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LA COURTOISIE AU TELEPHONE

L'importance de la courtoisic au télephone

personne

Le téléphone est une des grandes n

merce moderne Personne ne voudrait | lir, car on 1

saurait pas s'en passer méme si on le desirait. Mais 'usa

u téléphone exige une certaine se
se bien faire 4 l'idée que la personne qui est § Pautre bout
du fil a quelque chose & dire qui en vaut la peine

Dans les grandes agences centrales de téléphone on est
trés soigneux sur le choix des demoiselles de  téléphone
juant & leur timbre de voix

Une jeune fille peut étre trés intelligente, mais si elle
st douée d'une voix criarde, on la considére comme incom
petente au service du téléphone, Clest tout un art que de
pouvoir parler et articuler d'une voix plaisante et intelli
gible. Un bon parler n'est pas autant le résultat de l'en
trainement que celui de la réflexion. La personne qui pense
bien des autres et d'elle-méme sait se faire une voix qui ras
sure Les personnes nerveuses, irritabl affairées, fati
guées, confessent leur impatience par le ton de leur voix
F'oute personne se servant du téléphone
employé,

fut-elle patron ou

aristocrate ou plébéien, doit savoir étre courtoise

un téléphone

Elle ne doit parler ni trop bas ni sur un ton
trop €élevé, mais doit faire en sorte de glisser comme un sou
rire dans sa voix, et non des pleurs, ni le doute, ni la colére

En répondant & un appel, beaucoup de gens croient r

¢
rien avoir de mieux i faire que de crier : “Qui est-ce ?" | et
s'ils ne regoivent pas de réponse immédiate, diront Enfin

qui etes-vous ? " et “ Que voulez-vous

tile, absurde et inopportun

Tout cela est inu-

La personne qui répond i un appel doit d'abord se nom

mer ou annoncer la nom de la maison pour le compte d
laquelle elle est au téléphone
51 vous étes vendeur de profession, la premiére chose

que vous faites en entrant dans un magasin n'est pas de
crier ; “ Qu'est-ce que c'es

ou " Qui étes-vous
Si vous vous adressez 4 une personne que vous
n'avez jamais vue, vous ne lui demandez pas de vous réyiéler

son ider

té avant de vous étre fait connaitre
rte et vous dites

Vous offrez
Lotre

* Je suis le gouverncur de Cochin
chine.”  Vous mettez une sourdine & votre voix et vous
efforcez de la rendre agréable

Ainsi, lorsque T'on appelle ou que l'on répond an relé
phone, on doit dire : “C'est M. Un Tel qui vous parle.” Pre

nez une honne contenance et votre voix s'en fera I'écho

Vous avez sans doute remarqué que, sur les chemins de

r. Iz plupait des employés ont une voix agréable pour vous

annoncer les stations et n'ont pas du tout lair de crier des
sottises 4 des ennemi

Ce sont des voix d’hommes bien nourris, qui dorment
leurs huit heures de sommeil, qui pensent bien d'eux

1Emes
et des autres, sont fiers ¢
pagn

Clest pourquoi ils sont toujours en bons termes v

leur situation ct

rs de la com

2 qui les emploie

leurs collegues et avec le public

LES OBSTACLES DANS LA VENTE

Quoique depuis un certain nombre danndes des vendeurs
habiles et bien connus aient réussi i placer différents articles
sur le marché, peu d'entre eux peuvent se vanter d'avoir ¢t
T'objet de manifestations d'enthousiasme lorsqu'il leur a étc
donné l'occasion d'offrir leurs marchandises & un nouveau client
en perspective. De fait, tout empressement la part celui-ci,
leur aurait fait croire & quelque chose d'anormal du cot( du
crédit

Iy

i acheter lorsqu'un vendeur se présente chez eux. Quatre-viy

1 en effet, tres peu de marchands qui se sentent disp

dix fois sur cent, c'est la seule puissance de
|

suggestion du

deur qui parvient & l'emporter sur I'acheteur récaleitrant. Que

que soient les raisons de ce dernier, les objections qu'il opp:
quelles soient déraisonnables, pétulantes, froidement indifiée
tes, ou encore hasées sur un semblant de conviction de ses n
leurs intéréts, il n'en reste pas moins acquis que presque d
chaque cas le vendeur essuie d'abord un refus plus ou
categorique. Etre mal requ fait en quelque sorte partie du
du représentant  On le regoit, en général, comme on recoit
chien dans un jeu de quilles
Toutefois, le vendeur doit considérer tout cela comme

tant d'épreuves qu'il doit vaincre, d'obstacle qu'il doit surmao

ter, et de sa victoire dépend sa récompense. Le salaire ou
commission du représentant dépend de son habileté 4 parer |
hottes des marchands

On a eu raison de dire que les obstacles sont essentiels a

suceés d'un vendeur; et l'on admettra la virité de 'adage

'on veut sculement tenir compte des tentatives maintes

r
pétées aupres de marchands mal disposés.  Si un homme n'entr
voit pas tout un monde de difficultés dans la tiche du vendeur

il posséde peu des dispositions qu'il faut avoir pour en faire un

L'expérience méme ne peut suppléer au défaut de difficult

Le vendeur est en butte & tous les découragements et ceux-ci

sont de nature & miter tout homme n'ayant pas le feu sacrd
Nous convenons que les occasions semblables sont rare

Clest comme un nouveau chapitre sur chague transaction; une
fois Toccasion se présentera d'une maniére, et une autre foi
de Tautre, Ce qui est absolument essentiel, cest la présenc
d'esprit pour saisir l'occasion telle qu'elle se présente. 11 est
indispensable de savoir cacher sa persistance, afin de ne pas
s'exposer & ce que le marchand vous rappelle qu'il vous a déja
refusé, Et ce n'est pas aussi difficile qu'on le croit. Vous pou
vez toujours compter que votre auditeur, étant marchand, est
vitalement intéressé & tout ce qui touche au profit de son com
merce, et ce que vous avez a lui offrir doit tendre & toucher
La clef de I'énigme est dans la maniére
firir I'article. La combativité du vendeur aide

ette corde sensible
'
nez, tenez hien, mais tenez diplomatiquement

1

a ensuite. Te

orsqu'un marchand a répondu un “Non” sec, sans se re
tourner, le vendeur sans aplomb n'est pas lent 4 passer la porte
D'autre part, celui qui n'a pas “froid aux yeux" prendra la
hose tout autrement. Plus il sera regu froidement, plus il
sera agrc-sif, Le sens de l'injustice ne le paralyse pas. Au
contraire, a situation désespérée agit comme un tonique sur son
Alors, il pense. Tl réunit les arguments essenticls en
faveur de sa proposition et les lance 4 son antagoniste comme

cerveau

avec une fronde, et presque chaque fois il atteint son homme
Devant un tel adversaire, I'acheteur oublic les ennuis que lui
causent les autres représentants importuns, et il achéte parce
cu'il a été vaincu par la ténacité et 'esprit de celui qui n'a pas
tenu compte de son “Non.”

Par conséquent, la tén
sentielles du vendeur, et, pour avoir du succés, il faut en étre
doué abondamment

cité doit étre l'une des qualités es
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