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PRIX DE VENTE ET PROFITS

l.a convention des marchands de fer-
© nneties d'Ontario, 4 Toronto, dont nous
avons donné le compte-rendu, il y a une

11 n'est pas accepté d’abonnement pour moins qu'une année compléte.
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Ce principe est malheureusement trop
méconnu; ne- voyons-nous pas tous les
jours des marchandises de vente cou-
lante et méme forcée, littéralement sa-
crifiées a perte?

S L N e e

LE PRIX COURANT, Montréal.

vente. Des iddes émises-d ce sujet par
il sortira évidemment
quelque  conclusion pratique,

Nous savons que les conditions ne

sont pas partout les mémes.  lei le mar-

I'un et par autre,

quinzaine a invité, comme nous 1'avons Il n'y a, toutefois, pas de régle sans  ¢hand a de la concurrence dans sa loca-
4it. M. Fred. €. Lariviere, de la maison exception. Le principe énoncé ne peut lité weéme: Rl n'en a pas A redouter.
Aniol. Lecours & Larividre, de Montréal, s'appliquer a des marchandises démo-  Voici également un village éloigné de

a adresser Ja parole aux membres pré-

selils

dées,
tout

défraichies qu'il faut
prix dans la crainte

liquider a
qu'avec le

c¢'est une
Dans

ailleurs,
ville.

tout centre daffafies;

paroisse situce prés dune

Ixns cette circonstance, M. Larividre  temps elles ne perdent toute valeur. (¢l endroit Jes gens se déplacent facile- |
a4 ruité un sujet qui intéresse particu- Mais, A part ces sortes d'exceptions, le  ment pour faire leurs provisions; dans
wrement le commerce en général, sur-  principe de vendre toute marchandise f¢l autre ils sapprovisionn®nt plus vo- =
tout e commerce de détail o0 la con-  avec bénéfice doit étre rigoureusement lontiers sur place,

Clitence est vive et large. appliqué. Ces gifférences de situation, de moeurs,

Comment le marchand doit-dl fixer le Quand on commence a s'en écarter, ('habitude ontg leur influence; le mar-

v de vente de ses marchandises est
e question toujours d'actualité et la
Plis o séricuse que le détaillant puisse
Nee [nSee,
I n'existe pas, et on comprend facile-
ent pourquoi, de régle invariable sur
4ietle le marchand puisse se baser
i «ir ajouter le tant pour cent A son prix
" <ot afin de se rembourser de ses
généraux et d'obtenir le profit au-
fe il a droit, en compensasion de son
“ il et des services qu'il rend A la
“' comme distributeur.
l.ariviere a parfaitement démontré
“lait souvent sage de marquer des
e vente différents pour des arti-
plus ou moins similaires ayant, ce-
ant, méme prix de codt; de méme
Jans une méme ligne d'articles, on
“vait pas toujours ajouter le méme
“- vntage au prix de colt, mais pren-
1 profit plus grand sur les mar-
lixes se vendant plus rarement que
viles de vente courante.
‘la des remarques qui jettent un
e jour sur les considérations qui
It entrer dans l'établissement des
de vente au point de vue du béné-
i prélever.
‘ar. nous l'avons déja dit maintes fois
> "Le Prix Courant”, c'est un princi-
Iaffaires que 12 marchand ne doit

on ne sait plus ol on .s'm‘rétcru, car les
concurrents se lancent dans la méme
voie et il devient impossible de rentrer
dans le bon chemin; la tendance est
plutét de consentir de nouveaux rabais
pour faire mieux—c'est-a-dire plus mal
que le voisin; on s'encourage ainsi mu-
(uellemenl a f_)v un commerce ruineux.
Cette confurrence a l#.baisse des prix
se termine souvent par la faillite de ce-
lui qui a les reins
malis l'autre, qui a pu résister plus long-
temps, n'a-t-il pas ébréché son capital?

C'est précisément pour le contraire,
pour l'augmentation de son capital que
le marchand s'est lancé dans les affai-
res, et il ne peut l'augmenter que par
les profits réalisés sur ses ventes.

Mais si cnaque vente, ou mieux si
chaque article ou chaque objet vendu
doit laisser un profit, comment établir
ie profit A prendre sur chaque marchan-
dise? Telle est la question fque chacun
doit se poser et Tésoudres—H y a-des
marchands qui fixent au petit bénheur
leurs prix de vente; il en résulte qu'ils
sont trop hauts, le chiffre des ventes
en souffre et, quand ils sont trop bas,
il y a perte de profits. Dans un cas
comme dans l'autre, les bhénéfices s'en
|essenlent

Nous ouvrons nos oolonneq A nos lec-.

les moins solides™

chand doit «n tenir compte dans 1'éta-
blissement de ses prix de vente, et, par
conséquent, sur les profits auxquels il
peut prétendre.

Il est bien entendu qu'd moins d'une
autovisation Gpéciale, nous ne  publie-
tons pas les noms de ceux de nos lee-
teurs qui voudraient répondre &
notre appel. lont ce gue nous lear de-
mandons ¢’esi de nous donner leur avis,
de nous faire connaitre les résultats
de lenr propre expérience sar la question
des prix de vente a établir ot des profits
a prélever. Quant A la forme de leur cor-
respondance, qu'ils ne s'en inguidtent
donnerons s'ils le dé-

bien

pas, nous la leur
sirent.

LES AVARIES EN COURS DE ROUTE

les marchands de la campa-
fournissenr en lear
soit d'nne com-
soit d'une com-

Sonvent
gne éerivent a lear
signalazt quiils ont re¢n,
pagnie de chemins de fer,

pagnie de bateaux, des eaisses fncompld-

avariées et de-
marchand!-

tes oun des marchandises
mandent A étre ergédités des
ses manquant ou détériorées.

Nous croyons devoir rappeler a nos
lecteurs les conseils que nous leur avons
précédemment don:és relativement aux
avaries en cours de transport.

‘¢ aucune marchandise sans un  teurs et nous les prions de nous dire Quand un marchand recoit des mar- ;‘
“xg o . ) . o it o 701 16> s ¢ :
réel, comment ils établissent leurs prix de chandises, soit en gare, h()l)t au dépot ;1
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