FEU J.-A. DEMERS

Notes sur sa carriére

Monsieur J.-A, Demers naquit a Lévis, le 23 avril 1851, du
mariage de feu Robert Demers, pilote, et de Dame Camille La-
gueux. 1I7fit ses études au college de Lévis, et débuta comme
commis dans le magasin de M. J.-C. Hamel. Il fut, pendant plu-
sieurs années, chef de l'importante maison Le Rossignol, qui fut
plus tard entre les mains de MM. Davidson-Horan. Abandonnant
le commerce des marchandises séches, il entra dans la maison
L.-N. Lemieux, marchand de fer, et plus tard chez MM. Chinic
Hardware Co. Durant les quatorze derniéres années, il fut le
représentant de la maison Lewis Bros., Limitée, de Montréal.

11 était le frére de MM. Adjutor Demers, Alponse Demers,
Achille Demers et de Madame Raphaél Guay, tous quatre dé-
cédés. Un frere et une soeur lui survivent, M. le Capitaine Ro-
bert Demers et Mademoiselle Emma Demers.

Feu J.-A. Demers était le cousin germain de I’honorable
Juge Lemieux et de M. l'abbé Robert Lagueux, curé de Saint-
Roche de Québec, et de feu Cléophas Demers, ancien curé de
Somersworth.

M. Demers était célibataire; il était le type du gentilhomme
accompli; aussi sa disparition soudaine sera-t-elle vivement
ressentie par scs nombreux amis, qui ont eu maintes fois occa-
sion d’appr(cier ses nombreuses qualités de coeur et d’esprit.

—

POURQUOI IL ABANDONNE LA VENTE DES
EPICERIES

Nous lisons dans un journal américain qu'un grand magasin
i départements vient d'annoncer son intention de fermer le dé-
partement des épiceries, et dans cette annonce, il invoque trois
raisons qui, croyons-nous, seront de nature a faire réfléchir un
bon nombre d’épiciers. .

La premiére raison est qu'il ne veut pas vendre a crédit,
comme le font la plupart des épiciers; la deuxitme est que la
livraison des épiceries par petites quantités est trop onéreuse,
et la troisiémey que les profits réalisés sur les épiceries ne sont
pas assez considérables.

Les propriétaires de cc magasin trouvent que le systéme
de vente a crédit qui existe dans les épiceries est trop libéral, et
qu'un trop grand nombre de détaillants assument des risques en
accordant du crédit sans prendre des informations sur la sol-
vabilité des débiteurs,

La livraison de la marchandise est trop onéreuse, sans né-
cessité, pour tout marchand qui ne systématise pas ses livraisons

et n'adopte pas des réglements sévéres, par lesquels les com-’f;,"

mandes 4 livrer dans une certaine localité doivent parvenir au;:
magzasin en temps voulu pour faire partie de la tournée réguliércl',.'f

des livreurs.

LE PRIX COURANT

Le prix de vente ne donne pas une marge suffisante (e pro-
fits, pour diverses raisons, dont 'une, et non des m. in- iitpor.
tantes, est le peu d'exactitude que beaucoup de marchands mg.
tent & calculer leurs dépenses. . ‘

Nous savons que tous ces arguments ont déja ¢t¢ dits, mais
nous ne saurions les répéter trop souvent, car plus tit les mar-
chands se seront convaincus de la nécessité d'exiger un profit,
plus tot les conditions du commerce seront satisfaisantes.

LE: BON CONSEIL

Faites un profit sur toutes les marchandises que votis vendee,
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Soignez la collection, vous ne pouvez pas paycr vos comples
sans collecter ce qui vous est di.
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Arrangez vos affaires de maniére i toujours payer vos bil
let; exactement a l'échéance; autrement vous portez atteinte
votre crédit.
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Téchez de faire un nouveau client par semaine et vous sera
¢tonné de l'augmentation du chiffre de vos affaires a la fin 4
la semaine. .
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Arrangez vos vitrines de maniére a donner aux passani:
' : ) .
'impression que vous avez un magasin moderne.
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Vous voulez augmenter vos affaires et fafre plus dc profi
mais que faites-vous pour obtenir ce résultat?

X oy ¥
La chaleur active la demande pour les essences ct les ox:
. traits de fruits. N'oublicz pas de vous procurer un hon assorik
ment. de ces articles.
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Méme si vous savez mieux que le client ce qui lui comient.
il n'est pas toujours sage de le lui dire.
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La température actuelle est propice a la vente des zlacieres

CE QU’UN~VOYAGEUR NE DOIT PAS FAIRE

’ . L . v . . : =

D'abord ne jamais employer la journée d’aujourdi: & pr
parer des plans pour le travail du lendemain.

Ne pas téléphoner 4 un client, car c’est s'exposer trop facile:
ment a4 un refus.

T v . K B "W
Ne pas écrire de lettres, car elles n'ont pas la valeur dune
entrevue personnelle.

Ne pas attendre pour voir un homme qui est occupé. ' ndant
ce temps, vous pourriez faire une vente a un autre client.

o, Ne pas donner & un homme le temps de vous dire a1 ! n¢*
pas intéressé a votre proposition; intéressez-le avant qu -~
apergoive,

¥, ot Ne perdez pas votre bonne humeur, autrement vous ~lre

de l'argent.

La diligence est mére de la chance.

Si le temps était de I'argent, personre naurait urc 8
a perdre.



