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oEL et le Jour de I'An approchent. Les

jours qui précédent et suivent ces fétes

sont des jours bénis du commerce de

détail et particulidrement du com-

merce de marchandises sdches qui,

plus que tout autre, offre une variété

d’articles pouvant étre donnés en ca-

deaux. Nous souhaitons aux lecteurs

de TissUs ET NOUVEAUTES de profiter

largement de la période des fétes et

nous les engageons trés fortement i ne

rien négliger pour attirer chez eux acheteurs et ache-

teuses en grand nombre A& 1'épogue od les cordons de

1a bourse semblent se délier avee plus de facilité qu’en
d’autres temps.

e

Il y a pour attirer la clientdle bien des moyens
divers,

Un stock bien assorti, bien choisi, des prix raison-
nables sont quelque chose, mais il faut faire savoir au
public achetenr qu’on a ce quelque chose  lui offrir.

LA ol existe un journal, il est bon d’user de ses
colonnes pour aunnoncer aux lecteurs du journal, les
articles spéciaux pour les fétes. C'est une dépense,
mais une dépense toujours productive pour le com-
mergant qui sait, dans son annonce, éveiller 1'intérét
du public acheteur.

8i vous savez que votre concurrent ne fait aucune
publicité, ne prenez pas modéle sur lui. Faites en,
au contraire, et vousaurezsur lui un immense avantage.
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8i vous faites de la publicité, annoncez exactement
ce que vous avez, n’exagérez rien, mais faites ressortir
les qnalités réelles des marchandises que vous offrez.

Metiez dans vos vitrines les marchandises que vous
annencez, Vous gagnerez ainsi la confiance et c’est
beancoup.

Mais que vous annonciez ou que vous n’annoncies
pas vos marchandises dans les journaux de votre loca

lité, 8'il en existe, surveillez, & 'approche des fétes:
vus vitrines d’une fagon toute spéciale ; changez
souvent les marchandises qui sont en montre, variez
leur disposition, tout en les arrangeant de manidre i
le: faire valoir dans tous leurs avantages. N'y mettez
que des marchandises de bonne vente pour la saison.
Cherchez A éveiller la curiosité des enfants ; ils sauront
bien dire & leurs parents qu’ils veulent pour étrennes
'objet de votre vitrine qui leur a plu.

***

Comme moyen de publicité existe encore la distri-
bution de circulaires de porte en porte ou i la sortie
des offices divins, des réunions publiques, ete... Oe
moyen serait excellent si les circulaires étaient lues,
mais généralement elles ne le sont pas; aussitot
regues, elles sont jetées dans la rue, souvent méme
avant d’avoir été honorées d’un regard. Il est vrai
que cette publication est peu onéreuse eu qu’il suffit
que la circalaire ait été lue par quelques personnes
seulement pour que la dépense n'ait pas été inutile,
Dans les localités ol ne se publie pas de journal, on
peut quelquefois faire distribuer avee avantage des
circulaires. Mais pour tirer un parti réel de ce genre
de publicité, que nous ne recommandons que comme

is-aller, il faut que la circulaire ne se borne pas i

tre une séche nomenclature d’articles, mais qu’elle
frappe par un ebté intéressant ou original.

***

En somme, le marchand vraiment désireux d’activer
son commerce doit, en tout temps, mais surtout
durant les époques de grande vente, comme au temps
des fotes, s'ingénier A faire connaitre au public et le
chemin de son magasin et le choix des marchandises
qu'offre son magasin.
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(’est la dernidre fois pour l'année 1900 que nous
avons ’occasion de parler aux lecteurs de Tissus BT
NOUVEAUTES, aussi nous sommes heureux pour ter-
miner de lear souhaiter

Foyenx ol et bonne Anunée!




