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LES TROIS OPERATIONS DE LA VENTE

La vente est un art, et un art que l'on acquiert. Cer-
tains hommes naissent avec des dispositions pour la ven-
te, comme d'aùtres avec l'oreille musicale, mais s'il y a
chez la plupart des humains des capacités latentes de
vendeur, celles-ci ont toujours besoin d'être cultivées.

Presque chaque vente est le résultat direct de trois
opérations successives dont aucune ne peut être mise de
eôté.

de ventes de ce genre que le comptoir des marchandises
en alnim étaiii 1<.tiit devenu pour lui un objet d'aversion.
i n beau jour il eut l'occasion de visiter une exposition

de ces articles faite par des manufacturiers et d'entendre
des explientions. Il apprit alors que l'aluminium pro-
vient d'un minerai que l'on trouve en Amérique et en
Europe, il se mait au courant des prnédes de fabrication,
il suit que certaines substances sont nuisibles à ce métal

Par la première le. vendeur captive l'attention du (l <I (111 aut i I. pua t ni Ue, et vii

(lient et il y arrive surtout au moyen de la courtoisie. <lterioration (e celui-ci.
Il faut approcher le client avec le sourire sur les lèvres, Et ei rentrant ai niagasin il avait perdu ses préjugés
comme si l'on était réellement heureux de le rencontrer vont a i Il eut désormais, en tout occasion,
et lui adresser la parole avec politesse. rerours a ses nouvelles vonnaissanecs et, durant les trois

La deuxième fait gagner la confiance du client. Il s'a- mois qui suivirent il vendit lus l'articles en aluminium
-it, pour la mener à bien, de parler avec conviction et que tois ses vonnuLs ensemble.
(haleur des articles que l'on a à vendre. Si le commis a l1sî a niagasin de ferronnerie de Montréal
a cëur la -prospérité de la maison pour laquelle il tra- ) ce s ne ouvait réusi dane la vn de
vaille, s'il croit que ces articles sont dignes d'être dési- 1 d
rés par le public et que leurs manufacturiers méritent s énuîisait à deerire à la cliente la construction et la so-
la confiance, ses discours auront un acceuit de-incérite (le chauffage. Or, il eut l'heureuse
qui ne pourra manquer d'influencer favorablement le i(I(1'étudier les poêles au point e vue cuisine: il apprit
client etquels sot les degrés (le chaleur voulus pour la cuisson

et dele cnvainre. es rôtis <le (diverses dimensions, du pain et de la pâtis-
Le but de la troisième opération est de créer chez le serie et le temps nécessaire à cette cuisson. Et aujour-

client'le désir de posséder la marchandise que l'on veut dii. quand les arguments ordinaires ne donnent pa
vendre. Pour y arriver il est nécessaire de connaître les de résultat il explique comme quoi le poêle a été fabri-
procédés de fabrication et l'usage de ces marchandises, qué afin <e faciliter les travaux culinaires aux ménagè-
ainsi que de savoir communiquer ces connaissances, d'u- mes. Il dit ce qu'il faut faire pour conserver dans le
ne façon agréable, à la clientèle. fourneau la ehaleur convenable, etc. Aussi est-il deve-

Chez tout homme il y a des désirs qui sommeillent et nt le meilleur vendeur de poêles du magasin.,
qu'il s'agit de réveiller. La troisième opération peut "Tiois fois en une semaine, nous disait récemment un
donc être appelée "le réveille-matin " de ces désirs. comnuerçant, j'ai vu un de mes commis manquer des yen-

On nous citait récemment le cas d'un quincaillier qui tes par sa propre faute. Ainsi, pour avoir ignoré le
ne pouvait réussir à vendre aucun article en aluminium. fonvtioiixient d'une macine à laver il n'a pu vendre
Ce marchand était cependant affable, courtois et inspi- celle-ci à une cliente qui en a acheté une semblable dans
rait la confiance Il avait mannué un si grand nombre un magasin du voisinage."
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