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L'ART D'ACHETER
anàs- tous les genres dn'affaires dont le but est la ben- courir constamment à l'inventaire. En se rendant

te le rôle du bon acheteur est, naturellement d'une très compte d ce qui s'est bien vendu on sait ce qu'il est
grande importance. Le vendeur se considère ordinai- nécessaire d 'acheter pour réaliser des bénéfices au
rement comme la cheville ouvrière <le l'établissement, moyen <le nouvelles ventes rapides. n
comme l'homme qui fait venir l'eau au moulin. Ce- Quand les capitaux d'un établissement sont limi-
pendant, si son incapacité "peit" conduire son pa- tés il faut faire de petits achats, afin d'éviter la dé-
trou à la banqueroute, celle (e l'acheteur "doit néces- préciation (lui peut se produire sur les marchandises,
sairement" amener ce résultat. à moins que l'on veuille profiter de tendances à la

L'art d'acheter est des plus compliqués et exige, en hausse de certains articles à un moment donné.
outre d'une foule de connaissances, le don bien déve. Il y a certaines lignes qui ne sont presque jamais af-
loppé de la prévision. fectées muar la dépréciation, il est vrai; mais d'autres

Il y a, d'ailleurs, pour acheter, autant de méthodes- C en souffrent tellement que l'unique moyen déviter cel-
que d 'achPteurs. le-ci est rne vente rapide. Ainsi, les diamants et la bi-

Celui qui se fie aut hasard fait ses achats selon que jouterie gardent leur valeur, tandis que les marchandi-
les occasions se présentent il n'a aucun plan, il achète ses achetées par lesMrestaurateurs se perdent si elles ne
au jour le jour quand les ontil-vyeues li ren- sont pas vendues dans un court délai. -
(lent visite. Bref, il est (laits le sentier dle la routine lies p)ropriétaires de petits magasins devraient, au-
et enrend bien y rester. tant que possible, faire eux-mêmes leurs achats, quoi

Mais pour éviter des résultats incertains et des per- qu'cn disent certains hommes d'affaires. Pour ces der-
r eme én, ' ds.rJdloue niers le commerçant est avant tout un vendeur et s'il
chose. Cette base c'est l'inventaire qui la lui fournira se fait aCee-eur il perdra ses quaiîtes d vendetirC-
en lui rappelant ce qu'il a achecté, ce qu'il a vendu et, pendant, les arts d 'acheter et de vendre exigent une
par eonséquent. ce qui lui reste 'n 'in.4.- L'inventaire grande partie des mêmes connaissances, s'ils diffèrent
n'ap)porte pas (les théories ou les probabilités, mais des sur plusieurs points.
faits. Souvent le véritable acheteur d'un magasin est le

Certaines personnes p lnsent que pou être bon ache- commis-voyageur qui lui -fournit ce qu'il juge conve-
teur il su ffit de connaître la valeur desnarchandises. îable. Dans certains établissements de campagne le
Or, cette connaissance de la valeur 'est certainement commi-voyageur étudie le livre des ventes attentive-
pas plus précieuse que celle lu stock. ment, se rend compte de l'importance du stock, pose

oaos-l s r sentenis ryons le gérant d'un uelques <iestions au propriétaire, puis lui vend ce
département en est aussi l 'acheteur, et la raison de cela qu 'il juge nécessaire.

s jr le jou qu l c aen au ommis-voyageur des con-

pourrait le supposer, mais sot suecès comme acheteur, seils sur ce qu'il conviendrait d'acheter, et ce dernier,
parce qu'il a ap .pris à se rendre compte (les besoins du- que son jugement et sa conscience soient bons'ou mau-
dit département. vais, est écouté religieusement.

Pour être ni bon acheteur il faut o e avoir bien En règle générale l'acheteur doit demander des in-
étudié les affaires dans lesquelles on est engagé et re- formations au vendeur, au commis qui se tient derrière
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