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LA PRATIQUE COMMERCIALE

POUR AUGMENTER LES VENTES DE CIMENT CHEZ LES MARCHANDS.

Méthodes pour intéresser les fermiers a I'usage du Ciment
sur la ferme — L'efficacité des photographies de tral
vaux exécutés — Le hangarage convenable pour le
Ciment — Le débit des sacs est considéré comme la
meilleure base d'exploitation.

Le ciment Portland est devenu tellement nécessaire dans
la construction, que les ventes de ce produit augmentent
chaque année. Cette augmentation nce se borne pas i une
section du pays en particulier, mais clle est tout a fait géné-
rale. Les marchands des villes trouvent la demande aug-
mentée, tout comme ceux de la campagne. Le commerce des
villages et cités est pour la plupart entre les mains des mar-
chands généraux, quincailliers, ou des marchands de charbon,

de bois de chauffage ou d’articles de construction. Le quin- .

caillier vient en contact direct avec les entreprencurs ou les
constructeurs, car c'est  lui qu'ils s’adressent pour les prix
des clous, du matériel A toitures ou des articles de ferronnec-
rie. Maintenant, la question d’intérét pour le marchand de
fer est celle-ci: “Comment peut-il augmenter ses ventes de
ciment?”

Le marchand devrait se procurer de la littérature rela-
tive au ciment et en faire une distribution. Il devrait, autant
que possible, se familiariser avec cctte littérature, de maniére
a pouvoir donner des informations préciscs ¢t démontrer les
avantages de la construction en béton. Il devrait faire en
sorte que les fermiers et les propriétaires d'immeubles se pro-
curent de petites quantités de ciment et commencent, sur une
petite échelle, 3 construire des pas de portes, des pilicrs d'at-
tache ou autres blocs.

Cela leur donnera une idée de ce qui peut ctre fait avee
du ciment et leur donnera plus de confiance pour marcher de
'avant et entreprendre de plus grandes constructions.

L'usage des photographies.

C’est un bon systéme que de faire photographier de temps
a autre des travaux en béton exécutés dans la localité, et de
faire donner par I'entrepreneur ou le propri¢tairc un ¢tat
détaillé des quantités de sable, gravier, et de sacs de ciment
employés, des proportions, de la durée des travaux, du nom-
bre d’ouvriers employés et du cout des travaux. Ces infor-
mations pourraient étre inscrites au verso des photograplics
qu'or étalerait de maniére a intéresser les constructeurs pro-
bables et & stimuler la concurrence.

Le probléme d’emmagasinage.

L'emmagasinage du ciment est un détail important. Les
marchands peuvent, sans doute, s’arranger de manic¢re a ex-
Ppédier ou livrer l¢" plus possible directement du chemin de
fer, mais il leur faut nécessairement en emmagasiner une
certaine quantité pour répondre aux commandes a venir en
petites quantités, dans un entrepét trés sec dont le plancher
ne touchera pas au sol et sera bien étanche. le ciment ne
devrait pas étre empilé & plus de cinq sacs en hauteur et ne
pas étre appuyé aux murs exiérieurs. Aprés étre resté en
magasin durant un certain temps, le ciment prend une appa-
rence solide et le client peut exprimer des doutes sur la qua-
lité. Toutefois, le ciment se solidifie 4 peine i la surface in-
térieure du sac et, si 'emmagasinage n'a pas été trop long,

la qualité n'est pas affectée et le solide peut se pulvériser fa-
cilement sous la pression de la main.

Pour éviter ce durcissement, on fera bien de déplacer le
ciment de temps a autre.

Débitez les sacs.

Qu'il soit bien entendu avee chaque client qu'il doit payer
pour les sacs comme pour le ciment. Ils deviennent alors sa
propri¢té, mais, s'il en prend soin, il pourra les revendre au
prix original aprés recontage et inspection.  In insistant sur
ce point, les marchands éviteront beaucoup de disputes qui
scraient de nature a faire perdre le client, non sculement pour
le ciment, mais pour d’autres articles. Si tous les marchands
insistaicnt pour ¢tablir une bonne méthode pour la disposi-
tion des sacs, il y aurait moins de malentendus entre le client
ct le marchand et entre cc dernier et le manufacturier.

Les marchands devraient étre unanimes sur la question
des sacs et, alors, ils n'auraicat pas a craindre la perte d'un
client ¢n faveur d'un concurrent qui ne ferait pas payer les
sacs ¢t nc recommanderait pas d’en prendre soin.

[.a question des sacs est importante 3 un autre point de
vue. Le marchand et le manufacturier peuvent souvent dif-
férer d'opinion sur la qualité des sacs. Le manufacturier
donne crédit selon qu'il a compté; par conséquent, le mar-
chand devrait calculer son prix de vente de manic¢re a se ré-
server une marge pour compenscr les sacs sans valeur.

Les compagnies cimentiéres sont toujours disposées et
désireuses d'aider les marchands a4 provoquer l'emploi de
leurs produits partout ou cela est possible. Si le marchand
cherche a induire un client i employer du ciment et sent qu'il
n'est pas sir de son affaire, il devrait demander des informa-
tions ou un agent de la compagnie qui puisse l'aider de ses
lumiéres. =

Le ciment sur la ferme.

Les usages pratiques du ciment sur la ferme sont nom-
breux. T.a vignette ci-contre montre des piliers faits de ci-
ment. 1ls sont forts et durables, et fourniront le meilleur
usage possible pour un temps indéfini. Ils offrent de nom-
breux avantages sur ceux en hois. C'est 'un des nombreux
usages auxquels le ciment pent étre employé par les cultiva-
teurs. Les quincailliers devraient les encourager 3 employer
le ciment dans tous leurs travaux de construction.
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