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Manuel de techniques de vente aux particuliers  
 

Intègre la connaissance et l’utilisation des personnalités couleurs et du S.O.N.C.A.S. 
« Scanner » les motivations et la personnalité de vos clients pour vendre sans forcer.  

 
 
 
 

Professionnels ou amateurs, avec cette méthode  
vous excellerez dans la vente aux particuliers : 

 
Vente directe à Domicile 

Vente en magasin 
Vente par réseaux (MLM) 
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UN BON VENDEUR NE VEND PAS, IL PROVOQUE l'ACHAT 
 
Créer des équipes de vendeurs à domicile, recruter des vendeurs en magasin, monter de grosses 
équipes dans votre MLM, c’est bien. Mais si personne ne vend rien, s’il n’y a pas de chiffre d’affaires, 
personne ne gagnera de revenus pérennes. 
 
Dans la vente aux particuliers, on n’enseigne que rarement l’acte de vente. Éventuellement, on vous 
apprend à faire une liste de noms et à présenter vos produits à vos amis et relations, puis aux 
relations de vos relations, mais quand est-ce que l’on vous apprend à vendre ? En particulier à 
vendre à des inconnus ? 
 
 
Est-ce que la vente vous fait peur ?  
Vous avez « la boule au ventre » quand vous vous retrouvez devant « l’obligation » de réaliser des 
ventes ? Vous pensez que vous ne saurez pas vendre et vous reculez le moment de passer à l’acte ? 
 
Si vous faites déjà des ventes, voulez-vous améliorer vos résultats ? 
Si vous avez déjà signé des bons de commande, mais que vous voulez passer au niveau supérieur, 
signer des commandes tous les jours et augmenter votre « panier moyen », vous êtes avec le bon 
ouvrage.  
 
 
Ce manuel va vous apprendre à donner envie et, quel que soit le produit ou le service que vous 
vendez, à obtenir une signature sans difficulté, de manière naturelle. 
 
Avec la maitrise des Personnalités Couleurs et du S.O.N.C.A.S, en lisant et pratiquant ce manuel, 
vous reconnaitrez rapidement les motivations d’achat et la personnalité de vos clients, ainsi vous 
saurez vous adapter et vous démultiplierez vos ventes sans avoir besoin de les forcer. 
 
Vous ne survolerez pas ces sujets, vous irez en profondeur et deviendrez des pro de la vente. En 
tant que vendeur aux particuliers, vous aurez la plupart des réponses à vos questions.  
Ce manuel entre dans tous les détails d’un processus de vente, il ne cache rien.  
 
En suivant ce qui est enseigné et en le mettant en pratique, vous augmenterez l’intelligence de vos 
ventes et vous saurez transmettre les bonnes méthodes à vos équipes. 
 
La solution n’est pas dans la société, la solution c’est VOUS ! 
 
Vous ne pouvez pas toujours compter sur les autres pour réussir votre vie. Vous devez vous prendre 
en main. La vente à domicile recrute dans tous les domaines. Que vous soyez indépendant (VDI) ou 
salarié, c’est par vos actes quotidiens que vous construirez vos revenus. 
 
Non ! Ce n’est pas parce que vous êtes un excellent recruteur que vos équipes vont vendre 
beaucoup. C’est parce que vous savez pratiquer et enseigner les bonnes méthodes que tout le 
monde, ensemble, réussira. Ce manuel s’adresse aussi à vous ! 
 

Ne restez pas assis à vous demander de quoi demain sera fait. 
Passez à l’action et tant qu’à faire, passez à l’action efficace ! 
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1. À quoi sert-il d’apprendre à vendre ? 

1.1. Nous sommes tous des vendeurs naturels mais nous ne le savons pas 

Chacun de nous a eu l'occasion dans sa vie de créer une envie et a su obtenir un résultat proche de 
ce qu’il souhaitait. 
 
Rappelez-vous votre enfance et la ténacité avec laquelle vous demandiez à vos parents tel ou tel 
cadeau. Au moment où vous l’avez obtenu, vous avez signé votre première « vente » ! 
 
Rappelez-vous quand vous avez vendu votre ancienne voiture, ou votre vélo, ou vos anciens jouets 
dans une braderie. Le commerce, c’est naturel ! 
 
Dans ces actes de ventes, vous provoquez la vente ou bien vous la ratez, le plus souvent sans savoir 
pourquoi. Qui peut dire exactement à quel moment sa dernière vente a été déclenchée ? 
 
Souvent on entend : « Moi, je vends avec mes tripes, je n'ai pas besoin de méthode. » 
 
C'est vrai, sans « tripes », sans « pêche », sans enthousiasme, le vendeur ne crée pas l'envie. 
Les clients aiment avoir en face d'eux des personnes heureuses et qui transmettent leur passion 
pour le produit ou le service qu’elles proposent. 

 
Alors, à quoi sert de maîtriser une méthode de vente ? 
 
Une méthode de vente a pour but d’optimiser les résultats de vos ventes par la 
compréhension des processus qui la structurent.  
En ajustant votre démarche pour dupliquer cette méthode dans vos actes quotidiens et dans 
vos équipes, vous allez multiplier vos résultats personnels et ceux de vos équipes. 
 
Avec une méthode de vente bien appliquée, vous pourrez aussi vendre les jours sans « pêche ». 
 
Vous pourrez surtout vous améliorer en comprenant ce qui se passe dans un acte de vente.  
En sachant décortiquer vos dernières ventes ou méventes, vous saurez où et à quel moment vous 
avez réussi la vente ou quand vous l’avez ratée. 
 
Ainsi, par ces acquis, la fois suivante vous maitriserez votre méthode et vous optimiserez vos 
résultats. 

 
Méthode maitrisée = plus de ventes  

 
 

Dans un réseau commercial de vente, c’est l’exemplarité qui fait la différence.  
 
Si vous, en tant que leader ou manager d’équipe, vous savez bien vendre et vendre souvent, si vous 
excellez dans ce domaine, vos équipes vous copieront et tous ensemble vous réussirez. 
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1.2. Qui sont les vendeurs ? Vous êtes tous concerné ! 

Ce manuel de techniques de vente s'adresse à toutes les personnes qui sont amenées à avoir 
un contact commerçant avec des clients. 
 
Pour toutes ces personnes et en particulier pour l'équipe commerciale, pour les distributeurs, la 
méthode de vente améliorera les résultats. 
 
Ce ne sont pas seulement des résultats en termes de ventes, mais aussi en termes de chiffres 
d'affaires, de marges, de paiement, de recouvrement, de satisfaction clientèle, et donc de fidélisation. 
 
Vous améliorerez vos résultats tous ensemble dans l’entreprise. Pas uniquement par de meilleures 
relations avec les acteurs extérieurs (les clients et les fournisseurs par exemple) mais aussi par une 
meilleure dynamique interne. 
 
Si vous tous, donnez une excellente image de votre entreprise au travers de votre travail et 
de votre comportement face à la clientèle et aux autres acteurs économiques, vous 
amplifierez les résultats de votre société, de votre marque, de vos équipes et vous en serez 
tous bénéficiaires. 
 
Qui que vous soyez, travaillant pour et avec votre société, votre marque, vos produits et services, 
vous êtes responsables de la bonne ou mauvaise image de ceux-ci. 
 
La réussite d’une entreprise ou d’une équipe passe par l’exemplarité. L’exemple doit partir « du 
haut » de la chaine de décision de l’entreprise. C’est d’abord les fondateurs, propriétaires, créateurs 
de l’entreprise qui sont l’image de la société. Par phénomène naturel de duplication, leur 
comportement, leur vision, se transmet à l’ensemble des niveaux d’action de la société. 
 
Ce n’est pas parce que vous êtes un jeune commercial, une nouvelle secrétaire, un stagiaire, que 
vous n’avez pas le droit et même l’obligation de montrer votre meilleur visage et votre plus grand 
enthousiasme face au développement de l’entreprise qui vous emploie. 
 
Tout le monde est concerné par la réussite d’une entreprise. L’ouvrier qui fabrique, l’installateur 
qui met en place, l’employé qui conditionne les colis, les livreurs, les services administratifs qui 
gèrent, tous, autant que le service commercial ou les distributeurs, doivent viser de bons résultats 
pour l’entreprise. 
 

La méthode de vente s’adresse en priorité aux services commerciaux, aux distributeurs. 
Les autres intervenants de la société peuvent et doivent aussi en prendre connaissance. 
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1.3. Comment allez-vous maitriser notre méthode de vente ? 

Notre méthode de vente classe les différents moments d'une vente et les subliment par 
l’utilisation des personnalités couleurs et du S.O.N.C.A.S. 
 
Vous allez d’abord intégrer les personnalités couleurs et le S.O.N.C.A.S. Cette connaissance 
vous accompagnera tout au long de notre méthode. C’est ce qui fera la différence dans l’excellence 
de vos résultats. 
 
Puis, vous allez entrer phase par phase dans le processus de vente en comprenant au mieux 
chaque étape importante. 
 
C’est par ce classement méthodique que vous pourrez vous améliorer en revenant sur une phase 
non terminée afin d’éclaircir une partie de la vente (cela peut se faire pendant l'acte de vente ou 
après, en analyse). Vous pourrez alors en faire ressortir les points importants et les phases clefs. 
Ainsi, vous conclurez les étapes de la vente l'une après l'autre pour aboutir à la signature naturelle 
et immédiate de la commande. 
 
Évidement une vente n'est pas un mécanisme rigide. 
Ainsi, l’une des phases de la vente peut très bien être dépassée, puis rattrapée. 
 
Par exemple, vous pouvez découvrir un besoin précis chez un client, y coller un argument en le 
démontrant, répondre aux objections s'y afférant, sans pour autant avoir terminé complètement 
l'ensemble de la phase de découverte des besoins, et donc ne pas avoir toutes les données pour 
aller vers une vente garantie. 
 
Dans le cas d'une analyse post démarchage, le commercial, le distributeur, avec son responsable, 
son animateur ou un autre collègue, fait défiler les différentes phases de l'entretien commercial et 
recherche les moments où la vente s'est faite ou a échouée. 
 
La méthode décrite dans cet ouvrage peut être aménagée à toute occasion. Il ne s'agit pas ici de 
détruire ce qui existe et qui fonctionne dans votre entreprise, vos équipes, mais bien de 
l'améliorer. En effet tout bon vendeur a des astuces bien à lui qu'il a expérimenté de nombreuses 
fois et qui ont porté leurs fruits. 
 
Dans le cadre d’une formation de groupe, quand au cours des différents points abordés dans cet 
ouvrage, une personne a une idée qu'elle pense être une bonne réponse à un problème donné, 
qu'elle l’exprime. C'est grâce à ces interventions que s’obtient le dynamisme d'une bonne formation. 
 
 
 

Une méthode de vente est un instrument interactif. 
En vente comme en relation entre humains, personne ne peut dire qu’il connait la science 

exacte. 
 

C'est par le mélange des idées (l’action du fameux « cerveau collectif » )  
que vous vous améliorerez indéfiniment. 
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