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o0 milles, Cetle vitesse n'est rien om
coemparaison de - vitesse maxinni pos-
sil»l.(s de 1,860 mots A la minante d'apreés
les déclarations faites devant les mem-
hres du Commercial Club de Kansas City,
par e gérant géndral de la Compagiie.
I Compagnie aurait d'ailleurs déja dé-
veloppé cette vitesse au point de trans-
neeltre 1,000 mots & la minute.

Dapris Je nouvenu systeéme Jdont les
appareils 'oxpérimentiation ont €€ expo-
“evoan lotel, les dépéches
Hansmises et recues automatique-
clavigraphiée an

Keystone
senlt
nent une forme
moven dun sen! fil et d'un seul opéra-
fenr, Ceosysteme permet d'opérer sans
sepétitenrs & une plus grande distance:
(i-avee tout autre systéme connu.
peut  étre

SOUS

. nouveau systéme em-
prove sur nimporte quelle machine A
éerive en ¥ installant des points en re-
liel.  Des machines spéciales sont main-
tenant cmployées dans la Yransmission.
' ressemblent
Cnormdément aux I'alphabet.
o oréalite, il n'y a que deux caracteres,

laos caracteres on o usage

lettres de

nais ils sont modifiés au moyen de T'em-
ploi du conrant alternatif,

On prétend gque la nouvelle invention
devia réavolntionner Pentreprise  de Ta
fransmission des dépéches et des ciblo-
fait, dit<on, dos

cperatenrs dont les serviees ne seraient

vrammes,  (Uen o oserait
plus necessaires ot les dépéches seraient
transmises of livredes dans un temps ex-
cossivement court.

ALLEZ A LA RECHERCHE DES COM.
 MANDES ?

-—

ML le Minchand. faites-vous tout ¢ce que
VOUS  PONVEY fafre?  Mettez-vous A profit
le o cnscignements que penvent VOIS don-
Ler Jes vendenrs gui viennent a votre éta-
Fiissenent chagque semaine, chaque mois.,
font beaucoup pour
sagner votre amitié et votre estime,  Ilg
nesecontontent pas de prendre votre
comnande et de Ta remplir,
T U |

chague année:  1ls

Ils consen-
tenir conversation avee vous, A4
consacrer lenr temps 4 Famdélioration de
Vosodntérets, sachant que plus ils entre-
tenl dans volre intimité, pins vos rela
tions amicales serant Gtroites ot plus 1ls
pourront compter sur

avez

votre clientele.

Vous comie

remarque Ces ven-
ceurs cnlrent dans vos bonnes grices,
<omhicn ils nsent de diplomatio of o
ol mais vous :

avoir caene

remarquerez . quiapres
votre ‘confiance, ils
mottent
Gooconscienee 4 la consoervoer,

pren-

nenl auntant

artant de sein et

Lhomme gni reste (‘()!1.\'{;11111{1(\:1: der-
ricre son comptoir, recevant I'acheteur
qui entre of se débarrassant au plus vito
de celni qui sort, surveillant rco Qqui s
pesse dans son magasin, revenant der-
riere ]_y comptoir pour exécuter une enn-
metnde ou pour reetifier quelque chose 2
la satisfaction générale, cot homme fait

LE PRIX COURANT

un hon travail; mais il peut en faire l'l;n
pien meilleur.

Chaque marchand, dit “Commercial
Bulletin”, devrait arranger son commer-
ce de maniére que la machine fonctionne
euand le chef mécanicien est absent,
sans 4 coup et tout aussi bi(f,n que lors-
qu'll est présent. Son personnel pent
étre instruit a faire le travail. De cett2
maniére, le marchand pourra visiter I2
marché pour se tenir plus au courant de
(e qui conc2rne Gon commerce. pour pou-
voir faire de meilleurs achats, pour as-
sister aux réunions des marchands ses
confréres, pour se rendre compte de ia
maniére dont les autres conduisent leurs
affaires et enfin, ¢hose des plus impor-
tatites, pour qu'il se méle a ses chents,
il entre dans leur intimité, qu'il gagne
lcur confiance et qu'il enregistre leurs
ccmmandes,

(“est 1a que vous avezun avantage dias-
tiret et réel sur les maisons de détail
faisant affaires par correspondance. Ces
maisons ne connaissent pas leurs cli-
elles s'efforcent, en mettant leur
personnalité dans leurs lettres, de faire
des  connaissances. Mais vous, M. le
Marchand, vous avez le plus grand avan-
tage d'entrer en relations ,directes- avec
vos clients, d'entretenir leur amitié et
dentrer dans leur intimité.

cuts;

Nous sommes d'opinion que le mar-
chand qui dispose d'une paire de bons
chevaux ne peut pas mieux les employer
qu'en faisant un tour dans la campagne
1rois ou quatre jours par semaine. lLes
fermiers, bien entendu, sont occupés dans
leurs champs; mais ils sont toujours heu-
reux de s'arréter quelques minutes et de
causer.  S'il fait chaud, on peut ouvrir
svee profit une bhoite de “grape juice’”,
une b{)u(oille de ginger ale. Ne prolon-

‘gez pas ces visites, n'insistez pas pour

aoir une commande, mais sovez prét a
prendre les ardres qui vous sont offerts.
Les femmes aiment la créme 2 la gla-

ce. Tout cela colte de largent, c'est -

vrai. Mettez ces dépenses au compte de
la publicité.  Aprés avoir visité votre
ciientele et les fermiers, généralement
pendant la moisson ou la saison des se-
mailles, pensez-vous qu'is ne prendront
pas la peine de vous rendre visite quand
ils scr’o‘n.t en ville? Ils le feront certaine-

“ment. si vous avez agi avec diplomatie,

st VOus ne. vous étes pas imposé commnie
annonceur,

De cette maniére, vous arriverez a con-
naitre tous les. fermiers et leurs familles.
Vous  énregistrerez naturellement hean-
coup d'ordres et ferez .méme des livrai-
sons.  Les détaillants des grandes villes
li\'rcn‘t a de grandes distances. Pourquoi
le marchand de la campagne n'en fe-
raient-ils pas autant?

Un marchand qui fait ce genre de pn-
blicité ne sera pas géné par la coner-
rence des maisons de détail vendant par
correspondance,

Il verra sa clientale augmenter. La

- séder ces marchandises.

somme, d'argent nécessaire pour accom-
plir personnellement une campagne de
publicité rapportera les nésultats les
meilleurs possible. Le marchand pourra
ainsi appeler -chaque fermier par son
nom, parler intelligemment avec lui de
sujets qui l'intéressent et cimenter une
amitié qui aura une grande influence
sur son commerce.

LA REDACTION DES ANNONCES

En rédigeant une annonce, mettez-
vous A la place du lecteur et lisez votre
annonce a son point de vue. Demandez-'
vous ce qu'elle signifierait réellement
paur vous, si Vous étiez un lecteur d’oc-
casion.

Par exemple, quand vous dite§ que tous
les poéles ou les corsets ou les chaussu-
res que vous offrez sont absolument les
meilleurs, qu'est-ce que cel?, veut dire ?
Partout on remarque cette expression qui
n’a absolument aucun intérét: “Le meil-
leur article sur terre”. Est:ce que coa-
cun n'émet pas la méme prétention au
sujet de ses propres marchandises? Cela
vous dit-il quelque chose? Qu’estce que
cela signifie quand vous dites: “ Nos
marchandises et nos prix sont corrects’,
ou bien “Nous avons unc ligne compléte
de marchandises a des prix corrects” ?
Absolument rien.

Vous devez dire quelque chose qui soit
différent de ce que tout le monde dit;
vous devez choisir quelque point particu-
lier des marchandises que cous annon-
cez; vous devez faire une déclaration
qu'un de vos confréres ne pourra pas
faire. Au lieu de rester dans de faibles
généralités, allez droit au but et dites,
rar exemple: “Tel jour, nous vendrons’
ces gants '®lacés, longueur 16 houtons,
dans la nuance champagne 3 la mode et
dans les nuances brun foricé, toutes les
girandeurs, a $2.49, ancien prix, $3.75".
Ne voyez-vous pas combien une phrase
rareille frappe immédiatement lesprit
du lecteur?

Décrivez d'une maniére tentante les
marchandises que vous offrez, en vue dc
créer chez le lecteur un fort désir de pos-
Etudiez ce que
fent les maisons vendant sur catalogue:

_remarquez la manjére irrésistible dont

elles s'étendent sur l'excellence de leurs
marchandises. ILe lecteur du catalogue
s'enthousisasme au sujet d’articles deé-
crits d'une maniére aussi engageante.
Une des qualités les plus nécessaires
pour la rédaction des annonces est len-
thousiasme. Si l'auteur d’une annonce
r¢ se sent réellement aucun enthousias-
me pour les marchandises qu'il annonce,
il ne pourra jamais rendre ses lecteurs
enthousiastes. Sovez enthousiaste, mais
ayez- soin de ne rien dire d’extrava-
gant. de ne rien dire qui ne soit absolu-
ment conforme A la veérité, Apprenez A
vos lecteurs & avoir ume confiance par-



