mme les manvaises herbes dans

rdin, jusqua ce quiils affaiblissent
nireprise, jusqu'i ce que son idéal

haisse, Pobservance des régles éta

des, les contumes ignorées,

'enfin une dégénération Jdes

\hatte sur votre établissement

e veut pas dire que vous devicz
wis-méme la lourde tiche de
15 les détails, Cela veut dire ce
it que vous devez surveiller de prés
coux qui vous aident, dc maniére

ur vigilance ne se relache pas,
Ouant i vous, M. le Marchand,

mmeree e vons rapporte pas les pro

ont le
Ml devrait vous rapporter, nous
irons votre attention sur importance
détails, Soyez bien convainen que les
ils ne doivent pas étre négligés, Par
votre dtablissement et prencz

des  ¢eonomies gue vous pouvez

1l w'y a rien de trop insigni

ne pour ne pas attiter votre attention
1 total de vos éeonomies peut donner
Mais plus

ton i vos affaires

tant encore sera Veffer secondaire
i suivea. Cet effet sera de donner de
vignenr a4 volre esprit commercial,
laculté & votre jugement et de vous
wvrir 'ocil sur des occasions jus
rs inapergues, Vous pourtez opérer
changements importants qui semble
t hors de proportion  avee ce que
wis ponviez en attendre
On peut dire en toute conhiance que,
grand qu'ait ¢t¢ le changement ap
wx contumes du commerce durant

welques derniéres années, il 'y

ion de plus significatif  qu'une  appre

jation de limportance des détails

LES METHODES MODERNES EN
AFFAIRES

smmerciale a fait de rapides

an conrs de la dermiere décade, mais

¢ encore des commergants qui ne ven

marchandises de qualité inf

we et qui se soucient plus des profits
Is penvent faire aujourdhuni que de leur
entéle

Ces marchands w'ont plus
e importance s ont fait leur

future

mps

I1s sont trop faibles, mentalement et fi

neiérement, pour se mettre a la hautenr
méthodes  d'affaires modernes. Peu

i, ils sont relégués dans l'ombre on
uvent dépérir sans que personne s'en
creoive,
‘est aujourd’hui le moment de donner
Demain
I'hor
ge, Tout homme d'affaires expérimenté
former des

Iactivité 4 votre commerce

mimence 4 chague tie-tac  de

it quil est  nécessaire de
e pour lavenir, si rapproché soit-il
Réfléchissez & votre commerce, examinez

TISSUS ET NOUVEAUTES

I'état de vos affaires en vous plagant au

pomt de vue de Petranger Estimeri

vous qu'elles song de premier ordre, s
un autre gérant i votre fagon? Clest 1

aw'est Téprenye

Que faites vons pour donmer du ton @
VOLTC agasin
Amdcliorez-vous  constannnent la guali

de vos marchandises, afin de donner @ vo
clients la valenr maxima pour Pargent que
vous recevez? Clest peut-ctre ce que fant
votre coneurrent

Vos méthodes sont-elles conforme anx
principes de V'éguite? Sontelles anssi Ti
hérales que celles de vos concurrents?

Dirigez-vous votre commerce avee autant
administre

de dignité que votre  hanguier

maison de hangque? Vous le devriez

Kssayez-vous de vendre @ chaque client
Particle qui est réellement le meilléar pour
lui, ou essayez-vous simplement d'extirper
de Targent de sa poche aussi vite que pos
sible?

Dites-vous des mensonges o jouez-vous
avee les mots ‘dans vos annonces ?

Llexagération fait plus de mal que de
hien

Employez-vous dans vos annonces d'
normes lettres noires? Les directeurs de
cirque le font, mais ils sadressent 4 une
clientcle différente

Faites-vons paraitre votre catalogue tout

entier dans chacane de vos annonces? Vous

ne devtiez pas le faire. Personne ne de

mande d lire tout cels
Déclarez-vons  tonjours vos prix dans
chacune de vos annonces? Voild la chosc
principale que le lecteur désire connaitre
Mettez-vous sur vos paquets des signes
qui tirent 'oeil ? Ancun client ne désire ser
vir d'enseigne ambulante pour votre ma
gasin,
Accorder

parence de votre magasin?

vous assez d'attention i 1'ap
Celui-ci est-il
waderne et attrayant?  FExaminez-le, en
vous plagant an point de vue du passant
Avez-vous remarqué s chaque coin est
bien néttoyé, si chaque article est @ méme
d'étre va par le client et & portée de sa

main? Tumicére

Employez-vous assez
pour permetire 'examen de vos marchan
dises? Dans le eas contraire, vos clients se

défieront de vous.

Ce qui fut antrefois une industrie locale

importante en A1
ment disparn. 11 Sagit de la fabrication des
A Whithy, sur la cote

on exploite encore des gisements

LErre, @ Presque entiere

ornements en jais

nord-e
de jais: mais 1a, of cette industric donnait,
il v a cinquante ans, de Femploi & 1300 per
sonnes, elle n'en emploie plus que  trente
maintenant, ¢t le prix du jais brat est tom

o la

bé de 25 conts l'once & 75 cents a §
livre. On peut attribuer le déclin de indus

ala

trie du jais aux caprices de la mode ¢
production d'imitations de jais
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LE MARCHAND DE DETAIL
ET SES PROFITS

Depuis quelques mois surtont, on it
de temps @ autre dans les jourpaus gqn
tidiens des articles sur la “Vie Clg
ou sur “FAugmentation du Coat de la
Vie”, Presque invariablement on dig, ou

v laisse supposer quand on ne le dit
pis, que la fante de Pangmentation
pris de toutes e de Vexisten
cv retombe sur o du marchand
de détail qui préféve des bénélices exa
gérés sur les marchandises gu'il vend

Voyons! il faudra cependant ¢tre
bon compte et donner antrement g '
des assertions, la preave de ce que F'on
avance Depuis 1896, & part nne anne
onn deux on les affaires ont éé pla
calmes qu'actives, & cause des réeol
médioeres, nows avons yeen an Canada

dans une ére de prospérité sans pr

dent. Nous avons done eu une honne

douzaine «
lesquelles 1

pu accumuler les prétendus gros hénd

nnées sur quatorze, pendant

détail ont

s marchands  de

fices quiils ont prélevés sur le sonsom

matenr. Tous les marchands de détail

ctablis’ depuis une quinzame d'années dy
vraient done — nows ne dirons pas rouler
sur Tor — mais avoir acquis une bells
s anee Malheurcusement il n'en est

ricn. On pent compter ceux qui, depui
guinze ans, ont fat fortune et, cepen
dant, un bhon nombre de marchands an
radent di faire fortune pendant ce temp

S'ils n'ont pas faie |

rtune, ¢'ost par

ce que les profits ne sont pas suffisant

géneralement dans
tail
On pourrait tout d'abord, quand on

¢ commerce de

cuse les épiciers de prendre de trop lar
ges bénéfices sur leurs ventes, répondre
quils vendent le suere, un article de
grande consommation, a perte et gue la
cottenrrence quils se font entre enx, pro
voque sur maints articles la giche des
prix a leur détriment et an grand pro
fit du consommateur,

Mais tout conspire contre le marchand
de détail, surtout les manufacturi e

produits de marqgue Le manufacturicr
tire tout le profit ou i pen pros pour
lui, il laisse entre son prix de vente an

commerce ¢t le prix qu'il fixe pour la
VERLe an consommatenr, une marge pro
que insuffisante qui ne permet pas an
détailleur de récupdrer ses Irads genc
ranx,

\insi, prenons comme exemple e
quantités d'articles que le déraillant pan
$1.00 la douzaine et qu'il est oblige d
détailler & 10 cents la picee. 11 réalisc
sur son prix de vente un profit de 16
p.c Dans la grande majorit¢ des
un profit  de 16§ p.e. ne paie pas

cis,
les
frais généraux d'un marchand de la vill

Voila un des obstacles an suceds des




