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L'ETABLISSEMENT D'UN COMMERCE
DE DETAIL

| Suite. |

'ne presque universelle de
perte pour le marchand de la campagne,
c'est la wégligence A faire figurer dans
les comptes toutes les marchandises qui
sortent du magasin. On peut dire qu'il
n'y a pent-étre pas un seul magasin e
campagne qui ne supporte pas une perte
de un A cing pour cent pour cette raison.
Par conséquent, la premiére chose que
I marchand vigilant ait 2 faire, est de
prendre la résolution de ne laisser sortir
du magasin ancun article de la valeur la
plus minime, sans que cet article soit
porté suf les livres, on que son prix ait
CLé paye,

(‘ette résolution ne peut voir une ef-
ficacité réelle que si le marchand a-assez
d'énergie pour recourir & une mesure 1r1-
rejeter le livre journal ancien
livre d'entrées, et lui
suhstitner le systéme des feuilles 4 co-
picr en double.

Quelgne fréquemment et avee quelque
que le marchand dise 2 ses
commis d'entrer chaque article, toét on
tard ceux<i en omettront si l'ancien sys-
teme est toujours en vigueur. Par ex-
cmple. un commis est & la devanture dn
magasing, faisant un paquet de fruits pour
un client qui achéte & crédit; une voiture
shirrete devant Je magasin et la personne
qui 'ocenpe fait signe an commis de s'ap-
procher. Pecdant que celui-ei prend la
commande de la personne qui est en voi-
tnre, il oublie naturellement de porter
cn compte le paquet de fruits qu'il s'est
haté de placer entre les mains de 'autre
client. Le méme cas s'est reproduit des
milliers de fois. En réalité, il se présente
journellement  dans presque toutes les
Le seul remede consiste A
changer de systéme.

sourece

dicale:

sVstéme, comme

insistivce

petites villes,

f'h:lqnv commis devrait avoir un petit
carnet du genre de ceux doat se servent
tous les commis des magasins moderne,
A départements des grandes villes. Ces
carnets ont des feuillets qui se détachent
d'une souche: entre deux feuillets est
une feuille de papier 2 décalque, de sorte
que les entrées sur un feuillet sont repro
duites sur Fautre par une seule écriture.

Iy arplace pour plusieurs entrées sur
chague fenillet et chaque souche, et les
souches, avee leurs feuillets correspon-
dants, sont numérotées consécutivement
la fin. La regle
d'emploi de ces carnets consiste A do.
ner d l'acheteur au comptant ou A cré-
dit, avee son emplette, le feuillet sur 12
quel est inserit son achat.  Les ache-
teurs s'habituent bien vite A ce systdme
et attendent qu'on  leur remette leur
feuillet, o

Ce systdme a divers autres avantages
outre celui de rendre plus difficile pour
le commis ua oubli d'inseription. Comme

chaque commis a son carnet indi. '
il est faclle pour le marchand de - )y
un compte exact des affaires fait.. .r
chacun de ses employés. En d.. s
termes il a sous la main le toti .3
ventes de chaque commis pendarn. uy
jour, une semaine, un mois o6u un un
Mais il faut se rappeler que le seu. v,
Iume des ventes d'un commis n'esi i<
toujours un vrai critérium de ses ¢
cités de vendeur, c’'estd-dire que cert.in.
commis ont I'habitude de grossir I v
lume de leurs ventes aux dépens des ;.-
fits du propriétaire.

La pratique de faire des rabais ast ton
autant une affaire de disposition per:on
nelle, qu'un& affaire de nécessité. Sun-
s'en rendre compte, les commis qui 1.
une tendance a le faire prennent I'hihi:
tude d'enlever quelque chose sur le piix.
chaque fois qu’il leur semble qu'ils ont ia
moindre excuse & cela. D'autres adopten!
délibérément cette mamiére l'agir pour
que le total de leurs ventes paraisse piux
attrayant aux yeux du patron, lui faixar:
ainsi 1le pauvre compliment de croire qu'i
n'est pas assez subtil pour découvrir leu;
jeu. Bien entendu, les livres réguliers d'en
trées du magasin sont établis d'apres .
souches des carnets et, si un numéro
manque dans l'un d'eux, c¢'est une raison
légitime pour se livrer & une enquét:. |
n'y a pas cinquante pour cent des nur
chands de la campagne qui se serve:n
de ces carnets dont I'emploi, d'aprés m
réduirait des trois quarts les omissin -
d'écritures.

L’économie de temps est une an
question trop négligée de la moyenne i -
marchands. Il y a toujours quelque cho-
a faire dans un magasin a la campag:-
et le marchand qui réussit est celui v
met 2 profit le temps de ses commni-
quand ils ne sont pas occupés a seiv -
la clientele. Il n'est pas suffisant, tou’
fols, d'occuper les commis avec pro
pendant toutes leurs heures de travi:
la question de I’économie du temps i
vrait s'étendre plus loin et s'appliquer
un arrangement convenable de commo !
tés. Le marchand dont le stock est !
posé de manidre A rendre sa manipu
tion la plus avantageuse possible, pu
économiser de quinze a vingt-cinq po-
cent de travail manuel dans cette man
pulation. On ne peut pas établir un m
gasin de campagne d'aprés un plan n
dele, comme les établissements de con
merce des grandes villes; mais il «-
vrai que les magasins de campagne ol '
maximum possible de commodités a ¢
obtenu par un arrangement intellige
des marchandises sont pen nombreux.

Quant 2 la publicité que doit faire u
marchand de la campagne, il n'est p&-
besoin de dire autre chose qu'il doit to".
jours avoir présent 2 l'esprit ce trait c:
ractéristique de la nature humaine q:
porte un client & se donner beaucoup ‘!
peine afin d’obtenir le bénéfice d'ur:



