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POURQUOI TANT DE MARCHANDS
NE REUSSISSENT PAS

Il - n'uffit Pa de vendre, il faut ien

dc ave Profitl
Il Peut parattr' tuéril autant que lia

nl de dire à un marchand: faites des
Iofits " 'eendant. nombreux eicore
sont les marchands qui, parce qu'uis ven
dent les marchandie Ae ui pris Plus
ê lé qu ils ne les ont a.cbetées. croent
réaliser un béntfice

la fin de iatnée arrise et, iinven

taire fait, tel qui s'imaginait devoir réa
liser des proits, doit reconnaître qu'il a
travailé A perte

Un marchand doit comprendre dans
l'établissement du prix de coût de la
narchandise, to seulement tous les
frais accessoires qui ont grené la mac
chandise depuis sa sortie de la manufa
ture ou du magasin de gros d'où elle
vient, jusqu'à soit entrée en magasin,
niais encore ious le. frais généraux du
mtagasin.

Dans ces frais généraux, il faut faire
entrer le loyer, le chauffage, l'éclairage,
lentretien du roulant, leu salaires des
etmîployes, etn un mot toutes les dépenses
du magasin.

Dans ces dépetnses, il ne faut pas que
le marchand s'oublie lui-même, soit qu'il
s'alloue dh salaire file, soit qu'il puise

das sa caisse selon ses besoins pour
ses dépenses de maison

Quand il a fait le total aussi exact que
possible de ses frais généraux et qu'il
estime que ce total représente, disons, 10
pour cent du montant de son chiffre d'ai
faires, il doit nécessairement ajouter au
moins 10 pour cent au prix de la mar
chandise rendue dans son magasin pour
ne pas ltre en perte.

Il y a plus, le marchand doit ne pas
perdre de vue qu'il a un capital et que,
s'il avait placé ce capital sur des valeurs
mobilières ou sur hypothèques, il en au-
rait tiré un revenu d'environ 6 p. c, Il
lui faut trouver dans sos commerce la
rémunération de son capital. Pour le
faire, il lui faudra donc ajouter un tan
tième suffisant au prix de la marchandi
se pour 'btenir son revenu

Jusqu'à présent, le marchand n'a en
coce tiré aucun profit de son commerce.
Tout ce qu'il a fait c'est de vivre et de
recevoir le revenu de son capital.

Est-ce suffisant? Non.
Toutes les marchandises vendues à

crédit seront-elles payées? C'est posai
ble: mais, il faut prévoir les mauvaises
dettes et ajouter un tant pour cent en
guie d'assurance contre les débiteurs
qui ne paieront pas

le marchand n'est pas exempt des in
firmités de la vieillesse, il peut et doit
prévoir qu'arrivé à un certain Age il n'au
ra plus ni les forces, ni l'activité voulues
pour continuer les affaires. De là pour
lui la nécessité de réaliser sur son chif

l'jsIl s ET I'VIEA''TES

fre d affairs de, profits qui constitue-

r t' h fonds de prévoyance Pour ses
Jieux on'r Il ut faut donc réaliser des

profits,
il est nturelteter une limite à la

muagi des profits que lieut faire un mar
chaud Cette limite varie selon les lieux

ti le, ccontnes Toutefois, il est
vrai qu'il y a souvent avantage, là sur
tout où exite une concurrence sérieu-
me. à chercher des rofits moindre, sur

haque vente, de tmnière à augmenter
la clientèle et. par conséquent, ia ven
tes. i.es gros profits ae font ainsi d'une
masse de petits Profits

in trop grand nombre de marchands
le réuoioseit Pas, faute de savoir lta.
blir leurs prix de revient et letrs prix
de ventes Il y en a trop qui établissent
leurs prix de ventes à vue d'oeil, sans se
rendre compte par le moindre calcul du
Profit brut ou net que leur rapporteront
les ventes.

La manière de calculer le profit à réa
tiser est encore chez beaucoup de mar
chads absolument erronée Ainsi, si
l'on veut réaliser un profit de 25 p. c. sur

la vente, il ne faut pas augmenter de
25 p c. le prix d'achat, mais bien le prix
de vente.

Ainsi, iachéte pour $100 de marchan-

dises et je veux réaliser sur la vente
25 pc., si j'aoute 25 p. c A 100, je vOsn
d1ra mes marchandises ;125, mais je ne
réaliderai pas 25 p c. de profit, puisque
$25 ne représentent que 20 p r. sur $125
de prix de vente

Ils marchand qui calculerait ainsi et
qui dépenserait, en frais généraux et pour
l'entretien de sa maison, 20 p. c. du mon.
tant de son chiffre d'affaires, ne réai-
serait absolument aucun profit et, pour
peu qu'il ait du quelques mauvais comp-
tes dans l'année, Il serait réellement en
perte.

llen des marchands ont dû leur dé-
confiture à de pareilles erreurs de cal-
cul ou à une absence totale de calcul,
ne les imites pas.

le commerce du Canada pour le mois
de janvier s'élève à un total de $b1,5b0,-
102, en augmentation de $12,322,627. soit
tirés de trente pour cent de plus par rap-
port au mois correspondant de l'assée
dernière; c'est un record pour ce mois.
Pour les dix premiers mois de l'année
fiscale en cours, le commerce total se
chiffre b $563,986,780, en augmentation
de 195,610,931, ou environ vingt pour
cent. En janvier, les importations ne
ont élevées à $30,253,852, en augmenta-

tion de $7,140,252 sur Celles du mnme
mots de l'année précédente. Les exporta-
tios de produits domestiques forment
une somme totale de $20,258,406, en aug-
mentation de $4,871,084. Le revenu des
douanes, pour le mois, est de $4,606,402,
en augmentalion de $964,037.

LES TAUX DU FRET OCEANIQUE

tLes 'ommerçants en marchandise-
sèches et en articles de modes ont paîP
pour !eurs importations d'articles dui
printemips. un avance sur les taux de
fret. liten qu'il n'y ait encore rien oai
noncé officiellement par les companie
de navigation, relativement à une sug
mentation du taux de fret océanique sur
toutes les marchandises en général. li,
portateurs et exportateurs craignent pa
rallie éventualité

Il est notoire que les compagnies de
navigation maritimes ont pour la plupart
bouclé leurs derniers exercices en
perte; on compte celles qui ont payé de
dividendes à leurs actionnaires.

Dans les années où le commerce mu-
dia] est plus ou moins calme, cet compa
gaies ont A peu près les mêmes frais que
quand les affaires sont actives et même
brillantes, mais elles n'ont plus les m-
mes recettes la concurrence qu'elles
as sont faite en temps de crime et même
en temps de Prospérité est contraire à
leurs Intéréts et devrait, par conséquent,
cesser pour faire place A une entente
qui leur permottralt de prospérer et de
remunérer le capital placé dans leurs
entreprises.

il est fkcheux qu'au moment mêmeoù
tout le monde se récrle contre la "Vie
chère' un nouvel élément, celui des tras-
ports. vienne encore augmenter le coût
des marchandises et, partant, celui de
l'existence. Mais le coût d'exploitation
a augmenté pour les compagnies de navi-
gation. Elles paient leur charbon, leurs
provisions et leur main-d'oeuvre plus
cher Payant davantage, elles doivent
demander davantage également pour sob
%iter. C'est ainsi que tout s'enchalse
Les compagnies vendent du fret, comme
un marchand vend des marchandiseS. Si
le marchand achète ses marchandises
plus cher qu'il n'avait coutume de les
payer, il ne pourra les vendre à leur an-
elan prix et en tirer même profit. Il en
est de mime pour le transporteur; s'il
lui en coûte davantage pour transporter
une tonne de marchandises, il devra de-
mander un prix plus élevé pour tran-
porter cette tonne.

La concurrance entre les diverses com-
pagnies a été cause que la vitesse des
nivares a toujours été en progressant.
surtout depuis une vingtaine d'années
Or, on sait que chaque fois qu'est aug
montée d'un noeud la vitesse d'u navl-
re, surtout quand on arrive A une cer-
taine vitesse, il faut consommer une
quantité de charbon plus grande. A ton-
sage égal, les navires rapides actuels
consomment énormément pis d, char-
bon que les anciens cargo boats à allure
tranquille, bien qu'on ait apporté aux
chsauires 4 'feotionnementa qui
économisent le combustible.

La vitesse e it pour le transport de la


