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est demandé d'une certaine facon; mais
chaque marchand peut voir ce qui con-
vient & son propre commerce. Toutefois,
il doit arriver & une compréhension par-
fhite de touteg ces -particularités; ou
bien, 11 manquera de nombreuses occa-
sfons d'augmenter ses bénéfices. l.e pré-
judice contre les marchandises en pa-
quets a presque entierement disparu
dlans les grandes villes et les villes
moins importantes; il existe encore dans
les petites villes et villages et il aug:
mente avec la distance qui les sépare
d'avec les grands centresg d'affaires. Il
faudrait peut-étre des années pour faire
digparaitre ce préjugé, mais-il n'y a pas
de doute qu'il disparaitra quelque jour
complétemem\./

l.es marchands devraient faire quel-
ques commentalires favorables, dans leurs
annonces, sur les marchandises en pa-
quets. Chaque fois qu'une occasion se
présente d'expliquer tous les avantages
qu'il y a pour les clients 4 se servir de
marchandises en paquets, ils devraient
le faire. lls devraient chercher de tou-
tes les maniéres possibles & faire ressor-
tir les avantages des marchandises en
paquets. Chacun peut par lui-méme dé-
couvrir les cotés désavantageux. 1l n'y
a rien de tel, pour vaincre un préjugé,
comme de faire quelques efforts, et ces
efforts doivent étre exercés sur des li-
gnes qui conduisent au développement
du commerce. Tout ce qui créée une im-
pression favorable sur vos marchandi-
ges, tout ce qui appelle l'attention des
acheteurs sur les bonnes gqualités vous
aidera sirement a faire des affaires. 1l
est nécessaire d'appuyer sur les bonnes

qualités, il n'est pas nécessalre de faire
qualités 1En
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d'une maniére si soutenue de jour en
jour, qu'il est presque impossible de sui-
vre le développement des affaires. Bien
plus, il y a toujours quelques commer-
cants qui ne peuvent pas ou ne veulent
pas étre convaincus qu'un changement
s'est produit et que ce changement o
pour effet I'amélioration du commerce et
de ceux gui y sont engagés.

Btudiez votre clientéle et rendez-vous
compte de l'empaquetage pour lequel ils
font le plus d'objection. D'un autre coté,
tirouvez kuel est 1'em'paquetage wqu'ils
préférent. Cela prendra du temps,
mais en fin de compte, vous aurez Bac-
compli beaucoup pour vos affaires et
vous retiendrez votre clientéle plus que
vohus ne pouviez le faire auparavant.

CE QUE SIGNIFIE L'EXPRESSION
‘“ AU COMPTANT”

l.es mots * Strictement au Comptant ”

ne veulent pas dire vente au comptant

dans certains cas et vente a crédit dans

d'autres. Il ne deviait y avoir aucune

exception; mais malheureusement il y
en a.

Ce sont ces exceptions, c'est ce man-
que d'énergie suffisante pour mettre en
vigueur la régle “ Strictement au Comp-
tant ', qui font que de si nombreux mar-
chand, qui essaient de faire des affaires
au comptant, ne réussissent pas dans
leur entrenrise.

Si vous annoncez, dit * Grocers' Cri-
terion 7, que vous vendez au comptant,
ne faites pas autre chose. Ne faites d'ex-
ception pour personne. Refusez du cré-
dit méme a votre propre frére, s'il vous
¢ ndemande.

Towt—le—monde—désire étre traité sur

conséquence, ceci vous aidera, et vous
améliorerez votre commerce, en discu-
tant le sujet chaque fois que vous le
pourrez.

Il semble A peine nécessaire d'insister
sur le fait que les marchandises empa-
quetées ont été introduites dans le com-
merce pour y rester. Elles y sont trop
fermement établies pour étre délogées,
méme si des marchands en avaient l'in-
tention. ‘C'est un des développements
du commerce de l'épicerie, c'est un des
changement qui a presque révolutionné
quelques années et qui a, toute chose
considérée, presque produit une révolu-
tion dans le commerce de I'épicerie, ou
peut-étre serait-il plus corrvect de dire un
changement qui ap resque révolutionné
quelques départements dans ce commer-

ce. Il semble centain que cette phase du

commerce de I'épicerie est destinée a
prendre encore un plus grand développe-
ment. C’est simplement une question de
temps et une question d'une connaissan-
ce plus tompldte des besoins et des dé-
sirs de la clientéle. Le marché s’élargit
d’'une maniére si constante, il augmente
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le méme pied. Vous ne pouvez raison-
nablement pas vous attendre a ce que
certaines personnes viennent a votre ma-
gasin quand vous leur demandez de l'ar-
L,em comptant, alors que vous faites cré-

dit a d'autres. Ces personnes demandent

3 avoir le méme traitement que Tes au-

tres. Au jeu de comptant ou de crédit,
le détailleur ne peut pas gagner s'il joue
les favoris.

Si vous vendez au- comptant, faites-le
en réalité. Pas de demi-mesure. Il faut
que ce soit du comptant dans tous les
cas. Sinon, une grande partie de vos
clients s'apercevra bientdt qu'il est a-
vantageux de faire des affaires ailleurs.

1l n'est pas possible de vendre a cré-
dit aux uns et au comptant aux autres,
sans que ces derniers s'apercoivent que
vous faites des faveurs aux premiers,
faveurs que vous leur refusez 3 eux-mé-
mes. Vous ne pouvez pas faire cela. On
est_ forcé de le découvrir.

En outre, quand un client vous de-
mande du cnrédit, si vous lui dites fran-
chement que vous vous en tenez i votre
régle, qui est de vendre au comptant, et




