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LE MOYEN DE S’ASSURER UNE CLIENTELE ET DE FAIRE
UN BON CHIFFRE D’AFFAIRES.

Alors que beaucoup de commergants se plaignent de 1'état
actuel des affaires, ne serait-il pas plus utile, au licu de se
lamenter, de chercher quels sont les moyens capables de vous
faire traverser la crise actuelle sans que vous ayez trop a en
souffrir.  Nous allons dans le présent article montrer aux
détaillants qu'une somme formidable d’'argent lcur est cn-
levée chaque année par d’autres et leur donmer les moyens de
lutter contre cet état de choses. Pour cela nous allons leur
demander de faire cux-mémes un petit calcul qui ne man-
quera pas de les édifier.

Avez-vous un livre a adresses, ou un Annuaire de votre
contrée?

Si oui, prencz-le, ouvrez-le sur votre table et munisscz-
vous d'unc feuille de papier et d'un crayon; nous allons voir
cnsemble des choses qui vont vous surprendre.

Sur la carte de votre contrée, faites un petit trait, au
crayon, entourant la région dans laquelle vous vendez nor-
malement. Ce coup de crayon délimite, pour ainsi dire, votre
domaine, votre patrimoine, votre petite patrie commerciale

In face du nombre d'individus qui vous intéresse, d’rcs-
sez la liste de tous les commergants de votre ville vendant les
mémes articles que vous. Peu importe qu'ils en vendent peu
ou beaucoup, ou qu'ils vendent d’autres choses aussi. Du
moment qu'ils vous font concurrence sur un scul point, ins-
crivez-les sur la liste.

Aprés ceux de votre localité, ajoutez tous ceux des pays
voisins situés dans le domaine délimité par-le coup de crayon.

Enfin, mettez votre propre nom a la fin de la liste.

Ceci fait, en regard de chaque nom, portez approximati-
vement le chiffre annuel d'affaires que fait chaque commer-
cant dans ccux des articles qu'il tient et qui vous font con-._
currence.  Notez exactement votre propre chiffre et faites ™
I'addition.

Ne¢ nous dites pas que vous ne savez pas, a quelques mil-
licrs de piastres prés, ce quec font vos collégues, car vous
pouvez I'évaluer & peu prés. Soyez méme large dans vos
appréciations.  Elles ne combleront jamais le fossé profond

_que nous_allons découvrir tout a I'heure.

dont la capitale est votre ville.

Maintenant que le domaine est déterminé, faisons-en le
recensement.  Additionnez le nombre d’habitants résidant
dans toutes les communes embrassées par Se trait de crayon
ct notez bien ce chiffre.

Si vous vendez I'habillement ou des articles achetés par
les deux sexes et par les gens de tous les ages, ce chiffre vous
suffira; mais si vous vendez, soit aux adultes, soit i I'un des
sexes sculement, divisez ce chiffre total en trois parts égales;
la premiére vous représentera les femmes, la seconde les
hommes, la troisiéme les enfants des deux sexes. Ce bartage
est trés approximatif, mais il est suffisant pour ce que nous
avons a faire.

Donc, vous avez totalisé le chiffre d'affaires supposé de
tous les commergants vendant exactement les mémes articles
que vous dans le rayon ou vous vendez. Nous vous permet-
tons encore d'arrondir les chiffres si le cocur vous en dit,
afin de parer aux omissions.

Maintenant, essayez d’estimer la somme que pcut dépen-
ser, bon an mal an, 'un de vos clients dans les articles que
vous vendez; ou, si vous aimez mieux, combien croyez-vous
qu'un de vos clients puisse dépenser par an s'il ne prend que
chez vous les articles que vous tenez?

Une fois que ce chiffre est & peu prés fixé, nous vous
laissons la faculté de le majorer de 10 pour cent pour im-
prévus. Votre estimation, majorée de 10 pour cent, va donc

TANGLEEFEOOT

L’hygiénique destructeur de mouches—Non poison.

Attrape 80,000,000,000 de mouches par an—beaucoup plus que tous les autres moyens combinés. Les
] poisons eont dangereux.
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