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Voici un f:ut quu g'est produit 1"été dernier, mais cest
hne de ces histoires qui sont aussi bonnes par temps froxd
quand il faxt chaud ou tempéré.

Un monsieur était parti assez loin de chez hui quand’ 11
be rappela qu'il avait un petit trou A ses chaussettes. Il o't
pmbarraseant, vous le compren?z, quand on est loin de chez
i de découvrir que le manufacturier de chaussettes a

de passer au travers de.vos chaussettes. Ainsi done, remar-
quant un bonnetier qui avait une vitrine d*un arrangement
attrayant, il y entra et demanda deux paires de chawsset'es.

L’homme au comptoir était le propriétaira lui-méme, et
c’était un de ces personnages géniaux dont les mamé'rea
montraient qu‘il prenait plaisir & bien servir.

monsieur quand le mardhand Tui eut remm la sorte de
cheussettes désirées. . -

“Oui, dit Je mamhamd., j’ai- regandvé votre pied avant de
venir au comptoir, Peu d’hommes savent la pointure-qu’il
leur fant; et c’est pourquoi je-me renseigne moi-méme.en
examinant ez pieds. Les ehaussettes que Je vous donn‘e
vous iront’ trés bien.” . - :

““C'est & une excallente idée”, dﬂt le monsieur, se. ra:p-
pelant que plus d’uné fois il avait achets des chaussettes qui
lui serraient los dmg'ba de piede.” Et par Ja méme occasion,
je me rappelle’ que j’ai besoin d’un sous-vétement”.

“Voici un ]oh scuwvétement”; dit le bon’ venadseur en
offrant celui qui-pouvait convenir. “Et maintenant, n avez-
vous pas betoin d'une paire de jarretellos ?” Sapristi ! Cest
vrai,” dit 1e chernt, et il demanda & son vendeur perspicace :
“Vous ceriez bien bon de me dire comment il se fait que
vous m’avez . s'mgvéré des jarretelles, justemznt Dautre chose
dont J’ai besoin ?—Pounquox ne m’avez-vous pas demandé
comrhe’ font ordinairemsnt les vendeurs: Ne désirez-vous

choses si rapxdement que je n’amals pu i arré’ter A consl-
dérer quoi’ e ce wlt?,, s ‘u; .

. “Eh!, ‘b)en” dit Je ‘honnetier avec un eounré , “Voue
avez aohqpé des dmguseettes, et ensuite vaus a'm damandié un

oublié que vous,en aviez besoin, et il m’a semblé qu il édit
fort prdbable que ce 'dont vous potiviez avoir besoin mprés
cela était une- po,u'e de jarretelles.”

(Pest 14 "0rie legon. La plupart des vendeurs demandent
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rampé votre confiance en g)smletbant 4 vos doigts de pleds'

“Est-ce bien la pointure qu’il me faut?” demanda le -

pas quelqug chose d’airtre>—On bien énuméré une liste de
réponﬁ un copduc{eur de imm!way y s
- lui demande de changer un “Dillet de' a ’lﬁoﬁfan';,‘w
'1dn‘x~
oo "xre et en s’excmant (‘le n a,vou' ‘tién “deplus pbtlt m

Bous-vétexq,efqt, en faigant remarquer. qne vous aviez presque 3

si on n'e pasbeabm de quelque chose d’autre, et Ia réponge . .
naturelle qui vient est “non”. D’autres vendeurs rabécheit -
une liste comme habitude, La récltatmn de cette liste donne',
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& penser que le vendeur est avidz de dharger le client d’\me
multifude d’achats et on y résiste mstmctwemnt. '

La maniére de faxre de ce bonnetier est la bonne: ‘8tro
attentif aux besoins connus et probables. du che'nt devant
vous et les étudier soigneusement pour powvou' fdire -des
suggestions sensées et bien définies.

Le client apprécie ur, tel senvice: 1l prend conmdératlon
de ce que vous dites, et il achite d’autres choses. an;quelles
il n’aurait pas pensé avant de pascer devant le'm

votre concurrent quelques pas plus Join, dans la rue
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- {$Gxmtes | nous avons un be] assorhment ? Voxlh ce ue
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dmut un petit vendeur enthousiaste quand. un. cllent lni

demandait ¢i le magasin tenait une certaine Jligne de mn.'; .

chandisex. Il y a juste six mots dans cette phrase, mais ils

comptent pour oixanta Il y, a des ta3 de choses, contenues

dans ces' simples mots: confiance.dans. le ‘magasin, pla.xmr

du. travail, fierté dw stock tenu pat la maison, désir de wu-"

jours bien servir le client.

Nous avons besoin d’avonr plus de cet enﬂlou;;lwne .

I} ot trop fréquent de voir le vendeur qui se. .monbre m-
différent et qui répond aux quastlons par de sunples

et “non”. Une impression glaciale se. dégage de.ces réponse.a
qui incitent la cliente & dire qu'elle croit quelle n’a rien &
acheter ‘aujourd’hui. On rencontre trup rarement de .ce3

vendeurs enthousiastes dont le; premiers mots™retiennent

P’a‘tention du client et éveillent eon inbérét. . ‘
Lenthousiasme est contagieux: Il fait groemr les ven-

tes, .rend Pachat. un plaisir pour le client, rend. a4 'v1°

mgréable au tendeur, qu’il vive & Montréal ou & Sorel
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C'était dans le vieux New-York oi’ l’on dlt qiun= le‘

service public et le semce privé sont pires’ que jamais. Un
mormeu' monte. da,ns um, 'cram‘way ot s’a.perqott qu’il n ¢

qu un blllet de cing dollars pour 'payer On sait ce’ queA

hemme tend1t cepen:dant on lblllet avec. son. pliny

1y mar!';”,
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" “est, trés blen, Moneumr”: )répomiltﬂl et remarquez x
“cela me ﬂ'ilt bien'"de” 1& peitie, man _
je .vais etre obllgé de Vous; dop,npi‘ *de 1a menue monnaxe '
- Cela ne_jprouve-t:il pas.qu’en régle généra]e vous, '
pouvev obtemr beaucoup de ce que vous voulez? Soyez de ’

qu'il dit “monmeur

bonne humenr et cotrtois et vous rverrez qne vous Wns
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