
LE PRIX OOMJANT

LE COMMERCE MODERNE

L'histoire relatée ici met en parallèla
les méthodes anciennes et modernes de
commercer et le rôle joué par elles dats
le succès ou l'insuccès. Les localités dont
il s'agit sont situées dauns des set-ctlonti
prospères d'un grand état l'n conue-r

ce de quincaillerie qui périclitait pour di-
verses raisons fut repris par un hmumtttn
qui, pendant quelques années, avait No-
agé pour une importante maison de gros.
faisant de fortes affairos dlans un te-rri-
toire du Sud.

Les marchandises cachées dans des
bottes et des paquets sur des rayons ct
sous les comptoirs, quelques-unes le'
dant une longue période. furent dépaque-
tées, époussetées, nettoyées et placées

dans des récipients uniformes, dont Il fl-
lut un grand nombre, des paniers nu do
lèchefrites convenant également bien.

Chaque sorte et chaque grosseur, avec
une grande carte indiquant le prix pour
chaque groupe, eurent leur place partiîu-
lière et tous les articles furent étal(
commodément sur les comptoirs régulier.
et des comptoirs improvisés, couvrant
toute la surface de plancher disponible,
ne laissant de place qu'aux ailes pour
les vendeurs et les clients Des annon-
ces alléchantes furent mises dans les
journaux locaux.

Les manquements dans le stock furent
comblés et de nouvelles lignes mii.es en
magasin, de manière à ce que le mttagasiln
attirât les gens de goût. Au bout d-
cinq mois, la maison avait fait des af.
faires au comptant pour une sonnme cIe
$20,000.

Pendant cé temps ce marchand fit l'ac.
quisition loin de là d'une autre propriété
qui était lats la mme condition géné-
rate. Deux semaines furent eiployées à
déterrer des trésors cachés, vendables et
en bon ordre pour la plupart; mais on les
avait perdus de vue. Un procédé sebtilla-
ble au précédent fut suivi, l'espace four-
ni par la superficie de plancher fut uti
lisé jusqu'à la dernière limite; les étala-
ges en vitrine furent arrangés d'une mua.
niere attrayante et le trottoir fut cou-
vert en partie d'ustensiles de jardinage,
de portes- moustiquaires, de toiles métal-
liques et d'autres articles du même gen-
e.

IA aussi on ajouta les lignes d'articles
usités dans les ménages, qui n'avaient
pas encore été mis en vente dans ce ma-
gasin, et sur la façade de la bâtisse, on
étala une enseigne en toile, portant un
lettrage assez gros pour être vu de plu-
sieurs pàtésbde maisons, attirant l'atten-
tion sur la vente à bas prix, dans l'inter-
valle de trente jours, d'un stock considé-
rable. L'ëndroit n'était pas très bon
pour attirer une grande foule; il était un
peu retiré du traffic des passants. Mais
la vigueur avec laquelle la campagne fut
menée et les méthodes habiles employées
pour faire des étalages de vastes asnorti-

ments de marchandises d'un usage jour-
nalier. créèrent une demande qui n'a-
valt pas encore existé.

Le secret de toute l'affaire était un éta-
lage tirant l'oeil, des prix bien affichés,
des marchandises accessibles aux visi-
teurs, cde telle sorte que ceux-ci pouvaient
von seulement parcourir le magasin et
voir les marchandises, mais les manier,
et un tel arrangement lu stock que de
nombreux clients étaient servis.

Les marchandises se vendaient à peu
près d'elles-mêmes; le temns des em-
ployés était pris en grande partie pnr la
prise des commandes, le maniement de
l'argent. l'empaquetage et la livraison
des marchandises.

En six semaines, $6.000 d'argent comp-
tant rentrèrent dans un commerce qui
avait décliné jusqu'à $10 ou $15 d'argent
comptant par jour. Sous le 'nouveau ré-
gimc, ce magasin faisait jusqu'à $500 par
jour. le seul crédit fait 'l'était à quelques
clients aisés, ayant des propriétés dans
le %olsinage et ces crédits portaient un
règlement à trente jours.

Toutes les marchandises qui ne don-
naient pas entière satisfaction étaient re-
prises et l'argent remboursé sans discus-
sIon. Cette méthode a souvent été un
prélude à de forts achats de la part des
clients satisfaits-(The tron Age).

L'INFLUENCE DU VENDEUR

A partir du moment où l'épicier ouvre
son magasin, l1e matin et est prêt pour les
affaires, la première personne à venirlui
souhaiter le bonjour est un voyageur de
commerce, Jusqu'à ce qu'il soit prêt à
rener son mazasin. l'épicier fatigué
écoute une quantité d'autres vendeurs à
la voie suave et persuasive. Chaque an-
née semble augmenter leur nombre, cha-
cîue année il semble que les lignes se spé-
cialisent davantage.

Autrefois le voyageur en épicerie pre-
nait aussi des commandes de bonbons,
tabac, café, pickles et d'une dbuzaine
d'autres articles similaires; aujourd'hui
Il y a des agents divers pour ces spécia-
lités, et dans certains cas, le café et le
thé par exemple, il y a autant, si ce n'est
plus, de solliciteurs dans ce département,
qu'il y a de vendeurs dans la ligne géné-
rale.

La question pour le détaillant est donc
de déterminer la manière de diviser ses
achats au mieux de ses intérêts. A l'é-
picier qui est dans le commerce depuis
de nombreuses années, .e conseillerai,
dit un auteur dans "General Merchant",
de choisir dans les diverses lignes un ou
deux vendeurs connaissant bien leur li-
gne et leur affaire et qui ne cherchent
pas constamment à faire de grosses vpn-
tes, mais qUT veuillent protéger le mar-
chand et lui donner des conseils sur ses
achats, simplement pour conserver son
amitié constante.

Chaque maison a quelques articles

principaux ou des articles ,. .î<i i
marchand qui pense achi. t
spéciaux de chaque maisla i i ii

valse affaire à la longue. .îr a .
trop peu à chacune poiiir q
deurs perdent leur temps à iîr ît olt
car un vendeur perd la cbi. i , d
marchand dès que queliiu un 'î ' of r un
rabais de prix.

Il vaut mieux que lé ilar lo n.

ses achats dans deux ou in.
d'épicerie, qu'il étudie ct -i - !
marchandises de ces deu\ l r1

sons et qu'il choisisse los \n d.îr. T

juge experts dans leur ligne. p i

le renseigner sur la tenii.ii .' - r

chés et lui indiquer ce qu'l fa

et ce qu'il faut laisser du en

D'après mon expérience. niii 'li !ait

des achats à tout le mond . o ' l t.

tude par n'acheter de îersonîî' tr
chand qui choisit un nonbr :
vendeurs pour leur confier s h
ra en m-sure, si son choix -t n
de consacrer une grande 1 i d
temps à des choses autres qu1 1 1

Beaucoup de maisons ont uin nh"

à emplo3er un grand nomib rV
deurs à commission.

Ces hommes ont une conna .

mitée des affaires.
Un marchand aura avanî i n

sa confiance en des vend-ur
naissent leur affaire et à la ir

quels il peut invariablement - < r

MODISTES de robes et marteaux.-
15 années d'expérience comme première
main dans les meilleurs ateliers de Mont-
réal, désirerait s'établir à la campagne
Prière d'adresser renseignements a

Delle L. Rémillard,

No 339, Ave. de l'Hôtel de Ville.
Montreéal.

EN VERTU DE L'ACTE
DES LIQUIDATIONS

IN RE

LA CIE T. DEGUIRE, LIMITEE.

Les soussignés vendront à l'encan a . N. 3' 'e
la rue Plesifs, Montréal,

LUND 1e 18 OCTOBRE 1909

£ m hee p.m ,
l'actif suivant :
lo. Dettes delivres d'après liste
2o. Billets promissoires d'après liit e
3o. Contributionn dues par certain, itionnaires, d'après liste .. it0
to. Sera vendu en détail, le rou'ant. inri an

6ichevaux, 3 voitures de livrai-on
boghei, 3 sleighs de livraisoni. -
express d'hiver, 5 harnais, etc.

Conditions: ARGENT COMPTANT
On pourra examiner le roulant i. liidi t

l'heure de la vente.
Pour tous renseignements, s'adri s,, r

ALEXANDRE DESMAlLTE'

No 60 rue Notre-Dame E-T .Intreat
MARCOTTE FRERES,

Encanteurs.


