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approvisionnant e public, tache vrai-
ment désagreable, nais faite par con-
descemdance pour se= hesoins,

(extee genre datmosphere qui re-
lroidit 1 public. , Bien qu'on soit plus
sujet a le rencontrer dans les grandes
que dans Jes petites villes, il tend tou-
Jours e se ch=sor dans tous les maga-
SIS,

A Cappude eeque nous dizons, nous

citerons une histoire
“General Merchants

veridigue,  dit
Review™:

Lamtee jour, nous allimes a la re-
cherche d'un renseignement, chose que
font souvent les journalistes.  Nous
nons adressames dabord a deux mai-
sons, les meillenres pent-ttre dans lear
lane,  Elles zont towtes deux en affai-
res depuis des anndes; elles sont deve-
nues riches ot puissantes et auraient
pue sielles Tavaient voulu, dire heau-
coup plus que nous ne désirions savoir,
sans causer le moindre tort a leur com-
eree,

[iles ne savaient pas si nous ¢liony
commercints ou non ot n'avaient aucu-
ne raison de croire que nous élions sur
le marché pour autre chose que pour
y faire des achats,

Nous trouvinmes le stock en question
et demandimes  des renseignements.
On nous montra une indifférence et on
nons fit un acenetl glacial, loin d'¢tre
engageant. las gens U qui nous nous
Hions adressds o Pair entier de Ta mai-
son ¢taent tout Fopposé de Pamabilité.
Pour e qui nous concernait, cela nous
IMportit peu, car nous réussimes Q
obtenie quand-méme  des renseigne-
ments tres importants. Mais nous em-
portimes Fimpression que ces denx
prands magisins devaient avoir quel-
que influence; autre que ce que nous
avions v, pour attirer et retenir la
chientele,

I5n sortant nous nous rendimes danz
UNe nEison moins ancienne, ot per-
Solne Ne sail sl Nous pouvions ¢tre
acheteurs ou non.  Nous n'efines pas
A chercher les personnes que noys vou-
llons voir,  On vint 2 notre rencondre
et on répondit ans diffieulté a ce que
nous demandions.  Fn outre, I'homme
en charge du stock insista pour nous
montrer quelques articles nouveaux. 11
ne fut pas desappointé quand il s'aper-
¢ut que nous n'é¢tions pas acheteurs,
mais <o mois satisfait de s'étre fait
des amis. ‘

Si nous voulions, a4 un momon‘ttdrm-
ne, acheter un stock de marchandizes
de cette vatégorie, a (llli pensez-vous
que nous donnerions notre patronage,
au palais glacial ou a la pefite maison
confortable ol nous  trouverions  des
amis? -

Cette condition f'applique d tous les
magasins.  Luaecueil fait aux clients
ou aux ¢trangers a plug d’importance

LE PRIX COURANT

pour le< profits que le prix des mar-
chiandises..

Vous powvez avoir le plus beau maga-
~in, ~itue dans la meilleure Jocalite de
la ville, vos marchandises peuvent étre
offertes a des prix qu'on ne pourra
trouver meillenrs dans auncune autre
maison ; 51l n'y a pas chez vous cet air
e<senticl de bienveillance et de bon ac-
cueil envers le publie, vous vous aper-
cevrez bientor que votre  concurrent
vous i enlevé votre elientole, parce que
le public aime acheter la, sans compter
quil peut v obtenir les marchandises
quil veut @ un prix satisfaisant.

Il est pen de personnes qui entrent
dans un magasin sans avoir une trans-
action a v faire. Vous savez par expé-
riecnce quiil est heaucoup plus satisfai-
~int ('¢tre servi promptement et aima-
blement ou qu'an moins on vous adresse
la parole immdédiatement, que d'étre
obligt d'attendre ou de se mettre a la
recherche de quelqu’un pour s’occuper
de vous,

Dans des milliers de magasing, le
client doit aller ehercher le commis an
licn que ce soit ce dernier qui vienne
a st rencontry, et lui donne 'impres-
sion quiil regne dans 1'¢tablissement
un esprit de bienveillance en dehors de
ce quiest exigé par les achats ef par
les ventes.

['n magasin n'est pas un endroit ol
la conversation doit nuire aux affaires
et ce n'est pas non plus ce en quoi con-
siste Taffabilite. 11 faut que le per-
somnel du magasin - fasse  preuve de
heanconp de taet, ear tous les visiteurs
ne sont pas aptes a parler de questions
qui ne concernent pas dircetement le
but de Teur venue au magasin; mais la
personne la plus  taciturne apprécie
Fesprit qui porte le personnel 4 s'occu-
per d'elle sans retard ot & lui donner
Fimpression qu'elle est la bienvenue.

Pourquoi, dans un si grand nomhre
de magsing, le client est-il obligé d'at-
tendre aussi longtemps qu'un commis
se déeide a s'enquérir de ee quiil Jui
fant?  Lhauteur de cet article a sou-
vent eu i souffrir de ce délai et, hien
quiil soit au courant de tout ce qui con-
cerne la conduite d'un magasin, il est
toujours senti beaucoup plus disposé A
attendre, méme an comptoir le plus
oceupe, quand quelquun venait lui de-
mander ce quiil deésimit ou lui disait
quion le servimit aussitét que possible,
Le client pent savoir cela, mais il en
ost peu qui aiment rester la sans que
les gens mémes A qui ils désirent don-
ner leur elientéle fassent attention a
eux, :
IT arrive trés souvent que le client
attend longtemps en vain et qu’a la fin
on I'informe que article demandé n’est
pas en magasin, 11 est facile de com-
prendre le sentiment que doit éprou-
ver ce client, aprés avoir attendu si

~

longtemps et §'il e rend dans
magasin on on s'occupe de lui in.
tement, il w'est pas douteux u.
chaine fois qu’il aura besoin de
chose, «¢'est encore & ce magas~n
s‘adressera. Ce raisonnement .
conséquence qui en découle sappi.
a4 toutes les personnes aui entren
votre magasin. Il ne faut que
ques secondes pour adresser la

A UNe personne, pour savoir «

~désire «t lui donner une bonne o

de la maniére dont vous compren. v
commerce. 11 est peu de personn -
aiment recevoir un mauvais ac
mais chacun aime qu’on s’occupe

«t qu'on lui fasse sentir quon l'en -
sidere digne, et cela le plus tot - ---
ble. .

I’air glacial du personnel dun 1.
@asin, ou le public espére rencontrer .
bon accueil, m’est pas ce qui com .
pour aftirer et retenir la C]lCIlil‘!:‘
{ot ou tard, cc magasin sera supp..'.’-
par un rival plus avenant. .

Nous ne sommes pas en faveur d'. -
attention obséquieuse, qui est tout ai--
mauvaise qu'un manque dattent. .
\ous (demandons seulement que le i
hlic ne soit pas obligé attendre qu
Soccupe dé lui.  Personne d lesp ;
rationnel ne manque d’apprécier ¢t ©
comprendre un accueil poli C‘t’.:llh
personne ne £'offensera qu’on &’infor
de e quielle désire ou quon Iui deni
de i quelqu’un la sert.

Surveillez cette partie de votre ¢
merce ot voyez combien plus sati-”
<antes seront vos affaires. quand lo i
blic aura 'impression que vous fa
de votre mieux pour le servir.

EFFETS DE L'ETHER ET DU CHLY
ROFORME SUR LES PLANTES

La croissance hative des plantes au moi+’
de I'éther a atteint une grande importan
pratique. Le procédé, toutefois, n'lest |
applicable a toutes les plantes, car la cre:
sance de nombreuses espeéces est retard. »
par I'éther, qui semble exercer sur elles
action réprimante, comme sur 'le systei
nerveux des animaux.

M. Alfred Burgerstein a publié récemmci”
les résultats de ses expériences sur les effc-
de I'éther et du chloroforme sur une gran:
variété de plantes, dit ‘‘ Scientific Anr
rican . Il a étudié spécialement l'action =
I'éther sur les Yourgeons d'arbres et d'arli.
seaux annuels, ainsi que les effets de l'éti-
et du chloroforme sur la croissance d
bulbes et la germination des graines. !
développement de quelques bourgeons i «
accéléré, et celui d'autres n'a pas été affe.
par I'éther. Celui des bourgeons de hégo!
a été retardé. Des bulbes de narcisse tral!
par I’éther ont bougeonné une semaine |
tot, tandis que des oignons ayant subi



