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térét permanent et actif du marchand de
Eros pour mener & bien ses propres pro
gérs. 11 y a des centaines de manidres
dont le marchand de gros peut favoriser
ot la campagie ot il
st marchand a
la campagne est un client stable et pré

marchand de

ler le
obligé de le faire si le

clenx. En résumé, il o'y a qu'une seule

régle & observer pour le marchand de |
campagne dans ses achats et cette régle

& rendre son commerce intéres

cons

sant pour le marchand de gros. Je coa
uals un éplcler de gros qui attendit iy
ans la clientdle d'un marchand de la
campague qui avait refusé de placer un
ordre d'huile & deux cents en-dessous 4
Ce marchand fit
ses trois
fit en restant fidéle a s
marchand de tant celui-ei 1

traita conve ablement

prix du marché plus
d'argent

semble et il le

que coneurrents en

£ros, que
Le marchand qui essaie d'acheter ses
marchandises en soumettant des listes A
diverses maisons de gros et en leur de-
mandant & toutes leurs prix sur les mé
mes marchandises, ne se rend pas comy-
te quil y a des ruses dans le commerce
de gros aussi bien que dans celui de 44
tall et que quelque marchand de gros en
verra sans aucun doute une cote qui pa
raftra beanconp plus hasse que le prix
offert par le marchand de gros bien 6ty
bli et d'une catégorie plus élevée
Naturellement, le prix le plus bas est
celui qui est accepté et le marchand de
i agne s'lmagine quil a fait une
re trés habile jusqu'a ce qu'il egoive

les marchandises. Alors i1 s'apergoit que
‘hetés sont d'une

quil avait q

indignation ¢
s renvole, demandant
Ceci fait
ancun doute,

des articl
feure & ce
rejette avee

marchandises et le

certains

qualité in

mandé; il

que l'errenr soit est

de boine

réparée

grice et, sans

avee quantité d'excases, mais le n

chand de la campagne, s'il est asse:

telligent, s'aperguit que sa petite r
gervi au marchand de gros 4 vendre sa
liste de mare

indises,
Une
chands de la campagne qui n'ont pas unc

pratique commune parmi les mar
confiance entiére dans lear Jugement des
marchandises et de leur eur consiste
4 emmener enx a ville
ami qui se it mieux inform
Dans la plupart de cos easda, 'ami an

avee

quelque
qu'enx

question est un ancien marchand et, blen
entendu, i1 a ses amis partienliers dans
les maisons de gros oi il emméne le mar
Cette ordinaire,
que 'homme qui est entre les mains d'un
pllote est immédiatement identifié et que
Pami apprend sur-e <hamp que ses ser-
viees

chand

pratigne est si

seront appréciés  matériellement,
d'un manidre ou d'une autre,

En outre, cette pratigue de se mettre
entre les mains d'un ami est un aven de
faiblesse et d'inexpérience ot est regar

A% de cette manidre

bar les gens de 'a

maigon de gros,

TISSUS ET NOUVEAUTES

La méthode la plus sage pour un mar-
chand de la campagne consiste & choisir
une honne maison de gros responsable,
faisant af qui lui
donne confiance et & dire & la direction:

maniére

s d'une

Je vais vous donner une occasion d'ob-
tesdr ma clientdle et si vous prenez soia
S soutenez, je vous

de moi, si
soutiendral, & mon
Ceci le met immédiatement sur un bon

vous
our."”

pled et, si la maison de gros a une bonne

réputation, l'arrangement sera ce taine
ment & son avantage a la longue.
Les de la campagne font

d'acheter d'avance, A
et de faire de trop forts
achats; cette pratique conduit invariable
ment & des pertes et a un désavantage.
devrait jamais se leur

souvent
longue échéancs

Un marchand ne
rer de l'ldée qu'il gagnera quelque chose
au moyen de ce subterfuge—en effet, ‘o
systéme longnes échéances peut A
ne étre indigué par un terme moins
fort. 11 peut étre sr qu'il n'obtiendra
pas de grandes comcessions des malsons

des

de gros an sujet des livraisons futures,
8’1l ne paie pas quelque chose avant la
date Son plus grand avan-
tuge avee la direction de la maison de
gros consisterait a faire bien comprendre
qu'il est un acheteur cosservateur, ton
Jours prét & payer un prix raisonnable
pour les marchandises et qu'il fait affai
se shre et solide. Cela fera
saction sub-

d'échéance.

res sur upe ba
plus pour lui que toute trg
tile. Inévitablement, le marchand de gios
en viendra & la conclusion que 'homm

qui fait affaires avee sa maison sur cette
base, appliquera la méme pratique
ses transactions avec ses propres cllents

Il est bon que le marchand de la cam
pagne reconnaisse le fait que, bien que
e étre in-

le voyageur de commerce puis
dubitablement un aviseur précienx, il est
limité en ce qui concerne son autorits
dans la maison qu'il représente. Il ya
bi faclle & an
voyageur de promettro,
mais qu'il Ini est difficile ou impossible
ccorder,

faveurs

n des qu'il est

commerce de

2"
d

L'ouverture d'un nouvean magasin est
tonjours marquée par un pa ge de cll
ontéle, trés trompenr pour le propriét
du nouvel établissement; s'il n'est
un homme d'un
faculté

rare discernement, s'

n'a pas une naturelle pour

prendre ce que sont les crédits, il

sfirement la remarque suivante:

“Mes affaires vont bhien
sent ee & quoi je m'attendais”.

elles dépas

A en juger daprds les indications su
perficielles, cette remarque est Justifiée
Mais pourquoi? Parce qu'un nouveau ma
gasin attire toujours les clients qui ont
accumnlé des dettes chez les marchands
anciennement établis, et qui ont fait un
choix leur clientdle, Au lien de
regarder ce flux soudain  d'achetenrs
comme un présage de prospérité, c'est
exactement le contraire que le mouvean

dans

marchand devrait faire, et 1l devrait agir
en conséquence. A tout bien considérer,
cet afflux de clients est comme une lan
terne ronge qui signale le danger.
18 évineds des magasins anciennement
Ctablis d'habitude malins
pour payer comptant un, deux ou peut-
ftre trois mois; ils commencent alors
demander du crédit. Généralement, ils ‘e
font Iroitement, ils demandent d'a-
bord la faculté de payer que le same-
di suivant ou le premier jour du mois.
Quand V'époque spécifiée arrive, le jen
des paiements partiels commence. Le
client invoque pour cela des raisons spé-
clales, maladie ou circonstances défavo-

rables

Ces

sont assez

trés

Mais on peut étre sr d'une chose: leg
clients de cette catégorie continuerout
leur jeu dans une progression croissante
et s'arrangercit pour que leur compte
angmente de semaine en semaine et 1o
mois en mols. Qu'en résultera-t-il?

Quand le marchand se rendra enfin
compte de la situation, il trouvera que
le client a l'avantage sur lui. “8i je le
bresse trop, se dira-t-il, il est probable que
Je perdral tout le montant du e mpte; il
faut done que je prenne des ménag-
ments avee lui”,

Il p a pen de choses dans le commerce
qui solent plus difficiles a faire que
d'amener un client lent & payer & réduire
un compte €levé par des palements gra
dués. En réalité, le marchand assez ha-
bile pour le faire est trop perspicace pour
une pareille situation
Visd-vis d'un grand nombre de ses cll-
Le marchand qui a une quantité de
ces clients peu désirables, se trouve dans
a nécessité de se graver avec soin leurs
noms dans l'esprit et, en général, cela
veut dire qu'il se souvient du montant
de leur compte, on & peu prés, De plus,
il doit exiger la méme chose de ses com-
mis, ce qui n'est pas aussi facile que ce'a
en a lair dans la plupart des cas, e
rchand  s'apercoit constamment qu'il
permet & un payeur lent d'augmenter son
compte, au lieu de le diminuer,

Le résultat inévitable de cette manidre
(agir est que le marchand se trouve for-
cé finalement de demander & son mar-
chand de gros de lui donner un délal.
Arrivé & ce point, sa premidére inelina
tion, en éral, est de croire qu'en 8’
sant temporairement a d'autres mar-

s¢ mettre dans

(SR EN

ma

dre:

chands de gros, il peut couvrir sa situa

tion aux yeux de ceux a qu'il a impe
auparavant le fardean de sa clientdle,

Au lieu de cela, cet expédient est un
" moyen d'avertir la maison qui a fait
dit que le marchand est dans wune
iise passe; car tout marchand de
gros faisant erédit comprend la significa-
tion de ce procédé, quand le marchand
en question est un peu lent A effectuer
ses palements,

Le seul moyen sfir & employer pan 'a
marchand qui se trouve dans ocette man-




