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prix d'achat ?
Dans le méme ordre d'ldées le marchand n'a aucun Intérdt,

Malhs
sennés
grande quantité.

TISSUS ET NOUVEAUTES

ai

que l'on vend A prix
vendent en plus

t les m
sont habituellement celles qui se

de frais géné solent de

aucun avantage A faire figurer & son actif toutes les
gui lui sont dues ¢l ces sommes ne sont pas entiérement re-

convrables.
1l mous revient A la mémolre que, pendant des années, un
tante de la province a fait

commercant d'une ville assez impont

Lgurer & son actif pour plusieurs milliers de piastres des
eréances qui auraient da otre passées aux pertes. Parmi ses
. débiteurs, Jes uns étaient morts, les autres partis pour d'au-
A tres pays; d'autres tombés dans la misére étajent incapables
; de s'acquitter de leurs dettes et, quand ce commercant fut
déclaré en état de taillite, les curateurs ne purent collecter
que quelques centaines de plastres au lleu des quelques mil-
Here qui figuraient aux livres du failll.

11 ne sert A rien de vou'olr sabuser sol-méme, les faits sont

toujours 18,
Une créance ne vaut que ¢ que vaut le débiteur. i le dé-
biteur ne vaut que 10 cents dans la plastre, il ne pourra ja-
‘mals payer que $10 &'l en doit $100. Clest done $10 . mon
§100 que vaut la créance eur ce débiteur et la différence soit
”. doit passer au aébit du compte we profits et pertes. S\,
plus tard, le débiteur remonte A flot et qu'll puisse payer une
~ pantie ou la totalité des $90 considénts comme perdus, ce sera
un gain, un profit qui sera en compte lors du palement.
‘f A bien plus forte rajgon, un marchand me doit-l pas ajouter
au prix d'achat de ses marchandises, lors de la prise de 1'in-
" yentaire, un centain montant 4'intérét, comme on nous affirme
que le font quelques marchands, C'est se faire croire & eol-
méme que le stock a une valeur plus grande qu'il n'en & réel-

Bt sl, ce méme marchand ajoute également 1'intérét aux
montants que Jui doivent ses clients, qui ne sont pas en me-
" gure de les payer, bien que cet intérét puisse lui dtre 40, 0
* glexpose encore bien davantage & croire sa gituation bien au-
dessus de ce gu'elle est en réalité. 3
1,08 intéréts dus sur les sommes impayées ne doivent figurer
A Tnventaire que &l le débiteur et solvable pour e capital et
 len dntéréts réunis.

Comme conchusion, le marchand doit, en faisant son inven-
_ gaire annuel, établir sa sit uation exactement de la méme ma-
__ nidre quil le ferait, s'll devait liquider le Jendemain tout son
aotif et son passif et se croiser ensuite les bras.

FAITES DES PROFITS

L& courage de faire des profits " gel est le titre d'une bro-
chure nécemment publiée par Butler Bros., de Chicago. Blle
~ est tellement pleine de bon sens que nous la donnons oldes-
. Bous en entier:
5l faut souvent plus de courage pour faire un profit que
pour vendre bon marché,
“Quand un marchand lutte pour les affaires contre un cer-
~  tain nombre de confréres actifs, & moins quil n'ait une cer-
~ taine force de caractére il est disposé A vendre meilleur mar-
¢hé qu'il ne le devrait dans son propre intérét. Sur aucun
article 4l n'a le courage d'obtenir plus qu'un modeste profit.
Natu! il se trouve quand & la fin de l'an-
née 11 aperoit les profits * nets. oL
Lo moyen facile [et court; de marquer les prix des mar-
mddoblmcmuer(omuluumemommde
Ce m'est pas le moyen employé par celul qui établit
den prix satisfajsants.
Vous devez vendre des marchandises bon marché & cause
de Ja concurrence. Vous devez en vendre d’autres bon marché
- dans un but de p En tion, 11 faut vendre
une quantité de marchandises avec un profit réellement ‘bon.
. ginon les profits nets se réduiront & rien.

-

douze pour cent du chiffre de vos ventes.
détall établle sur des bonnes
ter huit pour cent net.
faut réaliser vingt pour

Chague fols que vous vendez
ses & une marge de 10 pour cen
vous devez vendre pour un autre
pour cent pour faire compensation.
un dollar au prix colitant, vous
dollar & 40 pour cent

Tous les chiffres ci-dessus se rapportent aux yventes non au
prix coftant. Rappelez-vous que 20
représentent 26 pour cent sur le prix cofitant et 26 pour cent
sur les ventes siguifient 33 1-3 sur de prix codtant.

de risques.
miner tous des profits sur une
vente qui rapporten tun pourcentage de profit fantaisiste.

eavolr faire un profit 1a od 11 faul
quel benét peut vendre ses marchandises a perte. Le vral
marchand seul est capable de faire face A la concurrence ot
de réaliser des profits.

sujet de crainte.
auesi doivent réalieer
pas de véritables hommes d'affaires ils ne
beaucoup de tont.

8 cents.
vaut n'importe quelle gerviette A 156 cents que vous avez en
magasin. Pourquol n'oublieriez-vous pas le prix d'achat et ne
la marqueriez-vous pas 15 cents?

que nous marquerons 16¢,

pp que vos e

Une entreprise de
bases devrait au moins rappor
Cela veut dire qu'en moyenne il vous
cent sur vos ventes.

pour un dollar de marchandi-
4 vous &tes en perte réelle;
dollar de marchandises & 30

ou pour deux dollars

pour cent sur les ventes

“ Paire une moyenne "' sur Jes prix est une opération pleine
Un article de grosse vente A prix coupé peut e
douzaine d'articles de petite

La plerre de touche de notre habileté commerciale est de
qu'il soit fait. N'importe

Que vos concunrents ne solent pas pour vous un trop grand
8'ils sont de vrais hommes d'affaires eux
olet\lqnelquepmm; sl ce me sont
peuvent vous faire

Aroni

1l yap moy a’ 8 t un profit.
Voicl, par ezemple, une serviette de toilette qui vous colite
vous l'avez achetée A une vente “ gpéolale "; elle

—y "

Nos assortiments de verreries

quelques articles ayant plus de valeur que d'autres, bien que
nous indiguions un prix

uniforme. Dans un des lots & 10c,
par exemple, nous pouvons toujours choisir quelques pidces
et méme 20c.

Quand vous achetez des théidres ot des cafetidres émaillées
telles quelles & disons $2.15 da douzaine, pourquol me pas
trier du lot les “ premidres sortes " ot les marquer & 36c ou
mémeo 40¢.?

Dans chaque douzaine assortie d'épingles & dentelle ou de
boutons de manchettes ou de tout autre article de bijouterie,
il y a quelques modéles préférables A d'autres. Celui qui sait
blen Gtablir ses prix recherche ces marchandises et s'en sert
pour faire quelques-uns des profits qu'il ne peut faire sur les
de vente lis Commercial

Bulletin,

PAS D'AMALGAMATION

Le projet d'amalgamation de diverses manufactures cana-
de ¢ des a 6té al a é, les intéressés n'ayant
pu s'entendre. '

On ne doit pas annoncer pour son pro-
pre piaisir mais pour le plaisir de la
clientéle que I'on cherche a obtenir.

On n'est jamais arrivé & construire
une maison avec une seule brique, on
n'arrivera jamais & fonder une entrepri-
se sur une seule annonce. .




