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LE VOYAGEUR DE COMMERCE

Le su,,et que nous abordons est d’'un intérét vital pour
toute maison de commerce, mais il est si complexe que per-
sonne ne peut espérer le traiter d’une facon parfaitement
juste. Tant que les opinions différeront, tant que I'esprit des
hommes changera, on rencontrera des différences d’opinion
quant a la‘fagon d’env:sager le role du voyageur de commerce
et la mantére de le conduire dans la bonne voje.

Les quelques obsefvations personnelles que nous avons
faites peuvent fournir quelque idée d’amélioration aux chefs
de maisons ou aux voyageurs eux-mémes, ce qui ne veut pas
dire que nous les soumettions comme un évangile auquel il
faut croire aveuglément.

La nécessité d’'un systéme.

Nous sommes a I'époque du “systéme”, dans un temps ou
tout se systématise, et de nos jours le “systéme” est la science
de bien faire toutes choses. Nous n’'ignorons pas qu'il y ait
des maisons qui apparemment n’ont aucun systéme et qui, ce-
pendant, prospérent. Néanmoins, .nous tenons ces cas pour
des ‘exceptions. Les maisons qui font travailler leurs voya-
geurs d’aprés un systéme ou un plan bien défini, ou sous un
controle bien organisé, sont capables d’obtenir les résultats
qui sont les dérivés de tout systéme. Une maison employant
un certain nombre de voyageurs perdra bien vite toute chance
dans la course aux affaires si ses méthodes sont sans sain et
négligées: —

Rien ne démoralise plus les hommes que de les laisser
aller a leur propre inclination. Il doit y avoir un contréle
systématique et intelligent pour que le département des ventes
soit conduit réguliérement et profitablement.

Le département des ventes.
L : ol .

Le département des ventes~est un des plus imporfgnts,
sinon le plus important, dans la partie administrative de tout
etablissement. Certes, nous avons besoin des comptables et

commis de bureau pour établir nos comptes, mais nous avons
" encore bien plus besoin des voyageurs pour écouler notre

marchandise. . Vous pouvez manufacturer des articles et en

remplir vos magasins, mais si vous voulez convertir vos mar-
chandises en profits il vous faut les services d'un voyageur.
Le voyageur est le faiseur d’argent de la maison, en con-
séquence, le département des ventes doif Veiller.
Premiérement:
lentueux.
Deuxiémement:

A employer les voyageurs les plus ta-

A étendre son pouvoir de vente sur tous

les territoires de fagon a ce que ventes et profits puissent étre
augmentés.

Troisiémement: A maintenir de bonnes relations entre
la maison et les voyageurs.

Nous comptons en grande partie sur nos voyhgeurs; s'ils
ne nous représentent pas convenablement, nous en suppor-
tons les conséquences, car c’est la maison qui est tenue res-.
ponsable de leurs bévues. En conséquence, il est nécessaire
pour nous d’examiner nos hommes d’'aprés leur caractére,

leurs qualités commerciales, aussi bien que d’aprés leur habi-
leté de vente.

Le voyageur idéal est honnéte et loyal. Etant honnéte, il
est consciencieux; il ne nous représentera pas d'une fagon
malveillante ni n’emploiera des moyens peu recommandables
pour obtenir des affaires, pas plus qu'il ne “forcera” le chiffre
de la commande. Dans ses méthodes, il est clairvoyant, puis-
sant, persuasif, toujours éveillé et prét & conclure une affaire
profitable. Il s'abstient d’obtenir un gros volume d’affaires °
au détriment des profits de sa maison. Ses affaires sont

claires, propres et ses procédés tels qu'il se fait des clients
fidéles.

On peut accorder § coup siir sa confiance i un voyageur
de ce caractére, car il a, en tout temps, a coeur l'intérét de

son employeur et est en réalité la meilleure annonce que la
maison puisse avoir.

La catégorie de voyageurs & employer.

Il n’est pas utile de s’arréter & la catégorie, a I'espéce de
voyageurs qu'il faut ou non employer. Tout employeur a ses
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ique-destruoteur de mouohes—Non poison.
Attrape 80.000,000.000 de mouches par an—beaucoup plus que tous-les autres moyens combinés. Les |
poisons sont dangereux.




