
LE PRIX COURANT

L E MANUEL DE L'ENPLOYÉ.

LA. MANIERE DE DOUBLER SON EFFICACITE

Not re époqtue esýt caraci cri ,ec part iculièremuent par l'ex -
traordinaire activité (ili cotîttiterce e't ilmus îîiimmon, qîî'uîîc
telle situation ne devrait pas laisser i cliten ceux qui somiîî
engagés dans ce gigantesque i<o mu' etuet.t patronis u ciii-
polovés. et que ces derniers surtiout udevraient être à l'atTùt (le
luitt ce qlui peuit les instruire (lait, cet ordlre dllidées e~t alig-
iiuenter leur cap)acité et leur valeur.

Nous voudrions pouî ''j)r incuilqueir cette Idlée ait\<'ii
ployés qu'il est nécessaire po ur leur a van cemeint de i. mu ruir
lin1 ett')rt continut puir rempldir leur î'iîplî)i d'une faiçmmn t-eit
poirs améliorée et qjue c'est leur proîpre intérêt en mêe
tecmps qlue celui (les mîaison s (lonit il font partie (l'augmîent1er
pour à jour leurs connaissances et <le se pecrfecti illieIr sans,
Cesse.

Nous aimerions à ce (tue les piatrons de maisons iîiiî j"r-

tanîtes placent dans leur magasin ue bomite dlestinée a rece-
immîr les notes ou suggestions des emîîfloyés. ainsi (que tmîît ce
(Ille leur imagination peuit concevoir pour l'amélioration des
%mndlit iotis du commerce auquel ils sont att achiés. Ti'ut e les
prmpositions y seraient reçues et examinées avec s' iii. t('tt c(
pratique fort simple ne manquerait pias (le stimuler le'zê'le de
l'employé et ferait flaitre en lui unt légtimeaittirpe (lii
ne pourrait avoir que d'heureux résulItat s; il se sentirait quel-
qu'un dlans la maison, il serait lier <le vimîir qu'on le ciînsîdêre
réellement comme unt membre biien distinct <le ce vaste orga-
nisme qu'est une entreprise commerciale et cjiî'on ne gt<'mai-
gne pas son avis; que bien aut contraire on le somllicite et qu'on
ùIn fera usage s'il est sensé et suscepîtible île résultats.. A(lop-
ter unt tel système serait créer de l'enthouisiasme parmi iiii
personnel et ne l'oublions pas. l'en tlou siastil e est une graînde
foîrce en matière de vente plus qu'en aucune atre.

Tout employé <'une maison Importante devrait s'apmli-
Iler à lire les annonces fréquentes que celle-ci fait dtans les

'imurnaux locaux et ne pas se désintéresser dlc Celles les mai-
smmfls concurrentes. Chaque vendeur devrait s'ingénier à dé-
c''ivrir des manières originales <le disposer les marchandises
mdans les vitrines d'une façon alléchante et noter lotir (-n faire

pmart à son patron les articles qu'il serait boni. à soin a\iîs.
'l'annoncer spécialement.

Le bon vendeur doit en tous temps s'appliquer à tenir
so(n stock en ordre et dans un état <le fraiclbeur rlui luii vaille
l'attention; il doit également disposer les obîjets à vendre dle
telle façon qu'il lui soit facile des les atteindlre 'ans être
''lîligé de faire attendre son client pendmant de longuicQ'Ili-
mîtes de recherches parfois vaines. ( cci s'applique part cu-
lêèrenment aux marchandises annonicees récemmtenit ri 'lui

-mnt par conséqluent susceptilîles <'être demandées -' 1-119s
ntants; si ces articles, ne sont pas à portée (le la main. leur

recherche devient lassante pour le client et petit faire ian-
'uter la v'ente.

Dans un autre ordre <'idées nous <isons aut comminis <le
entIle: Dans maintes occasions vous <levez vous efforcer de

\endre des articles de qualité supérieure à ceutx anlîmmcés.
Par exemple. si votre maison annonce tin article à $1.o0 et
qu'un client se présente à votre comptoir piour en faire l'a-
rbat, bien entendu, donnez s;atisfaction au visiteur en luii pré-
-entant l'article demandé, mais en outre, avec bîeaucoupî dlu
dliplormatie et <le doigté. vous pouvez l'inviîter à jeter un c(otip

'Iýîcii sur celui <le $I.2ý; out mêmie quelqu'autre de meîllciîrm'
qualité encore. Beaucoup de clients vous demandent îîni ar-
ticle annoncé parce qu'ils n'en connaissent pas d'autres. mlais
e n'est pas spécialement celui-là qu'il, désirent, et si avec
eauicoup de tact vous lui suggérez l'1achat d'un article <le
ten meilleure qualité, bien (tue <'un prix supérieur. vous;

,-vez <lix chances polir une <l'effectiter hm'e milleii Pl mim.

,ert.ineiulelt timute stfctmiiet a~. : n

Slient. Mais encore faut-il agir très prudemment dans cette

'mllcitîim Iî iir ic lias itiilispmmser le client, c'est une affaire
dIe 1t)uietu mrsmtiilt*l mbmîît la po)ssess5ioni n'est pas une de$

quonlrsmlalités (Ili Ibm ii venideur.
Lmýrsmtimc i mus, faites tie ýente nictpromîettez rien (lue

musl tc Iiits,z teiîr et niannuoncez lias (les qualités qu'un
.1 leie misel pasý, i m us vous attireriez <le graves ennuis

ci fv<it-7 imtîtuniti ài sév ère à voitre mlaison. N'avancez
quiiît ie %toits êtscapabmles dle faire' ue liv'raison (lans., unt

mIel.m a,cîriîi.l>;lits (-ii référer à quielquî'uni ayant autorité pîour
Ireumîrrc cette rDpmslilt eux raisomns vous engagent à
.È!tc i m cette pmrudmenct'. D)'abo<rd tparce <tue cela prouve à

c'tru<lient i mult le rt'spsect <lte vous avez (le v'otre parole
mimlieet tpar conséqueînt c'miîîlîeîi %-fis preneuz soin <le ses

ititértt c'limii', cela vi mtet à l'abri <'une erreur oi dunite
I fe miii

Sanis (Imitm' 'miii êtes suje'ts à 'mmtiiiiettre îlî's erreurs, les
tmmmisle, titietîx (organinser, 'r it sonlt lias exemplties. niais
jmrmîî imtî e ujuerietîr vmmlls signale l:î faute tic pîrenez pias

titi ;tir lmess miii il'îiniîffrmiice. car si le lus souvent oii relève
<1d m'îimsiésc'est îîîmmis 1mmîlîr une réprimiandie (Itle pimîli

m itu-ir lu' reuir dei ces mêmiles erreurs dans l'avenir.
Lmrs1i i u travaillez pmour qiqtielîn, conîsacrez-luti

btleit\-r(, duis.l l travail. t'ne( îertionîie qîti vomus
pm;mx iin salaire ('>t vmitri' dmit(i<e piieiie î'imîs deîvez l'ap-
pmi''r (,il tmmutes cîr-mmîstaîccs, liii dmmnier tomte la capacité
dle i m rt talmctir, parler mIr liii e'î bien et lms'îýtr lm''uilc' li
Il iimii5'<tis îl cime celui mqii veut vérîtahîleitient mtériter le
mîi1alît'mc:tif <leîimiméî'îîîîî mlaismn <l<mt travailler pour elle
<imIlo sceleent iiii partiî' dei la jouîrnéèe. mais r'it tous lieux
ut Illrs l'cor ce <itii <'st de< la lîmyaîmté elle <Imit être sans
restrictimn. Il ne s'agit lias d'ê'tre lmval <dans certaines occa-
'i)n; s t (le tie pas l'être dans d'autres, il faut l'être ltimt à fait
(iii pmas dul touît. Il ni'% a i)a'; <le milieuî en pareille' matière.
Si \)iý mis flti'' qumiit 'a titiu certain <degré, î'mtre li<înne-
tc<té lies plus tîn' vertu, liais une simpîle ruse. Si vo'nus devez
('')litiiilleiiiit iiémirc e vo 'tre miaison et la déprécier piar-
titi vi m5 ri'latmns, quîittez-là, alors setulemient vous purrez en
(lire û immire aise tout le mial qtu'il vous plaira. mtais tant <tue

mm-ls mii faites, partir ni'miivreýz jamînais la bomuchie pour en mal
piarler. Noti tits que mm)tre désavantagetuse appréciation
p~uisse p 'n ('r atteiînte a i'<mt re miaison, non, niais parce qtte

parstie tr i uos (lires vous <dépréciez et essayez de diminuer
%mm'Ir(, lla-m ii est ('ii'ie Ill îue viuis% atbaissez. Et n'ou-
'bliez pa;s c'ela. "je ne nic- rappe-le pas" n'est pas une excuse

'lanIs le c' milii(rce.

Nmit' pmiuî'mmins <lire aivec certitude (Itue jamîais titi employé
cmrrect nt'a été renvoyé d'une maison proîspère. Tout réside'
mltîit la libvaîtté.

Emierson définit le comiimerce: l'attrait et le passage <le
mîarchîandlises dl'titn endroit où elles sont en abondance dans
tini auître où elles srmnt réclamées comme besoins, et cette
tiensée indliquîe biien la nécessité du vendeur,

Loirsqutie vouîs v'en<l<' les articles <le voutre stock, si vous
etes trmmîî surchargés les tins et à court des atutres, usez de
imî)tre Jugement pouîtr rétablir l'éqtuilibîre et remettre le tout
<Itîn; s(les tmr<p<rti uns nomîales. U.n bon vendleur sait exîîloi-
ter les itiérite'; <le chacun <le ses articles de telle sorte que
sm mn st mck se réduîit automiatiqtuement et régulièremîent sans
quî'uîn seul obmjet soîit cuomtplètement nég~ligé. Cette tiniformité
<le vitite ie tpetit éxî<lemnivi't s'applliquer' aux tailles dlans les
véteitients, chi2leaiix. cIhauvssure'. etc.. car pe'rsonne ne petit

rcmleniicnter cette condition.
Réceiitmient tiutis pécîêtrimns dans un mnagasmin pour faire

l'.tcIitît dl'un article <le toarqîte tîi se v'endlait trois prix diffé-
rmlits ' ;o, $i. «;o et $.o Nouts avions Ilu l'annonce du dit
d1rti cI et lé,irio-ns; acquérir la qualité à $i.50, nous fimes part
dle tio)tre désir à la vendeuse qui se norésenta et elle nous ré-


