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LE SECTEUR DE LA VENTE DIRECTE - Premier employeur de la planéte ’
FVD

Monde
Europe

183 milliards d’€

De Chiffre d’Affaires en 2016* 33 milliards d’€

De Chiffre d’Affaires en 2016*

+ 1,9 % de croissance .
+ 4,8 % de croissance

107 millions de distributeurs - _
14,9 millions de distributeurs

* Source : www.wfdsa.org



LA VENTE DIRECTE EN FRANCE — £n 2016 @

3,8 %

de croissance du Chiffre d’Affaires

4,28 milliards d’€

de Chiffre d’Affaires

17 %
de taux de rentabilité

+4,9%

de croissance des effectifs




LA REPARTITION DU CHIFFRE D’AFFAIRES — £n 2016
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L'EMPLOI EN VENTE DIRECTE

I FVD
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+ 31 705 emplois nets créés en 2016

671 920 collaborateurs

et 63 000 emplois sur les sites des entreprises

Recherche, conception et développement
Production
Support (administration des entreprises, ...)

et des milliers d’emplois indirects dans la sous-traitance



LA REPARTITION DES REVENUS PAR TYPE D’ACTIVITE P
FVD

40 % des VDI pratiquent la Vente Directe comme activité principale

30 % des effectifs de VDI sont en multi-activité (+ 3 % par rapport a 2014)

30 % des effectifs de VDI pratiquent la Vente Directe pour un complément de revenus



L'EMPLOI DANS LES AUTRES FONCTIONS DE L'ENTREPRISE

99,6 % des salariés sont en CDI et 92 % sont a temps complet

La population des cadres représentent 27 % des effectifs salariés

Un dynamisme qui s’observe aussi au travers de la pyramide des ages des entreprises

70 % des salariés dans les fonctions transverses™ sont agés de moins de
45 ans et 36 % de moins de 35 ans (contre 30 % pour I’ensemble de la population active)

* Hors force de vente 7



LES PRINCIPAUX FACTEURS DE CROISSANCE

Dynamisme des
entreprises

?

Arrivée de nouvelles
entreprises sur le Croissance P
marché soutenue

Evolution des effectifs
productifs

Digitalisation



LES PRINCIPAUX FACTEURS DE CROISSANCE

Dynamisme des
entreprises

Prés d’un tiers des entreprises adopte une stratégie multi-canal : 32,7 % des entreprises qui
déclarent avoir opté pour plusieurs modalités de distribution

Les autres canaux hors vente directe sont avant tout le e-commerce (94,4 %), loin devant la vente en magasin (38,9 %)
et la VPC (38,9 %)

40% des entreprises pratiquent de facon couplée la vente en réunion et la vente en face a
face.

Pris de facon isolée, 41,8 % des entreprises ont pour activité unique la vente en réunion et 18,2
% celle de la vente en face a face.

En cumul, ce sont ainsi 81,8 % des entreprises qui pratiquent la vente en réunion et 58,2 % en
face a face.



LES PRINCIPAUX FACTEURS DE CROISSANCE

Evolution des effectifs
productifs

Le rajeunissement des effectifs dans ce canal de distribution ! 56 % des indépendants ont moins de 45 ans

Une vision nouvelle de I'indépendance et de I'entreprenariat en Vente Directe.

Une stabilité dans l'ancienneté des indépendants : 92% des acteurs de la Vente Directe
déclarent vouloir poursuivre leur activité dans leur entreprise actuelle dans les 3 ans a venir™® !

. Un taux d’embauche relativement élevé et une création constante d’emploi (+ 31 705 emplois
crées en 2016).

Sur le total des embauches de salariés, 82 % ont concerné des conseillers en vente directe et
14 % des animateurs d’équipe.

. L’évolution de la gamme de produits
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LES PRINCIPAUX FACTEURS DE CROISSANCE

Digitalisation
/ AN
SAN
/ INTERNET\
Une tres large majorité (85 %) des Internet est un outil largement
entreprises a recours a Internet répandu en vue de recrutements :
dans une stratégie de plus de 7 entreprises sur 10

communication. I"utilisent dans ce cadre (78 %).

L’évolution de la législation : la dématérialisation des bons de commande et des documents
d’informations précontractuels (DIP) permet d’optimiser la gestion et la relation client.

L’attractivité des outils informatiques pour la génération Xou Y
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LE CONSEIL A DOMICILE

LES PRINCIPAUX FACTEURS DE CROISSANCE .

Arrivée de nouvelles
entreprises sur le

marché

Arrivée des marques Création de nouvelles

connues entreprises
R.O.l rapide - Modele économique
Taux de marge inégalé rentable
Diversification de Ia - Moins d’investissement
distribution - Projet personnel
Canal moderne - Soutien d’investisseurs

Meilleure connaissance du
client final

Ces arrivées favorise I'image de marque et la croissance de ce
secteur qui est maintenant considéré comme un vrai canal de distribution.
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DES ENTREPRISES EN BONNE SANTE

Des Chefs d’entreprises satisfaits....

Sur les 5 dernieres années

54 % des entreprises ont bénéficié d’'une croissance dynamique de leur Chiffre d’Affaires

48 % ont enregistré une augmentation de leurs effectifs salariés

.... et optimistes
D’ici3a5ans

89 % des chefs entreprises prévoient un Chiffre d’Affaires en hausse

89 % envisagent une croissance de leur effectifs
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OCCUrreNce

QUALITE DE VIE ET BIEN-ETRE AU TRAVAIL
EN VENTE DIRECTE

1¢re étude nationale

Occurrence pour la Fédération de la Vente Directe| Mai-Juin 2017

Occurrence est
certifiée f ‘
1ISO 9001
SGS

depuis 2004
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Une étude online, extensive et significative de la vente directe : B occurrence
Une premiere ! . .

LE CONSEIL A DOMICILE

L’étude, online, a été administrée entre le 22 février et le 19 mars 2017

Vente Directe Les Francais tous secteurs d’activité

L’ensemble des entreprises Echantillon national représentatif
adhérentes de la Fédération | comparaison  de la population active, construit
ont été invitées a participer a d’apres la méthode

I’enquéte. des quotas
7753
. 1 000
répondants : :
) Francais
VDI et salariés des ”
entreprises de actifs
Vente Directe
Une marge d’erreur maximale de +1,1 point dans le Une marge d’erreur maximale de £3,1 points dans
cas de la plus grande indétermination (p=g=50). le cas de la plus grande indétermination (p=g=50).

Occurrence pour la FVD | Qualité de vie et bien-&tre au travail en Vente Directe | Mai-Juin 2017 15



LES CHIFFRES-CLES ;

) L. ) o ] 9 oCccurrence
Un résultat supérieur de 1 point qui installe la vente directe comme
une alternative attractive en matiere de Qualité de Vie au Travail.

* A l'aide de I'échelle suivante, veuillez indiquer quel est votre niveau de bien-étre au travail
en vente directe ?

Question a réponse numérique | Base : 7753 collaborateurs FVD et 1000 Francais actifs

o
> @ 7.2 o
AW

Occurrence pour la FVD | Qualité de vie et bien-étre au travail en Vente Directe | Mai-Juin 2017
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Une répartition qui réveéle un grand écart entre acteurs de la Vente &

Directe et actifs Francais !

LES CHIFFRES-CLES - ccurence

* A l’aide de I’échelle suivante, veuillez indiquer quel est votre niveau de satisfaction
concernant votre activité en vente directe sur chacun des criteres ci-dessous

Question a réponse numérique | Base : 7753 collaborateurs FVD et 1000 Frangais actifs

@ Moyenne u Moyenne

7,2 /10 6,2 /10
29% 30% 47% 15%
21% 50 21%
17% 17%
! 13% 12% 12% !
10% | 9% 110%

8% 1 7% 0 1
5% ' ' 5%

1% 1% 1% 3% | 3% 1% 3% |

(o] 0 (0] (o]

% oo ] : 120 1 1
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Pas du tout satisfait Plutot pas Plutot Pas du tout satisfait Plutét pas Plutot
satisfait satisfait satisfait satisfait

Occurrence pour la FVD | Qualité de vie et bien-étre au travail en Vente Directe | Mai-Juin 2017
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LES CHIFFRES-CLES * occurrence

Une mutation visible dans tous les fondamentaux de la vie professionnelle &= FVD

* A l'aide de I'échelle suivante, veuillez indiquer quel est votre niveau de satisfaction
concernant votre activité en vente directe sur chacun des criteres ci-dessous

Questions a réponse numérique | Base : 7753 collaborateurs FVD et 1000 Frangais actifs

=

Score Score U

FVD - FR FR - FVD

8,2 Relations clients w68 |
24 Relations avec hiérarchie 24l
+1.1 Intérét au travail L
5 Outils mis & disposition  -1s[E
04 Relations avec collegues o4l
+1 Equilibre professionnel/privé 1lE00
+19  Organisation du travail ol
6,5 & Reconnaissance métier -1
0.2 Niveau de revenu ue 57

Occurrence pour la FVD | Qualité de vie et bien-étre au travail en Vente Directe | Mai-Juin 2017 18



ACTIVITE @

Une activité qui offre plus d’opportunités de carriere !

* Diriez-vous que la vente directe/votre secteur offre des possibilités de carriére

intéressantes pour une personne comme vous ?

Question a réponse unique| Base : 7753 collaborateurs FVD et 1000 Frangais actifs
I Oui, tout a fait I Oui, plutét " Non, plutoét pas B Non, pas du tout NSPP

o

, 40%

80%

Occurrence pour la FVD | Qualité de vie et bien-étre au travail en Vente Directe | Mai-Juin 2017 19




ACT'V'TE, "~ occurrence

‘/‘

Une activité soutenue par des processus de formation — FVD

* Au cours des 12 derniers mois, avez-vous suivi une formation délivrée ou encouragée par
[votre entreprise] ?

Question a réponse multiple, total > 100% | Base : 7753 collaborateurs FVD et 1000 Frangais actifs

Oui, en présence physique
Oui, en e-learning
Non

e 70% des acteurs de la Vente Directe déclarent avoir suivi une formation au cours des derniers mois.

* 84% des acteurs de la Vente Directe ont le sentiment d’étre suffisamment accompagnés pour réussir
dans leur activité professionnelle, contre seulement 56% des Francais actifs.

Occurrence pour la FVD | Qualité de vie et bien-étre au travail en Vente Directe | Mai-Juin 2017 20



LIEN SOCIAL

-

: L . ~ occurrence
Des rapports humains reconnus comme caractéristique principale de 4
I"activité de la Vente Directe
e Pour chacune des aﬁ‘lrmatvo.ns suivantes, diriez- Et depuis qu'ils travaillent en Vente
vous que les rapports humains ont une place Directe. ses acteurs se sentent mieux
centrale dans I'activité en vente directe ? 2,
Question a réponse unique| Base : 7753 collaborateurs FVD CO”S/deres...

Les rapports humains ont une place
centrale dans 'activité de vente directe

1%
%

Par leurs clients :

\ileur entreprise : +33(y0/

¥ S’applique trés bien ™ S’applique plutot bien S’applique plutét mal S’applique tres mal NSPP
Occurrence pour la FVD | Qualité de vie et bien-étre au travail en Vente Directe | Mai-Juin 2017
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INNOVATION & PRODUITS
p . . . ., OCCUrreNce

Un secteur moderne, porté par sa puissance d’innovation et la qualité @

de ses produits

* Pour chacune des affirmations suivantes, diriez-vous qu’elle s’applique trées bien, plutét bien, plutét mal ou trés mal a

la vente directe/vente a domicile ?
Question a réponse unique| Base : 7753 collaborateurs FVD

C’est un secteur C’est un secteur Je vends des
moderne - dans l’air innovant produits de haute
du temps gualite

1% 1%

000

W S’applique trés bien ™ S’applique plutot bien = S’applique plutét mal ' S’applique trés mal NSPP

Occurrence pour la FVD | Qualité de vie et bien-étre au travail en Vente Directe | Mai-Juin 2017 29




INNOVATION & PRODUITS  OCCUrreENCE .
: FVD

Une activité désormais ancrée dans les nouveaux modes de production —

* Pour chacune des affirmations suivantes, diriez-vous qu’elle s’applique trés bien, plutét
bien, plutét mal ou trés mal a la vente directe/vente a domicile ?

Question a réponse unique| Base : 7753 collaborateurs FVD

C’est une activité au cceur de Le digital joue un réle
|”’€économie collaborative important dans la vente directe

)

87% 86%

Occurrence pour la FVD | Qualité de vie et bien-étre au travail en Vente Directe | Mai-Juin 2017 23



FIDELITE CLIENT @

Des clients fideles !

* Pour chacune des affirmations suivantes, diriez-vous qu’elle s’applique trés bien, plutét
bien, plutét mal ou trés mal a la vente directe/vente a domicile ?

Question a réponse unique| Base : 7753 collaborateurs FVD

Nos client(e)s sont fideles

I S’applique trés bien ™ S’applique plutot bien = S’applique plutdt mal S’applique trés mal NSPP

Occurrence pour la FVD | Qualité de vie et bien-étre au travail en Vente Directe | Mai-Juin 2017 o4




BILAN

Travailler en Vente Directe, c’est :

S’épanouir ! Etre fidele !

92%

des acteurs de la des acteurs de la Vente
Vente Directe Directe déclarent vouloir
déclarent s’épanouir poursuivre leur activité dans
dans leur activité ! leur entreprise actuelle dans

les 3 ans a venir !

Occurrence pour la FVD | Qualité de vie et bien-étre au travail en Vente Directe | Mai-Juin 2017

occurrence '
FVD

LE CONSEIL A DOMICILE

Recommander |

93%

des acteurs de |a
Vente Directe
plébiscitent le
secteur !
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QUESTIONS

REPONSES



