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Un vendeur d'articles pour darn», avant placé dervant
une cliente une marchadise à quatre-vingte cents la verge
qui sein-blit, lui plaire, lui dit: "Je 'vais vous nmontrer à
présent si 'vous ne préférez pais cei qui est meilleur." Et
ce disat, il mitt devant elle une pièce, d'étoffe supérieure à
un dollar la verge en disant: 'ýCwi coûte vingt cents de
plus la verge, mais comîm voues le "oe la différence est

justifiée par la quulit&" Il fit une pause pendant un ini.s-
tant avant de mesurer l'étoffe à quatre-vingts centis et f ina-
lement la cliente se décida en faveur de l'article à un dol-

la2r.
Encore qu'il ne soit pas toujours bon 'd'inciter les

elientes à acheter des marchandises de prix élevé, car une
politique de ce genre généralisée pourrait être préjudiciable,
cet -exemple montr ce qui peurt être fait eni monitrant
tranullemenlt aux clients des marchandises qu'ils ne dé-
sirent pam avant de les avoir 'vues.

Ce n'est guère habile de demander brusquement:
"iQuel prix voulez-vous payer ?" ou bien: "Vouiez-vous un

!cestune cher ou un costume bon maerché ?" Cependant,
cette errýir est très om~mune. Cela peut-être interprété

comme une insinuation que le client n'est pas caspable d'a-
cheter des nmarchandises d'un prix élevé, et de toutes maniè-
r'e,il est. impertinent de demwnder ce que 'veut payer un
client avant qu'il ait -vu lia marchandise. Une personne

n'entre pau ordinairement -dans un magasin danm le but de

dépenser une certaine soenne d'argent, nmais plutôt pour
voir des marchandises et décider ensuite ce qu'elle a à

acheter.
Cependant, on peut généralement déterminer bien fa-

cileoxent. quelle sorte kde marchandise désire un client et

ceci par un compliment plutôt que par une réflexion sur

la capacité d'achat du visiteur. Si un vendeur oibserve soi-

gneusemnent le genre de -vêtements, de bijouterie, de garni-

tuTes, de chapeau que 'porte une femime, il ipeut se faire

Une idée bien nette du genre d'article qui sera prÏféré 'par

elle, et il peut ainsi épargner du temql en effectuant la
vente. Il est relatirveme4t, aise -de dire -par le co4-umfe d'une

cliente et sa tournure générale, si elle aime des ohoses qui
.sont gaies ou soïnbreq, .;ans goût ou élégantes, conservatives
ou du .dernier mot de lk mode excentrique. Cependant,

danos ct*ex*amen, le vendeur devra prendre soin de ne pas

fixer la cliente*d'un oeil critique, car si celle-cei est habiflée

phitflt modeStement ou à l'encontre de la mode, elle Re
montrera tr&-acg*eptble sur 1» point et sera froissée de

ce regard par trop inqieLo.

Ayant jugé de l'exti-rieur de façon aussi perspicace
qune 'possible, le vendeuxtr peut conumencer 'par mîontrer des
marchandises d'un prix quelque peu pluts élevé que ne
semble le d6sirer la cliente. Si le prix est pluis -Mevé que ce
qu'elle veut payer, la cliente le dira et le vendeur saura
à quoi s'en tenir. Iiji général, il es préférable dc se trom-
per eni nmotrant des -iarchandises de prix -élevé que de
paraître méjuger la cliente en lui soumettant des mar-
ehliandkies à ba.3 prix, ('olme si elle ne pouxvait payer plus
chier. La -plupxart-dcs gens se sentent filatts quand le ven

deèur leur montre les tplus belles choses et l'expérience est
lài pour prouver qu'il arrive souvent que des gen., entrent
dans un magasin pour acheter des marchantdisýes bon mar-
clèé et s'en vont satisfailts d'y avoir acheté quelque chose de
meilleur.

Une anecdote.
C'était une vieille femmne et elle paraifflait très baroque.

cela ne fait aucun 'doute.
Mais c'était une visiteuse de magasin et comme telle,

elle avait droit à la con'siderati>n respectueuse et cour-
toise de tous. Pent importe combien baroque elle pouvait
être, c'était le rôle des damnes et <103 messieurs distingués
ainsi que des vendeCurs véritables de ne pas faire voir que
son apparence leur paraissait extraordinaire.

Qu'arriva-t-il ?
Il .y eut des regards fixes et des sourires, des moque-

ries même. L'attention non seuilement des vendeurs mais
aui des autres clients se porta sur ce vieux vieage bizarre.
Encette minute, le magas3in descendit dans l'estime des

gens bien édu'qués qui étaient -présent, et il est fort pro-
bable qu'ils parlèrent de cet incident aux autres.

L'i.n>plitase montrait que ce magasin maniquait (le
la réserve et du respect qui est la caractéristique <le tout
conmmerce bien ordonné. 'C'était mal. -Cette vieille dame
était la maman de quelqu'un. Com-ment, auriez-vous aimént

que votre propre mère fut traitée?
Dites-v'ous bien ceci :'C'est que quelle que fut l'attitulp

-des autres9, vous euLffiez dû avoir amzez <le fierté et respect
de VOUS-Même pourT fixer Cette personne OU cin sourire
d'une fan~on qui ne pût incommoder les autres.

L.a vielle idamne ne se plaignit pas. Elle ne (lit Tien.

Elle avait proïbaiblemnent trop (le dignité peur laisser 'voir

aux gens qu'elle était le moins du monde concernée dans
I 'attitude de autres. Peut-être pensa-t-elle en elle-même:
"Je suis 'bien heureuse que mes filles et nies petites filles
soient mieux éaevéS quie, ces jeunes personnes.
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