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grande confiance dans lintention  qu™

M Fielling de sefforcer de faire ce qni

esl juste pour tous ceux gque cotte légis

lation importante intéresse.

DE LA MANIERE DE SERVIR LES
CLIENTS

La moitic du plaisiv ])l‘lx'll.l't': par un
pepas prepare i la maison vient de e
que la cuisiniere le \54:1:(. (,'H('-.lf.lul’lllk‘.. lfu?
restaurands sont en clat dinfénonte
S0Us Ceo rapport, paree que nous 1!«'
CONDRLRROIRS il €L 1e POINOIS pas volr
Phomme qui fait la cuisinie. Nest-ce
pas vral? )

h! bien, ¢fest dlun avantage ani-
logue que profite le pl'nplfiél:lir(- d'un
petit magasing qui peut 1|||||.|lvr son hu-
reat ol n.m'n'lliwl‘ |n'|'~‘nlll|1'.f.(‘!lli‘lll des
Besoins de ses elients,

(“est son atout ot il deveait le jouer.

Iresque chagque personne a desddes
compliquées sur s |)|‘U|)l‘<'~H‘lllml'l:l-llﬂ".
ol T nature humaine aime a etre appre-
atce .

[es clients apprécient Fauention
dont ils ~ont Fobjet de L part du pro-
prictaire dumagasing - Cela montre
quiil slindéresse aeux.

Personne de nous nhaime un honme
insouciant. surtout quaikd son insou-
chanee nous coneerne,  Mais unoamar-
chind wazne enticrement la faveur de
clients en perspective, quand il prend
unindérol personnel A lenrs achats,
Faites-en Fessad,

Lav diserction est i meillenre partie
de cotintéret gque le marchand devran

Cmandfester. Montrer trop (1"1'nlll|'r>~t'-
ment envers les clients, ceserait es
renvover degoltcs. Vous le savez,

La rose pourrait sentir toul aussi
bon a1 elle portait le nom doignon:
mais honnne a un plaisic: parcticulier
acntendre rézonner son non,

IV semble quit' sonne bien. Nous
solnes tous comme eela sous e rap-
port.

Cestune des Tormes du “moi™ uni-
versel dont nous sommes tous ;1ffli;:‘(r.<.
Aecueillez le elient en le nommant par
SO NONL MATs ProNoIez ¢o o cop-
rectement.  Le elient en ("|ll‘n||\(-1';l une
sensation plus agrdable qui <i o oy
passait la main dans le dos,

Prononcer i“1'()I'[\‘(‘[(‘]]lp]]-[ le nom
Jun homne oxt chose pire que de so
tromper sur aee dun habe,

Toutes ces petites choses < mb'em
insigniliantes, mais co sont s eiges
Choses (i comyptent, de sorte (Iu‘iltﬁ?
faut pas les négliger.

Quand un marchand a commence 3
servir un client. il doit aller Jusquau
bout. jusqua co que la vente soit of foc-
tuée. To marchand commet une arave
erreur 87l ne va qud moitié ehemin.
sous prétexte que ses commis sont tros

\

LE PRIX COURANT

ocenpes, ef confie le client au premier
commis qui i le temps de s'en occuper.

Celi est souvent considéré comme un
manque dégards, et s cliends s'en
[rotssent.

s pensent que le, marchand est tres
mddilforent i leurs achats, et de leur
coté, ils e soucieront peu de faire des
achats dans ¢ magasin.

Pouvez-vous les en blamer?

Non, car vous ¢tes fautif. Le marchand
ne deveait pas se désintéresser d’un
achetear, des qu'un commis est prét a
~ervir eet achetenr. 1on agissant alnsi,
il blesse le sentiment d'importance que
eclient avait de soi-iméme tant que le
propri‘taire occupait de la vente.

Chague fois quun marchand remet
an client entre les mains d’'un commis,
il eourt un risques paree qu'il jette une

intehe Trotitle spr e elient au moment

Psvehio’ogigue ot celui-ci otait prét a
Fatre uncachat. Leo marehand  devrait
M faovente,

Linfuence de cet intérét personnel
peut devenie un facteur important de
Caugmentation des ventes, Sioopetit
quime magasing puisse ofre, cette peti-
fesseomeme pout ¢tre mise 4 profit.
Fe permettra au propriétaire du ma-
cistn e Soceuper personnellement
d'un plus crand nombre de ¢lients.

LE FACTEUR DU SUCCES COMMER-
CIAL .

Quest-co quiun journal commercial ?
Cest T fondation méme sur laguelle
nncommeree est (abli.. Quel que soit
coocemmierce, lejournal qui le soutient.
Hidonne e Ta foree of ¢Cest Uintermdé-
dhure qui tient ce commeree en con-
fcl ot avee toutes les industries
Jumonde,

Quand une industrie n'a pas pu ar-
viver aose faire représenter par un in-
termediaive. cette industrie doit dtre
hien peu hportanie en vérite.

Frre sans défenseur de son propre
commeree, cest comme &tre sans per-
sohne anves qui faire affaires, dit
“National Laundry Journal™, de Chi-
(523 BAYE 1S

Lav prosse commerciale a une influen-
cooque S auceune auire publieation,
e atteing tont Ye commeree représen-
tee par elles et olle fait sontir =a puis-
~ance bhienfaisante,

Non champ Qactiin est ¢tendu: son
action ne sarréte pas: elle est aussi ré-
auliere que e lever du soleil.

Le journal commercial contiont Jdo
Bematicre & live varice, concernant o
comeree dont il <loccupe. of eela sous
une forme condensée. ;

Ses lecteurs n'ont pag A fenilloter des

" pages et des pages avant de trouver ce

quils jugent le plus intéressant. Ils

—

peuvent, d’un coup d’oeil, trouver
dont ils ont besoin.

N’ils s’intéressent plus aux annouces
qu'aux articles, ils y trouvent la (s
cription et I'illustration de tous les u)-
pareils les plus nouveaux, et rien n'sl
négligé par les éditeurs pour faire ;-
précier leur journal.

le journal commercial convient
mieux que le journal quotidien au it
que se proposent ses abonnés et aux un-
nonceurs.

U'n homme cherchant & se renseigner
sur son commerce, grace a 'expéricice
d'autrui, trouve. ces ‘renseignemenis
dans les journaux commerciaux.

Aucun homme, si bien informé qu'il
pense étre, ne manque de trouver quel-
ue idée dans la lecture de ses journanx
commerciaux.

Cela est vrai de toutes les branches
du commerce. des plus élevées conmme
des plus humbles. ‘

U'n examen attentif de la “Trale
Press List” vous convaincra que les
Journaux commerciaux sont nombreux.
les grands marchands de nouveauts.
les marchands de ferronmerie et les ni-
nufacturiers d’acier, les manufacturjers

“de vitements. les grands fabricants

d'instruments agricoles, les architectes.
les chimistes, les confiseurs, les tonne-
liers, les dentistes, les distillateurs. s
ingénieurs, les électriciens, les miuo-
tiers. les photographes et jusquiuy
huanderics—toutes ces industries on
leurs journaux commerciaux, qui font
tous honneur a celles. qu’ils repré=n-
tent.

Presque tous ces journaux ont un
grand mérite.  On pourrait pasger =
hevres a parler en faveur des publivi-
tions comimnerciales; mais on ne pour-
rait rien dire de plus en leur faveur.

(e sont eux qui instruisent les hon-
mes dans  toutes les industries, «f
comme éducateurs, ils devraient rece-
voir la considération et le patrona.s
de chaque manufacturier adressan
aux hommes d’affaires du monde «:-
tier.

Mais les recoivent-ils ?

O0 en est votre stock de vins?

Voici des bargains : profitez-en. .1
maison Laporte, Martin et Cie, Lt
Montréal, a décidé de réduire son st «
qui est considérable —avant son démé
nagement. Eille représente les plus [ -
tes maisons dans les Sherries, Port, M
laga, Clarets, Sauternes, Champag:
etc. Ses vins représentent le choix et
qualité, et les prix sont sensiblement
duits pour faciliter I’6coulement. P -
sez vos commandes au plus tot. F
pay€ par express ou chars chauffés - -
vins en caisses ou fits d'origine.

Le vendeur qui gagne le salaire le p!S
élevé est ceul qui rapporte le plus. I¢
vous encombrez pas d’un vendeur qui ‘¢
gagne jamais un bon salaire; il ne re>
porte rien.



