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gnes doit être augmenté afin de compen-
ser la première perte.

En général, on se .base trop su-r ce
que l'on entend dire. Il vous est rap-
porté que vos concurrents oiffren-t tel et
kel article à tel et tel prix et, sans pren-
tire des Information-s au sujet de la vé-

-Ité de ce dire ou de cette insinuation,
vous réduisez les prix immédiatement

pensant que vous faites face au prix de

vos- concurrents, tandis qu'il arrive trop
çuu.ven.t qu'en agissant ainsi ,vous faites

'vou-snêmes un prix plus bas que les

autres et que vous établissez un précé-

ident. N'eet-il pas possible que nous

gensions -tous que notre client est mieux

-placé qu'il ne l'est en ré.lité?

A la période à laquelle nous en som-

mes arrivés dans le commerce, le suc-

cès s'obtient par une vigilance cons-tan-te

e. la concentration d'efforts intelligents.

CeluI qui -n'est pas préparé à renpir

ces deux conditions devrai-t chercher une

autre profession et s'épargner ainsi une

perte inévitable et l'humiliation qui ac-

ompagne un échec. Aucun détailleur ne

peut réussir s'il n'a pas un système de-

tenue de livires qui lui indiquera cha-

que mois, chaque semaine, et même cha-

que jour quel est son actif et son passif,

les sommes qu'il doit rece-voir et celles

qu'il doit payer; sans cela, il est sus-

ceptible de prendre un stock plus fort

qu'il ne li co-ient et il peu se troui-

ver dans l'impossibilité de payer ce qu'il

doît. Ainsi, non-seulement il coupe son

crédit, mais il est forcé de faire d.es ré-

ductions de prix afin d'o'btenir les espè-

ces sonnantes qui lui sont- nécessaires.

La chance en matière commerciale n'ex-

iste pas. Ceux qui travaillent suivant les

lois général4es du succès, obtiendront le

succès; Ceux qui violent ces lois en se-

ront punis par la non-réuseite. Quelque-

fois il n'y a que l'épaisseur d'un cheveu

enthe ce qui est 'vrai et ce qui ne l'est

pas et, -très souvent, une marge très pe-
tite sé'pare 'le succès- de l'insuccès. La

chaîne n'est pas plus, forte que la maille

la plus faible qui entre dans sa -composi-

tion.
Il est beaucoup plus facile de -feupvlir

um stock que de se débarrasser d'un,

stock trop fort. Les. profits qui appa-
raissent d'année en année par une aug-
mentation de stock non productif ne con-

sti.tuent pas une augmentation qui offre

des garanties. Les profits en argent
comptan.t ne subissent pas de déprécia-

tion et sont toujours de mode. N'augmen-
tez pas votre stock et les déipenses d'une

manière trop rapide; pour augmen-
ter vos sffaires, prenez exemiple sur la
nature même. Une culture forcée n'est
jamais une 'bonn-e cu.ture. N'employez
jamais un homme qui ne met pas dans
son travail de l'es-prit d'initiative. Avec
de tels principes, les chiffres seront -en-
versés: 95 pour cent des commerçants

qui réussissen.t prendront la place des
95 pour cent de ceux qui font faillite.

Un détailleur devrait être un instructeur

aussi bien qu'un acheteur et qu'un ven-

deur, de sorte qu'il puisse faire l'éduca-
tion de ceux qui l'assistent.

La connaissance des .concurrents et

chandises est uune grande Importance
pour le vendeur, pour l'attitude qu'il de-
vra avoir vis-A-vis des clients. Aujour-

d'hui tout marche excessivement rapide-
ment, ou alors on ne fait rien du tout.

Tout d'abord, le vendeur doit être 'lion-
nête; il doilt pouvoir apprécier les hom-
mes à irnemière vye ainsi que la valeur
des objets qu'il désire vendre. Il doit
être aimable, savoir pailer, savoir de

quoi parler et principalement il doit sa-
voir se talre. Indiquez au commis les
prix de la marchandise, avec instruction
de n'en pas démordre, et dites-lui quIl
se~ra complètement inutile de venir vous
trouver ou de vous envoyer' des clients
qui désirent atvoir le privilège d'un prix
plus bas. En agissant ainsi, vous don-
nez de la confiance au vendeur et, I son
tour, il aura la confiance des clients. Il
est humiliant pour un commis brillant,
ambitieux, quand.il a nommé un prix, le
prix unique, de voir un client chercher le
propriétaire ou le patron et d'obtenir de
lui assez facilement, et simplement en
le demandant, un prix très inférieur. Ce
commis en. conclut tout naturellement
que les prix du magasin ne sont pas des
prix fixes et qu'aucun homme, pas même
le propriétaire, ne peut vendre meilleur
marché que lui-même. Ainsi le marchand
a empêché les qualités de ce vendeur de
se développer, et celui-ci ne devient
qu'un simple "waiter" qui permet au

une confiance entière, Il ne -peut y avoir
ni conviction, ni enthousiasme. Le con-
sommateur n'est pas lent à découivrir
qu'il y a quelque chose qui ne marche
pas dans le magasin.

La connaissance des concurren.ts t
les. bonnes relations entretenues avec
eux seron-t, sans aucun doute, un grand
bien -pour tous; si cette connaissance ne
fait rien autre que d'éliminer les faux
rapports qui se produisent dans le com-
merce, elle remiplit une mission très im-
portante. Je crois tiue le travail des
diférentes associations, qui consiste à
réuni.r ensemble les manufacturiers de
quincaillerie, les marchands de gros et
les détailleurs, a une puissance considé-
rable pour le rediressement de tous nos,
maux.

Personnel

MM. B. Colloridi de la Société des Pro-
priétaires Vinicoles de Cognac et Raoul
Carignan de la maison B. O. Béland par-
tiront la semaine prochaine ,pour un
voyage d'affaires dans les principales
villes de l'Ontario.

LA FEDERATION DES COMMER-
CANTS DETAILLEURS DE

LA CITE DE MONTREAL

Montréal, 11 Août 1905
"Le Prix Courant ". Montréal.

Messieurs: -
A l'assemblée de la Fédération des

Commerçants-Détailleurs. de la Cité de
Montréal, tenue le 21 juillet 1905, j'ai été
chargé de vous faire tenir copie de la
résolution F*iv2nte:

Extrait des minutes--Motion dûment
proposée et Eecondée:

Considérant le résultat obtenu avec le
Bill 196, amen.dement au Code Criminel
1892:

Qu'il soit résolu que la Fédération des
Commerçants Détailleurs de la Cité de
Montréal qui a dirigé la campagne entre-
prise contre les Timbres de Commerce,
désire exprimer sa reconnaissance la
plus sincè¯re aux éi1teurs de "Le Prx
Courant ", pour le concours que ce jour-
nal n'a cessé de lui accorder et pour l'in-
térêt qu'il a apporté à seconder ses ef-
forts.

Par conséquent, les officiers et les
membres de la La Fédération vous prient
de vouloir bien accepter leur vive recon-
naissance.

Vraie copie,
J. A. BEAUDRY,

Secrétaire.

UN NOUVEAU COMPTEUR
TELEPHO NIQUE

L' "Elektrotechnische Zeitschrift " si-
gnale la mise en service, aux Etats-Unis,
d'un nouveau compteur téléphonique
construit par la Compagnie " Measured
service " de Chicago. Ce compteur est
installé dans le poste de l'abonné, le-
quel, sur la demande du bureau central,
le met en mouvement lors de chaque con-

versation, et cela en abaissant un levier.
Cette manoeuvre de l'abonné a pour ef-
fet de soulever un chiffre qui indique le
numéro d'ordre de la conversation; elle
fait en même temps fonctionner, dans le
bureau central, une trompette. électrique.
.en sorte que ce dernier reçoit la preuve
aue le compteur a bien été mis en mou-
vement. Aux dates où les comptes doi-
vent être arrêtés, sur l'invitation du bu-
reau central, l'abonné fait tourner d'un
tour la manette fixée à l'appareil, et cet
te manoeuvre transmet au bureau cun

tral, sous forme de signaux Morse, 1-
nombre des conversations enregistré-
Ce nouveau compteur, qui permet -in
tout temps à l'abonné de déterminer '
combien s'élève son com-pte, n'est pa-
seulement d'une manoeuvre très facih.
il permet en outre l'établissement d,
comptes d'une façon à la fois sûre
commode.

Personnel
M. Charles Chaput, de la maison I

Chaput, Fils & Cie. est de retour à Mou
réal après une villégiature de cinq sema
nes à Old Orchard Beach.


