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TISSUS ET NOUVEAUTES

L'’ART DE LA VENTE

PEUT-ON DEVENIR UN BON VENDEUR?

Ms avons souvent entendu dire et redire, méme et surtout
par des hommes d'expirience qu'on ne

faisait” pas un bon ven
deur ¢t que lart de vendre ne

sdapprenait pas, ctant un don
mne quil est impossible d'acquériv par 1'étude

En depit de ces
temong

ARES AULOTISCS, NOUS pensons que cette assertion est un

pew exclusive et qu'en réalite on peut, par un etfort soutenu et
la mise en pratique de méthodes rigourcnses, arriver
ce qu'on peut appeler “un bon vendeur"

ce terme, non pas le vulgaire |

a devenir
Lt nous entendons par
reneur d'ordres qui fonctionne
antomatiquement comme une machine, mais le commis
qui, mis en présence de l'obstacle, arrive i

de savoir, d'intelligence, de “méticr” en

vente

force de persuasion,

mot, i resoudre les
difficultes et @ obtenir les meilleurs résuliat

A n'en pas douter, il en est qui naissent
don naturel pour la vente, et cette faculic qu'i

un veritable

ntregue avec
la vie leur  donne & coup siir un sérienx

HEOSUT O cenx
noins

Avorises par la nature; encore com dajouter gue

cette supériorite se fera sentir surtout an de leur carriere,
€t nous ne sommes pas hien certains qu'i
de ceux qui, par leur travail éncrgique

on ne peut micux dans cette voie, (o

nservent vis-i-vis

wrives i s'eduquer
I natssent dépourvas
de ce je ne sais quoi qui pradispose & cet art de la vente sont-ils
irrévocablement condamnés et rayés impitoyablement de
de ceux qui réussissent dans le commeree ?
pas; quelles que soient les aptitudes ¢
on doit se perfectionner et ce

la histe
Nous ne le croyons

mt on dispose, on peut,
jour a jour, en deépit de age
Jusquii la derniére minute de son existence
rer, pour honneur de 'humanité, qu'un labeur aussi constant est
nécessairement couronné de suceds

Laissez-nous espe

Feoutez la p:

le du vieil Emerson: “Un homme fait de lui
ce qu'il veut”. Nul axiome ne fut plus vrai et
cent de s'y conformer le

eux qui s'effor
réalisent presque invariablement

L'art de vendre est une science et en conséquence est sus
ceptible et d'étre enseigné et d'étre appris. Ne

croyez pas qu'i!
n'y ait des éeoles qui s'yv cons

crent il en existe. Voici une défi
nition donnée par 'une d'entre elle, 1a Sheldon Schoal, de 1
de vendre

it
“Llart de Ja vente est cette puissance magndtigue
qui nait du développement des qualités |

de Tesprit, de I'ime et du ¢

sitives et des facultés
rps et dont l'influence opére sur les
acheteurs et les améne & acquirir ce que nous avons i vendre.
11 est donc évident qu'en rendant Ihomme habile en cet art, les
ventes deviennent plus s
stirement.

diles & effectuer et Cenregistrent plus

Nombre de livres ont &¢ éerits sur Part de vendre des mar
chandises; il peut done sembler puéril de revenir sur un sujet
aussi rebattu, mais nous voulons envisager Iy question sous un
aspect assez nouveau, non comme un don
me une véri

Iy
finition ci-dessus donnée et qui entrent pour une large part dans
la formation du vendeur vraiment scientifique

Le vendeur doit posséder un jugement
ture humaine; il doit étre capable de déchi
la personne qui entre dans son

le nature, mais com

ible science

des éléments scientifiques autres que ceux de Ta dé

erspicace de la na

er les intentions de

asin et qui n'est pas encore
un client, mais le deviendra sl s'v prend de facon habile: it
doit savoir tenir 1a ligne dans laquelle il est, il doit étre un ve
ritahle psychologue et étre familier avee 1a science de
tion, ete

In
plus scient

la sugges

nous croyons qu'il n'est pas dans la vie de carri
fique dans laquelle on puisse entrer

Le poste de vendeur est un poste de confiance plus que tout
antre. Si vous n'inspirez pas confiance, vos efforts sront  vains
et cest pourquoi le vendeur doit avoir ses qualités et ses facul-
tés développdes & un point tel qulil s'en dégagera une personni-

lité bien marquée qui retiendra Uattention et donnera une portee
limitee a ses arguments
Nvoir du caractére, voil

la pierre dachoppement du succes
pour e vendenr et ce quioen fait la valeur

Maintenant, qu'entend-on par vendeur capable et ot com
mence le suceés dans cet art

Personne n'a jamais su tracer

ligne de démarcation entre

le sucees et Pinsucecs en pare

matiere

La personne qui vend suf

amment de marchiandises pour

se mainteniv dans sa place et meme oltemr pariois une petite

augmentation de salaire, n'est pas i proprement parler ce qu'on

pent appeler un vendeur capable, un vendeur & succes:  mais
celni qui s"adonne d son labeur avee une attention minuticnse et
soutenue, celu qui n'ignore rien des “comment” et des “pour
quoi” de la science de la vente, qui travaille en harmonic
les lois naturelles du sucees

et gagne un salaire annuel

3000

10000 dollars, peut veaiment  se tlatter davoir renssi dans
cette carriere et d'étre un vendenr capable

On nous objectera que i cCest ale eriterinm du |
il en exise fort pen. Et nous so

vendeur,

mes parfaitement daccord, de

tels hommes sont rares et le monde des affnires ne saurait trop

deplorer cette pénurie d'hommes capables et contumicrs du si

ous ne voulons pas insinuer qulil n'y ent pas et qu'il n'y

aura Jamars Fhomme capable darriver an sucees dans art de
la vente sans une c¢tude longue et minutiense de cette science,
loin de li, mais nous voulons dire qu'on ne peut violer impune
ment les lois du succés et cependant réussit;  tont comme il est
impossible de conserver une s robuste en violant i plaisir
les Jois naturelles de Ta samté. Ceci stapplique non senlement i
Part de la vente, mais @ tout commerce honnéte ef légitine o1
le sucecs est le couronnement de Vetfort

Partout oit vous trouverez un homme jonissant d'un certain

vous pourrez constater qutl o travaillé en har
monie avee les lois naturelles du sueeds et que ce sieees est pro

degré de sucees

portionnel au respeet quiil a @é fait des lois qui le regissent

Cette soumission se fait soit consciencieusement, s

tosans qu'on

s'en rende compte, mais elle est indispensable pour arriver

Nous trouvons souvent des hommes qui sont veritallement
capables et ne sont pas éloignds du plem sueces dans Tart de
la vente mais auxquels il manque des qualics essentielles pour
arriver au summum de réussite

De tels hommes sont considérés comme des vendeurs e
naissance, car il font preuve d'une réelle valeur en dépit de leurs
qualités négatives,

Pour jouir d'un suceés partiel on d'un degré plus on moins
grand de suceés, pas n'est hesoin
relles du sucecs,

héir & toutes les lois natn
mais si nous

voulons v atteindre completement
d'une facon absolue, nous devons nous v soumettre
Etudiez soigneusement un de ces hommes qui passent pour

capables mais ne peuvent étre dits maitres dans la science de la

vente, vous verrez  qu'il est excessivement fort sur  certains
points, c'est que d'un coté il a développé certaines qualités & un

tres haut de

ré, tandis que d'un autre, il a laissé libre cours

ses mauvaises habitudes et n'a pas su ou voulu perfectionner et
amdcliorer ses points faibles. Nul ne saurait contredire que le
manque de développement des qualités positives est un obstacle
infranchissable placé devant la porte du suceés,

Et c'est pourquoi il est hon de reconnaitre 'ntilite
truction dans cette science de la vente

I'ing

croyez-vous pas qu'un homme doué de véritables quali
tés développées & un certain degré

soit par naissance, soit nar
un travail personnel et énergique, n'aurait pas été heauconp plos
capable s'il avai

recu des notions sur la facon de vendre, <l
avai pris des legons d'hommes compitents en cotte matiere, <%l
avait compris la nécessi

de développer par l'instruction ses




