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Préface




Quand Chloé Lavie a pris contact avec la Fédération de
la Vente Directe pour me parler de son projet d’écrire
La Vente directe pour les Nuls, j’ai tout d’abord été surpris, un
peu dubitatif, mais rapidement j’ai compris que l’image de
cette forme de distribution ancestrale, souvent marginalisée
en France par un manque de reconnaissance, ne serait jamais
plus la même, car elle sortait de l’anonymat.

Depuis le début du siècle dernier, des centaines de milliers
d’entreprises à travers le monde ont choisi de commercialiser
leur produit directement au consommateur final par le biais
de la vente directe. La grande majorité d’entre elles présente
une longévité et des résultats exceptionnels, car la maîtrise de
la chaîne de distribution est un atout majeur, et notamment
dans les périodes de crise.

Mais la vente directe, c’est avant tout des hommes et des
femmes motivés par des enjeux personnels, soucieux de leur
avenir, souhaitant s’exonérer des contraintes d’une activité
répétitive et qui ambitionnent de donner un sens nouveau à
leur vie. Des hommes et des femmes qui ont découvert un
jour, un peu par hasard, ce qu’était réellement la vente à domicile, lors d’une rencontre, d’une réunion, en lisant un article
dans un quotidien ou un magazine, en regardant un reportage
à la télévision ou en écoutant une émission à la radio.

Car en effet, et malgré la formidable évolution économique de
cette forme de distribution, de nombreux candidats ont essayé
la vente à domicile car ils appréciaient les produits et voulaient
en faire profiter leurs amis ou les posséder eux-mêmes.

La vente directe, ou vente à domicile, est devenue en quelques
années un formidable réservoir d’emplois. Entre 2010 et 2015,
c’est plus de 150 000 personnes qui sont venues rejoindre nos
entreprises ! Beaucoup ont trouvé un environnement approprié
à leur évolution personnelle, découvert un univers à forte valeur
ajoutée et ont pu ainsi mieux appréhender leur futur métier.

La vente directe en France représente plus de 600 000 emplois,
tous secteurs confondus, et plus de 4 milliards d’euros de
chiffre d’affaires. Ce vecteur de l’économie offre de nombreuses
et réelles opportunités pour les entreprises souffrant d’un
faible niveau de rentabilité et d’un déficit d’image, car la force
de cette forme de vente réside dans la fidélisation à la marque ;
la marque étant associée à une personne qui la représente !

Faut-il encore considérer cette forme de distribution comme
un véritable commerce de proximité !

En effet, la vente à domicile est un formidable et authentique
canal de distribution, au plus proche des intérêts du
consommateur, et qui ne souffre pas d’approximation.
Ce mode de distribution repose sur le triptyque magique :
produit-vendeur-consommateur.

Un produit de qualité, un vendeur de proximité et un consommateur satisfait !

Dans un monde qui se cherche, en constante mutation,
quelque peu déshumanisé, où Internet donne le sentiment que
tout est possible, où les relations se font et se défont en un
seul clic, la vente directe reste le rempart du lien social et de
l’écoute de l’autre !

Pour réussir et évoluer dans ce métier, il vous faudra suivre
différentes formations pour une parfaite maîtrise du produit,
de la vente et de la législation. La formation est devenue en
quelques années le moteur du succès des entreprises. Elle
contribue à la professionnalisation de l’image du secteur et à la
construction des parcours individuels du plus grand nombre.

L’évolution des entreprises présentes sur le marché français,
l’arrivée de nouvelles sociétés, de produits innovants, de
nouveaux concepts, la digitalisation, l’utilisation des nouvelles
technologies, les réseaux sociaux et le développement
de milliers d’emplois sont les clés du succès de la vente
à domicile pour le futur.

J. Cosnefroy

Délégué général de la Fédération de la Vente Directe



Introduction




Imaginez un métier que vous exerciez avec plaisir et dans
lequel vous vous sentiez épanoui. Un métier qui vous soit
accessible quels que soient votre âge, vos diplômes, votre
expérience et vos moyens financiers.

Imaginez un métier qui vous permette de travailler en toute
liberté aux heures souhaitées, de façon occasionnelle ou
régulière, à temps partiel ou à temps plein, en fonction de vos
envies ou de vos contraintes et de gagner de l’argent selon
vos performances ainsi que des cadeaux et des voyages tout
au long de l’année.

Imaginez un métier profondément humain qui vous offre la
possibilité de nouer des relations fortes et de partager des
moments de complicité et de convivialité au quotidien, un
métier qui vous pousse à vous surpasser, à devenir quelqu’un
de plus assuré, plus à l’écoute et plus positif.

Imaginez des entreprises qui mettent l’entraide au cœur de
leur fonctionnement, des entreprises dans lesquelles tous
les acteurs aient pour mission de vous aider à atteindre vos
objectifs et où votre propre progression reposerait sur votre
capacité à aider les autres à réussir.

Imaginez des entreprises qui vous offrent des perspectives
de carrière sans limites, au sein desquelles vous puissiez
progresser à votre rythme et ayez la possibilité de constituer
et animer votre propre équipe.

Imaginez un métier qui puisse changer votre vie… ce métier
est celui de la vente directe et il sera bientôt le vôtre.

À propos de ce livre

Ce projet d’ouvrage a été initié en partenariat avec la
Fédération de la Vente Directe ; il a pour vocation de faire
connaître et de faire comprendre la vente directe. Il vise
également à promouvoir une pratique éthique du métier dans
le respect de la déontologie professionnelle.

Ce livre est le fruit d’un travail collectif qui a fait intervenir
de nombreux acteurs du secteur – chefs d’entreprise, responsables de formation, responsables régionaux, conseillers de
vente… – qui se sont investis dans le projet avec beaucoup
d’énergie et d’enthousiasme dans l’objectif de vous faire partager leur expérience du métier.

Convention d’écriture

Vente directe ou vente à domicile

Vous entendez tantôt parler de vente directe, tantôt de
vente à domicile. Vous vous demandez s’il s’agit bien de la
même chose, vous vous sentez un peu perdu… et c’est bien
normal ! La « vente directe » est en réalité le nouveau nom de
l’ancienne « vente à domicile ».

Il fut un temps où la vente directe portait la dénomination de
« vente à domicile » ; c’est ainsi que le statut spécialement
conçu pour les vendeurs de ce secteur dans les années 1990 a
pris le nom de Vendeur à Domicile Indépendant (VDI).

Avec l’évolution des pratiques dans cette profession, et
notamment l’abandon quasi généralisé de la méthode dite du
« porte-à-porte » consistant à rendre une visite impromptue à
un particulier à son domicile, le terme de « vente à domicile »,
qui était associé à des pratiques désormais dépassées, ne
semblait plus approprié.

Il a donc fallu trouver un nouveau nom et, dans un souci
d’uniformisation au niveau international, le choix a été fait
d’utiliser la traduction littérale du terme anglo-saxon « direct
selling » et de baptiser ce mode de vente « vente directe ». La
seule contrainte que présentait cette nouvelle dénomination
est qu’elle avait déjà une signification en français et servait à
désigner de façon plus large la vente du producteur (agricole
en particulier) directement au consommateur ; c’est pourquoi
au niveau juridique, ce mode de vente continue de s’intituler
« vente à domicile ».

Par ailleurs, le terme de « vente à domicile » reste très répandu
dans le langage courant et il est encore largement utilisé par
les entreprises de vente directe.

Le choix des mots

Les entreprises de vente directe débordent d’imagination
lorsqu’il s’agit de désigner les acteurs de leur réseau et les
termes relatifs au métier en général. Chaque entreprise a un
vocabulaire qui lui est propre, si bien qu’il est parfois difficile
de s’y retrouver : un vendeur direct est tantôt appelé conseiller de vente, ambassadeur, délégué ou encore styliste ; une
réunion de vente peut prendre le nom d’atelier, party, escale,
café déco…

Un glossaire en fin de livre vous aidera à comprendre les
termes utilisés dans ce livre.

Le choix du genre

Dans une profession féminine à près de 80 %, nous avons
pourtant fait le choix d’utiliser le masculin dans l’ensemble du
livre : nous parlerons donc du client, de l’hôte, du conseiller
vente…

La grammaire certes nous l’imposait, cependant, ce choix ne
repose pas exclusivement sur des considérations grammaticales. Nous voulions nous adresser à vous, messieurs, qui êtes
de plus en plus nombreux à faire le choix d’exercer cette activité et encourager ainsi la gente masculine à trouver sa place
dans ce secteur.

Bienvenue messieurs dans le monde de la vente directe !

Comment ce livre est organisé ?

Ce livre suit la chronologie de la vie d’un vendeur direct,
depuis la découverte du métier de conseiller de vente jusqu’à
l’accession à des fonctions d’animation. Nous vous guiderons
pas à pas dans le démarrage de votre activité, la réalisation
de vos premières ventes et dans votre quotidien en tant que
vendeur direct. Nous vous apporterons des conseils pour
vous aider à vous épanouir dans l’exercice de votre activité
et parvenir à atteindre vos objectifs.

Première partie : Comprendre la vente directe

Cette première partie a pour vocation de vous initier aux fondamentaux de la vente directe : vous faire découvrir ce mode de
distribution sous toutes ses formes, vous faire comprendre
le cadre législatif encadrant la pratique de ce métier et vous
présenter les principales caractéristiques du statut juridique
sous lequel vous exercerez bientôt votre activité.


Deuxième partie : Démarrer une activité de vente directe


Le démarrage d’une activité de vente directe soulève parfois
des interrogations et quelques appréhensions : « Suis-je fait
pour ce métier ? » ; « Est-ce que ça va me plaire ? » ; « Vais-je
être accompagné ? ». Nous vous aiderons dans cette partie
à répondre à ces questions et à faire le choix de vous lancer
dans l’aventure. Cette partie constituera par ailleurs un guide
pour effectuer vos premiers pas dans ce métier en toute
sérénité, entrer dans la peau du vendeur direct et adopter la
bonne attitude dans l’exercice de votre activité.

Troisième partie : Réaliser une vente

Dans cette partie, vous découvrirez comment trouver des
consommateurs potentiels et éveiller leur curiosité afin de
« dater » avec eux des rendez-vous ou des réunions de vente.
Vous apprendrez à animer avec aisance une réunion de vente
ou encore à conduire un entretien de vente en individuel.


Quatrième partie : Le quotidien du vendeur direct


Plongez dans le quotidien d’un vendeur direct et apprenez à
organiser votre agenda, optimiser votre temps, assurer le suivi
de votre clientèle, organiser des journées portes ouvertes ou
communiquer sur votre activité via Internet.

Nous verrons également dans cette partie comment le réseau
tout entier sera là pour vous soutenir au quotidien dans votre
activité à travers des rencontres, des réunions d’équipe, des
challenges, des voyages…


Cinquième partie : Coopter et accompagner de nouveaux vendeurs


Coopter de nouveaux vendeurs fera partie de vos missions
dès le démarrage de votre activité. Dans cette partie, vous
apprendrez à identifier des recrues potentielles et les inviter à
rejoindre votre équipe.

Si vous voulez donner une nouvelle dimension à votre carrière
en accédant à des fonctions d’animation, vous découvrirez
dans cette partie comment accompagner un nouveau vendeur
et animer une équipe de vente.

Sixième partie : La partie des Dix

Comme le veut la tradition, nous clôturerons ce livre par la
partie dite des « Dix » en vous révélant les dix clés du succès
et en vous apportant le témoignage de dix acteurs du métier.

Les icônes utilisées dans ce livre

[image: ]Cette icône a pour objectif d’attirer votre attention sur des
précisions intéressantes apportées au texte.

[image: ]Cette icône vous permettra d’identifier les conseils et astuces
que nous avons distillés à travers le livre.

[image: ]Les textes juridiques sont des citations issues du Code de la
consommation, du Code éthique de la vente directe ou du
Code de conduite des entreprises de vente directe.

[image: ]Comment trouver ses mots dans une situation de vente ?
Comment entrer en communication avec un prospect ? Nous
vous proposerons des exemples de phrases et de formulations
à employer. Attention, ces phrases ont pour seul objectif de
vous guider dans votre discours, ne prononcez jamais des
mots qui ne vous ressemblent pas ou qui ne vous viennent
pas naturellement.

[image: ]Des conseillers de vente partagent avec vous leur expérience
du métier.

[image: ]Des chefs d’entreprises, des responsables de formation,
des responsables régionaux, des consultants et des juristes
se sont réunis autour de ce livre pour vous apporter leurs
conseils et vous faire part de leur expérience ou leur vision
du métier.

Avertissement

La vente directe est une profession extrêmement diversifiée :
certains d’entre vous l’exerceront de façon occasionnelle,
d’autres s’y investiront à plein temps ; certains l’exerceront en
tant qu’indépendants, d’autres en tant que salariés ; certains
réaliseront leurs rendez-vous de vente en réunion, d’autres
en individuel ; certains vendront des biens de consommation
courante (cosmétiques, accessoires de mode, produits
d’entretien), d’autres proposeront des services notamment
dans l’amélioration de l’habitat… et c’est ce qui fait la
richesse de ce métier.

Nous avons la mission délicate de nous adresser à chacun
d’entre vous, quelle que soit l’entreprise que vous représentez
ou le statut sous lequel vous exercez. Les méthodes de vente
étant propres à chaque entreprise et à chaque secteur d’activité, il se peut que certaines recommandations que nous
formulerons ou certains conseils que nous vous apporterons
soient en contradiction avec les méthodes enseignées dans
votre entreprise. Si tel est le cas, nous vous recommandons
de vous conformer aux méthodes enseignées par votre
entreprise de vente directe.

Par où commencer

Si vous vous interrogez sur la possibilité de démarrer une
activité de vente directe, nous vous recommandons de
vous concentrer dans un premier temps sur les chapitres 1
(« Qu’est-ce que la vente directe ? ») et 4 (« Devenir vendeur
direct, pourquoi pas moi ? »), qui vous aideront à prendre
votre décision.

Au démarrage de votre activité, vous éplucherez à votre
rythme l’intégralité du livre afin de comprendre de façon plus
précise ce mode de distribution, vous initier aux méthodes de
vente et bénéficier de conseils pratiques.

Avec le temps, vous prendrez de l’assurance dans la pratique
de votre métier et ce livre n’aura plus besoin de vous suivre
partout. Vous pourrez cependant vous y replonger de temps
en temps pour vous rafraîchir la mémoire concernant une
thématique en particulier ou revenir sur des points de formation que vous auriez besoin de retravailler.

Enfin, lorsque vous accèderez à des fonctions d’animation,
vous irez rechercher cet ouvrage dans votre bibliothèque,
car il vous aidera à trouver les mots pour expliquer ce métier
à vos recrues et les accompagner dans le démarrage de leur
activité.




Première partie
 Comprendre la vente directe



[image: ]



Dans cette partie…

Vous venez de découvrir le métier de vendeur direct, vous êtes plein
d’ardeur et d’entrain, vous n’avez qu’une hâte : partir à la rencontre
de vos premiers clients. Cependant, nous ne vous laisserons pas
démarrer votre activité sans nous assurer que vous maîtrisez quelques
notions de base sur ce métier, comme la définition de la vente directe,
les règlementations qui régissent ce métier et les caractéristiques du
statut sous lequel vous exercerez bientôt votre activité.






Chapitre 1
 Qu’est-ce que la vente
 directe ?




Dans ce chapitre :


[image: ]Comprendre ce qu’est la vente directe

[image: ]Maîtriser les fondamentaux du métier

[image: ]Découvrir les différents modes de vente






La vente directe est à la fois un mode de distribution
moderne qui répond aux attentes d’un consommateur
exigeant à la recherche d’une humanisation des relations
commerciales et une profession réglementée et structurée qui
offre de multiples opportunités à quiconque souhaite se lancer
dans une activité commerciale originale et épanouissante.

Pourtant, la vente directe est souvent mal perçue et souffre
parfois d’une image erronée. Elle a tendance à être confondue
avec le métier de colporteur ou vendeur ambulant ; elle est
régulièrement associée à l’image un peu désuète de réunions
de « bonnes femmes » se retrouvant autour d’un thé pour
parler cuisine. Elle est souvent assimilée à des pratiques
commerciales intrusives et agressives et fait parfois l’objet
d’amalgames avec des organisations illégales connues sous le
nom de ventes pyramidales. À travers ce chapitre, nous vous
aiderons à démêler le vrai du faux et vous proposerons une
définition simple de la vente directe.

La vente directe, un mode de distribution

La vente directe est avant tout un mode de distribution, une
façon pour une entreprise de distribuer ses produits à une
clientèle.

Une entreprise qui souhaite distribuer un produit ou un
service à des particuliers dispose de trois options :


[image: ]la vente en magasin : la voie la plus classique ; l’entreprise ouvre un ou plusieurs magasins spécialisés ou
s’adresse à la grande distribution ;

[image: ]la vente à distance : l’entreprise crée un site de
e-commerce et propose ses produits en ligne ; elle peut
également opter pour la vente par correspondance ;

[image: ]la vente directe : l’entreprise rencontre le consommateur
final pour lui présenter ses produits.




Une définition de la vente directe

Le Code éthique de la vente directe nous offre la définition
suivante de ce mode de distribution :

[image: ]« La vente directe est une démarche commerciale qui se caractérise par la présence physique effective d’un consommateur et
d’un vendeur hors d’un magasin. »

Décryptons cela.

La présence physique du consommateur et du vendeur

Cette démarche commerciale a la particularité de nécessiter la
présence physique du consommateur.

À une époque où des moyens de communication divers et
variés se développent à une vitesse fulgurante, cette particularité devient presque une originalité. Le consommateur ne peut
pas se contenter d’être là par téléphone, par vidéoconférence,
ni même par hologramme, il doit être devant vous en chair et
en os. Ce mode de vente, par son essence-même, favorise ainsi
les relations humaines.

[image: ]La présence physique est nécessaire lors de la vente. En
revanche, la première prise de contact peut s’effectuer à
distance, par téléphone par exemple.

Une vente hors magasin

La vente directe concerne exclusivement les ventes réalisées
« dans un lieu privé habituellement non destiné à la vente »,
cela exclut donc :


[image: ]la vente en magasin ;

[image: ]la vente sur un marché ou une foire ;

[image: ]la vente sur un lieu public, y compris la rue elle-même.




Mais alors, que reste-il ? Les ventes s’effectueront essentiellement au domicile d’un client ou d’un hôte (c’est pourquoi
elle est couramment appelée vente à domicile). Vous pourrez
également faire preuve d’originalité et organiser, si votre
société vous y autorise, des ventes sur votre lieu de travail
ou dans tout autre lieu privé non destiné à la vente : halls
d’hôtels, locaux d’associations…

À destination des particuliers

Le Code éthique de la vente directe définit par ailleurs le
consommateur comme étant une personne physique qui
effectue un achat en dehors de son champ de compétence
professionnel.

Cela exclut donc :


[image: ]les entreprises ;

[image: ]les achats à usage professionnel. Si, par exemple, vous
vendez des produits de soin à une esthéticienne pour
qu’elle les utilise dans le cadre de son activité, vous
sortez du champ de la vente directe.




Le champ d’application

Un secteur plus vaste qu’il n’y paraît

Lorsqu’il est question de vente directe, il est généralement fait
référence aux sociétés qui choisissent ce mode de distribution
comme canal principal ou exclusif.

Cependant, ces entreprises ne sont pas les seules à faire
de la vente directe : votre plombier qui est venu remplacer
votre chaudière était chez vous et en votre présence lorsqu’il
vous a fait signer un devis pour une prestation de service…
il fait donc de la vente directe. Votre coiffeuse qui est venue
chez vous rafraîchir votre coupe fait, elle aussi, de la vente
directe. Si l’on s’en tient à la définition, on se rend compte que
nombreux sont les acteurs économiques qui font de la vente
directe, souvent sans le savoir.

[image: ]Certaines ventes réalisées par des vendeurs en magasin sont
par ailleurs considérées comme du démarchage à domicile
et relèvent ainsi de la législation de la vente directe. Il s’agit
de ventes pour lesquelles le client a été sollicité personnellement et individuellement en dehors du magasin tandis que la
conclusion de la vente qui s’en est suivie a eu lieu en magasin.

Quelques exclusions

Un certain nombre d’activités sont exclues du champ d’application de la vente directe alors qu’elles ont lieu au domicile du
consommateur et ne relèvent pas de la réglementation propre
à ce mode de distribution. On citera notamment :


[image: ]la vente de denrées alimentaires de consommation
courante livrées lors de tournées fréquentes et régulières
au domicile du particulier : typiquement, la tournée du
boulanger ;

[image: ]les contrats portant sur des services financiers ;

[image: ]les jeux d’argent ;

[image: ]les forfaits touristiques ;

[image: ]etc.





Un secteur en pleine expansion

Ce secteur, qui n’a cessé de croître ces
dernières années, occupe une place
importante dans le paysage économique français. La vente directe représentait en France en 2014 :


[image: ]4,04 milliards d’euros de chiffre
d’affaires ;

[image: ]624 600 emplois, dont 562 000 vendeurs et managers commerciaux ;

[image: ]25 100 emplois nets créés en 2014.




(source : Baromètre de la Vente
Directe, AGEFOS PME / FVD)



Un mode de distribution « V.I.P. »

Des différents modes de distribution existants, la vente
directe est probablement celui qui offre le service le plus haut
de gamme à ses clients, répondant ainsi aux exigences des
consommateurs.

Le consommateur potentiel recevra chez lui un conseiller de
vente spécialisé qui prendra le temps de l’écouter, le conseiller et lui permettra de tester les produits. Ses achats lui seront
livrés à domicile et le conseiller de vente prendra soin de
s’assurer personnellement que son client est satisfait.

Êtes-vous aussi bien traité dans votre supermarché ?

Un service de proximité

Le conseiller de vente se déplace au domicile du consommateur ou de l’un de ses proches. L’offre de produit vient directement au client et lui est présentée dans un cadre privé et
confortable, loin des foules des grandes surfaces.

Dans les zones rurales, la proximité constitue un atout important de ce mode de distribution du fait de la disparition des
petits commerces de proximité dans les campagnes.

Une information complète et un conseil personnalisé

En vente directe, le client reçoit une information complète
autour du produit qu’il achète. Il est accompagné dans la
découverte de l’offre par un conseiller de vente compétent
qui sera là pour l’initier à l’utilisation du produit et lui offrira
la possibilité d’expérimenter ce dernier : le voir, le toucher, le
goûter, le tester…

Ce mode de distribution est souvent réservé à des produits
innovants qui nécessitent d’apporter au consommateur une
explication ou un enseignement concernant son utilisation.

À travers ce mode de distribution, le client bénéficie par
ailleurs d’un conseil personnalisé. Il est guidé dans son choix
par un conseiller de vente qui prendra le temps de l’écouter et
d’identifier le produit qui correspondra le mieux à ses besoins
et ses attentes.

Une relation humaine de qualité

Entre l’explosion du commerce en ligne et la banalisation
des grandes surfaces qui ne favorisent pas le lien social, la
vente directe fait figure d’exception et répond à un besoin du
consommateur d’humaniser les relations commerciales.

Par son essence même, elle nécessite la présence physique
d’un acheteur et d’un vendeur et favorise ainsi le contact. La
vente a lieu principalement au domicile du consommateur ;
le distributeur, en entrant dans l’intimité de ce dernier,
instaure une relation plus personnelle et plus conviviale avec
lui. Le vendeur fait la démarche d’entrer en contact avec un
consommateur potentiel, il prend le temps de l’écouter et de
le conseiller. Les relations de vente s’inscrivent généralement
dans la durée, avec des clients fidèles qui s’adressent toujours
au même vendeur. En vente directe, chaque client est accompagné dans toutes les étapes de son parcours d’achat par un
interlocuteur privilégié : le conseiller de vente.

Un service après-vente de luxe

Le client bénéficie d’un service après-vente de luxe. Son
conseiller de vente le rappellera suite à son achat pour
s’assurer de sa satisfaction. Par ailleurs, s’il a une question
concernant l’utilisation d’un produit, il n’est pas contraint de
contacter le numéro vert d’un standard téléphonique situé à
l’étranger, il peut appeler son conseiller de vente dont il a les
coordonnées personnelles, qui habite près de chez lui et qui
prendra le temps de lui répondre.

[image: ]Ce service « V.I.P. » est très couteux pour l’entreprise de vente
directe, qui redistribue une partie significative de ses marges
à son réseau de vente pour les prestations apportées. Cette
démarche ne se justifie que pour des produits innovants qui
nécessitent un conseil personnalisé et une éducation autour
du produit.

La vente directe, un métier unique

Nous avons défini la vente directe comme étant un mode
de distribution ; cependant, il serait bien réducteur de
s’en tenir là. La vente directe constitue également pour

600 000 personnes en France un métier qu’elles exercent à
leur rythme, souvent en toute indépendance et selon des
méthodes de vente bien précises. Un métier qui leur permet
de gagner leur vie et de s’épanouir dans leur travail.

Un métier qui a bien changé !

Si vous vous figurez le métier de vendeur direct comme celui
d’un colporteur ou un vendeur ambulant, vous vous projetez
déjà, une mallette à la main, errant de quartier en quartier,
cognant à toutes les portes en espérant qu’elles ne se referment pas trop violemment devant vous.

Rassurez-vous, tout cela a bien changé. La vente directe
dispose à présent de méthodes efficaces, en phase avec les
exigences du consommateur moderne. Elle est un mode de
distribution respectueux des intérêts du client, ce qui est bien
plus agréable pour tout le monde, à commencer par vous !

Les méthodes actuelles en vente directe consistent à s’appuyer
dans un premier temps sur son réseau relationnel et l’utiliser
comme un tremplin pour se constituer ensuite une clientèle plus
large en faisant fonctionner le phénomène du bouche-à-oreille.

S’appuyer sur son réseau relationnel

Nous l’avons vu, la vente directe s’adresse exclusivement à
des particuliers. Or, des particuliers, vous en connaissez plein :
votre mère, votre meilleur ami, votre voisine, votre épicier…
tous sont concernés. Alors pourquoi aller chercher plus loin ?
Dans un premier temps, c’est à eux que vous vous adresserez.

La vente directe repose au démarrage sur la recommandation
et la promotion, par le vendeur, des produits de l’enseigne
auprès de son entourage. Vous aimez faire découvrir à vos
amies votre magasin de vêtements préféré ? Vous faites
souvent déguster à vos convives des vins dont vous raffolez
et en parlez avec un enthousiasme contagieux ? Vous avez
converti nombre de vos proches au robot de cuisine dont
vous avez récemment fait l’acquisition ? Eh bien, bonne
nouvelle, vous pratiquez déjà les méthodes de la vente
directe ! Nous n’avons plus rien à vous apprendre. Et bientôt,
vous serez payé pour ça !

[image: ]Si, pour les produits de consommation courante, l’exploitation
du réseau relationnel peut suffire à démarrer le développement d’une clientèle, la vente de produits moins usuels,
notamment dans le secteur de l’amélioration de l’habitat, peut
nécessiter le recours à des méthodes plus traditionnelles.
Dans ce cas, votre enseigne vous fournira des fichiers de
prospects à exploiter, vous participerez à des foires ou salons
afin de collecter des contacts, vous vous adresserez à des
prescripteurs qui vous fourniront des adresses, etc.

Faire fonctionner le bouche-à-oreille positif

Vous avez beau être extrêmement sociable, votre carnet
d’adresses a ses limites. Une fois que vous aurez équipé tous
vos amis en cosmétiques, ustensiles de cuisine, ou produits
d’entretien, il vous faudra trouver une nouvelle source de
contacts. C’est pourquoi les méthodes de vente directe
s’appuient également sur le bouche-à-oreille positif et les
recommandations de clients satisfaits.

Une fois que vous aurez converti vos proches à vos produits,
ce sont eux qui iront communiquer leur enthousiasme auprès
de leur propre entourage. Vous ne pourrez malheureusement
pas compter sur eux pour faire tout le boulot à votre place
et rameuter en nombre des prospects déjà convaincus. Faire
fonctionner le bouche-à-oreille est une démarche active qui
consiste à inciter des clients et des proches à vous mettre en
relation avec des consommateurs potentiels ou à vous communiquer leurs coordonnées. Les enseignes prévoient souvent des
remises ou des cadeaux pour ces clients prescripteurs dans le
cas où les contacts fournis déboucheraient sur des ventes.

Suivant l’adage « Les amis de mes amis sont mes amis », vous
étendrez ainsi votre réseau et développerez votre clientèle.

[image: ]Nous verrons que le mode de vente dit « par réunion » est
extrêmement propice au fonctionnement du bouche-à-oreille
dans la mesure où un hôte invite des proches à participer au
rendez-vous de vente et vous met ainsi en relation avec des
consommateurs potentiels de son entourage.

Un métier ouvert à tous

Nous verrons plus en détail au chapitre 4 que ce métier est
ouvert au plus grand nombre d’entre vous, indépendamment
de votre passé, de votre situation présente et de vos ambitions
pour l’avenir.

Indépendamment de votre parcours

Quels que soient votre formation et votre parcours professionnel, vous pourrez exercer le métier de vendeur direct. Cette
profession regroupe des profils aux parcours les plus divers :
certains ont étudié la physique, d’autres le droit ; certains sont
comptables, d’autres instituteurs ; certains sont d’anciens militaires, d’autres des cadres à la retraite… et c’est ce qui fait sa
richesse !

[image: ]Cette profession attire de plus en plus de personnes très
diplômées à la recherche de nouvelles perspectives dans leur
vie professionnelle.

Indépendamment de votre situation présente

Que vous soyez salarié, chômeur, étudiant ou retraité, il vous
est possible d’exercer une activité de vente directe et de
cumuler plusieurs sources de revenus.

Par ailleurs, cette activité vous sera accessible quelle que
soit votre situation financière. Aucun investissement initial ne
pourra vous être demandé.

Indépendamment de vos ambitions pour l’avenir

Que vous souhaitiez exercer ce métier de façon temporaire
– pour financer vos études par exemple – ou que vous ayez
l’ambition de faire carrière dans cette profession, vous êtes les
bienvenus !

Lorsque vous démarrerez une activité de vente directe, il
ne vous sera pas demandé de prendre un engagement dans
la durée, vous serez libre de vous arrêter quand vous le
souhaiterez.

Un métier que l’on pratique à son rythme

Le secteur de la vente directe offre de multiples possibilités
permettant à chacun d’exercer ce métier à son rythme, en
fonction de ses envies et de ses contraintes. Vous choisirez le
temps que vous souhaitez consacrer à cette nouvelle activité :
en complément de revenu, en multi-activités ou à temps plein.

En complément de revenu

Pour 31 % des vendeurs, l’activité de vente directe constitue
un simple complément de revenu (source : Baromètre de la
Vente Directe AGEFOS PME / FVD, 2015).

Si vous avez déjà un emploi à temps plein ou un agenda bien
rempli, vous pouvez choisir de ne consacrer que quelques
heures par semaine à votre activité. Votre rémunération
constituera un simple complément de revenu pour arrondir
vos fins de mois et améliorer votre quotidien.

En multi-activités

29 % des conseillers de vente pratiquent la vente directe en
multi-activités (source : Baromètre de la Vente Directe AGEFOS
PME / FVD, 2015).

Si vous avez un emploi à temps partiel ou une activité occasionnelle mais que cette dernière ne vous permet pas de
couvrir toutes vos dépenses, vous pouvez choisir de consacrer plusieurs heures par jour ou quelques jours par semaine
à votre nouvelle activité de vendeur direct. Vous percevrez
une rémunération conséquente qui viendra compléter une
autre source de revenu.

À temps plein

40 % des vendeurs consacrent l’intégralité de leur temps
professionnel à la vente directe (source : Baromètre de la
Vente Directe AGEFOS PME /FVD, 2015).

La vente directe peut constituer une activité à temps plein
et vous permettre d’accéder à une indépendance financière.
Votre revenu se construira avec le temps et évoluera en fonction de votre implication et du sérieux de votre démarche.

[image: ]Le temps consacré à l’activité n’est pas une décision définitive, il est très fréquent de démarrer la vente directe pour
dégager un simple complément de revenu puis d’y consacrer
progressivement de plus en plus de temps jusqu’à en faire son
activité principale.

Un métier qui s’exerce en toute indépendance

Le vendeur direct est l’acteur de son propre succès

Dans votre activité de vente directe, vous serez l’acteur de
votre succès, vous devrez fixer vos propres objectifs et vous
donner les moyens de les atteindre.

Cela ne signifie pas que vous serez abandonné à votre sort :
vous aurez à votre disposition tout l’accompagnement dont
vous aurez besoin, mais ce sera à vous de faire la démarche
d’aller chercher ce soutien et de l’utiliser au mieux.

Une grande souplesse d’organisation

La vente directe est une activité qui offre une grande flexibilité. Elle peut, dans la plupart des cas, se pratiquer « à la
carte » et s’adapter à votre emploi du temps. Cette souplesse
ne vous sera pas offerte dans beaucoup d’autres métiers ;
essayez, dans une entreprise « classique », de demander
à votre chef d’ajuster vos horaires de travail pour vous
permettre de suivre votre cours de yoga du jeudi matin, récupérer les enfants à la sortie de l’école et partir en vacances
quand bon vous semble… il est peu probable qu’il accepte !

Cette souplesse constitue un des grands avantages de la vente
directe ; cependant, elle exigera de vous une certaine autodiscipline. Personne ne vous contraindra à vous lever le matin
pour vous mettre au travail ou passer vos coups de fil de
prospection alors que vous pourriez rester affalé devant votre
feuilleton préféré.

Un métier profondément humain

Par la teneur des relations que vous entretiendrez avec vos
clients et votre équipe, ce métier sera une source de satisfaction et d’épanouissement.

La vente directe, un créateur de lien social

Vous l’aurez sans doute constaté, nous vivons dans une
société qui favorise peu le lien social, le dialogue et les
échanges conviviaux. Les relations de voisinage se limitent
souvent à de simples salutations et le dialogue avec la caissière du supermarché se réduit au strict minimum au nom de
l’efficacité.

La vente directe va à contre-courant de cette tendance :
vous tisserez avec vos clients de vraies relations, sincères et
durables. Vous prendrez le temps de partager avec eux des
moments de complicité et de convivialité, des fous rires, des
séances de papotage…


[image: ]Le lien est aussi important que le bien

« Le conseiller en vente directe est
avant tout un prescripteur passionné
par un univers ou une culture produit
et qui souhaite faire connaître la valeur
ajoutée de son offre auprès de son
réseau relationnel. La recherche de
nouveaux clients ou de prescripteurs
pour constituer une équipe de conseillers implique de générer du lien social
autour de soi et de le maintenir. Les
rendez-vous de clientèle à domicile,
notamment par atelier, favorisent la
création d’un lien privilégié avec les
consommateurs mais aussi entre les
consommateurs !

Le succès de la vente directe à domicile repose ainsi sur une relation client
de grande proximité et des réseaux
de clients fidèles qui prennent plaisir
à partager ensemble des expériences
de consommation autour de produits
souvent très innovants. Ce canal de
distribution représente à ce titre une
réponse moderne et dynamique à la
crise du lien social qui caractérise nos
sociétés.

En vente directe, le lien est donc aussi
important que le bien proposé. Le lien
social nourrit l’échange, la confiance
du consommateur envers une marque,
le partage, la transmission des
connaissances sur les produits et sa
passion. La vente directe a encore une
marge de progression très importante
devant elle. »

Jean-Laurent Rodriguez,
consultant expert en vente directe.



Vous serez le premier à retirer de la satisfaction de la qualité
des relations que vous aurez instaurées avec vos clients.
Nombreux sont les conseillers de vente qui ont tissé de forts
liens d’amitié avec certains de leurs clients.

[image: ]« J’ai rencontré une de mes meilleures amies grâce à mon
métier de conseillère de vente. Elle a participé à une vente puis
est devenue une hôtesse et une cliente fidèle. Il n’est pas rare
que des conseillères se lient d’amitié avec leurs clientes, car
nous partageons souvent la même passion pour la mode et nous
vivons des moments de complicité qui nous rapprochent. »

Sandrine, conseillère de vente dans le prêt-à-porter.

Des relations de travail uniques

Les relations au sein d’une entreprise de vente directe
reposent, par la nature même de l’organisation mise en place,
sur l’entraide et la solidarité.

Le commissionnement de votre animateur d’équipe dépendra
des ventes que vous réalisez, sa réussite passe donc nécessairement par la vôtre. Si vous gagnez de l’argent, il en gagne ; si
vous réussissez, il réussit. Son rôle est donc de vous aider à
progresser.

Dans ce système d’organisation, l’entraide et la solidarité
deviennent des impératifs. Cela bouleverse les relations
professionnelles de l’entreprise : personne ne vous mettra de
bâtons dans les roues de peur que vous lui piquiez sa place ;
personne ne vous freinera dans votre développement sous
prétexte que vous êtes un novice. Au contraire, toute progression sera encouragée, toute initiative sera saluée.

Un métier qui permet de gagner sa vie

Dernier élément mais non des moindres, cette activité vous
permettra de gagner votre vie ou de vous constituer une
source de revenu complémentaire.

Combien vais-je gagner ?

À ce sujet, vous avez entendu tout et son contraire. Certains
vous font miroiter des sommes mirobolantes, des voyages
au bout du monde, une voiture de fonction… D’autres vous
dépeignent le métier comme une vaste escroquerie : on vous
fera débourser des montants colossaux au démarrage pour
finalement vous laisser sans le sou ni l’espoir de récupérer
votre mise.

Vous vous demandez à juste titre où est la vérité dans tout
cela et combien votre activité pourra bien vous rapporter.

Les revenus d’un vendeur direct peuvent osciller entre
quelques centaines d’euros et plusieurs dizaines de milliers
d’euros par mois (cela ne vous aide probablement pas à y
voir plus clair !). Ils sont fonction de ses performances et, par
conséquent, d’une multitude de facteurs : le temps consacré à
l’activité, l’énergie déployée, la motivation, le professionnalisme
de la démarche, la qualité de l’accompagnement de l’entreprise
qu’il représente… et bien d’autres éléments encore.

Impossible donc de vous donner une réponse satisfaisante
à la question « Combien vais-je gagner ? ». Prenons plutôt le
problème dans l’autre sens : demandez-vous combien vous
voulez que votre activité vous rapporte et ce que vous en
attendez ; nous vous dirons ce qu’il faudra mettre en œuvre
pour y arriver et le temps nécessaire pour atteindre cet
objectif.

Votre objectif est de gagner :


[image: ]Un peu d’argent de poche : Vous voulez vous faire
plaisir, sortir un peu plus souvent au restaurant, renouveler plus régulièrement votre garde-robe sans culpabiliser. Avec un peu de méthode et d’énergie, vous devriez
réussir à dégager quelques centaines d’euros par mois
après quelques semaines d’activité seulement.

[image: ]Un complément de revenu : Vous avez besoin de
compléter les revenus d’un travail à temps partiel ou
d’une petite retraite ; vous dépendez de ces revenus
pour payer vos factures. Votre objectif est de dégager
500 à 1 000 € par mois. Vous devrez pour cela consacrer
plusieurs heures par jour ou quelques jours par semaine
à votre activité. Quelques mois seront peut-être nécessaires pour atteindre votre objectif.

[image: ]Un salaire confortable : Vous souhaitez gagner votre
indépendance financière. Pour parvenir à vivre de votre
activité, payer votre loyer et vos factures, il faudra du
temps, plusieurs mois en général. Il vous faudra tout
d’abord apprendre le métier, acquérir de nouvelles
compétences mais également développer et fidéliser une
clientèle et éventuellement effectuer vos premiers
recrutements en vue de constituer une équipe. En vous
impliquant à 100 % dans votre nouvelle activité, vous
dégagerez des revenus oscillant entre 1 200 € et 3 000 €
par mois.

[image: ]Des revenus élevés : Vous rêvez de rouler en Porsche, de
vivre dans une grande maison avec piscine et de payer
l’ISF, c’est à votre portée ! D’autres l’ont fait, alors pourquoi
pas vous ? En revanche, il vous faudra un peu de patience
et beaucoup d’efforts, ce ne sont pas quelques mois mais
plusieurs années de travail qui seront nécessaires pour
en arriver là. Par ailleurs, la seule activité de vente ne
suffira pas à dégager des revenus à 5 chiffres ; pour y
parvenir, vous devrez accéder à des fonctions d’animation
en recrutant des vendeurs qui recruteront eux-mêmes des
vendeurs, et animer toute cette équipe.




La vente directe, un ascenseur social

La vente directe est une des rares activités qui permettent à
tout un chacun – quel que soit son origine sociale, son niveau
d’étude, son patrimoine initial – d’améliorer radicalement
son niveau de vie. Cette possibilité unique vous donnera, dès
le démarrage, le sentiment d’être réellement maître de votre
destin.

Au-delà de la réussite personnelle, cette particularité de la
vente directe constitue un vrai idéal de vie, pour qui souhaite
faire avancer la société vers plus d’égalité des chances et une
meilleure rétribution du travail et de l’effort. Par le recrutement de nouveaux vendeurs, vous aurez la possibilité d’offrir
à des proches l’opportunité de sortir de la situation dans
laquelle ils se trouvent et d’envisager une vie meilleure.

[image: ]« J’ai commencé à travailler à 16 ans. Après un apprentissage
dans le bâtiment, je suis devenu mécanicien d’engins de chantier. Ce n’est qu’à 30 ans que j’ai intégré une entreprise de vente
directe spécialisée dans l’amélioration de l’habitat. Je me suis tout
de suite senti très à l’aise dans ce métier pour lequel j’étais assez
doué. En quelques années, mes perspectives de vie ont complètement changé. Aujourd’hui, je suis propriétaire d’une maison et
mes enfants auront la chance de pouvoir faire des études. »

Pascal, responsable d’une équipe de vente.

Les entreprises de vente directe

De nombreuses entreprises choisissent la vente directe
comme mode de distribution principal ou exclusif de leurs
produits. On les appelle les entreprises de vente directe. Elles
peuvent être classifiées selon leur mode de vente (en individuel ou en réunion) ou le statut sous lequel exercent leurs
vendeurs (salariés ou indépendants).

Deux modes de vente

Dans le cadre d’une démarche commerciale en vente directe,
les rendez-vous de vente peuvent prendre deux formes : en
individuel ou en réunion. Le mode de vente choisi par l’entreprise dépend généralement du type de produit ou service
vendu.

La vente en individuel

Dans le cadre d’une vente en individuel, la présentation
de l’offre s’adresse à un seul consommateur potentiel, en
présence éventuelle d’autres membres du foyer, après identification d’un besoin spécifique.

Ce mode de vente est très consommateur de temps, car le
vendeur direct devra se déplacer au domicile de chaque
prospect individuellement. Cette démarche est justifiée
uniquement :


[image: ]lorsque le montant d’une commande unitaire est important (les produits dits high-ticket) ou lorsque le produit
nécessite des commandes récurrentes régulières ;

[image: ]lorsque la vente du produit requiert des conseils personnalisés qu’il est préférable de promulguer en individuel.




Ce mode de vente est souvent pratiqué dans des entreprises
du secteur de l’amélioration de l’habitat, car le conseiller de
vente a besoin de voir les lieux pour effectuer son diagnostic.
Il est également utilisé pour la vente de produits diététiques
pour lesquels les clients ont besoin d’un suivi personnalisé.

On retrouve parmi les entreprises qui pratiquent la vente en
individuel : Culligan, NL International, K par K…

La vente par réunion

La vente par réunion est un mode de vente original qui
consiste à demander à un hôte ou une hôtesse d’inviter des
proches à venir participer à une vente. Le vendeur présente
les produits de l’enseigne au groupe de prospects ainsi réunis.

Les produits vendus en réunion sont généralement des
produits de consommation courante à faible valeur unitaire :
ustensiles de cuisine, accessoires de mode, produits de beauté
et d’entretien… La vente par réunion convient particulièrement à ce type de produits, car elle permet de regrouper les
commandes afin d’éviter au vendeur des trajets disproportionnés par rapport au montant individuel de vente.

Il s’agit traditionnellement de produits destinés aux femmes,
particulièrement friandes de ces après-midis entre copines qui
sont l’occasion de papoter et échanger des conseils sur l’utilisation des produits. Cependant, ce mode de vente s’ouvre
progressivement à des profils plus masculins.

La plus connue des entreprises de vente en réunion est
Tupperware, cependant bien d’autres pratiquent ce mode de
vente : Stanhome, Partylite, Captain Tortue, Victoria…

[image: ]La vente par réunion favorise le phénomène de bouche-à-oreille ; en accueillant des proches à une réunion, l’hôte
aide le vendeur à enrichir son carnet d’adresses. Parmi
les personnes présentes à la réunion, il pourra trouver de
nouveaux hôtes qui accueilleront à leur tour des personnes de
leur entourage à l’occasion d’une réunion de vente.


Les origines de la vente par réunion

Au début des années 1930 aux États-Unis, en pleine crise économique, Frank
Stanley Beveridge, dirigeant d’une
jeune société de distribution de produits d’entretien ménager, cherche à
perfectionner ses techniques de vente
pour développer son activité en ces
temps difficiles. Une idée originale lui
vient alors de l’un de ses commerciaux :
ce dernier sonne un jour chez la femme
d’un pasteur occupée à recevoir des
invités ; celle-ci le convie à repasser à
un moment plus opportun avant de se
raviser et lui propose de présenter ses
produits à ses convives, s’il accepte
de reverser une partie des revenus de
sa vente à l’association caritative de
l’église de son mari. Face au succès
de cette réunion improvisée, un nouveau mode de vente voit le jour. Cette
technique de vente par réunion sera,
par la suite, généralisée à l’ensemble
du réseau et permettra à l’entreprise
Stanley Home Products (devenue
aujourd’hui Stanhome) de prospérer.

Quinze ans plus tard, à la fin des
années 1940, Brownie Wise intègre
Stanley Home Products en tant que
vendeuse. Grâce à son talent, elle progresse rapidement jusqu’à occuper
des fonctions de responsable commerciale. Son chemin croise alors celui
de Earl Tupper dont les fameux bols
hermétiques en plastique, commercialisés sous le nom de Tupperware,
peinent à se diffuser via des modes
de distribution classiques. En effet,
l’innovation nécessite des explications et une démonstration auprès
de la clientèle, difficiles à réaliser
en magasin. Brownie Wise, qui croit
dans le potentiel de ce produit innovant, intègre la Tupperware Plastics
Company pour développer un réseau
de vente et de démonstration à domicile sous forme de réunions. Elle bouleversera ce mode de vente, notamment
en offrant aux maîtresses de maison
elles-mêmes la possibilité de commercialiser ce produit.

Ce mode de distribution original, offrant
à l’époque aux femmes la possibilité de
travailler, d’accéder à une autonomie
financière et de sortir de l’isolement,
contribuera à leur émancipation.

Sources : International Directory of
Company Histories, vol. 15, St. James
Press, 1996 ; www.lesechos.fr



Deux modes d’organisation

Les entreprises de vente directe se caractérisent également
par leur mode d’organisation. On distinguera les entreprises
ayant une majorité de vendeurs salariés des entreprises ayant
recours à des indépendants, souvent sous le statut de Vendeur
Indépendant à Domicile (VDI), pour distribuer leurs produits.

Des vendeurs salariés

Les entreprises qui emploient des vendeurs salariés sont
assez peu nombreuses. Le recours à une main d’œuvre salariée ne se justifie que lorsque la maîtrise des caractéristiques
des produits vendus requiert une grande technicité.

Un vendeur direct salarié doit se conformer au temps de
travail précisé dans son contrat et doit remettre régulièrement
un compte rendu d’activité à ses supérieurs hiérarchiques.

La structure de ces réseaux est assez conventionnelle avec
une hiérarchie commerciale bien définie. Le vendeur gravit
les échelons sur décision de ses supérieurs : de conseiller
de vente, il sera promu chef d’équipe ou chef de vente, puis
responsable régional si ses compétences le permettent.

Les vendeurs sont rémunérés en fonction des ventes réalisées
avec généralement un minimum garanti. Lorsqu’ils accèdent
à des fonctions d’animation, ils perçoivent également une
commission en fonction des ventes réalisées par l’équipe
qu’ils encadrent.

Les vendeurs sont encouragés à parler de leur activité dans
leur entourage et inciter de nouvelles personnes à rejoindre
l’entreprise ; cependant, les recrutements se font principalement via des canaux plus classiques : annonces, agences de
recrutement…

Des vendeurs indépendants

La majorité des entreprises de vente directe ont recours à des
vendeurs indépendants.

Les conseillers de vente qui intègrent ces entreprises sont
généralement des vendeurs débutants qui n’ont pas ou peu
d’expérience dans la vente. Ils ont la possibilité d’exercer leur
activité au rythme souhaité sans devoir rendre de compte sur
le temps travaillé ou les actions de prospection menées.

Les conseillers de vente ont pour mission de vendre des
produits et de recruter (ou « coopter ») de nouveaux
vendeurs.

Ces entreprises sont organisées par équipe. Plusieurs vendeurs
sont regroupés sous la responsabilité d’un manager ou d’un
animateur d’équipe chargé de les former et les accompagner au
quotidien.

L’accès à des fonctions d’animation est généralement conditionné à la réalisation d’un chiffre d’affaires minimum sur
plusieurs mois consécutifs, le recrutement d’un ou plusieurs
vendeurs et l’approbation du manager ou du responsable
régional.

La vente directe par réseau

Parmi ces entreprises qui ont recours à des vendeurs indépendants, certaines sont des entreprises dites de « vente directe
par réseau » parfois appelé marketing de réseau, marketing
multi-niveau (MLM) ou marketing relationnel.

Ces entreprises ont la particularité de déléguer à leur réseau
d’indépendants l’intégralité de la mission de recrutement et
d’animation des forces de vente.

Une grande liberté est offerte aux conseillers de vente de
ces entreprises. Dès la signature de leur contrat, il leur est
proposé à la fois de développer leur clientèle et de recruter
des conseillers de vente. Ils constituent ainsi leur équipe dont
ils assument automatiquement les fonctions d’animation.

Les entreprises de vente directe par réseau sont organisées
par « lignées » : les vendeurs recrutent d’autres vendeurs
qui eux-mêmes recruteront des vendeurs et ainsi de suite,
sur plusieurs « générations ». Chaque conseiller est ainsi à
l’origine de toute une « descendance » de vendeurs. Voici un
exemple de descendance possible :


[image: ]

Figure 1-1 :
Un exemple
de « descendance ».



Chaque encart en pointillés représente ce que l’on appelle
une « lignée ». Vous aurez autant de lignées que de vendeurs
recrutés en direct.

Chaque vendeur est généralement rémunéré en fonction des
ventes réalisées par l’ensemble de sa lignée en contrepartie
d’une mission de formation et d’accompagnement auprès des
vendeurs qui la composent.

Le recrutement est au centre de la préoccupation du vendeur
d’une entreprise de vente directe par réseau : il cherche
de nouvelles recrues aussi activement qu’il recherche de
nouveaux clients et ce, dès le premier jour de son activité.

[image: ]Chaque entreprise de vente directe a une organisation et des
modes de rémunération qui lui sont propres. Il existe autant
d’organisations que d’entreprises de vente directe, si bien
qu’il est parfois difficile de catégoriser les entreprises du
secteur.


Vente directe par réseau et vente pyramidale,
un amalgame fréquent

La vente directe par réseau est souvent confondue avec des pratiques
peu recommandables, connues sous
le nom de ventes pyramidales. Cette
confusion a mis à mal l’image de la
vente directe par réseau qui est, quant
à elle, tout à fait légale et respectueuse
des intérêts du vendeur.

Essayons de comprendre le système
de la vente pyramidale.

Imaginez que vous deviez effectuer
une dépense importante pour entrer
dans un réseau de vente qui vous
promet monts et merveilles. Une fois
le réseau intégré, vous vous rendez
compte que les produits que vous étiez
supposé distribuer ne répondent pas
aux promesses que l’on vous avait
faites : ils sont très peu compétitifs,
ne correspondent pas aux caractéristiques annoncées ou pire, sont encore
indisponibles à la vente. Ces produits
sont par conséquent très difficiles à
vendre. La seule solution qu’il vous
reste pour récupérer l’argent que vous
avez investi est de recruter, à votre
tour, des malheureux qui subiront le
même sort, car le simple recrutement
vous fournira un gain.

On entre alors dans un cercle vicieux
qui pousse l’ensemble du réseau à dissimuler la supercherie pour réussir à
attirer de nouveaux candidats. Une fois
l’escroquerie démasquée, les recrutements, par la force des choses, se font
de plus en plus rares et ce sont les
derniers arrivés, qui n’ont pas encore
eu le temps de récupérer l’argent qui
leur a été soutiré, qui seront les plus
pénalisés.

La vente directe par réseau se différencie de la vente pyramidale illégale
dans la mesure où le vendeur qui vous
recrute n’est pas rémunéré sur l’acte
de recrutement en lui-même mais
exclusivement sur la base des ventes
réalisées. Il aura donc pour principale
préoccupation votre réussite personnelle.
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