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LE COMMERCE MODERNE

—

L’histolre relatée icl met en paralldla
les méthodes anciennes et modernes de
commercer et le rOle joué par elles dans
le succes ou l'insucces. Les localités dont
] s'agit sont situées dans des sections
prospdres d'un grand état Un commer
ce de quincaillerie qui périclitait pour di-
verses ralsons fut repris par un homme~
qui, pendant quelques années, avait vo:

agé pour une importante maison de gros,
-

faisant de fortes affaires dans un terri-
toire du Sud.

I.es marchandises cachées dans
boites et des paquets sur des rayons ot
sous les comptoirs, quelques-unes
dant une longue période, furent dépaque-
tées, époussetées, nettoyées et plactes
dans des réciplents uniformes, dont il fal-
lut un grand nombre, des paniers ou des
lechefrites convenant également bien.

Chaque sorte et chaque grosseur, avece
une grande carte indiquant le prix pour
chaque groupe, eurent leur place particu-
lidre et tous les articles furent étalés
commodément sur les comptoirs réguliers
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
ces alléchantes furent mises
journaux locaux.

LLes manquements dans le stock furent
comblés et de nouvelles lignes mises en
magasin, de maniére & ce que le magasin
attirdt les gens de godit. Au bout do
cinqg mois, la maison avait fait des af-
faires au comptant pour une somme de
$20,000. <

Pendant cé temps ce marchand fit I'ac-
quisition loin de 1a d'une autre propriété
qui était dans la méme condition géné-
rale. Deux semaines furent employées a
déterrer des trésors cachés, vendables et
en bon ordre pour la plupart; mais on les
avait perdus de vue. Un procédé sembla-
ble au précédent fut suivi, I'espace four-
ni par la superficlie de plancher fut uti-
lisé jusqu'd la dernilre limite; les étala-
ges en vitrine furent arrangés d'une ma-
“nidre 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 méme gen-
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LA aussi on ajouta des lignes d'articles
usités dans les meénages, qui n'avaient
pas encore été mis en vente dans ce ma-
gasin, et sur la facade de la batisse, on
étala une enseigne en toile, portant un
lettrage assez gros pour &tre vu de plu-
sieurs patés%e maisons, attirant 'atten-
tion sur la vente A bas prix, dans I'inter-
valle de trente jours, d'un stock considé-
rable. L'éndroit n’6tait pas trds 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 aszorti.
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LE PRIX OCOURANT

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

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

I.es marchandises se vendaient A peu
prés d'elles-mémes; le temps
ployés était pris en grande partie par la
prise des commandes, le maniement de
I'argent, l'empaquetage et la livraison
des marchandises.

En six semaines, $6.000 d’argent comp-
tant rentrérent dans un commerce qul
avait décliné jusqu'd $10 ou $15 d’argent
comptant par jour. Sous le mouveau ré-
gime, ce magasin faisait jusqu'a $500 par
four, le seul crédit fait T'était A quelques
clients aisés, avant des propriétés dans
le voisinage et ces crédits portaient un
réglement A trente jours.

Toutes les marchandises qui ne don-
naient pas entidre satisfaction &taient re-
prises et 'argent remboursé sans discus-
sion.  Cette méthode a souvent &té un
prélude A de forts achats de la part des
clients satisfaits —(The Tron Age).

L'INFLUENCE DU VENDEUR

A partir du moment o0 I'épicier ouvre
£0n magasin, le matin et est prét pour les
affaires, la premidre personne a venir lui
souhaiter le bonjour est un voyageur de
commerce. Jusqu'd ce qu'il soit prét a
fermer son magasin, I'épicier fatigué
écoute une quantité d'autres vendeurs 2
la voie suave et persuasive. Chaque an-
née semble augmenter leur nombre, cha-
que 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 douzaine
d’'autres articles similaires; aujourd’hui
il v a des agents divers pour ces spécia-
lités, et dans certaing cas, le café et le
thé par exemple, il Yy a autant, si ce n’est
plus, de solliciteurs dans ce département,
qQu'il y a de vendeurs dans la ligne géné-
rale.

La question pour le détaillant est donc
de déterminer la maniare de diviser ses
achats au mieux de ses intéréts. A V-
picier qui est dans le commerce depuis
de nombreuses années, ;e conseillerai,
dit un auteur dans “Genéral Merchant”,
de choisir dans leg diverses lignes un ou
deux vendeurs connaissant bien leur li-
gne et leur affaire et qui ne cherchent
pas constamment 3 faire de grosses ven-
tes, mais qui veuillent protéger le mar-
chand et lui donner des conseils sur ses
achats, simplement pour conserver son
amitié constante.

Chaque malson a quelques articles

des em- -

principaux ou des articles d'ocasion 13
marchand qui pense achetir o it e
spéciaux de chaque maiso. (17 e g
valse affalre & la longue. car i\ aoqape

trop peu & chacune pour

leg \ep-
deurs perdent leur temps d venir 1o volp:
car un vendeur perd la clicntele do o

marchand dés que quelqunn 'y
rabals de prix.

Il vaut mieux que le marcliin) faee
ses achats dans deux ou troi
d‘épicerie, qu'il étudie et (o
marchandises de ces deux ou o g
sons et qu'il choisisse les vendonre o7
juge experts dans leur ligne. qu ey

offre ug

idlsons
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le renseigner sur la tendance 0o opyr
chés et lui indiquer ce quiil funr o Lo
et ce qu'il faut laisser de¢ cote

D'aprés mon expérience, ¢l qui falt

des achats & tout le monde firir Il
tude par n'acheter de persont T.owar

chand qui choisit un nombr. oo
vendeurs pour leur confier se< achars -
ra en mesure, si son choix est Loy %
de consacrer une grande paric dooon
temps & des choses autres que ' hats

Beaucoup de maisons ont un. t ndan
A employer un grand nombr o e
deurs & commission. =

Ces hommes ont une connaf--ane
mitée des affaires.

Un marchand aura avantogo 1 uwetn
sa confiance en des wvendeur- ui o

naissent leur affaire et & la ;aroie d~
quels il peut lnvariah]nnlom s fier

MODISTES de robes et
15 années d’expérience comme premiére
main dans les meilleurs ateliers de Mont
réal, désirerait s’établir a la campagne
Priére d’adresser renseignements a

Delle L. Rémillard,

No 339, Ave. de I'Hotel de Ville,
Montréal.

manteaux,—

EN VERTU DE ‘L'ACTE
DES LIQUIDATIONS

"IN RE

LA CIE T. DEGUIRE, LIMITEE,

Montraal.

Les soussignés vendront & l'encan, an No 3 de
la rue Plessis, Montréal,

LUNDI, 1e 18 OCTOBRE 1909
& 2 hedTes p,m,

l'actif suivant :

1o. Dettes de livres d'apres liste

20. Billets promissoires d'apres liste

30, Contributions dues par certains =
tionnaires, d'apres liste .. '

to. Sera vendu en détail, le rou'ant. conj r.-n;n‘n«
6 chevaux, 3 voitures de livrai~on -\}’;[r-»-
boghel, 3 sleighs de livraizon, | ~=ro%
express d’hiver, 5 harnais, elc. -

Conditions: ARGENT COMPTANT

On ponrra examiner le roulant en't
I'heure de la vente.

Pour tous renseignements, s'adresser «
ALEXANDRE DESMALTE .
Liquidateur.
No 60 rue Notre-Dame E-t. Montreal
MARCOTTE FRERES,
Encanteurs.
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