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Manufacturiers de Ceintures, sacs a main, ef porte-monnaic pour dames, ainsi que de portefeuilles, etc. pour Hommes,

W. E. D. TIGHE, Président,

COMMENT DONNER DE L'EN-
THOUSIASME AU MARCHAND

Probléme important pour le Manufac-
urier

Faire plus d'argent pour le Marchand
lui-méme

Le Manufacturier ne pourrait pas vivre

und-Détaillenr,  Ceni-ci est

I'intermédiaire qui contribue le plus au suc

In Manufacturier dans la vente de sa

marchandise. Un  marchand doit savoir

faire éalage de sa marchandise, s'il veut
retirer le plus de bénéfice possible d'une

ligne quelconque d'un certain - manufactu

On rapporte le cas d'un vendeur qui com
menga i voyager sur un territoire on il y
wvait bien peun de clients, Au lieu d'essayer

i uvrir tont le territoire en une seule
e

mme ucoup de vendeurs sont

portés a le faire, il concentra toute son

sur quelques clients seulement, [1
lla voir un marchand qui n’avait jamais eu
beancoup de suceés dans la vente des poé
les, et lui  enseigna

comment il pourrait
mgmenter ses ventes d'une maniére sen
W'e, en faisant avec ses poéles une instal
lation attrayante dans son magasin et dans
ses vitrines. 11 T'aida méme & placer ses
pocles de maniére & attirer l'attention, cho
¢ dont le marchand s'était fort peu pré
ups auparavant, Le vendeur alla ensuite
oir d'autres clients et leur enseigna aussi
manicre de faire un  étalage de leurs
marchandises, Le résultat fut qu'en moins
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d'une année, notre vendeur s'était formé
sur ce territoire un centre d'affaires beau
coup plus important que ceux que s'étaient
faits d'autres vendeurs dans d'antres terri
toires. Les clients qu'il s'était acquis dans
différentes villes vendaient plus de poéles,
et leurs magasins avaient une plus beile ap
parence que ceux des autres marchands
opérant dans les mémes lignes, Ceci était di
en grande partie au travail d'éducation du
vendeur,

Quelques marchands sont sous I'impres
sion qu'ils ne peuvent vendre que des mar
chandises & hon marché. Témoin ce mar
chand du Nord qui se plaignait un jour a
un certain manufacturier que les maisons
faisant affaires par la malle lni causaient
du tort, en vendant des poéles environ dix
w quinze piastres moins cher qu'il ne les
vendait lui-méme. On lui demanda alors s'il
savait qu'un certain  manufacturier de
I'Ouest vendait ses poiles vingt piastres
plus cher qu'il ne les vendait lui-méme, T
répondit qu'il le savait, parce que ce méme
manufacturier avait envoyé sur son terri

toire un homme qui avait vendu, dans son
entourage, denx chars de ces poéles 4 un
prix trés élevé,

Le Manufacturier doit enseigner au Mar
chand non seulement i bien installer sa
marchandise, mais aussi 4 se servir de la
matiére i lire qui lui est fournie comme
annonce, C'est un fait reconnu que cin
quante pour cent de ces annonces envoyées
par les Manufacturiers et les ‘jobhers”, se
perdent chez le marchand. Le vendeur doit
voir @ ce que ces annonces soient utilisées
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GEO. B. FOYE, Secrétaire-Tresorier

e e 1 le piastre
« pr wiere
nonce, qui st envo w marcha
celui-ci ne s'en sert p
Quelle que honne gue it la ligne
marchandises que quel
raisonnable qu'en 15 ne |
vez espérer en ret 1s bén
si vous ne prenez le moyven de rendr
marchand enthousiaste s valour et

mérites de votre marchandise
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