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COMMENT ATTIRER LA CLIENTELE

Dans les bureaux d'un homme vendant
l'assortiment mnécessaire pour monter
un magasin & des marchands entrant en
affaires, il y a un tiroir remph de car
tes portant en caractdres bien lisibles
Pinscription suivante: “Faites que l'ac-
tivité paraisse régner dans votre maga-
&in "

Cette maxime s'applique spécialement
au marchand de détall. La foule suit la
foule. Le médecin, le dentiste, I'avocat,
ou le commercant qui paraissent avolr
une clientdle soutenue sont ceux qui re-
cueillent la clientdle éparse, qui devient
A Yoocasion clientdle habituelle. 11 peut
@e faire que les apparences seules au
début conduisent le public A croire qu'un
marchand fait de bonnes affaires,

1l peut se faire que le marchand se
demande oi 1 prendra l'argent néces-
salre pour payer son loyer du mois sui-
vant, et sl le succds es: toujours si dif-
ficile & attelndre pour le débutant; mals
tout cela n'est d'aucune conséquence.
Le public qui doit ou ne doit pas faire
votre clientdle ne connait pas la condi-
tlon de vos affaires. 11 ue peut en
juger que par les apnurences extérieu-
mes, et c'est ce qu'il fait, dit “Boot and
Bhoe Recorder.”

81 le marchand semble prospére, c'est
un bon signe, Le public n'aime pas étre
gervi par un homme qui semble avoir
besoin du prix de ses ventes pour s'a-
cheter un nouveau costume, ou qui n'est
pas d'une scrupulense propreté Il est
aboslument essentiel pour le marchand
que ses clients alent une confiance en-
tidre en lui, pour qu'il puisse se gagner
leur estime et conserver leur clientdle.
Pour gagner la confiance de quelgu'um,
1L est nécessalre que vous ayez l'assu-
rance d'une individualité produite par
un aspect affairé et une apparence gé.
nérale prospére.

Aprés l'apparence de I'homme luimé.-
me vient la question de celle du maga-
#n. La valeur pour un marchand dun
magasin propre a4 'aspect brillant est
sl universellement recohnue que ce su-
jet se passe de commentaires; mals il
est une chose que le marchand peut fai-
re avec profit. Il peut metire dans son
pupitre une carte portant les mots :
“Ayez toujours l'air actif,” et suivre cet
avis & la lettre.

Le marchand, assis dans un magasin,
les pleds sur le bord du comptoir, at-
tendant que ses clients viennent a lui,
n'est pes celui qui inspirera confiance
2 un acheteur. Ta vue d'un homme in-
occupé eréé immédiatement une mauvai-
se impression dans l'esprit du visiteur,
Celui-ci pense naturellement qu'il est in-

P t ou qu'il dea qualités
mécessaires pour attirer et refenir o
clientdle. Mais s'il “parait occupé,” le
wisiteur a tout de suite I'impression qu'il
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peut se fier & fui et il Jul accorde sa
clientdle.

Comment un homme peut se tenir oc-
cupé et faire que l'activité paraisse ré.
gner dans son magasin c'est une ques-
tion qui se présente naturellement,
Tout homme devrait pouvolr trouver
un plan pour douner le change A sa
clientdle, si cela est nécessaire, ce qui
n'est pas. Mais si le marchand est hom-
me de ressources, I'homme pour qui le
succds est possible, il possdéde le génie
nécessaire pour faire croire d'uue ma-
niére ou d'une autre & ceux qui fran
chigsent le seuil de son magisin, que
I'activité y régne, Cela pourra suffire;
en outre le marchand pourra répartir
judicieusement sru une grande largeur
le trgvail & faire, de manidre & attirer
la clientdle a4 son magasin,

OU VONT VOS PROFITS ?

Les marchands ont maintenant term
né leur inventaire; le calme des affaires
A cette époque de l'année, leur laisse des
woments de réflexion, ils peuvent done
réfléchir a4 la situation que l'inventaire
leur met sous les yeux et nous les invi
1ons a le faire.

Lesrésultats de l'année écoulée ont
¢1é pour beaucoup trdés satisfaisants, A
la campagne surtout, Grice aux hauts
prix obtenus pour les produits de l'indug
trie laitidre et aux bonnes récoltes qui
se sont vendues d'une maniére trés satis
faisante, les cultivateurs ont acheté sans
lésiner,

Avec l'augmentation des ventes, les
profits ont di  également augmenter
(Uest du moins ce qui devrait étre, est-
c¢ bien 14 ce que démontre l'inventaire?
Examinez votre inventaire & téte repo-
sée, comparez vos ventes et vos hénefi
ces de l'an dernier avee ceux des an-
nées précédentes et voyez sl oni ou non
vos profits ont été en rapport avee vos
ventes,

Nous voulons parler iei des profits
nets, de ceux qui restent aprés toutes
dépenses payées; ce sont les seuls qui
comptent. Un marchand peut faire un
chiffre relativement élevé de bénéfices
bruts, mais &'l augmente en méme
temps ses dépenses de maison, sen train
d'existence, sous prétexte que ses affai
ves vont bien et que son chiffre de ven
tes accuse une augmentation constante,
ses profits réels peuvent alors étre
moins grands aue ceux qu'il réalisait
quand i1 faisait moins d'affaires,

Le travers d'un grand nombre de mar-
chands est de dépenser leurs profits d'u-
ne manidre improductive, dans un luxe
inutile, quang fi n'est pas nuisible. 11 en
est qui gaspillent littéralement les pro-
fits qu'ils devraient économiser et pren-
vent des habitudes de dépenser qu'ils ne
sont pas toujours certains de pouvoir sa-
tisfaire par la suite.

Vienne une mauvaise année, comment

s'en tirera le marchand gui aura dépen

la totalité on la plus grande partie des
profits qu'il aurait dd mettre de coté sil
avait 6té prudent et prévoyant?

Consultez donc votre inventaire, exa-
minez vos livres, voyez les dépenses que
vous avez faltes inutilement et prenezla
résolution de ne plus les répéter a 1a
venir,

Notez que la proportion de vos frals
pénéraux & votre chiffre d'affaives doit
diminuer par une augmentation du enit
ire d'affaires, 81 vous faites un chifive
daffaires de $20,000 et qu'il vous en col-
te 10 p. ¢. en frais généraux, soit $2,000,
il ne devra pas vous en cofter 4,000

pour fwire un chiffre d'affaires de $40,
GO0 ne sera donc pas nécessaire de
do ¢ votre personnel, le montant da
\L loyer, vos frais d'éclairage, d2

iffage, ete...

lutot que de dépenser vos profits inu-

jement, employezles 4 augmenter vo-
tre chiffre d'affaires et les profits que
vous aurez ainsi employés vous rappor-
teront au centuple.

Od vont vo: profits, & quoi les em-
1 loyez-vous?

LA RENTREE DES CREDITS

1l y a quelque temps, on g'en sou-
vient, une crise sest fait sentir A
Montréal dans le commerce de détail
de I'épicerie. Cette crise i laquelle
Pexistence des timbres de commerce
n'a pas été étrangére était due aussi
en grande partie a la négligence des
épiciers qui laissaient <amonceler les
crédits dans leurs livres.

Le résultat de cette négligence a été,
comme on devait &'y attendre, que les
maisons de gros on restreint les cré-
dits et se sont montrées plus sévéres
sous le rapvort des échéances.

Griice i ces mesures la crise n’a pas
¢é de trop longue durée et gest fer-
minée sans trop d’accrocs.

Du jour ot {c‘-s épiciers de détail se
sont yus dans Pobligation de faire pa-
ver leurs clients ou de se passer de
marchandises, ils se sont mis résolu-
ment & Pocuyre et ont fait payer leurs
Aébiteurs. (était la seule chose qui
pouvait les sauver. ' ’

Beaucoup dépiciers de détail ont dé-
claré & leurs fournisseurs que, sans les
mesures un peu sévéres prises i leur
¢gard, ils g'en allaient droit & la rui-
ne. Au lien de se plaindre de cette
séyérité, ils n'ont eu que des pnroles
de remerciements A adreszer aux com-
mercants de gros qui les avaient ainsi
ramenés & leur devoir envers eux-
mémes.

Nous sommes cerlains que ces épi-
ciers n’oublieront pas P’épreuve par la-
quelle ils ont passé et que jamais dans
Pavenir ils ne négligeront la collection
de leurs comptes.




