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LA VENTE DES POELES A L’AUTOMNE

Comment le vendeur doit agir vis-a-vis des différentes catégories de clients

Trois des principaux facteurs dans le suceds de la
vente des pocéles, pendant les mois d’automne sont : con-
naitre vos marchandises, tenir une liste de vos clients
et avoir un étalage brillant, propre, attrayant. A notre
époque de concurrence acharnée, rien ne devrait étre
négligé pour s'attirer des clients.  L’importance de
pouvoir citer a un acheteur probable des voisins qui ont
fait 'acquisition d'un poéle semblable & celui auguel
vous voulez 1'intéresser, ne saurait étre mise en doute:
¢’est un point capital pour la vente.  Si cet acheteur
probable peut aller voir chez un ami un poéle sembla-
ble & celui que vous lui offrez en opération, et si cet
ami lui en donne une bonne appréciation, la vente est
faite. La liste de clients a aus<i un double usage. Ni
vous la tenez convenablement elle procure une source
exacte d'information pour les parties détachées pour
réparation. Tout poéle nécessite 161 on tard des pieces
de rechange et si. lorsque votre client vient an magasin,
vous pouvez consulter vos listes et voir de suite exac-
tement quelle sorte de poéle il a acheté vous étes en
mesure de lui fournir. & 'instant, ce gqu'il désire.  Les
clients apprécient un service rapide comme eelui-la.

En général. il n'y a rien comme 'enthousiasme pour
pousser les ventes de poéles & automme. Si vous avez
un étalage de podéle joliment arrangé et attrayant, et
si vous en étes enthousiaste vous pouvez donner des ar-
guments plus convaincants.

“Cette ligne est une des plus belles aque nous ayions
jamais tenue en stoek ™ disait un vendeur enthousias-
te, & une cliente.  “‘Elle peut supporter votre plus mi-
nutieux examen. et je suis persuadé que si vous achetez
un poéle de ecette sorte vous ne pouver manquer d'en
avoir la plus parfaite satisfaction.”” Et il énumérait tous
les points particuliers militant en faveur de ce poéle. T
donnait ’impression d’avoir en effet, dans son maga-
sin. le meilleur poéle qu’il fut possible d’avoir. et ce
qu’il disait n’était que 1'expression continuelle des mé-
rites de ses marchandises.  Son enthousiasme était
contagieux et lorsqu’il eut nommé i cette eliente, quel-
ques acquéreurs de cette méme sorte de poéle. il n'eut
pas de peine a fixer le choix de sa visiteuse.

11 est essentiel qu'un bon vendeur de poéles connais-
se complétement les marchandises qu’il essaye de ven-
dre. Tl doit en étudier toutes les particularités de fa-
con & étre préparé a donner I'information détaillée et
a répondre a toutes les questions que peut lui poser la
ménagére. Il doit étre en mesure de présenter les ar-
cuments sous une forme attravante et convaincante qui
inspire une confiance absolue Tl se peut qu’il ne se ren-
contre pas deux acheteurs qui envisagent la question
du poéle an méme point de vue. Tl importe done qu’il
sache juger rapidement le client aui se présente de ma-
niére & appuyver sur les considérations qui aideront A la
vente vis-a-vis de chaque personne particuliére.

La sorte de clients qui est la plus difficile & amener a
composition est ecelle qui a I’habitude de commander
aux maisons vendant par correspondance. Torsqu’un
client de cette catégorie est acheteur d’un poéle. sa
promléro pensée est de consulter un catalogue. Néan-
moins. si le vendeur de poéles du magasin de dotm] con-
nait réellement son affaire. il n’'éprouve guére de dif-
fienlté & préciviter la vente. mais il lui fant pour cely
avancer sonvent de nombreux arguments,

Deux ou trois de ces arguments sans réplique sont
qu’en achetant dans la localité, le client peut voir ex-
actement ce qu'il obtient, il peut obtenir une livraison
immdédiate et a son poéle monté et en opération dans sa
maison en tres peu de temps.  On peut aussi noter le
fait que le marchand local peut fournir en quelques
minutes les picees nécessaires pour les réparations. Un
autre puissant argument est aussi qu'il est du devoir de
tout citoyen loyal d'aider au commerce de sa propre
ville.

Les marchands de podéles ont souvent affaires avee
des elients qui veulent voir tous les marchands avant
d"acheter. Parfois le vendeur s'impatiente des hési-
tations et des tatonnements de ces clients.  C’est un
tort. De tels visiteurs sont en général de bons pay-
eurs et sont plus faciles & gagner qu'on ne le pense.
L. tout est de leur montrer qu'ils obtiennent dans la
warchandise que vous leur offrez, la meilleure valeur
(qu'ils puissent obtenir pour leur argent.

Les détaillants ont aussi & faire face a des clients qui
ont pour habitude d’acheter & ““paiements faciles’’
Nombre de ces clients sont des honnétes gens qui n’ont
pas le moyen de faire de gros déboursés d'un seul coup.
(“est le role du vendeur de juger la valeur morale de
ce« clients.  TLes marchands de quineaillerie conside-
rent la clientele de eette sorte d’acheteurs de différen-
tes maniéres.  Certains prétendent qu’il vaut mieux ne
pas leur vendre, parece que dans quelques cas, aprés
avoir liveé le poéle, ils ont été obligés de le reprendre.
D autres disent que trés souvent, des gens de moyens
modestes n'ont pas été en mesure de payer un poéle
de bonne qualité d'un seul eoup. encore qu’ils désiraient
avoir le meilleur, et qu’aprés leur avoir consenti des
conditions faeiles de pmomont ils n’ont pas eu A se
plaindre. les coupures de la dette étant payées régulie-
roment avee un louable souci d’honnéteté.  Naturelle-
ment, en pareil cas. il faut se renseigner avant de con-
clure 1'affaire.  Ordinairement les marchands tiennent
a recevoir, an comptant, un tiers du prix du poéle, et
le reste pavable par versements échelonnés, avee la
restriction que le poéle ne devient la propriété de 1’a-
cheteur qu'une fois qu’il a été payé intégralement.
Sans doute. dans ee genre de ventes, il arrive des mé-
comptes. mais en général, le marchand n’y perd pas,
pni\'qu’ml cas d’arrét des paiements, il rentre en pos-
session du poolo vendu et garde A son profit les pale-
ments faits a date.

(C'ertains marchands engagent leurs clients & payver
comptant en leur offrant un escompte. C’est une bon-
ne pratique.  Le paiement au comptant devrait étre
sollieité de tous clients en mesure de le faire.

1'n des points essentiels au suceés du marchand de
nodles est de savoir juger son elient d’un coup d’oeil,
tant pour ce aui lui convient comme marchandise, que
pour sa capacité de paiement.

Plus de 5000.000 de barils de pétrole ont été expé-
diés des ports de Tampieo et de Tuxpan (Mexique),
durant le mois d’aoiit. L’exportation la plus considé-
able a 6té faite par la Mexican Petroleum, avee un re-
cord de 1.563.000 barils qui. & ’exception de 71,500 ba-
rils expédiés au Chili, ont pris la route des Etats-Unis.



