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Faites-vous votre part?
Tout détaillant contribue partiellement à former l'opinion publique, vis-à-vis du

commerce de chaussures. Contribuez-vous à créer l'opinion favorable qu'il faut?
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La meilleure manière de commencer.
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avec lui une meilleure connaissanîce du

tcomîmerce île la chaussure. Montrez-lui
ce que cela veut dire que <le tenir une
série (le modèles et de pîointures pour sa
coîmmodité, et ce qu'il enr coûte. Faites
que vos commis soient bien Informés et
qu'ils transmettent leurs connaissances
au public. Et en dehors de vos heures
u'affalires, ne manquez lias (le saisir toute
occasion qui se présente de pousser cette
piropagandîe.

Ce serait ulie bonite idée que (le c'însa-
ceîr une piartie de votre espace publici-
tairc' à parler un peu du commerce (le< la
chaussure. Quand vous envoyez une let-
tre à une liste île clients, Incluez-y un
piaragrapihe ou deux <'informations qui
suscitent en eux la confiance. Ne criez
lias, ne protestez pas trop, dites simple-
ment la vérité aussi gracieusement et de
façon aussi plaisante que vous le pourrez.

Coopérez avec les autres détaillants.
Rappelez-vous que l'opinion des gens

ilans toute localité peut être Influencée
plus facilement par les détaillants de
l'endroit que par tout autre chose. Rien
ne saurait être plus injurieux qu'un air
je m'eîîfichisme. ou l'attitude du "prenez
cela si cela vous plaît ou laissez-le" de
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Faites comprendre la chose au rédacteur.

'iil es t possible' (le le faire (ut la cbo-
ulit possibule dlans LI, plupiart dius luth Ms
vîill-s). cultivez des reLitioii4 avec le réý
claîlcor île v'otre' journal local. Piarltez d1,
ces choses avec lui (t essayez lie lui faire'
comprendlre ce que c'est (lue de fairi'
nmarchier u11 magasin (le détail dans les
conditions actuelles du marché. Assurez-
vous qu'il compîrend la différence qu'il y
a entre la marque du prix au-dessous du
coîût et le protît brut sur le. prix de vente.
et la grosse différence qui existe entre
cela et le proîfit net qui vous revient.
Montrez-lui que la valeur de remplace-
nient îles marchandises doit être consi-

iiérée quand vios étiquete-z les prix. En
u nîot. donIie-z-lui autant que vous pou-
vez Il' faire uîîî' compiréhe-nsion claire (t-s
pirolèmies du marchand détaillant.

('cri aura lieux résultats. D'abord, cela
Il! rendra plus pîrudent dans l'impressioni
d'histoires qui sont sensées être du com-
mterce <lu détail et qui est réalité viennent
d'ailleurs. Et en second lieu, cela le dis-
posera à faire quelques commentaire.s fa-
vorables de son propre chef.

Telles sont quelques-unes des matières
par lesquelles les détaillants peuvent
aider à dire au public la vérité, aidant
ainsi le commerce dans son ensemble.
tout en se défenidant eux-nmèmes.

Faites-vous votre part?

AMES HOLDEN McCREADY
LIMITED

T. H. RIEDER, -président.
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