
LE PRIX COURANT
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L'APPROVISIONNEMENT DANS LE
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Plotr l'étunde <lut marché où Il vend, le
dtétaillant a sa, tâche l)ien simplifiée. Sa
clientèe test't tfont. au<tour' <le lut, dlans unl
crclIe t'est relnt, très restreint. même: il
cotnait touts ses clients personnellement,

il a a vec eux (les r'a pports p out' ainsi Il.
t', journaliers et sait lus out moins leurs

affaires. leurt position de fortune, etc.,
etc ......

Si le travail est aboi¶dant, si les rêcol

tes ont été bonnes, si les pirix de vente
pt'~lrodutits onlt été avantageux, lemnar-

cIi: tut sîmit que l.'ar-gent est aibondlant et qu<
sua lettl achètera sans lésiner'. Il peut
donc' s'a îp'ovisiontlei aissez largement.

Danuts le cils contraire, le marchand 'sait

qil'il loti restreindre ses approvisionne
tilt-lits..car il n'ignore puas que la capacité~

1ilîtt le ses c-.lients serti réduite.
ttîrîcutt <hais sa localité, peut, en y
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L'ART DU VENDEUR A L'EPREUVE
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siiii, <illit, î vetndet visitantt le coîne'
cer' ite vetetî'il' gr'os et attl détail soit at'
cori'antildes colidttioiis dut1 maîrché. Il est
aîdmiîs fillte la chauîssurîe sera à prîix plu-~
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Il (-si vraii lite teaîiconup de <létaille(Itt',s
Sonît très bietn trenseignés et qntn grand
liinit u', d 'eniî 'e etux, eloi gnés des cenitt'es

i les cIii estbus coin II lei«le(s s.u It aIcti
\' 'itiriti iliscîttées. tie se conîtentet'ont pius
igîî'ffîî le'ur <lise lotit buonntement que le

(it (Il- ]l î<î'îltctimu est luis élevé.
il, nombeut'ix t aileatîx comparîuiatifs de..

lei ix les iii'atix e li l'n<<t été pliilliés
i'rttîi'ih'itîéietoits faisant ressortit'

ie ilioiîv mon'it ilscendiltt contitnu (les val
Irîlts . i'r ;laig msn ar<chianîds <le gros et

Ii<'aiic<itii <le létatlleiis ni'ont pas vii cek?
('otii 1u; r "M515 i is il n'est lias pî'obtb hIe
tI grriéi-zl que clix quli cssaiet'otit de

ini'i iaiî'ieiîs pr-ix dc( lîu.sî' ill.;
ru <l'eult tlii Coniifi antce pei'ni a nlen te à t:1

ci teîîuè i le ialii îî Js dlésirtablIe. Le prîestitge

îlesîuu'claiiîtss e celui dii nianuiifactîî-
î,01, Sontt eti1 jeli, et les fabricatnts qui yen-

!v'ii Serir If,> itntérêts <le leurîs clientQ
etl 1e leur îîropi'e recotînaltront qu'il est sa-
g,' (le foturdes chaussures de nmème

qualité qu'autrefois à quelque prix, (;i
soit. nécessaire de fixer.

Pour faciliter la chose, Il faut que
vendeur connaisse les conditions <le lat
brication et explique Il nécessité de 1
plus élevés; autrement il sera dans et
situation inférieure pour lutter avec
rivaux plhus Intelligents.

REGLES A OBSERVER POUR REU,
SIR DANS LA VIE

<Par Marshall Field).

UTn jeune homme doit tout d'abord
rendre compte de ses inclinations siw:
relies, voir de quel côté ses Idées le iar'r

sent, commerce out profession libérale.i
doit s'étudier et reconnaître, si itossib,;
lat carrière qui convient le mieux à >-
apititudes, chercher à embrasser' r-
te carrière et s'écarter aussi peu (li
possible dle sa vocatioin.

Vine fois à l'oeuvr'e, qu'il fasse iir
diligence le t rayailI quti lui est con fié -i
avec la résolution d'arriver à être i:i
trle da ns sa parîtile, résultat qu'il nie iî'nr

obtenir qu'èn y appiliquant avec aî'rîîi
toutes les facultés dont Il dispose: girii;

essaie de connaître à fond tous les ci.
I ails et qu'il y emloie une énergie iii
gée liar- le sens commun, de manière.
faire valoir ses services partout oit il >
trouve.

La plupait des jeunes gens npr
tient lias les choses d'une manière e
îu'ofondlie et sont enclins à apporter f-
lat négligence dans l'accompli ssemient 1
la tâche qui leur est confiée; oubli:, i.',

que ce qui vaut la peine d'être fait dit
être bieni fait, ils deviennent de sitiiîl"-:
machines et comptent sru le hasard pili'
arr'iver' au succès.

Le monde commercial est rempli il.,
ces jeunes gens qui se contentent d'enii
ploy'er leur temps d'une manière qnti
conque, de toucher leur salaire sans tI;l

re aucun effort Pour augmenter l'eft'ii'
cité de leur travail et par là même I'.

mouvoir leurs propres intérêts en i11'rI

temps que ceux de lerirs patrons.
D'autres voudraient faire ce pout' qliir';

ils nî'ont aucune aptitude: ils gaslîillr'r''
lent' vie à des occupations qui ne Il
conviennent aucunement. Il vaut h:'

coup mieux être hon charpentier oit 1-1
mécanicien qu'homme d'affaires mii'

cre.
Aprtés le choix d'une carrière, vient r':'

miédiatement le choix des camarades. i

choix est particulièrement impiai
Pont' les jeu-nes gens qui débutent ft
une grande ville, loin de l'influence
lenu' famille, car Il arrive trop 5V!

que des jeunes gens très capables
leur avenir ruiné par de mauvaise,
quentations. Un jeune homme ne
doncl-se gar-der trop contre l'amitié
ceux qui auraient une tendance à 1

tourner du bon chemin.


