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L'ART DE LA VENTE

L IMPRESSION PRODUITE SUR LE CLIENT

La raison ’étre du magasin est la vente des mar-
chandises. Malgré votre bon systeme d’achat, votre
bonne méthode de travail dans le magasin, votre bonne
comptabilité, votre publicité et vos étalages de vitri-
ne, vous devez reconnaitre que 'ensemble de votre sys-
téme repose sur votre personnel de vente.

L'art de la vente est sujet trés important.  Beaucoup
d’employés de magasin ne sont pas de bons vendeurs
parce qu'ils ne connaissent que tres peu de chose sur la
vente. Cela demande beaucoup d'étude pour bien con.
naitre 1’art de la vente.

Dans la vente. notre probléme consiste a faire con-
naitre aux clients les faits concernant nos marchandi-
ses et a les leur montrer d une facon favorable. Notre
probléme consiste a faire passer nos idées dans l.'es-
prit du client en nous servant de toutes les sensations
de D'ouie. de la vue, de 'odorat. du gout et du toucher,

Dans la vente des marchandises. les bons vendeurs
qui comprennent ces points ¢lémentaires s’efforeent a
donner a leurs clients des idées d'achat, non senlement
par le regard et 'oreille, mais aussi par le sens du tou-
cher, et si possible, par le sens de 'odorat et du palais.

Le bon vendeur fait appel a 1'oeil du client en mon-
trant les marchandises et en lui soulignant ce qui mé-
rite d’étre examiné, 11 fait appel a 1'ouie en expli-
quant la qualité et la valeur de la march.anrlisv et au
sens du toucher en placant entre les mains 1]1! client
I’objet ou 1’article proposé en vente; ou en invitant le
visiteur A ¢n faire 'essai comme dans le cas de chaus-
sures ou de vétements.  Tout bon vendeur suit ce prin-
¢ipe de faire appel a plusieurs des sens (11’1 ‘(‘liel'lf. de
maniére a lui suggérer plus fortement le désir d’ache-
ter.

Un autre fait a pointer dans 'art de la vente, est
que la somme de courants nerveux et d'i'ntelligeno«-
n’est pas la méme pour (-hm'uw personne, ni semblable

en tous temps.

e vendeur doit reconnaitre que s'il expose ses idées
sur les marchandises trop vite, son elient ne peut le sui-
vre dans ses explications qui deviennent alors dénuées
dhnteret. Une explication trop lente aura le méme ef-
fet, car le elient ne tardera pas a porter son attention
allleurs. .

U'n autre point psychologique qu'il est bon de remar-
quer est celuier: ¢'est qu'une idée qui entre dans
Mesprit du elient est toujours accompagnée d'un senti-
ment, soit bon, soit mauvais, agréable ou déplaisant, sa-
tisfaisant ou non. Jamais l'esprit n'accepte une idée a
Fétat neatre, I aceepte ou la rejette et classifie com.-
me bonne ou mauvaise chaque impression que vous fai-
tes sur vos clients, ou que fait le magasin et son équi-
pement avdant ainsi a la vente ou I'éeartant au con-
traire.

Il faut aussi considérer que chaque idée qui entre
dans U'esprit du client, tend a s’exprimer, non seule-
ment par la parole, mais aussi par un mouvement, un
regard. un sourire, ou une mine de dédain. C'est cette
expression fugitive que le vendeur doit guetter atten-
tivement pour savoir s’il est ou non dans la bonne
voie. s'il offre ou non la marchandise qu'il faut, si ses
arguments sont convaincants ou non. On ne peut ven-
dre des marchandises avee suceés si 1'on ne porte at-
tention aux expressions du client.

Le client n’est pas seulement impressionné par la
marchandise que le détaillant essaye de lui vendre,
mais aussi par tout ce qu’il y a dans le magasin. La
publicité du magasin dans quelque journal peut attein-
dre le elient avant qu'il entre dans le magasin, et 1'im-
pression faite gu’elle ait une forme définiec ou non au-
ra certainement son effet sur la vente.

les étalages de vitrine suggérent des idées aux
¢lients. de méme que 'entrée du magasin et le systéme
de portes produisent sur ceux qui entrent ou sortent,
une impression favorable on déplaisante. Des marches
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