6 TISSUS ET NOUVEAUTES

votre magasin que vous Cles capable de vous approvisionner aux
memes sources que les magasins des viides, o0 par conacguent
dobtenir les marchandises a des prix sembiabics. Vos s o
loyer et de service ctant moindres, vous n'avez aucune dithead
a les concurrencer ¢t a offrir des marchandises wdonigues aus
memes prix qulils pratiguent et mome e des

Pour vous assurer la fidelité de votre caontew, ol b gue

s

vous ne vendiez que des produits de gquatine ef gue vos venies
soient pour ainsi dire garanties. Dans vos petites villes, vous

avez affaire & un nombre restremt de viseurs, tonjonrs I
memes, €t lorsque 'un d'eux vous guitte i la smite dun mecon
tentement, vous ne pouvez esperer combler cotte perie par un
clientéle de passage dont on peut, dans fes grandes viles, o

compter la venue

Enfin, si vous vous efforcez & fournir & vos clients un o

vice rapide et régulicr, vous avez tomes chiances deovons les
COnServer, ef rares seront ceux gui doserterant votre aagim
pour un autre plus loigné et pen accessible, aus Tosons ple
ou moins douteuses.

LE BON COMMERCANT

Tout commergant n'a qu'un dosir s vorr ses allires prospe
rer; ot la premicre condition pour obientr co rosiitae o8t davon
de lordre,

L'ordre est la qualit¢ fondamentale de tomte orgamsation
celle qui promet une ascension Constante vers i ressie. Lo
fortune considérable pent etre ditapidee tres rapdoment, mone
dans les affaires, si Fordre ne preside pas a a direction de v
maison.

Apreés Tordre, vient la loyaute, 11 fant inspirer confianee o
son client en le servant sans tromperic et sans frde, tomr ase
opiniatreté @ remplir ses engageniont, meme avee ses fourms
seurs, meriter entin une réputation dirreprochabic prodate. L
vieux proverbe qui dit: “Bonne renommee vaut micus gue com
ture dorce” sera toujours vrai. La reputation ost aussi un capital
qu'il faut conserver, avec un soin extreme et cest aller @ len
contre de ses intéréts que le méconnaitre.

La premiére preoccupation du commergant de detail est e
veiller & son ¢talage. 11 faut en varier souvent la disposition «f
ne pas y laisser trop longtemps les memes articles gui soraient
susceptibles de se défraichir; suivant le quartier et le genre de
clientéle, on doit s'efforcer d'attirer la curiosite ot Fintéret o
passant et de produire une influence fave

Une marchandise bien présentée est
aird attire le client anssi ne fant il pas trop
la dipense de la lumicre qui serait, cest e cas de ke

ble sur le public

moitic vendue; un

magasin bien é

arder

dire, une ¢eonomic de houts de chandelles

11 est presque indispensable maintenant d'étiqueter tous les
articles; cest & ce proccdé que les grands magasing doivent lo
début de leur eo'ossale fortune, Le client possible hésite & en
trer demander le prix d'un article dans la crainte qu'il ne suit
fiche 1%
hand n'a pas de trop grosses exigences

trop ¢levd pour ses moyens, cf igage souvent en i

démontrant que le ma
I faut 3

pssi singénier @ placer se marchandises en éviden

ins doivent ¢tre des expositions permanentsc oy ke

client peut choisir et tripoter & son aise, sans dérangemoent ap
parent pour le vendeur, les articles dont il a hesoin

Le service de vente doit {tre trés vite fait; on peat avoir
aire 4

explications irritent.

quelqu'un de pressé que la lenteur et Fabondance des

On ne doit jamais imposer ses goiits; v fant laisser e

client libre de ses appréciations et ne pas le harceler par
i ntes qui pourraient Vempicher de revenir

Mais ce qu'il faut surtout au commercant, c'est montrer
une égale prévenance pour le petit comme pour le gros client,

celui qui dépense peu avjourd’hui peut faire de

din un achat

plus important et votre affabilit¢ 'engage a vous donner la pré
feronce

L'inorme concurrence qui est faite actucllement au petit
commeree oxige un effort tonjours plus grand de la part du
comergant et des qualités multiples qui ne sacquicrent que par
l'experience

Huit raisons pour lesquelles le pourcentage de Profit devra

ére ciloulé sur le prix de vente et non sur le prix d'achat

wee gque la rémunéradon des commis de vente est

vente

calenlée sur un certain pourcentage du priv de

2 Parce que le  pourcentage des dépenses  occasionnoes
la tene d'un commerce est basé sur le priv de vente. Si

voms parlez de pourcentage de profits sur le prix d'achat et de
ponrcentage de dépenges sur le prix de vonte, ot irez-vous?

3" Parce que les taxes commerciales et autres sont inva
viabloment hasées sur un jourcentage des tentes brules

\' Parce que dans les livies de comptabilité les totaux
cs tentes seuls figurent, rares sont les totaux d'achats

5 Parce qu'un profit doit ére fourni par deux éléments
tlum, le o capital inveati en marchandise,—lautre, le
re pour dépens
(u'om ne saurait judicieusement porter an compte de marchan

vaphial néeesss

dopérations et autres frais

diwe O coei west possible que si 'on calenle le profit sur e

6" Parce que lorsque vous dablissez la somme des venics
cela indigae correctement e montant des profits bruts ou nets
ae

Le pourcentage des profits sor Jes prix de vente est
indication du caractére des résultats des affaires de Fannée

hat n'en saurait donner une

tandis que le profit sur les prix d'a
ice exacte

=" Parce que les escomptes, ristournes, honifications, dimi

nuticns, efe., accordés aux clients le sont tonjours sur le prix

de vente
R Parce qu'ancun profit n'est réalisé tant que la vente
n'est pas effectnée

1 atehle suiva te monire le pourcentage qui doit étre ajc
o prix d'achat pour abtenic an poarcentaze donné sur le prix
de vente

Ajouter anx Pour abtenirsur — Ajowtez an Pour obtenir sar

i dachac leprix devente  prix d'achat  le prix de vente
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