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L'ART DE LA VENTE

L'IMPRESSION PROI)UITE SUR LE CLIENT

La raison il 'êt re diu magasîin est la vente (les mai'--
<'Itandises. NMalirî'é v<îtiî'e bol) système d 'aelîat, Votre
bonnte nméthode de- tra vail d ans le nmagasinî, votre bonnme
Comp)tabilité. votre publicité et %-os étalages (le vîtt'î-
îîe, vous deve'z reconnaître qui, l'ensmîsble de votre sy's-
tènie r'epose sur votre pîersonnel (le vente.

L 'art <le la vente est suîjet très important. Beau<'oîp
d 'employés le magasin nie sonît pas de bons vendeurs
parte <lu'ils nie conînaissent que très p<'u de' chose sur lit
v'ente. Cla teiîd eiiiit beaucîoulp d'étud e lpouîr bieni con.
niaître l'art <le lat veilte.

Dans la veilte. ntotre pr'oblèmec eonsiste à faire voit-
naître aux clients les fait s eon',erniait. nos inarcliamîdi-
ses et à le's leur mnlt rer' d'une façon fav'orable. Notre
p)rolèmce consiste à faire passer nos I<lées dans l'es-
pr'it (Iu <lient eni nous ser'vant le toutes les sensations
let l'ouïe. le la vue'. dle l'odorat. <Ilu goût et dui touceher'.

Dans la vente de<s îîaî'ehaî<ises. les bons venileuî's
qui iiti 111r<'îîmît ces poinît s Mêelé nta ires s 'efforcent à
dominer à leurs elicîîts dles i<lées d'achat, non seuilemenît
par le regard et l'oreille, mais aussi par le sens dul toit-
cher, et si possible, par' le senis (le l'odorat et du p)alais.

Tie bont vendeur fait apîpel à l'oeil du client en mon-
t.ranît les nîaî'ehi<lisî's et <'n luti soulignant ce qui mé-
rite d'être exaniiîîé-. Il fait appel al l'ouïe enî expli-

quant la qualité <'t la v'aleur' (le la marchandlise et aut
seiis dIli toulcher e'n plaçanît enître les nmains dul client
l'objet oi1 l'article proposé cil vente; ofI el1 invitant le
v'isiteur' à (.ît faire' l 'essai commne danis le <'as de chaus-
sures ou (If' vête'me'nts. Tout hon vendleur suit ce prili-
cipè le fair'e appel à plutsieurs dles sens du1 cl ieît, (le
îuianîèu'e à lu i sugerpl us fortemenît 1<' <lési r d 'acîte-
tpr.

tin autre fait àt poiliter laits lI 't <le la venlte,. est

que la sonmmle (le voliratitN ner'iveutx et W ittelligence
îî 'est pas la mêéme pour ehaqnî' personne. ni s-jnblable
Pli tous temps.
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lIt-< vendleur doit reconnaître que s'il expose ses idées
su r les:urhniIie trop %*lie, soit cli ent lie peut le sui-
vre dans ses explieatiols q11i deviennent alors dénuées

'i iii -itýt. 1.)wi explication t rop lentte aura le nième cf-
ft car le v*lient lie tardera pas à porter son attention
ailleurs.

iln a utri p('11 îîîiî psyliologiquie qlu'il est (in (le remar-
q uer est cielu i-i n'est qu'une idée qui enitre dans
S'-sprit titi <'lienlt est t oujouirs a('eompagltee d'un senti-
mtent. ý,i it , s' ut muatvais. agréable ou1 déplaisant, sa-
ti ta isan oit cnon0. Jamais l 'esprit n 'accepte une idéce à
I 'il;it neutre'. Il I are't e oit la rejette et classifie CORI-
ine lbonne ou iit avaise chiaque impression que vous fai-
tes suri VOS clients, ou qui' fait Ile magasin et son équi.
l'ellîIvît aidanît ain~si à la ven'ite oit l'écartanît au con-
i t'a ire.

Il fautt aussi 'oîsdei'er que chaque idée qui entre
.laits I'espr'it titi clie'nt, tend à s'exprimer, non seule-

on -lt parI la1 parole. mtais aussi par un mouvement, tun

rgir.titi souîrire. ou utne mine (le dédain. C''est cette
expressionî fugitive que le vendeur doit guetter atten-
tîi'eîne'it polur savoir s'il est out non dlans la bonne
vole. S'il oîffre oit lion la marchandise qu'il faut, si ses

a îîîneîtssont conivainicants ou non.Oneputy-
<jrt dles îîîaî'cehandises avec succès si l'onà ne porte at-
ti <t ion titx ex pressionis dii client.

L<. <'lient n 'est pas seulemnt impressionné pal' la
na reliaîîdî]se que le détaillant essaye de lui vendre,

iliais aussi par' tout ce qu'il y a dans le magasin. La
îlieiit' titi magasin dans quelque journal petit attein-

(ire] leel iît a vant qu'il entre clans le magasi, et I 'ii-
pre<ssion fait(e qu 'elle ait uneî forme défiuie iu ouion au-

eer<cita ineinenit son effet sur' la vente.
lies étalages dec vitrine' suggèrent des idées aux

elients. ilv mnêmîe que l'entrée du magasin et le système
lit' potcs pr'oduisent sur' (eux qui entr'ent out sortent,
illie imnpression favorable out déplaisante. Des marches
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