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» ÉCONOMIE

La vente en domicile: un métier porteur d'avenir
Dans un contexte économique toujours incertain et un taux de chômage élevé, le secteur de la vente à domicile emploie. Une enquête
Sofres, réalisée en 2009, confirme la bonne santé de la profession: 1/3 des Français ont déjà participé à une réunion de vente à domi-
cile et près de 4 Français sur 10 ont déjà acheté au moins une fois.

Secteur moins touche par la
crise que bien d'autres, la vente
a domicile offre donc des pers-
pectives d'avenir
ll suffit de jeter un coup d'oeil
sur les petites annonces des
quotidiens pour se rendre ra-
pidement compte a quel point
les metiers de la vente sont
pourvoyeurs d'emplois
Alors si vous aimez le contact
avec les clients et vous pensez
être persuasifs et dynamiques,
les metiers de la vente (3 mil-
lions de personnes en France
selon l'ANPE) sont idéaux
« Aujourd'hui, ce sont les gros-
ses societes de vente a domicile
qui embauche Que ce soit Pierre
Long (bijoux), Charlott (linge-
rie), Stanhome (cosmetiques et
produits d'entretien), Captain
Tortue (Modefemme et enfant)
C'est un metier porteur et d'ave-
nir dans un contexte de crise
economique » souligne David
Lasne, specialiste de la commu-
nication dans la vente

Des perspectives d'emplois
Selon certains experts, la vente
directe devrait mieux traverser
la crise que d'autres secteurs
en 2010, notamment parce
qu'elle a l'avantage d'instaurer
une relation immédiate avec le
consommateur final
Les perspectives de develop-
pement pour 2010 sont excel-
lentes, des recrutements dans
le Cantal sont a pourvoir dans
des secteurs d'activités varies

tels que l'habitat, bien-être,
dietetique, univers culinaire,
cosmetique, produits d'entre-
tien, edition
Quèlques chiffres départemen-
taux permettent de corroborer
tout cela En effet, le chiffre
d'affaires 2009 dans ce secteur
s'élève a 14 millions d'euros,
1850 vendeurs parcourent les
routes du departement, et le
potentiel de recrutement pour
2010 est de 200 emplois
« De facon generale, Ses vendeu-
ses de chaque societe sont tres
autonomes dans leur maniere
de travailler Elles organisent
elles-mêmes leurs animations
lors des ventes a domiciles, elles
sont interactives et ont le sens
de la communication Pour pro-
mouvoir leur metier, elles peu
vent organiser des journees de
formation pour des personnes
intéressées par la profession,
peuvent participer a des défiles,
maîs un des moyens ancestraux
reste le bouche a oreille qui
fonctionnera toujours » expli-
que David lasne
Ces postes s'adressent en prio-
rité aux non diplômes ou au
niveau CAP On démarre sou-
vent au bas de l'échelle maîs
les espoirs de promotions sont
possibles Avoir le sens du re
lationnel, et une presentation
irréprochable sont clairement
indispensables Des qualites
d'écoute et dynamisme sont
aussi nécessaires pour exercer
ce metier.
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La vente à domicile est un secteur en plein essor et qui recrute sur le departement du vantai.

Qu'est-ce qu'un bon
vendeur à domicile?
Le rôle principal du vendeur à
domicile est de distribuer, c'est-
à-dire de conclure des contrats
de vente ou de prestation de
services auprès d'un particu-
lier, les produits et/ou services
de l'entreprise avec laquelle
il a conclu un contrat écrit de
distribution.
La visite et la conclusion du
contrat ont lieu au domicile du
client ou sur son lieu de travail.
Pour les premières réunions, la
marque prête des produits au
vendeur qui bénéficie généra-
lement d'un délai de réflexion.

Ensuite, le principe est sim-
ple: fixer un rendez-vous avec
plusieurs amis, se réunir chez
l'un d'eux sur le principe des
fameuses réunions «Tuppe-
rware ». Le vendeur y fait une
démonstration des produits
afin de générer des ventes et
d'acter d'autres réunions. La
vente se fait donc chez les
particuliers, sur rendez-vous.
Ce n'est pas du porte-à-porte.
Matériellement, le vendeur à
domicile se voit proposer deux
types de contrat: mandataire
ou acheteur-revendeur. Dans
le premier cas, le contrat stipule
que l'entreprise donne au ven-

deur le pouvoir de prendre des
commandes auprès de la clien-
tèle au nom et pour le compte
de l'entreprise. En contrepartie
de son activité, le vendeur per-
çoit des commissions sur le
chiffre d'affaires réalisé.
Pour le contrat d'acheteur-re-
vendeur, les données sont com-
plètement différentes. Dans ce
cas, le vendeur achète et revend
à son tour la marchandise four-
nie par l'entreprise de vente.
Il bénéficie de remises quan-
titatives sur les produits qu'il
revend et livre à ses clients
avec une marge bénéficiaire
qui constituera les gains de

l'intéressé.
Au démarrage de l'activité et
tout au long de la relation
contractuelle, l'entreprise prê-
tera ou proposera l'acquisition
d'outils d'aide à la vente ou des
collections (textile ou bijoux).
Les revenus mensuels s'éche-
lonnent de 150 euros à
Sco euros pour un temps par-
tiel et peuvent atteindre envi-
ron 2500 euros pour un temps
plein.
Aujourd'hui, la vente à domicile
s'envisage comme une profes-
sion à part entière.

Dossier réalisé par Nicolas Gastal et
MarcLowson


