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LA VENTE DES POELES A L'AUTOMNE

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

TIrois (les prilîcipaux facteurs dans le succès de lat
vente (les poêles, penîdan t les mîoi s d 'automnfe sont: cou-
naître vos inarelbandises, t eîîîr une liste de vos clients
et avoir unt étalage brillant, propre, attrayant. A notre
époque dle eoneurrenee aeharneée, rien ne devrait être
négligé pour s'attirer des clients. L'importance de
pouvoir citer il unt achet eur probable (l es voisins qui ()nt
fait Il'acquisition (Funi poêle semlable A celui auquel
vous voulez 1 'intéresse r, ne saura it être nmise en doute;
c'esltiun poinit eaîntal pour lat veule. Si cet acheteur
probable petit aller voir- cli e nit ami i n n poêle sembla-
ble à celui que vou s lui offrez e~u oî érat ion, et si cevt
ami liii en donn une boilnie appjré<'iat ion, la1 ventle est
faite. La liste de <lieits a at1sýi iiii dlouble usg.Si
Vouts lat tenlez eoiveiiilbleinient elle proculre unle souile
exacte d'informaition pour lesý parties détlachées potir
réparation. Tout poêle îîee:)sî e ot tar r<ldes pièces
de rechange et si. lorsque voltre client vient au inigasini.
vous pouvez consulter vos listes et voir (le suite exil(--
temtent quelle sor-te de p)oêl-e il a aceévous êtes vii
mesure de lui fourînir'. à iuust ant. cev qu'il désire. L es,
clients apprécient unt service rapide connuiie celui-là.

En général.- il n 'v a rieni comme1'etuise pour
pousser les vecntes de lîl Vaut oule. Si vouts avez
tit étalagec de poêle b1 îuîîeîut aruraiigé' et att rayant. et
si vous ceut êtes enthuousiaste vous pouvez donner (les ai'
guinents pilus convaincants.

''Cette ligne es;t unîe <les plus bel les (u11- iloti av'ions
jamais tenue cin stock'** (lisait unt v'eideur enthouisias-
te, à une cliente. ''Elle peuit supporter votre plus mi-
nuitieux examen, et je suis pp<rsu ade( que si vousi un'lu t ez
uit poêle de cette sorte vous nie poiive-ý manqIuer <1 'cii
avoir la plus parfaite saitisfac-tion.'' Et il énumérait toits
les points particuliers militant en fav'eur le <ev poêle. Il
donnait l'impriession d'avoir en effet, dlans s<on mnaga-
sin. le meilleur poêle qu'il fut possible d'avoir, et ce
qu'il disait n 'était que 1 'expression continuelle des mué-
rites de ses mar'chandises. Son enthousiasme était
contagieux et lorsqu 'il eut nommét' à cette cliente, quel-
ques acquéreurs de cette même sorte <le poêle. il n 'eut
pas de peine à fixer le' choix le sa v'isiteuse.

Il est essentiel qu'un bon vendeur de poêles connais-
se complètement les, marchandises qu'il essaye (le yen-
(Ire. Il doit en étudlier toutes les part iculailrités dle fal-
con à être préparé à donner l'information dlétaillée et
a répondre à toutes les questions que peut lui poser la
ménagère. Il doit être en mesure (le présenter les ar-
guments sous une forme attrayante et convaincante qui
inspire une confiance absolue Tl se peuit qu'il ne se ren-
cont.re pas deux acheteur's qui ePuvisagent la question
du poêle aut même point (le vute. Tl importé <lone qu'il
'sache 'Juger rapidementt le client (lui se présente de ma-
nière à appuYer sur les considlérations qui aideront à lat
vente vis-a-vis de, chaque personne particulière.

La sorte de clients qui est la plus, difficile à amener' à
composition est celle qui a l'habitude de commander
aux maisons vendant par correspondance. Lorsqu 'un
client de cette catégorie est acheteur' d 'un poêle. sa
première pensée est le consultert'iun catalogue. Néan-
moins. si le vendeut' de poêles dui magasin de détail con-
nait réellement son affaire. il nt'éprouve guère de dif-
ficulté à préc-ipitet' la v'ente. mais il liii faut pour cela
aivancer souvent de nombreux arguments,

D)eux ()n t rois de cees argument s sans réplique sont
qu 'en ach1etant <lanfit la oculite, le ('lient peuit voir ex-
ae<teiiieiit ''e qu'il obtienit, il peuit obtentir une liv'raison
iitiittédiat e et il sont po<êle monté et cen opératiîon danis sa
uttausoni vint t'es peu <le tentps. Oit peuit aussi niot er le
fait que le iuareltaiiul lieal petit fouîrnir cin quelques
miiiiiute<s I <s piîc('s iié'<'ssa ires pou r les réparations. Uni
auitrte lutîssîtiit argiiiîit est atussi qu'il est <lu devoir <le
ltit ci toyeit loyal dl'aidler aut commterce <le sa propre
ville.-

Les inarelîan<s <le p)oêles onît souivent affaires avec
dles <'leiet s qui veulentt voir toits les marchands avant
<I'aclî<te<r. Parfois le v'euu<leur s'impîat iente les hési-
tiis <'t dles t ûtonncmcits <le ces clients. C 'est un

t'<rut DeI)< tels, visiteurs sotnt <'n génét'ral <le bons pay-
<'or's et sontt plus faceiles à gagner qu 1on tic le pense.

Itont est dele~I<urt iii<>nt rer qu'ils obitiennent <dans la
n'areltaildise <lie vous leuri offrez, la meilleure valeur
uil 1s p<uisse'nt <>ltecuir pour leur argent.

Leos détaillaits ont aussi à faire face à des clients qui
onut po<ur' hiabitud<e <l'acheter et " paiements faciles''.
Nonmbrie de (-es clienits sonît <les honnêtes gens qui n'ont
1aw le, toven <le faire <le gros débouirsé's d 'tin seul coup.
'est le ri'd<'ý dut vendel<ur <le juger la valeur morale de
<'e. eiejits. Les marchands <le quîincaillerie considè-

retit la <lieiitéle <le ce'tte sorte dI'ac'heteurs <le différen-
tes miaiières. Certainis p)rétend<ent qu'il vaut mieux ne
pas leur v'eitdro. paroe quîe danis quelques cas, après
av'oir' livré' le poêle, ils <uit été obl)1igés <le le reprendlre.
D'autres <iseuit (lie très souvent, <les gens de moyens
1îiodestes n 'onit pas ééen itiesure dc payer un poêle
dle bottin' qualité- dI'tit seul coup, encore qut'ils désiraient
avoir le iiteilleuir. et qu'après leur avoir consenti des
e'lidtionis faciles de paiement, ils n'ont pas eu à se
plaiihie. les eou1uires <le lat dlette étant payées régîuliè-
ri''iin avec ut lomtalP souci d'honnêteté. Naturelle-
ientt en pareil <'as. il faut se renseigner avant de con-

v'i or l'affaire,. O)rdinairement les marchands tiennent
à re<'evoir, at eomptant, tin tiers dît prix du pole, et
it. resto' paYable par versements échelonnés, avec la

i''stri<titque le poêle no' devient la propriété de l'a-
ele utrq'itîe fois qu'il a été payé intégralement.

S;<îs doute. dans ce genre de ventes, il arrive des mé-
erinptes-. mias eni g,énéral, le marchand n'y perd pas,
pitisqti'eii <'as d'arrêt les paiements, il renutre en pos-
s',sun (lit poêle v'enidu et grardle à son profit les taie-
rients faits à date.

Certainis ntai'hitds engagent leurs clients à payer
e'iptant cii le'ur offrant tin escompte. C'est une bon-
ne pratiumev. Le paiement ait comptant devrait être
sollicité <le toits <lients eri mesure <le le faire.

l'iî <les, points Pss<'ntiels ait succès dii marchand de
po<êles v'o <le sav'oir' juger son elietnt d1'un coup d'oeil,
t a t pouri ce iitti liii conv'ient eonmme marchandise, que
pout' sa <'apacité de paiement.

P>lus d1< .5 000.000 <le barils <le pétrole ont été expé-
<lié's <les por'ts <le Tamupico et le Tuxpan (Mexique),
liii'aiult le nmois d'aoûit. L'exportation la plus, considé-
r'able a é'té faite nar la Met-xican Peti'olîim avec un re-
e«î'd le 1.563.000 barils qui. à l'exception de 71,500 ba-
r'ils expédiés ait Chili, ont pris la rouite defs Etats-Uniq,
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