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réduirait des trois quarts les omissions
d'écritures,

L'économie de temps ost une autre
question trop négligée de la moyenne des
marchands. 11 y a toujours quelque choso
& faire dans un magasin a la campagne,
et le marchana qui réussit est celul qui
met & profit le temps de ses commis,
quand ils ne sont pas oceupbs & servir
la clientele. 11 n'est pas suffisant, toute
fois, d'occuper les commis avee profif

pendant toutes leurs heures de trav

la question de 1'économic du temps
vrait s'étendre plus loin ot s'appliquer a
un arrangemect convenable de commo!
tés. Le marchand dont le stock est dis
posé de manidre & rendre sa manipula
tion la plus avantageuse possible, pent
économiser de quinze A vingt-cing pou
cent de travail manuel dans cette muni
pulation. On ne peut pas établiv wi ma
gasin de campagne duprés un plan mo
déle, comnm les établissements de com
merce des grandes villes; mals 1l es!
vral que les magasins de campagne on o
maximum possible de commodités g 616
obtenu par un arrangement intelligent
des marchandises sont peu nombreu.

Quant & la publicité que dolt faire un
marchand de la campagne, 1 n'est pas
besoln de dire autre chose qu'il doit tou
Jours avoir présent & l'esprit ce tralt ca-
ractéristique de la nature humaine qui
porte un client & se donner beaucoup 4o
peine afin d'obtenir le bénéfice d'une
vente d'occasion. Le marchand peut étre
slir que, 8'il annonce un article Jo vente
courante & un prix que le public sait étre
trés prés ou audessous du prix cofitant,
il attirera une clientéle spéelale an ma
gasin et que ces clients, une fols daus
le magasin, achdteront naturellement
d'autres articles non annoneés on vendus
A sacrifice. Voila, il me semble, toute
I'histoire du suceds de la publicité, en
ce qui concerne le marchand de la cam-
pagne. lLe fermier onome  fera einy
milles en: voiture par des routes bouenses
pour acheter un baril de sel, sur leguel
I! sait qu'il économise dix cents; en mé
me temps il ach®étera des marchandisos
que le marchand économe lul vgnd & une
bonne marge de profit, Telle est la na
ture humaine; il en a toujours 6té ninsi
depuis qu'il y a des magasing & la campa-
gne et il en sera de méme tant que ces
magasins existeront,

Avant d'abandonner le sujet dos ventos
disons que le marchand devrait toujours
avoir dans la téte le principe de ne jas
lalsser les clients faire les prix. Lo
monde est plein d'acheteurs rusés ot
chaque petite ville en a sa part. Ces
gens savent que, 8'ils peuvent fixer des
prix aux marchandises des mmergants,
ils feront une bonne affaire. Quand un
acheteur se présente et informe le mar-
chand que son rival vend du  suere 2
deux cents de moins que lul, le 1 hand
devrait immédiatement se rendre compltc
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qu'il établit un précédent dangereux t
au'il est & la merei du client, s'il ne falt
pas une enquéte soigneuse sur ce rap-
port de prix réduit.

Méme dans ce cas, # devrait prendre
wie attitude ferme ot refuser de répon-
dre a cette attaque de son concurrent
L’homme qui vend des marchandises cor
rectes d'une manidre correcte ne doit
pas faire d'affaires & perte sur un article
queleonque, ni permettre a son rival on
A ses clients de lui fixer des prix

1l ¥ a deux catégories de marchands de
can pagne qui contribuent an fort pour-
centuge d'insuceds dans ce genre d'af-
faires,

Ce sont ceux qui ne sont pas contents
d'un début modeste, qui venlent & toute
force se signaler par une action néees.
sitant une dépense non justifiée par lenr
commerce; d'un autre coté, il y a les
marchands qui se contenteni de suivre le
courant et pensent qu'ils font d'assez
bonnes affaires, s'ils peuvent réaliser
soixante dollars par mois, sans rien met-
tre de coté,

Il existe des milliers de petits bouti-
Quiers satisfaits de gagner le salaire d'un
manouvrier et dont l'ambition ne va
gudre au-deld. Cela veut dire, bien en-
tendu, que la marge entre le profit et la
perte sur leurs affaires totales est sl
mizime que la moindre négligence on une
légere malchanche leur cause un grand
désavantage; d'autre part leur capital
est si faible et leurs ressources sont s
limitées qu'ils ne peuvent pas supporter
le moindre revers, méme temporaire et,
par conséquent, lenrs eréanciers leur fer-
ment tout erédit,

Cecl devrait faire ressortir le fait que,
sl pen importantes que solent les af-
faires d'un marchand, il est absolument
essentiel qu'il établisse son budget sans
aégliger aucun #lément; le marchand doit
veiller & ce que toutes les dépenses af-
férentes an magasin  solent comprises
dans le compte de ses frais; 11 ne doit
laisser passer sur son comptoir aueun
article sans qu'll soit payé ou porté en
compte; 11 doit mettre en pratique une
économie entidre, et le faire d'une ma-
niére constante et systématique, s'appli-
quant & la manipulation des marchandi-
Ses ot an travail des employés; i1 doit
maintenir son magasin propre et lui don-
ner de I'attrait; i1 doit faire en sorte que
ses clients ou ses concurrents ne lui fm-
posent pas des prix qui ne lui donnent
pas un profit raisonnable et substantiel

En supprimant ainsi toutes les petites
pertes et en développant constamment et
nergiquement un commerce profitabls,
le marchand de 1a campagne peut se
eréer une aisance confortable dans pres-
aue toute localité jouissant d'une progps-
rité  moyenme, Soyez sir d'une chose,
c'est que chaque localité aura un mar-
chand prospére et que ce marchand réus
sira parce qu'il conduira ses affaires sai-

vant les principes qui ont &té indiqués
dans cette étude,

DU NOUVEAU CHAQUE SAMEDI

Le marchand judicieux qui désire at-
tirer en grand nombre les acheteurs dans
son magasin ne peut rien faire de mieux
que d'avoir quelque chose de nouvean
chaque samedi,

Le samedi est le jour oi vous, étes le
plus occupés et, avec un léger effort,
vous pouvez doubler vos affaires ot ame-
ner la foule dans vos magasing. C'estce
qu'ont coustaté des marchands entrepre-
nants du nord-ouest et vous pouvez vous
livrer & la méme expérience, dit “Com-
mercial Bulletin”,

Quand un magasin s'est fait la réputs-
tion de donner de bonnes valeurs et d'a-
voir du wouveau les jours de marché,
c'est-d-dire le samedi, le public recher-
che les annonces de ce magasin et va y
acheter les occasions offertes ailnsi que
d'autres marchandises sur lesquelles le
marchand fait un bom profit,

L'histoire d'un marchand vendant au
comptant est trés intéressante. Il eon-
cut l'idée de faire des cinquante-deux sa-
medis de 'année des journées de fortes
affaires pour son magasin et il y réussit
complétement, .

Volei ce que ce marchand dit: *“ Je
pense que c'est un plan magnifique, et
Jen suis str. Vous devez offrir au pu-
blic une valeur réelle dans vos ventes
spéciales, avant qu'il fasse des achats.
J'al I'habitude d'acheter des marchandi-
ses spéciales pour ventes d'occasion le
samedi, et ces marchandises sont ap-
puyées d'un mérite réel. Une semaina,
c'est une collection merveilleuse d'arti-
cles japonais; une autre semaine, un bal
assortiment de blouses & des prix exces-
sivement bas; une autre fols, une consi-
gnation de poterie allemande, et, dans
une autre occasion, des articles norvs-
glens”,

Ces marthandises d'oceasion, nous I'a-
vong souvent remarqué, sont celles qui
sont offertes & l'acheteur an comptant,

Pourquoi n’auriez-vous pas  quelque
chose du méme genre chaque samedi ?
Cherchez une ligne de réelles marchandi-
ses  d'occasion. Berivez A votre mar-
chand de gros et faitesIni savoir ce que
vous désirez—quelque chose ayant heaw-
coup de mérite et pour pen d'argent.

Il est important que les maisons de
commerce d'Amérique expédiant en Alle-
magne des marchandises en paquets, ou
des marchandises en vrac devant étre
empaquetées en Allemagne, sachent que
le ministre du commerce de ce pays a
Etabli un réglement ordonnant que le
polds net des marchandises soit indiqué
sur leur enveloppe en grammes et kilo-
grammes,




