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LA SCIENCE DES AFFAIRES

Nous vivons actuellement dans une ère de science. La
science est à-la base du commerce. C'est grâce à elle qu'a
tté inventée toute la machinerie qui fait marcher les affaires;
grâce à la science on peut parcourir de longues distances
dans un espace de temps très court. La science a remplacé
par la vapeur et l'électricité les anciens moyens de loco-
moltion.

Notre siècle est le plus grand siècle de l'histoire du
monde, au point de vue des résultats obtenus par la science.
Nous ne sommes qu'au début de la grande évolution de
l'homme, qui arrache ses secrets a'la Nature et apprend à
vivre en harmonie avec les lois naturelles. Un grand avenir
s'ouvre devant nous à mesure que nous pénétrons plus avant
lans la science qui nous montre le chemin.

Mais qu'est-ce que la science? Certains hommes d'affai-
res semblent penser que ce mot n'appartient qu'aux profes-
seurs des collèges; mais Spencer donne une très simple dé-
finition du mot science: "C'est, dit-il, une connaissance or-
ganisée." C'est l'expérience systématisée, réduite à une loi
naturelle. Prenez les faits, les vérités, les principes de toute
branche donnée de la pensée, de l'activité, organisez-les,
classifiez-les, et vous avez une science.

L'homme d'affaires, de nos jours, devient un homme de
cience. La science des affaires est le sujet le plus fascinant

iiui existe, parce qu'il comporte la science de la formation de
méme, de l'établissement des affaires, de la construction

es. illes et du développement d'une nation. Voyons quels
-nt les principes fondamentaux sur lesquels repose la cons-
truction d'une ville.

D'abord pourquoi de si nombreuses personnes sont-elles
rtunies dans une communauté? Nous pouvons le savoir en
-yant ce qu'elles font. Ces personnes sont engagées dans

le' affaires, dans la fabrication ou la distribution des mar-
dcandises, dans l'administration municipale; elles se livrent
a l'enseignement, elles ont une profession libérale, etc.
Mas la majorité est dans les affaires et ceux qui ont d'autres

"Inl>ations dépendent des premiers.
1.a production ou la manufacture a fait des progrès

(nrimes dans les quelques dernières années. L'application
'-întifique de la machinerie et le système ont produit une
tulle évolution qu'il ne s'agit plus de la quantité, de la qualité
et di prix des marchandises produites; le problème est celui

leir distribution sur une base profitable et en quantités
Iltes. l e-vrtai que- T roFeme de la main-d'oeuvre

-1 trei' important dans cette partie des affaires; mais on ar-
re rapidement à sa solution... C'est une question d'édl-
1In ue nous traiterons plus tard.

Quand on examine la question de la distribution, on ytr"qie deux classes principales - ceux qui recherchent les
affaires et ceux qui les attendent venir. Parmi les premiers
'<'nt le marchand en gros, l'homme aux spécialités et le pro-
lucetur. Ils emploient des hommes 'pour parcourir le pays
a la recherche de clients pour leurs produits. Le but de ces
nmes est d'augmenter constamment le volume des affai-

res profitables, d'agrandir sans cesse leur champ d'action et
d'apprter à la compagnie et à la ville qu'ils représentent
leur part raisonnable du commerce.

La science de la vente.
I., succès de la ville dépend d'abord du succès de ses

niais'ns d'affaires. Le succès de ces dernières dépend de
leur organisation, dont la base est le département des ventes.

Nous voyons donc que le développement de la ville dé-
pend, après tout, de l'art du vendeur, et il est grand temps
que les hommes d'affaires se rendent compte de la nécessité
absolue de jeter les lumières de la science sur cette impor-
tante question.

La nécessité, la mère de l'invention, a voulu que des
connaissances universelles sur ce sujet fussent réunies, clas-

-siiées, arrangéesý-ystématisées, réduites à une science.
La science de la vente étant organisée, voyons ce que

nous révèle cette science. J'espère que tout le monde com-
prendra que le succès n'est pas dû à la chance, mais est le
résultat nattrel d'une vie en harmonie&avec les lois natu-
relles, que chacun peut appretidre et appliquer, s'il le veut.

L'établissement des affaires.

Le succès d'une maison de commerce dépend du volume
d'affaires profitables qu'elle s'assure, lequel dépend, à son
tour, de la confiance que la maison inspire au public ache-
teur, d'abord dans son administration, puis dans ess mar-
chandises et enfin dans ses employés. Tout employé venant
en contact avec un client a une occasion de fortifier ou de
détruire cette confiance.

Cela est particulièrement vrai de ceux qui s'occupent
directement de la vente. Le succès du vendeur dépend d'a-
bord de son aptitude à créer et à maintenir la confiance;
celle-ci est inspirée par la personnalité du vendeur, et cette
personnalité dépend des facultés mentales et des qualités de
l'individu. Le caractère de l'homme se développe comme
ses facultés et ses qualités.

La santé est le résultat du développement physique de
l'homme travaillant en hgrmonie avec ses qualités mentales.
Le résultat naturel du développement du corps et des facul-
tés mentales, est la force de persuasion qui induit le public
à acheter ce que le vendeur lui offre à profit. Cette force de
persuasion est représentée par la voix, le geste, etc., et ins-
pire et maintient la confiance; comme résultat, le vendeur
s'assure la clientèle la plus profitable. Suivant la manière
dont ces qualités sont développées chez un homme, celui-ci
est qualifié pour la vente, l'administration ou la direction.

La science nous révèle que quatre facteurs figurernt dans
chaque transaction: le vendeur, le client, les marchandises à
vendre, la conclusion de la transaction, c'st-à-dirt.la vente
elle-même.

Les vrais vendeurs ne sont pas simplement ceux qui
voyagent ou qui restent derrière un comptoir; le personnel
tout entier de la maison de commerce, à partir du président
jusqu'à l'employé le moins payé, fait partie 4e l'orga4isation
composite de la vente. Le travail de chacun ipfue sur la
partie très importante des affaires qu'est le profit. Par con-
séquent, plus l'organisation est efficace et le travail fait en
harmonie, plus le succès de'là maison de commerce est sûr;
de là, nécessité de développer le caractère et la santé.

Le client.

L'homme d'4aires 4it apprendre à mieux çonprqre
la nature humaine. Il doit 4tudier avec soin les 4icgpqa
d'indivudus, leur tempéranent, leurs habitllds, afickies
comprendre et de miex agir ep happnp avec lA loid#
non-résistasce.

De fortes sommes d'argent sont perdues chaque jour


