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LE ROLE DU MARCHAND DES PETITES VILLES

Les marchands des petites villes, aussi modestes soicnt-
ils, devraient avoir a cocur de se montrer aussi compétents
en affaires que ceux des grandes cités et ils ne devraient
manquer aucune occasion de faire une véritable propagan-
de parmi leur population pour engager les habitants & fairc
leurs achats dans leur propre localité. Le marchane
montrer fier de sa ville et il doit enc
ment chez tous ceux qui y vivent; agir ainsi, c'est sassurer
leur clientele et les engs
cales

doit s

urager ce meéme senti

ger a favoriser les entreprises lo

L'essor d'une ville, son air de prospérité, son  dévelop
pement, se manifestent surtout et avant tout par les  1aa
vasins qui y figurent, ce sont cux qui répandent lactivité
et créent une atmosphére de progres dont les habitants  peu
vent se montrer légitiment fiers et qui  stimule leur amou
propre.

La destinée d'une ville dépend en grande partie du mar
chand; c'est dire le role prépondérant qu'il y joue, et la
place marquée qu'il doit y tenir, c'est lui qui fait naitre les
alfaires, les sollicite et les effectue, il est done de son devoir
de donner a la population toutes raisons de croire & sa ca-
picité, a son habileté et lui laisser Vimpression qu'elle peut
se fier & lui et s'approvisionner & son magasin en toute sécu-
rité,

L'une des principales raisons qui motivent les achats
des habitants des peites villles aux grands centres commer
cants est cette croyance qu'ils ont que leurs fournisseurs lo-
caux sont insuffisamment informés, en ce qui concerne les
affaires en général et que les articles qu'ils tiennent ne sont
pas récents; en un mot qu'ils ne suivent pas de prés le mou-
du commerce

C'est 14 une grave erreur Les mar

chands des petites villes plus que tous  autres ont  le  souci
de la nouveauté, ils s'ingénient a découvrir toujours du
mieux pour satisfaire leur clientéle et s'efforcent d’obtenir
le: qualités les plus apprécices du marché. Nous dirons méme
qre la qualité des produits qulils tiennent est souvent  supd-
rieure a celle des produits tenus par les marchands établis
dans les g gglomérations ct la raison de ceci est as-
sez facile a discerner, Dans les centres importants les mar-
chands ont souvent a faire i

ande

un consommateur cosmopolite;
a un client de passage qui réclame surtout du bon marché
ces visiteurs d'un
jour au risque de leur fournir une qualité laissant beaucoup
a désirer. Tel n'est pas le cas du marchand des petites villes
qui voit pénétrer journellement dans son magasin les mé-
mes vi

et c'est du bon marché qu'ils donnent

t fort en fournissant un article
ou un produit défectucux de se priver & tout jamais d'une

ges et qui risquerai

pratique fidéle et productive, 11 est plus nécessaire & un mar

chand de campagne d'avoir un

ment perspicace gqu'a un

marchand de la grande ville pare que la chientele qui s'a
dresse & lui, ne fera pas i de son avis, solliciters au con
tratre un conscil pour tel on el ctos'en rapportery
lontiers & son expérience

Quant aux prix pratiques par les marchands des petites
villes, ils ne sauraient ctre supérienrs & cenx des marchands
des métropoles, bien au contraire, car ils o frans de loyers
moins  considérables et leurs déponse toutes  sortes  sont
moimns  conséquentes. s peuvent WppovIstonner WX e

mes sources que les marchands des villes of 4 des condi

tions tout aussi avantageuses, ils ont POur s¢ renscigner sur

les cours en vigneur, 'aide de leur journal de commerce
qui les tient au courant des cotations du marche des pro-
duits et denrées de toutes sortes

Clest done un préjugé dénucé de fondements que celui
qui incline & penser que le marchand de la petite ville o de

la campagne est moins hien placé pour vendre que celui ¢

andes cités et le détaillant doit s'cfforcer de faire dispa
raitre cette fausse appréhension en en  démontrant  Uinanité
au consommateur,

Mais, il faut pour cela qu'il ¢n soit hien persuadé Tui-mé-
me, il est nécessaire qu'il ait une juste conception de son
role et de sa valeur. S'il n'a pas de considération pour son
propre commerce, comment vonlez-vons qu'il arrive & con
vainere le client et & lui pronver qu'il est plus avantageux
pour lui d'acheter dans la localité méme, plutot que de s'a
dresser ailleurs?

Il existe une catégoric de marchands pen confiants en
leurs affaires, hésitants, craintifs, d'une modestie qui confine
au ridicule et qui n'ont a la bouche que des paroles déce
vantes qui décourageraient les micux intentionnés, ils se ju
gent avee une sEéverité narquoise qui dénote une véritable
paresse dans l'effort ¢t une aversion pour innovation ou
tout acte indiquant une personnalitd

Ils répéteront volontiers: “Nous ne sommes que de
simples petits commergants de campagne, on ne saurait at
tendre he
devri

ucoup de nous”, Ft ce sont la des mots qui ne

nt jamais venir aux lévres d'un homme couragenx et
intelligent. C'est un manque de fierté inqualifiable peu fait
pour vous gagner la sympathie

Etre un petit commergant de campagne, est-ce étre in
féricnr g

soi-méme? Est-ce abliquer

wmite personnalité, re-
noncer a toute visée au-dessus de soi, se départir de toutes
qualités personnelles et se condammner a végéter lamentable.
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