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par les finanoces de I'établissement et par
des questions politiques qui donnent a
chaque magasin son caractére particulier
La publicité est le plus fort item de a6
pense d'un magasin & départements aprds
I'argent dépensé pour les marchandises
1.année derniére, les journaux quotidiens
de New-York ont regu $500,000 de Siegel
Cooper Co., $450,000 de John Wanamaker,
$400,000 de R. H. Macy & Oo, $300,000 de
Simpson Crawford; Altman & Co., dépen
sdrent le moins de tous les grands établis
sements,leurs dépenses étaient inférieures
A $100,000. Mals Altman & Co. ont d'au
tres dépenses que 1'on pourrait faire ren
trer légilitement dans celle de la publi
cité; une de ces dépenses est la somme
énorme affectée au systdme Ae livralson.
Toutes leurs voitures et tous leurs automo-
biles sont aussl beaux que ceux que l'ar-
gent peut procurer et les chevaux attelés
aux wagons cofitent environ $1,200 la
paire.

Dans les établissements n'ayant pas e
gérant des marchandises, le gérant dela
publicité a beaucoup 4'autorité. Son role
principal consiste @ g'assurer que chaque
pldee de cing cents dépensée en publicité
rapporte des affaires pour la somme de
$1. Un de ses devolrs les plus dure est
1a \distribution d'aumones . Quelques-uns
des grands magasing allouent, chaque an
née $10,000 pour charité et distribuent
en outre de nombreux articles de mwar
chandises. Le gérant de la publicité re-
goit un salaire annuel de $4,000 & $10,000,
et son travall vaut beaucoup plus que
cela. Te salaire du gérant des mar
chandises varie de $15000 & $50,000 par
an. Le maximum est payé dans e ma
gasin connu sous le nom de “ The Fair”,
de Chicago Fréquemment, le gérant
des marchandises, outre son salaire,
touche un certain pourcentage sur les
affaires totales Aprés lul, viennent
les acheteurs, les chefs réels de départe
ments, dont la position relative dépend
de 'importance des départements dans un
magasin particulier, car chacun a ®es
particularités Ta plupanrt des acheteurs
regolvent de 30,000 A $10,000 par an, mais
les salaires varient de $2,000 & $35,000,
cette dernidre somme étant payée & l'a
cheteur de tofles du yagasin Marsha'l
Pield de Chicago 1a Compagnie Siegel
Ooaper payait A son ancien acheteur d'é-
plcerie $20,000 par an. Celui<ci commen-
¢a comme commis A raison de $10 par
semaine. Malgré les régles qui fixent un
modele-type pour I'établissement tout en
tier, Vacheteur a beaucoup de latitude.
On Tui confie une certaine partie du ma
gasin et une proportion convenable du
loyer est portée 4 son compte, Ce sys-
tdme est basé sur le codt de la batisse,
quand la Compagnie la possdde, ou bien
sur ce que la Compagnie paie, quand elle
Joue 1a prporiété. On lui impute aussi
une part des frais généraux de chauffage,
d'érlairage, de Hvraison, de tenue de 1
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vres, de publicité et d’autres choses. On
Ini domme un certain capital pour faire les
affaires, et ses achats de chague mois
sont régularisés par Jes ventes du mols
précédent Dans certaines limites, 1l
peut fixer le pombre des commis ven
deurs et les salaires qui devront tre
payés dans ce département

Comme le gérant des marchandises, 1'a
cheteur fait tous ses efforts pour mainte
nir les stocks bas, afin que le capital in
vestl dans le département puisse frueti
fier. Par exemple, prenons la vente des
livres. 8i l'acheteur est raisonnablement
sfir qu'il peut vendre 200 exemplaires d'un
certain roman, il n'achdte pas ce nombre
en une seule fois. L'éiteur obtient dha
bitude 76 cents pour un livre coté §1.50;
il vend chacun d'eux A $1.08—%e prix de
vente est fixé avec autant de solns que
toute autre chose, dans un magasin & dé
partements, comme je l'expliqueral tout
A T'heure. Quand les dix premiers livres
sont vendus, I'acheteur en commande dix
autres, dont il paie le prix sur ce qu'a
rapporté la vente des dix premiers, et

du département. Chaque chose est déter-
minée sur une base de pourcentage. Au
prix auquel les marc handises sont factu
rées au magasin, on ajoute les frals fixes
qui comprennent le loyer, la livraison, la
tenue les frals de vente, etc
Le tout 18 4 30 p. c et Ia
moyenne de ces frais étant de 26 p. ¢
La partie la plus variable de ces frais est
le Joyer. 11 est évident que des départe
muts tels que ceux de 'ameublement, des
pianos et des ustensiles de ménage, qul
exigent un vaste espace, doivent payer un
loyer levé en conséquence. A ces frals
fixes, on ajoute lé profit net qui, dans la
plupart des magasins, varie grandement
avec chaque départment Il m'est pas
basé sur le prix le plus élevé qu ‘on peut
jer au public de payer, comme awn
mais sur le nombre de fols que le
stock, c'esta-dire le capital actif, peut
renouvelé dans le cours d'on an
Dans quelques départements, le profit
fait sur des articles particuliers ne peut
dtre que de 2ou d p. ¢ Dans d'autres, il
pent aller jusqu'a 40 pe Cependant, &
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ainsl de suite jusqu'd ce que la demande
pour ce roman soit épuisée. S'H vend les
200 exemplaires, il a fait une affaire de
$216 avec un capital de $7.50 et il emploie
les profits faits sur chaque gérie de dix
livres & I'achat d'autres livres qu'il dé
sire.

Bien entendu, la plupart des
vendus dans les magasing & départements
ne peuvent pas dtre obtenus sur le mar
ché ouvert. Certaines choses doivent
atre commandées Jongtemps d'avance, €n
réalité avant qu'elles solent fabriquées
L'acheteur s'arrange pour que des i
vraisons soient faites aque mois ou a
des intervalles plus courts, payant comp-
tant & chaque livraison, et 1l évite ainsi
d'immobiliser du capital sur Ja commande
entidre. e

La maniere dont le prix de vente est
fixé varie dans les divers magasins, mais
le calcul est toujours le méme, Le gé
rant des marchandises quand i1 y en a
un, fixe toujours le prix de vente. Plus

uvent, ce devoir | be & l'acheteur

articles

la fin de l'année, les deux départements

auront le méme pourcentage de profits
pets. Un article qui se vend pour 70
cents dans un département peut 8tre

passé 4 un autre départment et vendu
paur 50 cents, sans qu'on fasse la moindre
différence dans le profit net du magasin,
A la fin de l'année.

La plupart des gens pensent que la
contume de fixer les prix avec des cents
d'appoint a pour but de faire paraitre les
marchandises meilleur marché, mais ce
pas la raison. Quand on fait
des calculs de pourcentage, on est forcé
d'obtenir des décimales. Prenons encore
comme exemple la vente des livres. Le
magasin paie 75 cents pour chaque vo-
lume. 11 ajoute 25 cents pour frais géné-
ranx fixes et 8 cents pour le profit. Si
le département n'était pas forcé d'avoir
des articles ondinaires, pour des milliers
de dollars, articles qui se venden* lente-
ment, le pourcentage de profits serait in
férieur; sans le commerce énorme des
jours de féte, le pourcentage de profits

n‘en est




