douzaine ou une vingtaine de brochurea.
Lesr ne se pas im-
médiatement peut-8tre, mals en persévé
rant dans cette publicité tréds peu coll
teuse, le moment viendra de récolter
aprés avoir semé.

La preuve en est faite, profitez de l'ex-
périence acquise par d'autres.

ETUDIEZ VOS MARCHANDISES

Ftudiez vos marchandises de fagon A
les bien connaltre, et assurez-vous que
vos commis sont parfal tr igné
sur chaque article nouveau mis en stock.
11 y a quelque chose d'intéressant sur quoi
vous pouvez parler et faire des commen-
taires dans presque toutes les lignes de
marchandises que vous tenez, et il n'est
pas suffisant que vous sachiez simple-
ment le prix d’un article et le but auquel
il est destiné.

(est un plaisir de parler affaires & un
marchand qui s'intéresse aux marchan-
dises qu'il vend et qui peut discourir in-
tellig t sur la pro de cha-
que article, sur la différence qui existe
entre cet article et un autre qui lul fait
concurrence et sur d'autres faits faclles
A découvrir pour un homme qui désire se
tenir au courant des questions de ce
genre

Encouragez vos commis & se rendre
compte qu'une connaissance approfondie
des affaires ne consiste pas A savoir le
prix coftant et le prix de vente des di-
vers articles et A savoir les bien empa-
queter. Ils devralent étudier 'histoire de
chaque sorte de marchandise, savoir d'od
elle provient, dans quelles conditions elle
est manufacturée et 8tre préts & répon-
dre intelligemment A toutes les questions,
sans considérer le sujet comme ayant peu
d'importance, ce qui arrive fréquemment

Faites profiter le commis des connals-
sances que vous avez acquises sur les
marchandises que vous tenez et encoura-
gezle A étudier cette matidre. Ne cral-
gnez pas qu'en devenant mieux rensel-
gné, il désire quitter votre emplol ou vous
demander un salaire plus élevé. 11 est
préférable pour vous de payer A un hom-
me compétent $15 ou $18 par semaine
que de garder, pour la moitié de ce prix,
un employé incompétent qui n'a aucun
désir de s'Instruire.

Le magasin devrait 8tre l'objet d'une
attention spéciale et temu scrupuleuse
ment propre. 11y a bien des heures dans
Ja semaine ol un commis n'a presque
rien A faire, & moins qu'il n'emplole son
temps A balayer, A épousseter et A met-
tre de l'ordre dans le magasin, sur les
rayons et les paquets de marchandises,
§'il prend les intéréts de son patron, il
fera ce travail de sa propre initiative et
pensera A s'occuper de petits détails sans
qu'on lul dise de le faire.

TISSUS ET NOUVEAUTES

L'AVANTAGE DES AFFAIRES AU
COMPTANT

L'homme qui fait affaires au comp
tant peut souvent obtenir de meilleurs
termes que celul qui demande un temps
long pour payer son compte au marchand
de gros. Quelques-unes des occasions ob-
tenues par les grands magasins qui ont
en tout temps beaucoup d'argent & leur
1 fon, sont surpre Le petit
détaillant qui peut payer ses marchandl
8Os é profite évi
des ventes d'occasion faites par le com
merce en gros. Une centaine d’hommes
ayant la charge des comptes de crédit
savent ce qu'il est. Ils ne passent pas
de nuits sans sommeil & se demander 'l
est prudent d'accorder de la conflance &
un tel homme, et celul¢l obtient un meil-
leur traitement de son fournisseur que
son concurrent qui vend & crédit. Le
commercant qui fait affaires au comp
tant, obtlent souvent ce qu'il y a de
mieux sur le marché. 11 a d'habitude,
pendant les cinquante-deux semaines de
I'année, la clientdle des personnes qul
ont de l'argent. La question d'accorder
du orédit se présente en tout temps dans
la vie. 11 est presque impossible de se
fixer pour régle de ne jamails accorder
de crédit; mals quand cet accord est né
cessaire, |1 doit y avoir une entente blen
définie quant aux termes et conditions
de palement.

QU'EST-CE QU'UN ?

lui, constituait un achat, le marcvhand
de confections répliqua

“8i javals voulu avoir ces marchamd!
fes, le manufacturier me les aurait four
nies”,

Au nom de la lol, au nom du sens com
mun, an nom de 'honnbteté, ainsi que v
veulent les statuts ¢t comme lont éta

bli des précédents, est-ce IA un ordre?

Nous avons toujours soutenu qu'un or-
dre donné rentrait dans la catégorie des
contrats—un Aarrangement entre deux
personnes ou plus — pour exécuter ou
non certaing actes, 'accord mutuel des
parties Intéressées étant la chose essen
tielle. Nous avons également soutenu
que cest affalie aux tribunaux de faire
respecter les contrats et que ces tribu
naux n'ont pas A faire des contrats ou A
modifier ceux el

Le cas en question semble &tre quel
que chose de nouveau, une sorte d'arran
gement ex-parte, fait au nom d une seule
partie et pouvant étre mis en vigueur
par elle seule, par le magnanime dona
teur de l'ordre, l'autre partie n'ayant
droit qu'd attendre et A &tre obligée de
fuire une livraison, lorsque cette livral
son est demandée et, au cas on la livral
son n'est pas réclamée, A se demander
“Que faire?"

8i celul qui donne un ordre a le dro'l
de différer sa llvraison, de l'annuler et
de le modifier, sans ralson et sans mo
tif valable, Il &'en suit que celul qu!
prend un ordre devient un simple me
dlum tentateur d'entente entre partias

Au point de vue commercial, au point
de vue des affaires, qu'est-ce qui constl
tue un ordre?

Voici une histoire réelle qui, au moins,
a le mérite d'8tre une nouvelle version
de cette question, dit “ Buyers' Mags
zine”.

Un manufacturier de lalnages s'érait
décldé A faire des ventes directement
par lui-méme et & empocher les commis
slons qu'il auralt payées A deg agents,
alla dans une maison de confections et
prit un ordre pour cinquante pidces d'hs-
biilement de haute famtaisie. Ayant re-
¢u un échantillon, I'acheteur déclara que
c'étalt ce qu'il avait vu de mieux jus
qu'alors et exprima le désir qu'on lui ex-
pédiat immédiatement le reste de sa
commande. Toutefois, une calsse de
marchandises lul ayant &é livrée, 11 ia
refusa.

Le manufacturier demanda la raison
de ce refus.

Le marchand de confections dit: “Je
n'al pas acheté ces marchandises”.

“Mais, répondit le manufacturier, vol
ci votre ordre”.

Le marchand de confections persista
A dire: “Je ne les al pas achetées”.

Quand 1l iul fut demandé ce qu'il con-
sidérait comme un ordre, ce qui, pour

8 g A certalnes choses, pourvu
qu'aucune partie concernée ne chang®
pas d'avis.

Chaque commerce, chaque industrie
devrait 6tablir une rdgle, basée sur la
loi et les cohditions de ce commerce parti
culler, de cette industrie particulidre, dé-
finlssant ce qui constitue un ordre qui
doit dtre absolu et qu'on est obligé dex-
écuter

Des termes, des conditions et des ar
rangements bien définis ont pour elfet,
en fin de compte, de procurer des avan
tages A tous ceux qui y sont concernés

L'ACHETEUR SYSTEMATIQUE

Le bon acheteur aujourd’hui doit étu
dier avec soin les conditions locales et
celles du marché,

Le viell adage “des marchandises bien
achetées sont A moitié vendues” est tou
jours vral. L'acheteur devrait préparer
tous ses plans avant de se rendre au mar.
ché. 11 doit savoir d'une manidre définle
la somme d'argent qu'il va dépenser et
avoir bien fixés dans l'esprit ses lignes
et ses prix avant de parcourir le marché.
Les grandes réductions faites par beau-
coup d'acheteurs A la fin de la salson
sont des exemples bien définis de l'insue-
cds de ceux qui ne se conforment pas
aux suggestions ci-dessus.
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