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de nouveauté ne s8’était pas ressenti
autatit que les autres branchesde
commerce de ’amélioration consta-
tée dans les affaires depuis quel-
ques mois.
Pour étre plus complet dans nos
. remarques, nous aurions peut-8tre
pu ajouter que le marchand de nou-
veautés proprement dit voit dimi-
nuer sa clientéle des gens qui, de
plus en plus nombreux, prennent
le chemin des magasins & départe-
ments, dés qu’ils peuvent acheter
au comptant. La raicon en est que
ces bazars montés & l'aide de gros
capitaux offrent généralement plus
de variété dans chaque geure d’ar-
ticles et que les genres d’articles y
sont plus nombreux que dans les
"magasins de marchandises séches
proprement dits. Il est vrai de
dire que beaucoup de personnes
s'imaginent qu’en achetant dans ces
bazars elles paient moins cher qu’ail-
leurs ; c’est trés souvent & tort
qu’elles raisonnent ainsi, caril n'est
pas toujours-vrai que les magasins
4 départements se contentent d’un
léger bénéfice. ‘

Il n’est pas facile de détourner la
elientéle de ces magasins et_encore
moins facile, comme certains le vou-
draient, d’obtenir contre eux des
mesures qui équivaudraient & 1’abo-
lition des magasins & départements.

Cependant les marchands de mar-
chandises ne doivent pas jeter le
manche aprés la cognée ; ils doivent
lutter et se tirer d’affaires avec du
travail, de ’énergie et de 1’écono-
mie.

La clientéle finit toujours par
aller 12 ol elle sait pouvoir acheter
3 meilleur marché. Vendons douc
le meilleur marché possible en ache
tant bien et en prpfitant de toutes

—---tes remiseset-de-tous-tes-escomptes;

ce que font généralement les maga
sins 4 départements.

Dans ces grands magasins, il
existe un personnel de surveillance
.nécessité par le grand nombr&de
personnes qui entrent et qui 8or-
tent ; c’est un personnel qui n’a pas
. 8a place dans un magasin ordinaire,
ce sont donc des frais généraux de
moins car ’eil du patron sera suffi-
sant.

Les vols sont généralement nom-
breux dans les grands magasins,
quand il y a foule ; un peu d’atten
tion suffit & les éviter dans les ma-
gasins moins vastes et moins encom-
brés de clients, voild encore une

£conomie sur les bazars.
" Mais la meilleure économie que
puisse faire un marchand, est celle
qu’il fait sur ses dépenses person-
nelles ; un marchand qui est bien
ses affaires durant les henres de tra-

vail, n’a pas d’occasions de dépen-
ses ; il y a donc double gain, celui
de l’argent économisé par absence
de dépenses et celui qui résulte de
8a préseuce an magasin on il sur-
veille tout et voit tout. D’ailleurs,
quand le patron est toujours dans
son magasin, la clientdle le sait et
rien ne lui inspire confiance comme
de savoir que le patron dirige lui-
méme les affaires de la maison ; il
est A remarquer que méme les pares-
geux sont encling 3 proclamer le
mérite d’un travailleur gérieux.
Mais quand un client apprend que
le chef d’une maison s'oceupe de
courses, de jeux, qu'il monte 3 che-
val ou se proméne en voiture, plu-
tot que de se tenir 4 son magasin, ce
client est moins disposé & la con-
fiance et, pour un motif futile, 8’en
va acheter ailleurs.

Le bazar tient de tout, vend de
tout et, pour un peu, nous conseil-
lerons volontiers au marchand de
nouveautés de prendre exactement
le contre-pied du bazar.

Aujourd’hui, la xille de Montréal
est assez populeuse pour permettre
a4 certains marchands qui spéciali-e-
raient non-seulement de vivre mais
de faire de brillantes affaires.

Qui empécheraient quelques mar-

chands de se porter tout particu-
lidrement sur les étoffes 3 robes, ou
sur les draps pour habillements
d’hommes, etc..., etc..., chacun se-
lon les ccnnaissances plus particu-
lieres qu’il posséde d’un article.
.. Un marchand qui porte toute son
attention & une spécialité sait mieux
ol, quand et comment l’acheter; il
peut acheter de plus grandes quan-
tités et obtenir de meilleurs prix,
par coiséquent. Partout, il pourra
vendre & meilleurr marché. Son
rmagasin-eontenant moins.d’articles
sera moins grand, méme pour uu
chiffre d’affaires de beaucoup plus
considérable, moins de loyer &
payer et aussi moins de taxes, moins
d’éclairage, moins de chauffage,
moins de commis peut étre.

Voild ce que quelques-uns pour-
raient faire sans doute, car nous sa-
vons bien que tous les articles qui
entrent dans les marchandises s@-
ches ne peuvent faire l'objet d’un
commerce 8pécial de détail.

Ce que nous indiquons ici, n’est
pas une invention de notre part,
nods ne réclamerons donc pas de
brevet, car ces spécialisations exis-
tent déja ailleurs. Il y a des com-
mer¢ants qui ne vendent que des
toiles mais qui vendent tous les
genres de toile de toutes les prove

conditions de bon marché telles que

nances et qui les vendent dans des|g

D’autres opérent dans les étoffes ds
laine pour robes ; d’antres encore,
n’ont pas d’autres branche de com-
merce que les étoffes pour vétements
d’hommes, etc...
| Evidemment, ceux qui ont au-
jourd’hui un magasin de marchan-
dises séche ne sont pas invités par
les lignes qui précddent A cesser de
8’occuper de la vente des articles
qui constituent ’ensemble de leur
‘magasin. Tout an plus, pourrions-.
'nous conseiller & nos lecteurs de
porter tout particuliérement leur
attention sur un article spécial de
leur commerce et, sans négliger ce-
pendant le reste de leurs affuires,
des’en faire une renommée qui leur -
attirerait une clientle réguliere et

| ferait connaftre le magasin. Si plus

tard, ces marchands voyaient eux-
mémes la possibilité de ne s8’en tenir
qu’d cette spécialité, libres 3 eux
alors de faire ce que leur conseillera
leur propre intérét.
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LES CHANSES D’AFRIQUE

Plusieurs de nos abonnés nous ont
demandé de leur donner de temps 3
autre quelque petite variété qui
sorte un peu du cadre ordingire de
notre journal et lenr permette de se
reposer l’esprit des choses du com-
merce etde I’industrie. Nous nous
empressons de nous rendre & ce dé-
sir assez sonvent exprimé par nos
lecteurs et commengons aujourd’hui
par les transporter en Afrique :

Le major von Wissmann, I'explo-
rateur allemand bien conunu, vient
de communiquer aux amateurs de
grandes chasses, sous forme de con-
seils pratiques, les résultats de son
expérience.
| __L’éléphant a les sens trds aiguisés

et est fort sur ses gardes, mais 8a
vue est faible ; 8i 1’on manque son
coup, .1 se dirigera sur la fumée, et
si I’on peut se glisser sans bruit et
contre le vent & une vingtaine de
metres, derridre un abri qui serait
insuffisant avec d'autres animaux,
il ne vous apergoit pas. 8’il pour-
suit le chasseur, celui ci doit autant
que possiblese dissimuler en fuyant,
car cette poursuite est rarement
acharnée, et 1’éléphant, une fois
débarrassé de son adversaire, se
tient généralement pour satisfait.
On peut aussi, 8’il vous presse trop,
lui abandonner un vétement qnel-
conque. 1l s’acharne sur cette dé-
pouille et vous laisse le temps de
prendre du large. C’est au défaut
Jde D’épaunle, de préférence du cdté
auche, qu’il faut le tirer. Mais
I’6léphant d’Afrique a le front

les bazars n’arrivent pa3 a lutter.

beaucoup plus fuyant que 1’élé
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