au
producteur pour revendre en assumant les risques de la
mévente et en permettant au concédant une production
réguliére. En outre , luli seul est capable d'assurer

un service apreés-ventes

Pour finiyr, nous ne pouvons que regretter gu?il
n'existe aucune protection du concessionnaire burundais
soumis 4 la loi du concédant gui, aprés avoir profité de
ses dinvestissements et de son activité, mettra fin au

contrat de concession purecment et simplements

LYintervention du législateur em ce domaine,

stavére plus que nécesgssairea
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