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Il a été aussi question des moyens @
prendre pour mener & boune fin l'organi
sution du pigne-nigue de association 1'¢
té prochain,
L'ART DU VENDEUR A L'EPREI'VE
Btant donné les changements que su
bissent les valeurs dans un espace de
temps relativement court, il est
sal que le vendenr visitant le commer
ce de vente en gros et an détail soit av

néces

courant des conditions du marché, 11 est
admis que la chaussure sera & prix plus
€levés que par le passé L beaneoup
de vendeurs gqui puissent expliguer elai
rement les raisons de cotte hausse, guand
leurs clients les lenr demandent?  Plus
que jamais, pendant mois qui vont
suive, l'art du vendeur se
preuve, 11 ne faut pas s‘attendre d ce que

w mis & I'é

des vendeurs soient préts & fulre un dis-
cours savant sur I'économie, mais ils do!
vent étre au courant du cours des prix,
du colt de la production et des causes
générales qui font hausser les prix

11 est vrai que beaucoup de détailleurs
sont trés bien renseignés et qu'un grana
nombre d'entre eux, cloignés des centres
of les questions commerciales sont actt
vement discutées, ne se contenteront pas
qu'on leur dise tout bonnement que lo
colt de la production est plus ¢

e,

De nombreux tableaux comparatifs des
prix des peaux et du cuir ont &6 publiés
Fannée derniére, tous faisant ressortir
le mouvement ascendant continu des va
leurs, Certains marchands de gros ot
beaucoup de détaillenrs n'ont pas vu cos
comparaisons; mais il n'est pas probable
en général que cenx qui essaieront de
parler
pirent une confiance permanente & i
clientele la plus désirable. Le prestige
des marchandises et celui du manufactn
rier sont en jeu, et les fubricants qui ven
lent servir les intéréts de leurs clients
et le leur propre reconnaitront qu'il est sa
ge de fournir des chaussures de méme
qualité qu'autrefols & quelque prix '."Tﬁ
soit nécessaire de fixer,

Pour
vendeur connaisse les conditions de la fa
brication et explique la nécessité de prix
plus élevés; autrement il sera dans una
situation inférienre pour lutter ave
rivaux plus intelligents

wetens prix des chaussures in

iciliter la chose, 1l faut que le

des

AUX MARCHANDS

Un employé & V'air avenant fait une
meilleure réclame & un magasin qu'une
enselgne dorée,

Une enseigne attrayante attire day
tuge la clientéle qu'un surplus de stock.

Une brochure indiquant dans un sty'e
brillant les raisons pour lesquelles vous
rouvez servir le public mienx que d'
tres commercants remplacera avanta
sement Ia parole,

TISSUS ET NOUVEAUTES

inlassable fe
bien & votre commerce Que
journalieres a prix réduits,

Une polites:

plus 49
des ventes

Ne manguez jamais de liveer les maor
chandises en temps fixé,

Rappelez-vous que-votre magasin et ve
tre stock doivent étre an niveau de couy
de votre voisin,

Ne perdez jamals patience avee vos
clients ou vos employés. Souvent vous
pouvez &tre poussé & bout, mals si vous
avez de l'empire sur vous méme, vous ne
Vous en trouverez que miecux

Connais

0z volre stock assez bien pour
parler intelligemment ot
conviction des différentes lignes qui e
composent.

Pouvoir aves

Des mains propres et du loge propre
font une impression favorable,

Un bon employé ne fait pas deux fols
la méme erreur, an contraire d'un om
Hoyé médiocre qui a généralement A s'en
repentir,

Vous n'avez pas hesoin de vous vantey
des capacités que vous pouvez
Ceux que ces qualités intéressent s
les premiers a los apprécier.

L'homme qui arvive anx plus grands
résultats  est
moins,

voir,
mt

celul gqui s'en vante le

LE BUT DE LA PUBLICITE

Quind un commergant fait de la publi
Cité, la question n'est pas pour Iui de sa
volr combien peu il doit dépenser pour
figurer simplement  dans les ecolonnes
dannonces, mais gl désire paraitre
prospére et avoir un commeree  fmpor
tant aux veux de ses clients, Le but de
la publicité, ¢'est dannoncer et la meil
leure publicité de toutes consiste en une
annonce bhien disposée pour faire montr-
Ac prospérité et dimportance Quelle que
soit la somme d'argent dont une maison
peat disposer pour ses frals de publicité
elle devrait dtre employée de maniére
publie  que cette

maison est prospdre et qu'elle a confian-

falre comprendre an

ce en elle méme, Le monde du commeree
estime en général un établissement com
mereial, d'aprés la consldération que eor
Eétablissement pour lui-méme ot, §'il ne
& prend pas an sérienx, 1l ne peut pas
sattendre & ce que d'antres aglssent au
frement,

L'ancien dicton disant que “rien  no
réussit comme le sneeds” est anssi vral
aujourd’hui qu'il 1'a jamais été: mals on
pent ajouter, comme corollaire,
Fabsence de sne
In Iutte pom
comme 'ap

qu'en
'S véritable et pendant
Fobtenir,

Mone rénssit
ence du suceds; en atfen
dant le suceds, il n'est rien danssi eoffi'
"©que la publicité pour fafre savoi
an'on a réussi

Anenn marchand n'est justifiable nene
pas faire con

tre constamment an opm
blie les vésultats qu'il a obtenus en affal

res on les progrés quil a réalisés dan:

su maison. 11 ne peut donner ancune bon
ne ratson pour une telle ligne de condui
te, sanf une raison d'économie mal com-
prise,

Mest le département  de la publicit
qui a toujours la responsabilité de com-
muniquer au public les avis occasionnels
nécessités par la routine des affaives et,
en outre, la thche délicate de faconner
Pesprit du  public quant & l'opinion
qu'il se forme sur la responsabilité, les
mérites et les marchandises de la mai
son, La publicité dans les magazines et
les journaux est loin d'étre Ia seule mé
thode & employer pour obtenir ce résul-
tat; mals e'est la plus importante et la
premidre de toutes qui se présente a 1'f-
dée, quand le mot “publicité” est pro
noneé

Si Pannonceur  donne ses  contrate
dannonces sans  autre  idée que celle
d'employer chaque annonce pour eréer ‘u
meilleure impression possible au sujet de
st maison, il est probable qu'il divisera en

trop petites parties la somme dont il dis
pose, ou qu'il allonera an département
de la publicité une somme trop faible ;
il en résultera qu'il ne s nulle part
représenté, dans les pag
proportionnellement & son chiffre d'affal
res et & la place qu'il désire tenir dang
Festime de sa clientéle. Un petit espace
Jouwrnal  vaut infiniment
cette maniére  de

s d'annonces,

duns un bon
nideux que rien; 1
Talre ne vientelle pus & P'encontre do
but proposé?

L'annoncenr désive que le client
perspective le considére comme un des

commercants les plus importants, et il a
entidrement le droit de s'attendre a4 cet-
te considération, tant qu'il tient ses pro-
messes visd-vis de ses clients et qu'ii
lewr vend des marchandises conformes i
leurs exigences,

Mals quand un annonceur  n'emploie
quiun petit espace pour sa publicité, tun
dis qu'autonr ou prés de son annonce se
trouvent celles d'antres malsons n'ayant
wonsabilité ou une importance
plus grandes que la sienne, ne met-il pas
par Il méme sa maison de commerce sur
un pled de moindre importance et ne ré-
duitdl pas & néant les effets de la publi
cité pour laquelle il a dépensé son bon
argent?

Cette question concerne tous les gen

pas une res

res de publicité faite dans les magazi-
nes, les journaux et les revues commer-
clales. L'annonce aide le client & se for
mer une premidgre i de l'umnoncenr
sl en employant un petit espace 14 od
un espace plus grand ne demanderait
qu'une  dépense  additionnelle légére
I'homme qui a des marchandises A vendra
permet & .a clientéle en perspective da
se¢ falre une idée médiocre de l'impor-
tance de sa maison de commerce, il <o
fait & Ini-méme le plus grand tort,

Cequi entre en ligne de compte, e'ast
Fimpresion générale qui résulte de la lec



