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C'est peut étre ici la meilleure oces
pour demander pourguoi il y a tant de
concurrence extravagante dans le com
merce de détail-—un si fort pourcentage
de faillites. ('est parce que les mar-
chands se recrutent prinecipalement par
mi des hommes dont la vocation est tout
autre, qui pensent que le suceds dans '»
commerce est si facile & attelndre qu'lls
peuvent s'y engager en commencgant d'a
bord par acheter une maison de com
merce, quitte & apprendre ensuite la ma
niére de conduire les affaires

fon

Cela renverse l'ordre naturel des oho
ses—et 1l faut un génie pour renversss
cet ordre et le faire
d'hommes ont un génie commercial ny
turel assez puissant pour réussir dauns
une affaire dont ils savent pen de chose
ou dont ils ne connaissent rien du tous
par expérience réelle, Certains homme 5
1! est vrai ont le don des finances et du
commerce & un tel degré que leur maf-
trise des détails particuliers a un genro
d'affaires quelconque semble étre intul-
tive; mais ces hommes sont si rares qu'l
n'est pas nécessaire de prendre leur suz-
cds en considération, tant que nous ne
nons occupons que de la moyenne des
hommes. Aux yeux de beancoup de sos
clients, sinon aux yeux de la plupart d'en
tre eux, le marchand de la ¢ mpagne ex
erce une sorte de royauté. Le cultivaten,
an dur labeur est porté & adopter sa ma
niere de voir et jette un oell d'envie su
le sort du marchand du villz

avee suceds Pea

Il est enclin & se figurer que 'adminis
tration d'un magasin & la campagne est
une simple récréation, comparée au tra-
vall de la ferme et que tout ce qu'ella
exige, c'est que le marchand évite Jes
ennuls et passe son temps agéablement
Généralement cette conception de la te
nue d'un magasin de détail impliqgue aus-
sl I'idée que le marchand peut vivre sur
son stock sans l'épuiser matériellement
et qu'une somme de $500 est un capital
amplement suffisant pour ouvrir un ma-
gasin & la campagne.

“Acheter, encaisser ot Tar
gent”, voild qui résume assez bien les
notions du fermier sur la maniere de con
duire un magasin de village, et, parce
que cela lul semble chose si simple, il
est alsément tenté d'abandonner la cul-
ture, de se mettre immédiatement a 14
téte d'un magasin et d'apprendre le com
merce plus tard.

A ce sujet, on devrait
le commis d'un marchand qui se retire
des affaires n'est pas généralement 801
successeur, bien qu'il semble tont naturel
que cela dot étre,

Le fait est que le commis est d’habi
tude trop familiarisé avec les mécomptes
que l'on éprouve dans le commerce pouy
avolr l'ambition d'acheter le fonds de

compter

remarquer que

TISSUS ET NOUVEAUTES

commerce surtont =i son propriétaire est
anxieux de le vendre.

Plus le commis est intelligent et ca
pable, mieux 1l connait les points faibles
des affaires et moins se leurrerat4l d'es.
fong Le fermier qui
abandonne la eulture est celul qui se per-
suade le plus facilement qu'il ¥ a de l'ar-
gent & gagner strement et aisément dans
un magasin de campagne, que les pau-
vres idées en affaires du marchand qni
se retire sont responsables de son insue-
eds et qu'il pourra se ramasser une pe-
tite fortune confortable

pérances mal

Presque sans exception, le fermier qui
se décide & devenir marchand eroit qu'il
réussira 14 od le comme cant n'a pas ré
ussl & cause de ses ldées supérienres sur
les crédits et la partie financiére d'un
magasin en général

“Je vendrai au comptant, déclare t-l, je
préfére avolr des marchandises sur les
rayons que dans mes livres, Bien en-
tendu, je devrai probablement faire era-
dit & un petit nombre de clients—a cenx
que je conn comme parfaitement strs

mals mon commerce se fera sur une

base de ventes au comptant”,

Cette phrase stéréotypée est employée
par quatre-vicgt-dix pour cent des hom-
mes qui quittent 1'état  de tivateur
pour grossir les rangs des marchands de
la campagne. Elle sonne bien, mais son
application est décevante ot est un pidga,
La cluuge qui la qualifie est ce qui tue
son exéention: le erédit accordé a “quel
clients  seulement  parfaitement
slrs™ est 'élément qui, dan pratique,
Jette la eoxfusion et Je désordre dans des
centaines et des milliers de

ques

a8,

Les  marchands qui  réussissent le
micux, sont ceux qui font face & la con-
currence en donnant a leurs clients des
marchandises  meilleures  au  lien
marchandises & meilleur marché, Ce 4.
vrait étre un principe établi pour l'achat
d'un Dés que le marchand est
convainen que les bas prix sont la prin-

stoek.

cipale considération dans le commerce, 11
commence & accumuler des marchandisas
qul, tot ou tard, sacrifieront sa réputa
tion auprés de la meilleure clientéle lo-
cale. 81 ne comprend pas trés bien lut
méme la qualité des marchandises qu'i!
doit premier soin devrait
étre de se procurer les services de quel-
quun parfaitement informé a ce sujet
Le marchand de la campagne est sou-
vent induit en erreur, dans l'achat des
ﬁu'rhundlmw. par lidée trompeuse qu'il
peut faire des profits en recher hant les
ventes d'oceasion. 11 se base sur l'idée
voyageur de com-
ale qu'il peut ven-
dre & des prix d'oceasion et que le secrot
des achats faits adroitement consiste a
obtenir de chaque voyageur cette ligne
spéciale,
t un marchand avisé que celui qui,
dés le début, se met dans l'idée qu'il est

acheter, son

préconcne que tont

merce a sa ligne gpé

beancoup plus profitable de rechercher
des clients que de rechercher des ventes

d'occasion. Ceux qui sont le plus en-
clins & suivre la théorie «i la pratique de
la recherche des ventes d'occasion sont
ceux qul se justifient eux-mémes en di-
sant que des marchandises bien ache-
tées sont A moitié vendues. Bien qu'il y
ait naturellement quelque chose de vrai
la-dedans, il est également vrai que, dans
la plupart des cas, le sens commun de
l'observation est mal appliqué. Générale-
ment, cette maxime est employée pour
faire ressortir 'idée que le temps et 1'6-
nergie employés a tacher d'obtenir des
voyageurs de commerce tout ce qu'on
en peat oblenir, et, par suite, & battre
en bréche les concurrents locaux, est du
temps bien employé. Le point essentiel
pour faire des achats heureux est d'avolr
une bonne connaissance des marchand:-
ses et de leur valeur. Des achats faits
sans soin sont inexcusables, mais ie
temps passé & conclure des marchés
mesquins est généralement peu profita-
ble et le bon marchand ne s'abaisse pas
Jusque Ja.

Une autre erveur faite fréquemment
par le marchand qui n'a pas des idées
trés larges est de croire qu'il agit avee
habileté en partagesnt ses achats entra
deux ou plusieurs maisons de gros, de
maniére a acheter de celle qui offre le
prix le plus bas. Le résultat inévitab'e
de cette pratique est que la clientdle de
l'acheteur n'est plus désirée par aucune
des malsons avee lesquelles 11 essale de
faire affalres. 1l est possible que cette
maniére de faire réussisse temporaire-
ment & un marchand de la campa-
gne; mais elle ne prouve pas son intel
ligence et son habileté auprés des mar-
chands de gros de la ville, quand il pense
aue ce jen peut étre joué indéfiniment
avec succeés. Ce systéme de partager log
achats entre plusieums maisons de gros
tie peut avoir qu'un seul résultat pour le
marchand de la campagne: tous les mar-
chands de gros se rendront bientot comp-
te que c'est un olseau de passage et
qu'ils doivent faire avee lui toutes les
affaires possibles dans un court espace
de temps. Ces marchands de gros s'a-
percevront de ses faibles qualités d'ache-
teur et leur feront payer son instabilite
el son incomstance,

Toutefols, les meilleures maisons de
£ros n'encourageront pas un acheteur de
cette espdee et feront aussi peu d'affal-
res avec lui que possible. Elles s'aperce-
vront bientot que sa clieutdle ne vaut
bas grand'chose et que ce marchand ae
deviendra jamals un client stable et do
valeur,

11 est toujours bon pour un marchand
de la campagne d'étre considéré par un
bon marchand de gros Cecl a pour ré-
sultat, non senlement de donner au mar
chand de la campagne le support d'un
bon erédit, mais aussi de lui assurer I'ia-




