
Vol. XLVII - No 18. LE PRIX COURANT, Vendredi, ier Mai 1914. 63
de Londres. Elle était morphinomane et s'était piquée à
toute partie possible des bras!"

Mais de dire qu'une femme fume "du matin au soir" sem-
ble être une exagération. Le gérant d'un grand hôtel de
l'ouest de Londres, dit: "Plusieurs de mes clientes fument.
mais les 'cas où elles fument durant toute la journée sont
rares. La moyenne de celles qui fument, prennent une ciga-
rette après le lunch ou après le diner, et deux ou trois durant
la soirée; niais ceci seulement lorsqu'elles sont en compagnie,
d'amies - jamais, ou rarement, devant des étrangers."

Un rdprésentant d'un grand journal a récemnitit été à
plusieurs gares de chemins de fer et regarda partir les trains.
Seulement dans deux wagons il vit des femmes dans les com-

UN ÉTALAGE DE VITRINE EN NOUVELLE-ECOSSE

"Un bon emploi de vitrine peut être vu dans la photographie ci-dessus, prise il y a peu de temps, de
l'établissement de M..J. M. Tobin, sur la rue Gottinder, à Halifax. Les affaires Irlandaises et les noms Irlandais
sont souvent discutés dans le magasin de M. Tobin, mais quoique les opinions diffèrent sur le Bill du Home
Rule, chacun semble satisfait du Shamrock "la tablette de qualité" de tabac à fumer.

partiment. -ie fumeurs. De mème dans les tramways. les
femmes évitent les cqmpartimîents ou endroits où l'on fume.
Mais il n'y a pas de doute que le fumage de la cigarette par
les femmie> va en croissant. Des cigarettes spéciales sont
manufacturées pour femmes, et elles se vendent vite et
énormément.

SUGGESTIONS POUR ATTIRER LE FUMEUR.

On active le mouvement des affaires dans un débit de
tabacs surtout au moyen d'articles tentants pour les fumeurs
- au moyen de suggestions. Parfois les fumeurs n'ont plus

toujours le commis poli qui vend le plus de marchandises-
c'est celui qui connait le mieux son stock, car il pieut servir
une douzaine de clients tandis que l'autre n'en sert qu'un.

La vente au détail est un art qui ne s'acquiert que par la
promptitude de la pensée et la première chose à faire, c'est
de se bien rendre- compte du stock qu'on possède.

"Connaitre le stock", cela ne veut pas dire simplement:
"Oui, nous avons cela", et le remettre immédiatement au
client, ou dire: "Non,, nous ne l'avons pas", et savoir qu'on
ne l'a pas; cela sig'nifie aussi qu'on connait les marchandises;
leuis prix, la manière dont elles sont faites, qui les fabrique,
les diverses grosseurs de chaque article, dans chacune des
marques, parmi les marchandises du même genre.

des désirs aussi vifs et .s ne manifestent plus autant d'inté-
rêt pour les cigares, cirettes et le tabac en général. C'est
alors qu'il appartient au marchand, derrière son comptoir, de
les intéresser à une nouvelle marque ou à un nouveau modèle.
Il est sage d'en agir ainsi, par intervalles, avec la plupart des
clients, même s'il survient qu'un peu plus tard ils reprennent
du goùt pour leur ancienne marque favorite.

Il faut connaître son stock.

Si le propriétaire d'un magasin connait bien son stock,
cette connaissance lui permet de servir le plus rapidement
possible la clientèle et d'effectuer un plus grand nombre de
ventes.

La politesse, c'est là une grande chose, mais ce n'est pas


