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Evolucion del Sistema de Venta

\(T eNDER! Tal es el problema, cada vez
més dificil de resolver, que se presenta
diariamente a la atencién del comerciante.
No basta ya con esperar que venga el
cemprador: es necesario busearlo. Y cuan-
do se trata de productos nuevos, es me-
nester crear un comprador que no existia
la vispera. :

Esta necesidad de hacer la caza del clien-
te explica la evolucién que han sufrido en
los filtimos veinte afios todos los sistemas
de venta. Arbitrarios e inciertos como eran
antes, tienden actualmente a ser precisos
y metédicos, gracias al movimiento evo-
lutivo, notable y profundo de la propa-
ganda moderna.

Poco & poeo, el comerciante, procurando
ensanchar su radio de aceion, hizo abando-
no del principio de presentar todas las
mercaderias en wmasa, recurriendo a la
muestra y al modelo. Esta nueva manera
de operar permitia las ventas ripidas, ase-
gurando una mayor difusién del producto.
Es importante sefialar que las ventas mo
ge logran mientras el comprador solicita-
do no esté econvencido de que la mercaderia
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escasez o atrase del periodo se toma

“Amenorrol”

Frasco: § 4—

SUDOLOR en el periodo desarregla-
do, metritls, hemorragias, flujos, etc.,
se toma

“Especifico Scheid’'s"

Frasco: § 4.—

EL CUERPO MEDICO cuando opina
que un especifico es eficaz, es una
opinién de verdadero wvalor. LA
UONICA QUE USTED DEBE TENER
EN CUENTA. No descuide las do-
lencias, pues conducen a trastornos
mayores.

W, DICZ LA Dra, JULIETA LANTERI
RENSHAW: *“Certifico haber ensa-
yado el “"Especifico Scheid's'" con re-
sultado satisfactorio”.

GRATIS plda por carta a J. Valle, C.
Pellegrinl 644, en sobre cerrado sin
membrete, el interesante libro ex-
plicativo, con copia de los muchos
certificades médicos de esta capital
y de personas agradecidas, que cons-
tituyen una real garantia de la efi
cacia de estog dos especificos.

P:n.ﬁ en toda buena farmacla el que
necesite emplear, menclonando sus
nombres con claridad. No admita
otros, Hagalo hoy mismo. En ningin
caso perjudican la salud. Depdsito ge-
neral: Scheid & WValle, C. Pellegrini
644, Buenos Alres,

Ibero-Amerikanisches
Institut

PreuBischer Kulturbesitz

que so le entregard serd igual a la mues-
tra ofrecida.

Y he aqui que aparece un nuevo factor
interviniendo en las transacciones: la con-
fianza en el vendedor.

Egte elemento, aparentemente extrafio a
los megocios, aumenta rapidamente en 1m-
portancia. La muestra tiende a desapare-
cer y es la confianza en el comerciante el
principal elemento de juicio para decidir
la compra del articulo vendide. Este sola-
mente se ve al recibirlo, después de. ha-
berlo pagado al comerciante, cuya casa ¥y
personal eran desconocidos para el lejano
comprador. Ni aun el precio fué discutido,
puesto que fué fijado por el vendedor. Es
que ¢l precio fijo vino por la misma via que
signi6 la propaganda comercial, cuya era
ha llegado v estd en pleno auge.

Abandonamos, pues, los sistemas de ven-
ta, simples y primitivos y nos encontramos
frente a una manera de comerciar total-
mente distinta.

La propaganda facilita la difusién na-
cional y hasta mundial de un vroducto, lo-
grando ventas répidas; pero sélo rinde
euando es racional y metédicamente apli-
cada.

La propaganda, como los otros sistemas
de venta, ha pasado por diferentes esta-
dos que representan evolucinnes hisn dac
finidas, hasta llegar a la propaganda siste-
matizada, eon euva arma nodoros "
nicamente bien manejada, puede obtenerse
estos sorprendentes resultados.

M4is venta, mayor ganancia, mejora del
articulo y rebaja de precios para el con-
sumidor.

La Correspondencia

N cualquier eseritorio de relativa im-

portancia se puede escribir por rutina
casi todas las cartas relacionadas con el
negocio, pues como se sabe, tndas se refie-
ren a dos o tres asuntos generales v puede
decirse, coneretando més todavia, que en
el fondo sélo tratan de vender o eobrar lo
gue se ha vendido. A e=o se reduce la en-
rrespondencia comercial, hablando en tér-
minos abstractos, sin contar, como es con-
siguiente, aquellas otras cartas, cuyas con-
testaciones gon rutinariag tamhisin nidian.
do detalles acerca de un articulo o una
especialidad, o reclamaciones relacionadas
con el recibo de géneros en determinadas
condiciones.

Examinemos con atencién las ecavtas ane
recibimos o remitimos un dia eualquiera;
clasifiquémoslas por materias o tomemns
el paquete més voluminoso de las recibi-
das o marquemos en el copiador las que
enviamos, relacionadas eon un mismo asun-
to. Leamos en alta voz media doeena de
unas u otras y quedaremos sornrendidos al
notar la semejanza que se advierte entre
ellas,

Pues bien; lo primere que hemos de ha-
cer entonees es separar, destacar todo lo
que de comiin tenran esas copias vy estu-
diar la mejor manern de expresion. nnsva.
racién que no importa nos entretenga du-
rante toda una noche,

En cada tipo de cartas hemos de procu-
rar hallar modos diferentes, y a ser po-
sible nuevos, para expresar nneetrn nen-
samiento. Abandonemos las viejas frases ru-
tinarias, pero empleemos también expre-
siones sencillas que parezean brotar espon-
tdneamente de nuestra pluma. Eseribamos
diferentes variaciones de la misma earta y
escojamos entre ellas las gque nos parezcan
mejores y por fin redactemos una carta
gque a nuestro juicio sea la mds perfecta
y acabada de todas.

Con ege modelo, bien impreso en la ima-
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ginacién, podremos en momento determi-
nado dictar una cantidad de cartas distin-
tas, sin que haya entre ellas diferencias
importantes o esenciales. Si el modelo es
bueno, las variantes acudirdn fécilmente
¥ con rapidez. :

Luego se tomarad otro paquete, clasifi-
eado también, segiin el asunto, y se repe-
tira la operacién anterior, para volver a
obtener otro nuevo modelo de carta-tipo.

Excusamos advertir que s6lo hemos de
dedicarnos a perfeccionar una clase de car-
tas a la vez, en cuya labor emplearemos
hasta una semana, si es preciso. El tiempo
consagrado a este trabajo de preparaciéon
lo encontraremos compensado ficilmente
en nuestra labor eotidiana, porque podre-
mos formular en pocos segundos una carta
tan buena como si hubiésemos pasado en
su redaccién un dia entero. Y hasta se daré
el caso de que, gracias a esta sabia pre-
paracion, nuesfra earta sea mejor dictan-
dola o escribiéndola de un tiron, que si pro-
cediésemos con lentitud, pesando y midien-
do cada palabra y eada frase.

La Nota Discordante

CU&NTOS esfuerzos realizados para con-

quistar la estimacién del piblico se
malogran por la interveneién inculta o in-
competente de un empleado! Recuerdo que
en cierta ocasion fui a comer a un hotel, ¥
al entrar quedé maravillado de la rigueza
de los muebles, tapices y pinturas que ador-
naban el comedor. Toedo revelaba alli la so-
licitud con que los amos procuraban acre-
ditar su establecimiento; los camareros
atendian cuidadosos a los parroquianos,
esforzandose para que nada faltase; el co-
cinero habia desempeniado perfectamente
su oficio, ¥ la comida nada dejaba que de-
gear. Pero el efecto del conjunto se des-
vanecio apenas me fijé en el mozo que me
servia: sus modales eran descuidados; al-
gunos platos los trajo diez minutos antes
que el cubierto correspondiente, y el aspée-
to personal del hombre no era el mejor pa-
ra abrir el apetito. La comida fué un fra-
caso, por lo menos en lo que a mis gustos
se referfa, ¥y ni las alfombras, ni las col-
gaduras, ni los frisos bastaron a disipar
la desagradable impresién causada por la
torpeza del mozo.

En muchas casas de comercio sucede lo
mismo. Todos los esfuerzos hechos para en-
caminar un asunto se malogran si llega a
intervenir en €l una persona inculta que
haga resaltar su individualidad en el mo-
mento critico de resolverse un pormenor
de importancia. M#s vale economizar en
frisos y tapicés, y tener en cambio em-
pleados que no ofendan la delicadeza de
nadie.

De Carnegie

AUN ha de ver el mundo inventos mds
admirables que la imprenta, la ma-
quina de vapor y el telégrafo sin hilos. Ha
pasado ya el tiempo en que se sefialaban
limites al progreso,
" * L

No deberia llamarse grande hombre a

guien no fuera un modelo de honradez.
» > -

Ejecuta tus trabajos con la misma per«
feccién que si hubieran de ser inspeccio-
nados por los maestros en la materia,

w &k ®

Ahorraris muchos giios de trabajo sl
utilizas el conocimiento y experiencia de
los demds, a fin de principiar por donde
ellos acabaron.

J. W. L.
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