gore; grice A la prospérité qui régnadt
A l'étranger et qui obligeait toutes les
manufactures A travailler avec activité
Bun ce moment, toutefols, & cause de n
dépression qui s'est produite l'automne
dernler, et du tarif trés bas concernant
les importations de cotonnades de Gram
de-Bretagne, tarif qui n'est que de 15 pour
oent pour les cotons gris et de 17% pour
cent pour les cotons blanchis, relative
ment & 40 et 50 pour cent aux Etats-Unis,
1a compagnie commence & ressentir l'el
fet de cette compétition. Cela a nécess!
té la véduction du temps de travail des
manufactures et celle des salaires. Les
directeurs de la compagnie espérent, tow
tefols, quavec la perspective de bonnes
récoltes, cette année, les affaires repren
dront bientot leurs conditions normales.

Le rapport fut adopté, et le bureau des
directenrs, composé de douze membres,
fut réélu; ce sont: MM. David Yulie, Hon
L. J. Forget, C. B. Gordon, Hon. Robert
Mackay, H. 8. Hot, H V. Meredith, J.
P. Black, 8. Carsley, D Morrice, sr., G.
A. Grier, John Baillle, A. B. Moir.

A une assemblée subséquente des di
recteurs, les officlers suivants ont été
élus: président, M. David Yulle; premier

vice-président, Hon. L. J. Forget; deuxid
me vice président et directeur gérant, M
C. B. Gordon; secrétaire-trésorier, M C
E. Hanna,

L'ART D'ATTIRER LES CLIENTS

S8i vous é&tes commergant, votre
wibre préoccupation sera de veiller i vo-
tre étalage. Une marchandise bien pré-
sentée est A moitié vendue. N'épargnez
pas la lumiére; le publie, comme les pa-
pillons, la recherche. On ne s'arréte pas
devant un magasin mal éclairé, on s'écra-
se devant les vitrines rutilantes, aux
feux savamment combinés; on admire
et on entre,

Etiquetez vos articles, ¢'est I'ez"entiel;
sur dix clients possibles, neuf n'entrent
pas parce gu'ils ignorent le prix qu'ils
paleront; ils craignent une trop grosse
exigence de la part du marchant, ils pré-
férent s'abstenir de demander le prix
plutdt que d'étre obligés de se retirer en
avouant que c'est trop cher. C'est re-
connaltre implicitement gu'ils ne sont
pas assez riches, et c'est un aveu que bien
peu aiment A faire, méme & un étranger.
('est & ce procédé, qui n'était pas encore
en usage dans la Nouveauté, que Bouci-
caut, le fondateur du “Bon Marché”, de
Paris, dut le commencement de sa colos-
sale fortune. Renseignez done, le plus
possible, le passant, le ubsoeuvré, la mé-
nagére, qui s'arréte & votre vitrine; qu'ils
gachent & l'avance la somme qu'ils doi-
vent débourser; cela supprime les hési-
tations et facilite “entrée de vos maga-
sins. On sait qu'il n'y a pas de surprise
A craindre, on s'habitue & votre seuil, on
revient chez vous parce gqu'on vous con-
nait déja.

pre-

TISSUS BT NOUVEAUTES

Ne laissez pas trop longtemps les mé-
mes articles A 1'étalage, variez-en souvent
la disposition, appliquez-vous A ¥ mettre
un peu d'art; la curiosité, 1'intérét, sont
des appits que le commergant habile doit
utiliser. Certaines étiquettes, telles que:
“Oecasion exceptionnelle”, — “Derniére
création”, — “Moddle exclusif”, etc.; de
jolis noms, empruntés le plus souvent &
Factualités, & la pidce en vogue, & I'hom-
me en vedette, produisent une influense
favorable sur le public,

Ne cachez pas vos marchandises au
fond des comptoirs, ne les empllez pas
sur des rayons trop hauts d'od 1l est im-
possible de les voir Placez-les au con-
traire en évidence, afin que les acheteurs
puissent facilement se rendre compte de
leur fraicheur ou de leur qualité.

Lorsqu'une perscnne se présente dans
votre magasin, ne la laissez pas g'égarer
geule au milieu de vos comptoirs, en qué-
te d'un employé A qui soumettre sa de-
mande. Si vous n'avez pas de commis et
que VOus soyez occupé avec un autre
client, invitezsla A s'asseoir, en vous ex-
cusant de la faire attendre, Soyez prompt
A servir, vous pouvez avoir affaire A quel-
qu'un de pressé, que volre lenteur et
I'abondance de vos explications iri itent.

N'imporez jamais vos golts. Laissez
le client libre de ses apyréciations, ne le
harcelez pas de solliictations génantes,
dans le but de lui vendre telle marchan-
dige plutdt que telle autre, et quand il
demande un objet en précisant la forme
ou la nuance de cet objet, ne dites pas:
“Cela ne se fait plus”, ou “Ce n'est pas
Ja mode”, car vous lui décernez ainsi un
brevet d'ignorance ou d vulgarité qui
est loin de lui plaire.

Adoptez le prix fixe, afin de ne pas
#tre dans l'obligation de ruser avec
I'acheteur, & linstar des ménagéres au
marché, afin de ne pas lui mentir sur la
modicité de vos bénéfices, questoin dans
laquelle il n'a rien & voir.

Montrez & tous une égale prévenance,
quelle que goit la mise des gens ou 1'im-
portance de leur acquisition. Celui qul
ne vous verse que dix cents aujourd’hui,
peut trés bien, demain ou dans huit jours,
faire un achat de $40.

Quand l'objet demandé n'existe pas
dans vos rayons, manifestez-en le regret,
exprimez V'espoir d'étre plus heureux une
autre fois. Ne marquez pas de mauvalse
humeur de voire dérangement, restez
courtois et souriant. 11 ne faut pas que
le client sorte de chez vous sur une mau-
vaise impression, il ne reviendrait pas.

Le créateur d'une spécialité, que ce
soit une ean dentifrice quelcongue, une
confiture de ménage, une liqueur inédite,
une ean de beanié, une poudre univer
selle, doit chercher A sa spéeialité un
nom sonore, trés court, facile i retenir,
et qui puisse rester dans la mémoire com-
me une obsession. Point n'est besoin que
ce nom ait un rapport avee la chose qu'il

présente; ecla vaut micux quand c'est
possible, mais ce n'est pas obligatoire. La
recherche de l'originalité ne doit cepen-
dant pas aller jusaa™ la bizarrerie ou le
rébus; il faut savoir s'arréter A temps et
0y pas tomber dans I'incompréhensible.
Jeseph Bardoux, le grand fabricant de
papler A cigarette, qui utilise le point w
parant ses deux initiales pour en faire ie
mot: “Job"”, a eu une inspiration heu-
reuse. 11 existe & 'étranger une eau den-
tifrice, d'ailleurs excellente, d'une trds
grande réputation Son créateur, chimis-
te distingué, 1'a baptisée: “Odol”, Clest
selon mol, le moddle du genre. “Odol”
est une trés belle trouvaille; c'est sono-
re, c'est court, ¢a entre dans la mémolre
pour ne plus en sortir.

Un nom exotigue est parfols intéres-
gant, car blen des personnes s'imaginent
A tort, que ce qui vient de I'étranger est
préférable & nos marques domestiques.

Méfiezvous des noms A Ia mode; s
passent, et les produits comme les noms
g'en ressentent, ils devie nent démodés A
leur tour,

Le fabricant doit g'enquérir des golts
ot des besoins momentanés ou perma-
mnents du public et ne jamais aller con-
tre, quand bien méme ces golits et ces be-
soins seraient contraires 2 la plus élé
mentaire raison. 11 ne doit pas s'occu-
per de ses préférences, mais de celles des
autres e celles des acheteurs. 1l doit
simplifier les choses, les mettre A la por-
tée des plus inhabiles, tout en leur don-
nant une forme élégante... A& moins que
la clientdle ne réclame, comme cela arri-
ve fréquemment, des choses compliquées,
des objets de forme inesthétique, d'as-
nect disgracieux et de golt équivoque.
Dans ce cas, il n'a qud #'incliner et pro-
duire, » 8. Roodés.

(Commerce et industrie).

ABSORBINE a doublé la valeur de ce
cheval.

M. Frank Bogue, Bement, Ill, écrit ce
qui suit A la date du 22 mal 1908: “Ce
que j'al employé d'Absorbine m'a &té
d'une grande alde. J'avals un cheval qui
avait recu une ruade au jarret; une en-
fluce, s'en sulvit. J'employaj plusieurs vé-
glcatoires, mals aucun ne fit quelque
bien. Je me procural une bofte de votre
Absorbine et I'employal; l'enflure dispa
rut. J'al vendu le cheval cent cinquante
dollars. Avec cette tare sur sa jambe, le
cheval ne m'aurait pas rapporté plus de
$75." Peutétre avez-vous umn cheval qui
travaillerait mieux et aurait plus de va
Jeur, 8'il n'avait pas un éparvin, la res-
piration difficile, une U.eime ou quel
qu'une des diverses tares communes aux
animaux. Dans ce cas, employez Absor-
bine et vous aurez un animal sain—qul
travaillers mieux et qui aura plus de
valeur. Aborbine ne fait pas d'ampoule,
n'enléve pas le poil, et on peut se servir
du cheval pendant qu'il est en traite-
ment. $2 la bouteille chez tous les mar-
chands de drogues, ou envol fait sur ré
ception du prix.

F. W. Young, P. D. ., 206 Monmouth
street, Springfield, Mass, B.-U,

Adresse pour le Canada: Lyman, Sond
& Co., 380 rue 8t Paul, Montréal, Qué.




