
LE PRIX COURANT

deur; mais une maison de commerce, sont des facteurs d'une très grande im- fabres, telles que les heures dépensées
quelle que soit sa prospérité, si solide- portance pour convaincre un client. Les pour se rendre de magasin en magasin,
ment étal;ie soit-elle, ne peut que lan- laroles ont une grande force de persua- et le verbiage Inutile.
cr sur la route du sucés le vendeu-r qui sion lorsqu'elles partent du coeur., Co-u:blen le vendeurs se rendent-ils
veut y parvenir. C'est à ce dernier à Une loyauté entière vis-à-vis de ]a rompte que le ménagement des mar-
montrer de l'activi-té - il faut qu'il fasse maison représentée est une nécessité ah- chandises représente une économie? Un
des ventes. solue. Il faut que le vendeur soit con- vendeur consciencieux ne craint pasde

La vraie valeur du vendeur pour la vaincu que la ligne de conduite adoptée se salir les mains quand il s'agit dé-
maison qu'il représente et pour lui-mê- lar Fa maison est sans défauts, <e mé- viter à sa maison de eomimerce uneper-
me est indiquée par le montant de ses mç' :ue ses marchandises. Le vendeur te sur id-es marchandises détériorées ou
profits nets. Les trois éléments les plus expérimenté et prospère lre le neil- de mettre en état d'être vendues des
irnl>ortants, suivant moi, pour faire l]es ileur parti possible de ce qu'il a. marchandises fatiguées par un trop

1)115 rans bié ~c~ ant enani ~i <1n~la localité où Il se trouvpe, il y long* séjour dans le magasin.
vants: 'Fairede fortes ventes, réoii'e les a une demande g.rnde rc deses-
dépenses et laisser dans l'esprit des qui ne -figurent pas sur sda liste il doit indirectes pour se faire valoir aux yeux
<'lients une bonne impression au rl)uljet n'en faire que plus d'efforts per yen- d'e ceux qui -l'emploient. Il ne faut pas,
(le la maison représentée par le yem- dre les articles qu'il a en mains, autant que possible, qu'il Importune ces
deur. UJn vendur doit avoir la confian- Le génie et la valeur d'un vendeur se derniers. En voyageant, il ne doi pas
ce (le ses clients et leur fair'e ientir uniesurant d'après son adresse à se cré- remettre au lendemain la transmission
qu'ils putvept se fier entièrement à ce r ses prines conditions. Mais n'ou- dun ordre, dans l'idmée ê'établir une
q'il leuir dlit; il doit avoir à coeur leurs b qlez pas que s le fortes ventes ne gervi- moyenne journalière <le ventes. Les or-
intrêts ainsi que ceux de sa maison, ont (le rien. si les dépenses sont en dres doivent être transmis sans retard.
car il 'st le tuait d'union entre les deux tr.p asnde proportion. Le vendeur de- n (lai dans leur transmision impli-
varties et dit être Vanti les rdeux. rai ntudier avec attention le s routes que un délai dans l'expédition <es coi-

Le vendeur dit entreprend re sesi à suivre ans ses voyages pour employ- mande-, ,e qui cause de la gênenedon-
tes avec ine aire 'neption le <e n- celle qui est la plus courte. Ceci s'ap- re las satisfaction et jette le discrédit
qu'on attend(le Il ie fa t pas qu'il liq également aux vendeurs ans les sur la maison, alon-s qu'en réalité c'est
connaisse scs instructions par à peu Fjands villes. D'autres petites écono- le Yendeur qui devrait supporer tout le

s mies peuvent aussi être réalisées et si
In doit connaitre à fond ses prix, sa insignirantes qu'elles paraissent, eles Le vendeur evrait être circonspcct

ligne dle nîarch art<lises, son territoire et s'élèvent, par le-tr nombre, à uire forte dans ses critiques à l'adr'esse d'un déhi-
resprit qui trésite aux transactions fai- su me 'argent. Le temps aussi est de teur qui retarde ses ordres, Il ne doit

tes par la maison qu'il représente. La l'argent et le vendeu' doit l'économiser. pas se révolter si sa maison écrit une
sincéeité et le zèle, combinés à une con- I doit en employer aussi peu que possi- lettre un peu vive à un client, en lui ré-
naisance p'ofonde les marchandises, hie aux phases non productives des af- clamant un règlement. Si un cilnt ne
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