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le remplacer par les employés temporaires. Et li oii I'on
placera ces derniers, il faudra laisser un ou deux employés
expérimentés pour les guider.

Un bon outillage est d'une haute valeur durant la presse;
plus qu'en toute autre temps de 'année. 11 faut alors prendre
soin d'un plus gros stock, et il faut aussi I'étaler de fagon &
pouvoir le servir facilement et rapidement. Pour cela, il faut
posséder des accessoires modernes. 11 existe aujourd’hui de
nombreux objets qui, en méme temps qu'ils économisent
I'espace, épargnent bien des mouvements inutiles de la part
du commis. Il y a entre autres les cabinets oii I'on exhibe
les vétements pour hommes et femmes, appuyés sur des sup-
ports. Ils permettent & Vacheteur de faire un choix, et au
commis de faire autre chose que passer son temps a remettre
les choses en place.

Il est & peine nécessaire de suggérer l'emploi d'un mé-
canisme de caisse quelcongue et d'un convoyeur pour les
Ppaquets; néanmoins, ‘il est encore des magasins qui n'en sont
pas pourvus,

Le service de livraison est aussi assujetti durant le mois
de décembre, et le marchand qui désire faire toutes les af-
faires possibles durant ce temps, devra s'outiller de fagon a
ne pas souffrir d'insuffisance dans aucun de ses services,

Il y a encore la question d'étalage. A Noél, les articles
se vendent d'eux-mémes s'ils sont convenablement étalés,
montrés.  Beaucoup de personnes entrent instinctivement
dans un magasin sans avoir au préalable arrété leur choix
d'un article en particulier, Elles cherchent quelque chose qui
les inspire, et plus la marchandise est en vue, plus il est facile
de faire des ventes. C'est pourquoi les cadeaux de fétes de-
vraient étre étalés on ils sont susceptibles d'étre vus. Pour
cela, il faut des accessoires convenables, et ils feront d’eux-
mémes tant d'affaires qu'ils vous rembourseront de la dé-
pense de leur achat.

Les bons magasins, de nos jours, vantent autant leur
service que les prix et la qualité de leurs marchandises.

Aussi, le service est-il I'un des plus puissants facteurs du
succés en affaires; au surplus, un bon service est a la portée
de tous les marchands. Or, pour donner un bon service, il
faut étre bien outillé, et ceci n'est jamais si important qu'au
temps des fétes. Ne manquez pas de voir & ce que votre
magasin soit outillé pour disposer du commerce de la Noél
sans en rien perdre,

—_——
LES RAPPORTS AVEC LA CLIENTELE FEMININE.

11 se fait une quantité énorme d'affaires avec les femmes
ou & cause des femmes, et cependant la généralité des hom-
mes ignore absolument la maniére de traiter une affaire avec
une femme. La fagon d'agir dépend, dans une large mesure,
du milieu social auquel appartiennent les futures clientes;
mais les indications suivantes peuvent étre considérées & un
point de vue général,

Soyez toujours scrupul , méticul poli
avec les femmes. La lettre qui fait étalage d'une politesse
un peu obséquieuse est celle qui les flatte le plus. Elles pré-
férent aussi recevoir les lettres dans des enveloppes élégan-
tes, écrites sur un papier riche, ayant un cachet mondain.
Les femmes aiment la toilette; la papeterie, c'est la toilette
de la lettre. Les hommes d'affaires, au contraire, préférent
en général de la papeterie de bon goiit, mais simple et ordi-
naire: ils sont enclins i se méfier de toute recherche d'élé-
gance.

On doit toujours faire entrer quelques phrases d’hom-
mages dans une lettre destinée i une femme, tandis qu'on
doit exposer les faits trés simplement et trés clairement et
se garder de toute argumentation. Les raisons, les explica-
tions, les arguments, cela n'est pas pour les femmes. Si

cependant il y a lieu de fournir une explication, le mieux est
de I'envelopper dans beaucoup de phrases de politesse et de
lui donner en quelque sorte la forme d'excuses avec pro-
messe que la chose ne se renouvellera pas.

Quand vous abordez, avec une femme, une question d'af-
faires, il convient de conclure le plus vite possible, de peur
que votre interlocutrice ou correspondante ne change d'idée.
Si elle répond: “Non", il y a lieu, mettons une dizaine de
jours aprés, de remettre la question sur le tapis, mais en la
présentant sous un jour nouveau; on a alors des chances
d'obtenir une décision favorable: le grand art consiste & re-
présenter votre sujet sous un aspect totalement différent et
avec une grande délicatesse de touche, de crainte d'ennuyer.
Quantité de femmes prennent peur et se dérobent quand
clles se voient obligées de prendre une décision. Soumettez-
leur vos articles en indiquant les mérites de chacun, puis
laissez-les croire qu'elles demeurent absolument libres d'agir
a leur guise. 1l est souvent utile de dire un mot en faveur
du chemin que vous ne voulez pas leur voir suivre, de crainte
qu'elles ne croient que vous avez une préférence marquée
pour l'autre direction, car la méfiance les ferait alors se jeter
i l'opposé.

Pour arriver & vendre & une femme, il faut du temps,
beaucoup de temps. Ne vous imaginez pas qu'il suffit d'insi-
nuer une idée et qu'elle fera des progrés dans I'esprit de
votre cliente pendant que vous vous occuperez d'autre chose.

Les grands magasins appliquent ces principes d'une fa-
gon admirable, et c'est la le secret de leur immense succés.
Ne vous étonnez jamais si vous ne recevez pas de réponse
d'une femme; elle s'attend invariablement & recevoir deux
lettres de vous pour une qu'elle vous envoie,

Les trois quarts des affaires qui se traitent dans notre pays
se font pour la femme, ou & son instigation, ou, d'une maniére
ou d'une autre, parce que “femme le veut”, méme quand elle
n'apparait ni dans la transaction, ni dans la coulisse. L'argent
qui se dépense pour le ménage, I'habillement, la nourriture,
passe en totalité par ses mains, et ce sont ses désirs qui dé-
tournent le courant dans telle direction, "annonceur et I'em-
ployé & la correspondance pouvaient deviner ce qui peut in-
fluencer I'esprit féminin ils obtiendraient & coup sir des ré-
sultats dignes des plus grands efforts,

L'observation a démontré que la femme se laisse beaucoup
guider par T'opinion du monde, par P'avis qui est “dans l'air”,
A la premiére réclame en faveur d'un article nouveau, la fem-
me ne se précipitera point pour I'acheter. Elle préfére attendre
et voir i quelqu'un donne I'exemple, Quand elle commnee i
croire que “cela fera fureur”, alors elle aussi court grossir la
foule des acheteurs. N'est-ce pas exactement ce qui se passe
pour les modes nouvelles? Prise individuellement, la femme
céde facilement aux appels répétés. Mais la fagon d'offrir vaut
micux que ce qu'on offre. On doit s'efforcer de faire valoir les
cités tentants de l'article; il faut déployer une certaines origi-
nalité, beaucoup de tact, et se garder de toute instance en-
nuyeuse,

La femme est tout particuliérement sensible aux petits ca-
deaux.  La meilleure maniére d'entrer en relations d'affaires
avee une future cliente, c'est de lui offrir gratuitement un objet
de peu de valeur, qu'elle recevra contre envoi d'une simple
carte-postale ou qu'elle viendra chercher elle-méme au magasin,
le jour indiqué. Une fois dans ses bonnes grices, vous I"amenez,
ras & pas, & vous donner une commande. Enfin, quand on veut
produire une impression sur une femme, il faut s'adresser i
peu prés exclusivement aux sens et aux émotions, La délica-
tesse des nuances, P'élégance des formes, des conseils en appa-
rence désintéreseés sur les moyens d'accroitre son plaisir, son
bien-étre, ou celui de ses amis, voild comment vous conduirez
Ia femme & vous acheter vos marchandises, pourvu que vous
fassiez preuve de persévérance et que vous n'ayez pas I'air pres-
«é de vendre.




