sévere tarif du 10 octobre 1902 ne fut
pas et ne pouvait pas étre un bienfail
pour la sériciculture suisse

LE VENDEUR IDEAL

Un demisidcle ou moins wvant le com
mencement de cet fge de '€ ectricité, on
attachait peu d'importance ala voeation
de I'homme dont le métier consistait A
vendre des marchandises de toute espd
ce. C'était en grande partie une affaire
o on s'engageait au petit ponheur, sans
principes @tablis pour conduire un homme
an succds.

Aujourd'hul les ch
radicalement.
L'époque de I'homme vétu d'un costume
a carreaux, du puveur de whisky, 12
I'homme pariant haut, du “bon compad
guon”, cette époque est passée Ce que
1e monde demande aujourd hud, et ce qu'il
faut dans beaucoup de lignes d'affaires,
ce sont des hommes ayant des aptitudes
réelles et solides de vendeurs, dit C. 8.
Given, dans “Pribune”.

Les systémes employés dans ‘e
merce aujourd’hul sont mnouveaux.
vieilles méthodes ont gubl un change
ment profond Comme la machine rie
prtml(h‘e en ployée dans I'industiie autre-
fois, ces méthodes ont été mises de coté
pour des méthodes nouvelles et perfes-
tlonnées, qui sont er vigueur mainte-
pant. Le plan hautement intellectuel et
moral de & civillsation actuele demande
des lois plus Blevées pour régir les rela-
et le public

woses sont changées

com
Let

tions entre le distributeur
acheteur.

Avec ce changement,
une demande pour des hommes et
temmes de plus haute classe pour repré-
senter le marchand en affaires—hommes
ayant plus d'aptitudes et dos
talents pus variés. Les idées modernes
exigent des vendeurs connaissant vérl-
tablemeant leur métier, qui, pris dans son
acceptation la plus Slevée, est une scien-
ce et un art—un art, & cause des princi-
pes pombreux et profonds et des lois
complexes qui sy appliquent; un art, &
cause du talent et de I'habileté nécessal
res @ l'aplication de ces lois et de ces
principes pour arriver au but désiré

Laptitude & vendre des marchandises
est-elle donc innée comme ‘e talent an
peintre? Q'est peut-8tre vral au sens idé-
aliste, mais beancoup d'hommes réussis-
sent assez bien qui ne peuvent se vanter
d'avoir du génie. Tout homme doué d'un
degré raisonnable d'intelligence, de beau-
ooup de bon sens, d'un peu de perspica-
cite, qualivés auxquelles vienment s'ajou-
ter une persévérance infatigable, devrait
devenir un bon vendeur, pourvi naturel
Jément que le travail lui plaise.

Un tel homme possédant des qualités
ordinaires et portant sur Jui 'empreinta

il g'est produit
des
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TISSUR ET NOUVEAUTES

de la sincérité et de I'honnéteté, aura le
pouvolr d'influencer le public, ce qui est
Je secret de l'art du vendeur. L'bomme
ut atteindre la volonté des autres,
créer chez le client un désir
est un homme

qui pe
peut
ses marchandises,

qui
pour
précieux.

1 étre peu intelligent peut offrir ce gue
je cllent & déja résola d acheter; 1l ne
faut pas d'art pour cela; c'est le prooéds
automatique de la vente,

La chose primaire essentielle pour aa
vendeur, comme pour tout autre hommoe
qui veut accomplir quelque chose, c¢'est
Iénergie. Clest le vendeur actif, en-
treprenant qui prend la premidre place.
Pour réussir, 1 doit otre un travalllenr
acharné, non seulement il doit travelder
de ses mains, mals aussi de sa tét.? Le
vendeur qui ne pense pas travaille auto-
matiguement, sans mettre d'dme, ¢a vie
réelle A ce qu'il faft.

Le vendeur modéle doit &tre un homme
d'idées; 1l doit acquérir une connalssance
compléte, sclentifique de son stock de
marchandises. Une connaissance de la
pature humaine est également presque
aussi indisp msable gqu'une connaissance
de Ja marchandise méme. Certains cli-
ents peuvent étre entrainés, d'autres dol-
vent étre dirigés; aux uns il faut parier,
' taut laisser les autres parler. Un ven-
deur devrait étudier la loi de la sugges-
tion pour étre & méme de juger prompte-
ment des golts et des tantaisies du cll-
ents et se hiter de fournir & sa demand2.
1 doit avoir du tact.

Le vendeur idéal doit s'estimer Jui-
méme; c'est une vertu pratigre qui em-
pellit en méme temps le caractdre e

individu. La croyance en sol-méme est

nécessaire au succds dans toutes les en-
treprises. Mais I'employé doit conserver
avec soin ce sain 6tat d'esprit; il doic
faire usage de bon sens.

Le vendeur avisé évite d'émettre son
opinion personnelle et céde entidrement
aux idées de son client. Mettant com-
platement de cOté le “mol”, 1l fait montre
d'un fdéal judicieux au lieu de sentiments
égoistes déplacés. Quand un vendeur
consent & servir un client, il fait aban-
don, pour ‘e moment, de tous ses droits
personnels. En d'autres termes, il ap-
partient & ce olient tout autant que la
marchandise apids qu'elle a été payée,
c'est-d-dire que son temps, son attention,
gon expérience, tout ce qu'il possdde, sont
des choses auxquelles le client a droit
puisquil paie pour elles aussl bien que
pour Vartic’e objet de la vente.

Dans tous les cas, on ne peut pas trop
estimer la bonpe humeur. La maitrise le
solméme a toujours une haute valeur.
Peu importe que le client soit désagréable
A l'extréme ou qu'il tienne compte des
sentiments du vendeur ,qu'il fasse de
forts achats en gquelques minutes ou qu'il
fasse perdre an vendeur une heure 4

son temps précleux sans rien achetér :
tout cela n'a aucune importance pour
I'homme maitre de son art; celui-ci doit
dtre almabie en tout temps et obliger
ainsl le cllent & emporter du magasin su
moine une chose—une boune mpresssion,
qui portera ses fruits dans Tavenir.

Il n'y @ rien qui colite sl peu que la
courtoisie et 1l n'y a rien qui ait plus
dinfluence on affaires.  L'attitude du
vendeur devrait étre la méme visd-vis du
client que si celuicl était regu par ‘e
vendeur dans son salon. Quand on atou-
jours cela présent A Vesprit, tout danger
d'étre désagréabie est écarté; le vendeur
acquiert un était d’esprit qui engendre la
courtolsie dans toutes les circonstances.
La courtoisie est produite par la bienvedl-
Jance et la bienveillance engendre 1a pa-
tience, gui est une qualité finale.

Une autre chose des plus essentielles
pour le vendeur jdeal est, blen entemdu,
son apparence personnelle. Une person-
nalité blen caractérisée est um don en
viable; mais tout le monde ne peut pas
le posséder, pulsque c'est un don natural.
Cependwtm&melhpolﬁodem
est une bonme apparence personnelle, in-
dispensable & l'employé moderne. C'est
done le premier devoir de toute personne
gervant Je public d'étre le mieux vétue
possible. La tollette a une influence ca-
pitale,

UNE NOUVELLE PLANTE TEXTILE
On commence & cultiver, au Brésil,
une plante textile assez semblable a1
lin, et & laguelle on a donné le nom de
“Canhamo Brasiliensis Perinl.”

Cette plante, vulgairement connue sous
le nom de lin du Brésil, est une herbe
qui, sous le climat brésilien, atteint, en
quatre ou cing mois, une hauteur de 14
A 28 pleds. Klle offre, sur le lin, les
avantages suivants:

Le lin 41 Brésil est plug résistant que
le lin d'Burope aux attaques des insec-
tes et des cryptogames et il se défend
mieux contre la sécheresse. Sa crolssance
est plus rapide: dans le. pays tropicaux,
on peut obtenir trois récoltes par saison.
De plus, sa culture est moins exigeante
que celle des autres plantes textiles. 1l
est doyé d'une résistance, d'une flexibl-
1ité, et d'une finesse supérieures A celles
du coton et du lin d’Burope et peut plus
facilement que ces deux plantes se tein-
dre et se blanchir. Enfin, les débris du
lin du Brésil possddent d'excellentes pro-
priétés qui permettent d'en faire un pa-
pier estimé.

M. Chas. W. Lewis vient d'étre nom-
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