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'effet seductiondela

EMPLOL

Malgré la crise,
le secteur de la
vente a domicile
ne cesse de
recruter. Revenu
d’appoint au job
a plein temps.

u son aisance, on dirait que
VCette Rouennaise fait cela

depuis des années.
Pourtant, cela fait tout juste un
peu plus d'un mois qu’Alexia a
signé son contrat chez Secrete
Arlette, le leader sur le marché
de la vente a domicile d’objets
sexy, version classe et haut de
gamme. Juste quelques semaines
qu'elle est devenue l'une des
1000 ambassadrices de l'entre-
prise, I'une des 1 000 qui organi-
sent des réunions chez les parti-
culiers pour présenter et vendre
les derniéres nouveautés sexy.

Des ventes

conviviales

« Je viens d'étre victime d'une
grosse baisse de salaire, il me fal-
lait trouver une solution »,
raconte la jeune femme de 25
ans, employée d'une société de
téléassistance pour personnes
agées. Dans sa maison du centre-
ville rouennais, elle pense alors a
la vente & domicile, siire d'une
chose: « Je ne me voyais pas
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vendre du matériel de cuisine ou
des produits ménagers. » Sur
Facebook, elle tombe sur la page
d’'une ambassadrice de Secrete
Arlette, et postule. « Le lende-
main, elle me contactait,; le sur-
lendemain, je signais mon con-
trat. »

Alexia vient de rejoindre la co-
horte des 265 000 vendeurs a do-
micile indépendants en France,

une activité en constante progres-
sion. La fédération de la vente di-
recte vient méme de signer un ac-
cord avec le secrétariat d’Etat a
I'Emploi, prévoyant 'embauche
de 100 000 vendeurs sur les trois
prochaines années. Le secteur ne
cesse d'innover, captant chaque
année 20 millions d’actes d’achats.
Avec la crise, les heures sup dispa-
rues ou le chdmage partiel, la

vente a domicile constitue sou-
vent un complément de revenus,
« Dans Ia vente a domicile, iln'y a
pas de limite d'dge, pas besoin de
dipléme non plus », souligne Em-
manuelle Sicsic, la directrice de
Secrete Arlette qui a installé le
sieége de son entreprise a Rouen,
la ville de son enfance. La fonda-
trice de la marque est persuadée
que la vente directe a un bel ave-

Béatrice, 11e meilleure vendeuse

48 % de commission, 1 000 € par
mois... Béatrice, ambassadrice
depuis vingt-cing ans pour Avon,
s’est hissée comme 'une des
meilleures vendeuses francaises
de la marque américaine. Auxi-
liaire de puériculture la nuit a
I'hopital Jacques-Monod de Mon-
tivilliers, ambassadrice pour la
marque de cosmétiques le jour.
Béatrice Blondel s’épanouit dans
cette double vie professionnelle.
« Jai commencé a 17 ans a étre
démonstratrice », se souvient-
elle. En quelques années, la no-
vice en vente & domicile devient
une représentante chevronnée.
« Je me suis peu a peu hissée
dans le haut du classement. »
Vingt-cinq ans plus tard, Béa-
trice avoue non sans fierté faire
partie des meilleures vendeuses
de I'hexagone : « Je suis Ia pre-
miére de ma zone et onziéme
meilleure de France sur 16 000 ».
A la clé, un chiffre d’affaires de

25000 € par an qui lui permet
de toucher le pourcentage le
plus élevé qu’Avon verse a ses
vendeuses, soit 48 % des ventes :
« Je touche I'équivalent d’un
Smic chaque mois ».

Ce a quoi il faut ajouter un sys-
teme de fidélisation qui permet
aux meilleures vendeuses de
s’offrir des cadeaux de grandes

marques : lave-linge, machine a
coudre, ordinateur... « Le nom-
bre de points dépend du chiffre
daffaire », souligne Béatrice qui,
pour cette année, vise le télévi-
seur plat dernier cri a grand
écran.

Et ce n’est pas tout : « Chaque
année, un repas avec spectacle
et cadeaux, est organisé pour

Béatrice, auxiliaire de puériculture a I’hopital de Montivilliers la nuit,
touche I'équivalent d’un Smic chaqlie mois

de France

les meilleures ambassadrices.
La derniere fois jai eu un beau
sac en cuir made in France ».
Cerise sur le gateau, Béatrice et
ses collegues partent chaque
année en voyage : Gréce, New
York, Istanbul...

« Dans ce systéme, il y a tou-
Jours une carotte pour faire
avancer I'dne », s’amuse la re-
présentante Avon qui avoue
n’avoir jamais eu envie d’arré-
ter. Pourtant, la charge de tra-
vail est importante : « /I faut pré-
senter les produits, séduire les
clientes, prendre les comman-
des, les livrer, anticiper les
achats pour avoir du stock, re-
cruter de nouvelles ambassadri-
ces... » Plus de vingt ans apres
ses débuts, Béatrice Blondel
avoue que l'argent est devenu
une motivation secondaire :
« Maintenant, c’est vraiment
pour le plaisir, la convivialité et
les rencontres ».

nir. « Pour deux heures de réu-
nion, une ambassadrice peut ga-
gner facilement entre 100 et 150 €
C’est vrai qu'avec la crise, on a
des femmes qui cherchent des re-
venus complémentaires. Ma
meilleure ambassadrice gagne
entre 3 500 et 4 000 € ». Internet
ne semble méme pas un frein a
ces ventes a domicile ou s’admi-
rent, se jaugent et se commandent
des sextoys et autres menottes
fourrées. « Internet, on est seul
devant son écran. La vente a do-
micile, c’est I'occasion d'une réu-
nion conviviale, d'une bonne tran-
che de rigolade entre copines.
Cette facon de vendre crée un lien
social », assure Emmanuelle
Sicsic.

Trois cents euros

le premier mois

Les résultats peuvent étre rapi-
des. Le premier mois, en trois réu-
nions, Alexia a dégagé un chiffre
d’affaires de 885 euros, et empo-
ché un peu plus de 300 euros. « Ce
n'est que le début », souligne la
nouvelle recrue, qui avoue étre to-
talement a I'aise pour vendre cette
panoplie d’objets coquins. Elle
prend ce deuxieme boulot a coeur.
A tel point qu’elle vient de lancer
son Dblog (http://alexiase-
crete.wordpress.com) pour pro-
mouvoir sa nouvelle activité. « Jai
déja eu 3 000 visites », s'enthou-
siasme Alexia. Carton plein avant
le temps plein ?

OLIVIER CASSIAU



