
161 PREI OOUÉIANT

n lh's il 1<' vites" n'est rivrn Ln

s tv ile 1,80J mots à la nîhllte <l'aîrè-,
les déclarationi, fait'Žs <levant les nieffi-

tues diti(o -''a Club) dle Kaiîsas City,

prI-géîîi-îit iéî~;l(d la t~îpyi
La. Compai~<gie muirait d'ailleurs déjà dé-
etlîîpp crU vii (>5e %il Point dl trans-

mu ti m' ' .01nots à la nminute'.
liél<s Il' llo)itve:LUi s' stèlîle dont les

lpi ruis ql'. xp inî-iitatibu oîît été expo-

ý- ý ii N o''y'du 1 liPl. les dépêche,;

iiii sî,i illie forio ilviglaphiée ait

îîîî'i l'il u1l1iî1 sv-i fil et dutil seuil olpé''I-

:-*111liis à n pins gr'andîe distai>"
(Il ce uict aitre système connu.

l,4'iivîti syslêie lpeut être i-ni-

surî ii'iipirte quielle iniu'lîiiii' )c

clit' v'il y iliîslalilttîi dî's iulis el) i-e-

Iles Iîii;iliiio'5 si)( , o. hles sonit main-

t é ~ l i t ' e s i ls a e 'i- i i s s oî l e î î

l'liî"îî'i aux lettre'îs de l'alpdhabet.

FI:. iî~lil I 11 a (Iue 11lx cîattîs

nais ils sulil Iliîuiifil'-s nut moyen de' Feini-

()Il pli t'îî qi' lit îoî''lî iliveili<i

iiii iiii ;liiiî Ylitiîui i île a
t i;iiusiili,issI' (lus elîi<'i t îles C81)l<)-

4.141 ~ ~ I,, ii'isuiîihS i<'i's nesîaei

plus ii sai- t les îl"îîîle'ssîai4'îîî

li aisiiiist-s ut dan'ésluls tunl enilis ex-

ALLEZ A. LA RECHERCHE DES COM-
MANDES?
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Chaque marchand, dit "'Commercial
Bulletin". devrait arranger sont commer'-
ce de manière que la machbine fonctionne
quand le chef mécanicien est absent,
sans à coup et tout aussi bien que lors-
çu'll est présent. Son personnel peuit
être instruit à faire le travail. De- (ette
manière, le marchand pourra visiter I--
marché pour se tenir plus au courant le
(e qui conc2crne Gon commercp. pont- poil-

%~,>il faire le meilleurs achats, pour as-
sîste' aux ri'Iiiisi <les marchands ses
« tîfrêres, iour se rendre compte <le la
Imîaniêre dont les autres conduisent leurns
affaires et enfin, Lihose 'les plus inipor-
lamiies, pour qu'il se mêle à ses clients,
4ilî'ii entre danîs leur iîîî imité, qui'il gagne~
](litr confiance et qui'il enreg-istre leurs

<'umni ai Iles.

("est là qtue vouts -avez un avantage iis-
t î.ct et réel sur les maisons <le détail
faisant affaires-, par correspondlance. Ces
niaisons lie connaissent pis leurs (-l-

îi!ts; elles s'effan'cemit, en mettant leur
pui'soîinalité dans leurs lettres, de faire
i s connaissanîces. Mais vouis, M. le

Žriadvous avez le plus grandl avant-
tage d'entier un relations .direùtes- âvec
vos clients, l'entretenir -leur amitié et
.d ei rer dans leur intimité.

Nou-, Sonmmes d'opinion que le inar-
chan<l qui dispose d'une plaire <le bons

<leaxne lpeut pias mieux les employer
qui'en faisanît unt tour danis la campagne
t rois ou quatre jours par' senmainîe. Les

1tr'rniîh'î's, bien entendu, sont occupés <tants
tî'îîîs champs; niais ils sont touijours theu-.
rouix dle s'arrêter quelques miinutes et (le
éraitser. S'il fait chaudl on pett ouvrir'

p'eclrofit une boite <le "grape julice",
"'l1e bxoult eille le ginger aie. 'Ne îu'olon-

liz as ces visites. n'isistez pas pour'
;1160ir Une Conmmande. mais soyez prêt à
pirendre les car<res qui vouse sont offerts.

Les femmnes aimîen.t lat crème à la gla-
ce. Touit cela 'oûte de l'argent, c.'est
vrai. 'Mettez ces dépenses aut conmpte de.
la piutlicité. Après avoir visité votre
iii'n1èle et les fermier's, gé nér'alenment
pendlant la mnoisson o1, la saison des se-
miailles, penlSez-vouls qu'is nie prendr'ont
p1as la t>eiîie (le vouts r-endr'e visite quand
il.s ser"on.t en ville? Ils le feront certaine-
mleult. si vouts avez agi avec diplomatie.
sýý vouts nie volts êtes l>as inîpo)sé co)mnie(

Dé' <'etle manière, vouls arr'iverez 4 co!I-
Iliait l'e touts les. fermiers et leutrs familleq.
V(,"'u, 'gstîer- naturellement b)enî
coup1 (d'ol-'d11 '(ILe ferez -nièênîe les lII.l i .
soins. Les détaillants <ilus granîdes villes
livrenît à (le grandes <istan<'es. Pouîrquoi
le' n'Iielan<l (le la canilpagne n',en ,ë-
1-iiieiit-ils pas auitanlt?

Un mnarchandl qui fait ce( genre (le li-
lîlicité lie ýsera pas gêépar la cnu'
Ilicn(e les niaisons 'le d1étail vendlant par
ConI',esiPOlld;L.Ice.

Il verra sa clientèle augmenter. La

somme, d'argent nécessaire pour accom-
plir pers4Mrfeleet -une campagne de
,publicité rapportera les résultats les
meilleurs possible. Le marchand pourra
ainsi appeler -chaque fermier par son
nom, parier intelligemment avec lui de
sujets qui l'intéressent et cimenter une
amitié qui aura une grande Influence
Sui. soit commerce.

LA REDACTION DES ANNONCES

En rêligeant une annonce, me ttez-
vou~s à la place dut lecteur et lisez votre
annonce à son point dle vue. DerÇandez-
vous ce 'qu'elle signifierait réellement
lpqur- vous, si 'vous étiez un lecteur d'oc-
casion.

Par exemple, quand vous diteA que tous
les poêles ou les corsets ou iles chaussu-
res que vous offrez sont absolument les
meilleurs, qu'est-ce que cela veut dire ?
Partout on remarque cette expression qui
n'a absolument aucun intérêt-. "Le meil-
!leur article sur terre". Est-ece que enaa-
cufl n'émet -pais la même prétention au
sujet de ses propres marchandises? Cela
vous dit-il quelque chose? Qu'est-ce que
cela signifie quand vous dites: " Nos
i uarchaîîdi-ses et nos prix sont corrects',
ou bien "Nous avons une lipte conmplète
de marchandises à des prix corrects" ?
Absolument rien.

Vous devez dire quelque chose qui soit
cliffêt-ent de ce que tout le monde dit;
vous devez choisir quelque point particu-
lier (les marchandises -que coule annon-
cez; vous devez faire une déclatration
qu'un de vos confrères ne pourra paý,
fair'e. Ait lieu de rester dans de f'aibles
généralités, allez droit au but èt dites,
I,'ai' exemple: "Tel joulr, nous vendrons-
<:es gants 'glacés, longueur 16 boutons,
dans la nuance champagne à la mode et
dlants les nuances brun foncé, toutes les
glandeurs, à $2.49, ancien prix, $3.75".
Ne voyez-vous pas combien une phrase
ra! cille frappe immédiatement l'esprit
<lu lecteur?

Dé6crivez d'une manière tentante les
nî&Ârcliandises que vous offrez, en vite de
créer' chez le lecteur un fort désir de pos-
s<der ces nmarchandises. Etudiez ce que
font les nmaisons vendant sur catalogue:
r]Emar'quez la maîVêère irrésistible dont
elles s'étendent -sur l'excellence de leurs
marchandises. Le lecteur du cataloguie
s'entlîousisasine au sujet d'articles dé-
crits d'une manière aussi engageante.

Une les qualité-s les plus -nécessaires
pour la rédaction des anno'nces est l'en-
thousiasmje. Si ilautemr d'une annonce
ré SE, sent réellement aucun enthbousias-
mec poni' le- marchandises qu'il annonce,
il 'le pourra jamais rendre ses lecteurs
c-lîitlhOusiastes Soyez enthousiaste, niais
ayez. soini <le nie rien dire d'extrava-
gafflt. (le ne rien (lire qui ne soit absolu-
nienlt ûonfornie à la véritLé. Apprenez .1
vos lecteurs à avoir utie confiance par-


