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plus; ¥Jte ‘ot ‘Porte des fieurs magniligues
aw bout de'pen de temps; mals elle meurt
blentdt, tandis que ia plante robuste de

jardin ee développe lentement et quand |

continue 2

ell¢ pouese des boutons, elle )
premidre

fleurdr longtemps aprds que la
& 06pér et est morte. .

-WN'oublfe -pas que’ ton ‘succds ne dé
péid pas du fait d'stre connu de chague
homnie, chaque femme et chaque enfant
de ia ‘communawté.

“N'oublie pas que tes dépenses gont

fixées et qu'il y a une Mimite & 1a eomme
qu'un petit commerce comme le tien peut
consacrer & la publleité. :
“N'oublle pas que ton commerce doit
avolr une personnalité, étre connu pou’
une certaine chose; modernisme, propre-
té, variété, qualité des marchandises, bas
prix ou quelque chose dont le public se
gouviendra toujoure guand it pensera 2
une certaine sorte de marchandises.”

L'ART DE L'ACHETEUR
Des gens se demandent souvent pour-
quol de grandes maisons de commerce
patent de hauts salaires A des acheteurs,
quand presque n'importe qui peut ache-
ter des marchandises, puisque tout ce
quil yaad faire consiste simplement A
commander des marchandiees que l'on
pense devolr ee vendre ou qui sont sur 12
marché en ce moment. =
Toutefols ces personnes eommeuent
une grave erreur, dit “Buyers! Maga-
gzine”, car les achats constituent un art,
ot une grande responsablilité incombe a
I'homme qui doit engager ea réputation
ou celle de quelqu'un d’'autre. Il est peu
d'agents acheteurs, qui n'éprouvent une
certaine timidité aprds avoir placé un Jor-
dre, 2 moins que ces agents n'alent 1e
l'expérience et ne connaissent blen l'ar-
-tiole qui fait l'objet de leur transaction.
Méme quand un acheteur connaft bien ce
qui se vendra, il est nerveux quand il a
engagé sa responsabilité en donnant un
ordre, sl les marchandises qu'il a ache-
tées ee vendent A des prix & peu pras
convenables. La raison en est probable-
ment que l'acheteur salt quil y a un cer-
taln aléa dans toute affaire. Un mar-
—chand:-peut &tre-certain de ses dépenses,
mais non de ses ventes. Tout dépend d2
ses rentnées et c'est A lul de les effectuer
et de les amdliorer. C'est 14 que se ma-
nifeste I'art de l'acheteur, et une légdre
négligence dans ce sens Met souvent un
homme dana wme difficulté sérieuse.
L'etpérience prouve qu'aucun homme
ordinaire ne péut prévoir ce que le public
achdtera, parce que des articles temtent
le public de tant de manidres différentes.
Une \chose que l'acheteur pense devolr
dtre une bonne ligne de vente et bien digne
‘du prix qui en est demand$, nese vendra
parfols pas du tout; ¥ faut donc exercer
" un eoin extréme dans l'achat de nouvel-
les marchandises.

- acheter une quentité qui ful reste pour .-
- CEREATS ST 3
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Tot cofthercat ealt  que - Ta: Dubie - comi

acheteur est.trés capricieux; auesl quend: ~
un artigle partioulier est produit, quand .

le marchand gndedevenquu_dqpu;'; Dnend
objets et e'apercolt que leur ', pendng de

une de ces ,
vente est faclle, il est souvent tenté d'-d -
compte pendant des mols et quelquéfols
des anmées. ; 2
‘L'art de U'acheteur consiste A se tenir;
2 la hauteur de ia demande, sans la dé-. '
passer. Une demande epudaine pour un

" article spécial est aouvent excessivement '’

!

trompeuse. Le marchand sait seulemea:
qu'il vend la marchandise; i} ne peut pas
naturellement connaitre les causes des
ventes qul peuvent &tre compldtement
différentes de celles qu'll imagine. Met-
tant de coté le plan adopté par certaines
personnes gul s'arrangent pour qu'une’
demande persistante ait lleu dans un m#
gasin pour un certain- article et qui-en-
trent alors en scdne avec la chose en
question, alore que le commergant est fa-
tigué de perdre des ventes, la vente de
trols ou quatre articles 'un aprds i’'autre
ne devrait pas Induire le détatllant en
erreur. -

Il arrive fréquemment que des objets
ne faisant pas partie de ceux qui se ven-
dent couramment, se vendent par cou-
ples, mais c'est A une de ces coinciden-
ces qui se produisent dane toutes es
branches du commerce; 4l peut se faire
aussi que les deux clfents acheteurs se
connaissent ou gque I'un @ recommandé A
l'autre l'article en question. Le détatl-
lant pense que ces marchandises particu-
litres se vendent et enm commande une
bonne quantité, ce qui a souvent pour rs-
sultat d'encombrer ees rayons d'un stock
invendable.

Bien que cela me eoit pas communé-
ment reconnu, les affaires d’un détaillant
dépendent beaucoup de ses achats, car
des achats'inconsidérés Ment les mains
du marchand d’ume manidre qui ne peut
manquer de causer beaucoup d'ennui et
des regrets inutiles. T n'y a peutétre
pas de plus grand .reproche 2 faire & un
marchand que de dui indiquer une quan
tité de marchandises qui ne se sont pas
vendues. Hlles perdent une grande par-
tie de leur valeur & ees yeux et, quolque
en maing depuls longtemps, elles ne sont
pas I'objet du soin et du respect que leur
cofit justifie. En termes de métier, les
choses qui ne se vendent pas, ne sont pas
‘bonnes, quelle que soit leur valear intrin.
r2que et, comme en général, le détaillant
a placé dans son commerce un capftal
simplement euffisant pour faire marcher
ses affaires grice 4 un prompt renouvel-
lement, i1 ne peut pas immobiliser des
marchandises qui seront un poids mort et
entraveront les progrds de ses affaires.
1l faut qu'll ait de la variété, mats it est
souvent entrainé A acheter plus que re
dont il a besoin afin d’obtenir un escompo-
te supplémentgire, On attache peut-8tre’
trop d’impoihme}-oés‘e’acdmﬂét~dme-le- g

" solent “également -bonmes partout.

A : T8 3
ﬁ!«tﬂ. T8 ne son! pas 3

MLls oI, pour’ obtenir une k.
How: du prix d'an article, 1|
irg ane quantité et la garder
’ mf‘w de cet es.
“bieatdt perdu, parce que Iar.

A l'achat des marchandises

Mv

¢ Sy

était employé dans une autre direction.

Lo grand art'de V'acheteur consiste A
8tre_toujours makre de Ia eituation o,
pour ' mainfenis; bette position, le détall-
latit devralt falre see achats dans un aus

1 grand nombre que poseible de maisons,

en admettant' que les conditions d'achat
rere En
ﬂxlosﬁ‘rdq, fl vaut beaucoup mieur
partager. U0e somme de §200 en trois ou
quatre parties et la répartir entre divers
fourniesetre que de placer cette somme
chez un seut fournisseur, & moins, bien
entendu qu'on nq soit & méme de payer
comptant. - Le capital du détalllant est
d'habitude placé dans eon établissement,
et ‘ce détaillant coneerve trés peu d'ar
gent inactif. H met en banque ses ren-

_ trées et pale ses compbes & mesure qu'ils

se présentent A tour de rlle.

Mais {t ne connalt pas toujours la <

tuation de ceux avec qui il traite. St
donc. pour quelque ralaon, une firme juee
nécessaire d’exiger un pajement hors de
son tour et o' lul a donné une bonne
commande, un certain déplacement d'ar-
gent a lleu et le marchand est génd
par 1la demande: fréquemment i1 ee tour-
mente et se met dane un état tel quf
ne peut plus administrer ges affaires aver
ce sang-frold qui, aux épogques de calme
temooraire dans- le commerce. est des
plus eseentiels pour son avenir. Bean
coup d’hommes se mettent dans la diff"
culté de cette manidre, tandis que. #f 'a
commande a été divisée et si ron mon-
tant. est relatlvement faible, ie détaillan’
peut facllement payer; d’autre part. les
malsons de gros me sont pas aussi in-
guidtes au aujet du pafement.
- Pour cette raieon, fl faut déconsei'ler
Jes comptes €levés, car tout ce qui com:
promet 1a sftuation du détatllant doit étre
évité. N y a dee hommes qui limitent
teurs comptep & $50 et restent ainsi tou
jours mattres de ieure affaires. Ceuxld
sont, blen efitendu, dans un commerce re-
lativement 'pen important, mals le prin:
cloe s'applque. proportionnellement A
tout le commerce. .

On rencontre souvent des hommes qul
n’achatent ‘q‘u'e ce qul leur plait persod
n'elllement et ne ee procurent jamals quel:
que chose qul ne convienne pas A leur
goQt. Ces hommes ont up esprit trés
borné, car uncunmercant est, avant tout.
un distribubenr et ne peut ee permettre
d’avoir du gott ou de 'aversion pour telle
ou telle choge. ..t doit vendre les mar-
chandises gue lea clients désirent achq
ter, et son art d’acheteur lui apprend 1
‘taire der cholx Judicleux dans le but de
faclliter ges ventes. Avec ce but en Vu€




