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NOUVEAUTES

Hors de 13, point de salut pour les moyens et petits
commerces!

Au contraire, s'ils veulent se donner la peine de diviger
Ies achats de leur clientéle, qui est encore la plus conside¢
rable de la nation, quoi qu'on pense, ils acquerront une puis
cance particuliére de direction de la clientéle et de lancement
de bons produits, avec laquelle il faudra compter et qui scule
st capable de leur ramener le suceés absolu.

UNE CRISE ECONOMIQUE EN AUTRICHE.

Llindustric ¢t le commerce traversent, ¢n co moment, on
Autriche, une crise dont la gravité dépasse toutes celles qui
ont pu se produire antérieurement La guerre balkanique et
la tension de la situation internationale ont cu pour conse
quence une stagnation générale dans toutes les branches in
dustrielles. Les banques réduisent de plus en plus le crédit
le taux de lintérét augmente considérablement, les faillites
sont de plus en plus nombreuses. Les commergants de détail
ont terriblement souffert. lLes magasins de Vienne se plai
gnent et déclarent que la saison d'hiver n'a jamais €1¢ aussi
mauvaise que 'hiver dernicr. On a essayé de sanver la situa
tion en organisant des solde a prix trés réduits, mais les
acheteurs sont trés rares

L'exportation  autrichienne dans  les Balkans st on
moyenne de 95 millions de kronen par an; 75 pour cent sont
représentés par les produits textiles. C'est done cette indus
trie qui a le plus souffert de la guerre; beancoup de fabrigques
ont complétement fermé leurs portes et les autres ne travail
lent qu'a moitié de leur capacité productrice ordinaire. 11 est
vrai que ccrtaines branches industrielles, comme par exemple
le fer et I'acier, ont, au contraire, bénéficié de la guerre, parce
qu'elles ont regu d'importantes commandes de matériel de
chemins de fer et d'autre matériel de guerre. C'est surtout
le commerce de Vienne qui a horriblement souffert de cette
situation. Les magasins de premiére classe, qui n'ont jamais
fait de soldes d'inventaire depuis leur existence, en organi-
sent maintcnant en annongant des réductions de 20 & 50 pour
cent, afin de se débarrasser de leurs stocks d'hiver. Le nom
bre de faillites de ces magasins enregistrées depuis le com-
mencement de année est considérable et érablit un véritable
record.

Lorsque I'horizon politique a paru s'éclaircir, Vespoir a
commencé & renmaitre et on a espéré une amélioration pro-
chaine; mais il faudra attendre longtemps avant que les énor-
mes pertes subies par U'industrie soient récupérées.

LE VENDEUR DOIT SE SERVIR D'ARGUMENTS
APPROPRIES

11 est incontestable que la raison principale pour laquell
toute personne achite un article quelcongue, est qu'elle est )
vaincue que son intérét personnel lexige

Personne n'achéte de la marchandise dans un but de phi
lanthropie, il faut que I'acheteur soit convainen qu'il en retirera
un bénéfice.

Clest donc le devoir du vendeur de comvainere Pacheteur
probable que les marchandises qu'il essaie de hni vendre serom
avantageuses pour lui.

Généralement, T'acheteur n'a pas une opinion formée au
sujet de l'article ou de la marque qu'il désire acheter, tout on
étant plus ou moins convaincu que tel article ponrra répondre
i son besoin.

Cependant il ne peut pas se montrer aussi enthousiaste que
le vendeur, ou il peut avoir dans l'esprit certain préjndice qu
ne soit pas 4 'avantage de cette marchandise en particulier

11 appartient au bon vendeur de découvrir promptement les
raisons qui empéchent le client de croire que cette marchandise

est avantagense pour lui, et de presenter des arguments qui fe
ront disparaitre tout dowte de som esprit

Le vendeur doit étndier avee som les arguments dont il a
Iintention de se servir, 591 veut gquiils produisent wn bon effet
sur P'acheteur

Lorsque le client appartient @ cette lasse de la population
qui regarde & la qualité on au style plator gu'an prix, le yen-
dewr doit s'appliquer @ faire ressortir les points particuliers
comeernant Ta qualité on Ta nomveante de Varticle, arguments
aqui devront convainere e client. 51 le chient attache plus dim
portance & la question du prix quia la qualite de Tarticle, le
vendenr doit msister pour faire comprendre @ oson chient que
ponr le méme prix il ne peut acheter antre chose gui T con
vienne anssi bien

En damtres termes, le vendenr don setudier @ tomjonrs g
septer des arguments appropriées 4 la maniére de penser du
client

Le vendeur qui réussit, est celu qui connait la marchandise
au'il offre, suffisamment bien ponr ponveir répondre & toute
objection par des arguments procis et raisonnables i portent
Ia econviction chez le client prohable

LE DISCERNEMENT DANS LES ACHATS.
Le discernement dans les achats devient de plus en plus
necessaire, nous voulons dire par la que Pacheteur, mis en
face d'un assortiment beancoup plus important qu'autre

doit faire preuve de jugement, ¢t baser son approvisionne-

ment sur sa connaissance perspicace de ce qu'il est sage et
profitable de prendre en stock.  Nous ne voulons pas indi
quer par ceci qu'il est nécessaire de retarder son approvision
nement et d'attendre exagérément pour faire ses achats, bien
an contraire, car un tel retard ne pent provoguer gu'un ré
sultat défavorable,

La plus grande partic du stock d'un magasin général doit
etre commandé régulierement 4 chaque tournée périodique
des voyageuars, 4 condition tontefois qu'une sélection intelli-
wente soit faite des marchandises qui, selon toutes prévisions,
se vendront en forte quantité et de celles qui, de par lear
style spécial, seront appelées i une consommation moindre,
Les nouveautés peuvent se vendre an commencement de la
saison. Tout détaillant doit étre suflisamment en possession
de son métier pour étre capable d'apprécier la différence entre
ces deux classes d'articles, les uns Jestinés @ se vendre cou-
ramment, les autres devant surtout sonlever la curiosité in-
teressée du publie,

LE TULLE CHIMIQUE
—_—

11 s'agit d'un tulle fabriqué par moulage, et non par dé-
coupage, & V'aide d'une matiére plastique qui ressemble quel-
que pey a celle qu'on emploie pour la fabrication des toiles
artificielles, Cette maticre est du collodion ou de la cellulose
cuprique, c'est-i-dire que la base en est toujours du bois
Sur un rouleay d'acier gravé, et ol la gravure en creux re-
produit les fils enchevétrés d'un tissu de tulle, on fait arri-
ver une sorte de nappe de cette matiére  astique, qui est
comprimée & laide d'un autre rouleau venant appuyer surle
premier, On obtient ainsi un véritable moulage, qui  donne
I'apparence d'un tulle. 11 y a, bien entendu, une série de pré-
cautions & prendre pour permettre que la matiére plastique,
qui se présente ainsi sous forme d'vn tissu & jour, ait le
temps de durcir avant de subir des efforts. D'ailleurs, il est
trés probable que jamais les tissus ainsi obtenus n'offriront
la méme résistance que les véritableg tissus tissés




