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Pommes Greening, No 2 . 0.00 4.00

Céleri . la doz. 0.00 0.75 .

Citrons de Palerme . 0.00 3.50
& [ ] L ]

Quincaillerie.—Chez les marchands de
gros les affaires sont assez calmes ;
aussi, les négociants en profitent pour
terminer leur inventaire. Ils regoivent
des commandes de la campagne, mais
leurs voyageurs rapportent que les ver:-
‘tes sont difficiles & faire par suite d'un
manque presque général d'argent. L:s
détailleurs de la campagne ne veuleut
pas se mettre trop de marchandises sur
les bras et achétent en petite quantité.
I: y a cependant assez d’activité dans le
commerce au détail de la quincaillerie, ot
les négociants sont satisfaits de 1'éta:
actuel du commerce.

LA PERTE DU TEMPS DANS LES
' MAGASINS

Te gaspillage du temps dans la moyen-
ne des magasins est quelque c¢hose d'é-
tonnant. Cette perte, si on la rapportait
a3 la valeur du temps convenablement
utilisé, ruinerait un commerce ordimaire
dans l'espace d'un an. L'arrangement
systématique—du travail, chague matin,
dans un magasin, est aussi e-sserl«tiel que
pour l'entrepreneur dans la construction
d'un  batiment. Cependant, combizn
pensez-vous qu’il y ait de personnes qui
nmettent cet arrangement en pratique ?
Essayez-le et voyez par vous-méme.

11 se produit une immense perte de
temps dans l'achat des marchandises,
perte de temips due au manque d’entrai-
nement convenable de l'esprit, pour ex-
crcer rapidement un jugement. L'homme
qui revient trois fois examiner de Ia
marchandise avant de prendre une dé-
cision, n'est pas, & mon avis, un ache-
teur sar, dit un auteur dans ‘“The Iron
Age”. Celui qui connait son affaire se
décide promptement. Le vieux proverhe
qul dit qu'un homme qui hésite est perdu
s'applique & l'acheteur. Si une chose ne
vous fait pas impression d2s le début,
comme elle devrait le faire. abandonnez
la. Parfois, une erreur a lieu par suit:
_d'une décision trop prompte, mais cela
n'arrive pas souvent, -

Il n'cxiste pas un département dans un
magasin ol il n'y ait & résoudre le pro-
T’ 2 7u gaspillage du temps. En com-
mencant par les détails les moins impor-
tants du magasin, permettez-moi de vous
demander si vous “savez comment le
plancher est balayé et si vous avez une
méthode pour empécher la poussidre de
s'élever en l'air?

Le balayage fait sans soin gate Ia
marchandise et un époussetage constunt
rend souvent le stock invendable. Le
propriétaire qui sait enseigner a su
employés lI'art de balayer verra que les
résultats le compenseront amrplement’
pour le temps dépensé A ce travail.

LE PRIX COURANT

Vous occupez-vous, vous-méme, de la
maniére dont on wdispose du stock qui
reste pour compte? Prenez-vous soin d'¢-
pargner votre lumiére et votre chauffage
et vous occupez-vous de maintenir pro-
pres vos vitrines, de sorte que les lu-
miéres brillent?

Vous étes-vous jamais occupé de vos
commis? Etes-vous sdr qu’ils n'ont pas
cédé a la tentation et qu'ils ne sont pas
devenus déshonnétes? Connaissez-vois
les personnes qu'ils fréquentent et la ma-
niere dont ils passent leurs soirées ?
Vous étés-vous jamais rapproché d'eux,
parlé avec eux de leur affaires et non
pas toujours des votres? N'avez-vous
pas quelquefois oublié qu’ils ont des as-
pirations, des ennuis, des tentations com-
me vous-méme et qu'ils ont souvent be-
soin de conseils?

Vous étes-vous jamais placé dans une
situation telle qu'ils ne sentent justifiés
de venir vous soumettre leurs ennuis ?
Si vous n'avez pas fait ces choses, ne
vous plaignez pas de ne pas obtenir le
bon service que vous devriez recevoir
et ne soyez pas trop surpris si vous trou-
vez des employés malhonnétes. .

I1 y a une chose qu'il me faut jamais
oublier: le succes n'arrivera jamais a un
homme qui n'a pas appris A faire les
choses qu'il demande A ses commis de
faire. Des employés ne pratiqueront pas
I'économie, ne seront pas bien mis, in-
dustrieux, soignés, propres ou studieux,
s! leur patron a les défauts inverses d=
toutes ces qualités. Le propriétaire qui
fume dans son magasin pendant les heu-
res de travail empéchera difficilement
ses commis d’en faire autant Le propri-
étaire doit mettre en pratique ce qu’il
préche, s'il espére réussir A former ses
commis comme il le désire.

L'inefficacité des employés est un des
écueils que l'on rencontre dans toutes
les affaires. et le propriétaire qui n'est
pas bien outillé lui-méme aura de la dif-
ficulté a obhtenir un bon service de ceux
qui se tournent vers lui pour avoir le bon
exemple.

Nous avons, pour la plupart. une quan-
tité d’habitudes et il semble que nous ne
puissions nous débarrasser d'une cer-
taine maniere de faire les choses, ma-
niére & laquelle nous nous sommes hahi-
tués quand nous travaillions & un faib'e
salaire. Sortez de cette orniere, prenez
I’habitude de faire les choses d'une ma-
niére plus large. Si vous avez un petit
magasin, dirigez-le avec autant de sys-
téme que le fait le grand magasin, et
vetre magasin ne restera pas longtemps
un petit établissement. Voila Iinconvé.
nient chez beaucoup d'entre nous. L'en-
train et 1'énergie mis dans les affaires
ne sont pas bien dirigés. De méme que
le tableau examiné par un éminent criii-
que, ‘‘cela manque de vie”. Aussi, je vous
conseille de mettre plus de vie dans vos
affaires et de voir & ce qu la qualité
de votre jugement solt conservée intcate
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giéniques. Consgerez tant d'li. .. 11
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tériur et arrangez vos heurcs .. !\.‘
magasin, de maniére a fair. :. Wetifie,
votre temps.

L'homme qui peut diriger soy col
merce 'de manire a éliminer 1 pepe
de temps a résolu le probleém: .y sy.-
cés.

LE COMMIS-VOYAGEUR

Le commis-voyageur qui vent copsen
ver sa clientele doit se rendre indispo.
sable 4 ses clients. Il n'y a jumais vy
une époque comme l'époque actuelle oj
une telle demande ait eu lieu ponr d:<
vendeurs intelligents, bien au courant 4.
leur affaire et up-to-date. La concurre:
ce est trés forte, non seulement a cans-
des ‘maisons qui prennent des commu
des par correspondance, mais aussi 4
cause de la rivalité des marchanls
caux eux-mémes.

Le commis-voyageur qui jouir e 1
confiance de sa clientéle peut faire heas
coup pour empécher la démoralisation l:
marché. C'est son affaire détudier ins
méthodes et les systémes des marchants
qui réussissent le mieux et d'ercourag:’

et de réformer, en employant du tact. v
marchand faible et moins expiriment’.
Ici, est un confrére faible qui ne socer

pe pas assez du crédit qu'il fait ¢t desi
couvrements; l1a est un pauvre boutiqui-
ou encore un marchand qui fait <
achats trop considérables dans certaines
lignes et des achats trop faililes dans
Avec des marchatids

cette catégorie, le commis-voyazens .
telligent peut faire un véritab.: rava..
de missionnaire, dit “Credit Mo BiZ
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I homme qui accorde du c:-iit Wit
toute maison de gros connait i~ po.lis
faibles et souvent essale par [l n'ues
amicales de réfoimer le clienr. ==
lettres sont souvent mal inteoner v

souvent on les prend en mait: - ;'_"'
tandis que la méme chose po.i '.
dite par le vendeur en temps oid
peu a peu, sans blesser perso. . :
réalité, le marchand peut conc..« i
commis-voyageur a réellement -~ T
réts a coeur. De cent manii - HVT
ses, le commis-voyageur peit I
legdns profitables de son nh: R
de son expérience. I1 peut joi -
mences dont quelques-unes. i
peuvent tomber dans un terra.l
mais dont d'autres prendront :
lesprit de celui qui I'écoute
pouvons nous rendre utiles aiu -
détaillant, plus nous devienrre:
notre propre maison,
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