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LA PRATIQUE COMMERCIALE

APRES L'INVENTAIRE,

—_—

Le travail & entreprendre.

A cette époque de I'année, les inventaires sont générale-
ment terminés et chaque marchand-détaillant a devant lui son
chiffre d’affaires pour 1912, aussi est-ce l'instant pour lui de
projeter des améliorations pour la prochaine année, de s'in-
génier & trouver les moyens de faire plus d’affaires avec des
frais généraux moins considérables, s'il est possible.

Le marchand-détaillant entreprenant est souvent récom-
pensé de ses efforts par le progrés qui caractérise son entre-
prise, mais il n'est jamais complétement satisfait du résultat
obtenu, il ne doit jamais se contenter de sa situation présente,
Il ne doit pas rester en place, il doit sans cesse aller de 'a-
vant, créer de nouvelles visées et essayer d'accomplir des
choses encore plus difficiles. 11 se rend parfaitement compte
que l'augmentation de ses affaires dans l'avenir dépendra de
la satisfaction qu'il procure 4 ses clients actuels et il est de
sa tiche de faire tout ce qui est en son pouvoir pour main-
tenir cette clientéle et augmenter le nombre de ses clients en
leur donnant des marchandises de bonne valeur tout en obte-
nant des profits légitimes pour lui-méme,

A linventaire, il devrait étre pris note des marchandises
qui restent en stock dans des proportions excessives et une
décision devrait étre arrétée immédiatement pour assurer ra-
pidement I'écoulement de ce surplus de stock.

Au cours de l'inventaire, il a été donné au détaillant de
constater que certains articles n'ont pas produit suffisam-
ment pour les risques et la peine que nécessite leur prise en
stock. 11 est donc urgent pour le marchand de sacrifier le
profit de telles marchandises et d’en réaliser au plus tot la
valeur en argent.

Un bon étalage établi d’une fagon attrayante dans le ma-
gasin avec des marchandises spécialement étiquetés de prix
exceptionnels ne manquera pas d'intéresser le client et per-
mettra au détaillant de se débarrasser des articles encom-
brants ou d'une vente peu aisée,

Un coup d'oeil jeté sur I'inventaire donnera de précicuses
indications sur les commandes  faire dans la plupart des li-
gnes et vous mettra en mesure de faire dés maintenant a coup
siir des commandes livrables en des temps donnés au cours
de l'année.

Dans certains commerces on peut fixer & quelques dollars
prés la somme de stock nécessaire pour 'année et pour chaque

article; mais en général on ne peut faire cette approximation,
sinon pour les principaux articles courants. Cependant, le
commergant qui a sous les yeux le stock i l'inventaire au
ter janvier 1912 et le stock a l'inventaire au rer janvier 1913,
ainsi que ses opérations d'achat au cours de I'année peut aisé-
ment passer des premiers ordres pour 1913 d’une fagon ra-
pide et intelligente,

Les articles défectueux.

Lorsqu'on établit linventaire, les marchandises défec-
tucuses qui se sont accumulées durant P'année apparaissent
en nombre et peuvent étre examinées soigneusement, Quel-
ques-unes de ces marchandises furent achetées avee pleines
garanties et devront en eonséquence étre retournées sans
surcis aux fournisseurs qui en fera le remplacement ou en
donnera crédit au détaillant,

Certains de ces articles ne méritent guére une disqualifi-
ion absolue, ils ont été remplacés par le marchand sur une
amation plus ou moins justifiée du client, parce que le
détaillant a jugé fort 4 propos que c’est de bonne politique
de ne jamais contredire le client et de ne pas lui opposer des
arguments qui, dans certains cas, loin d'avoir le pouvoir de
le persuader, I'écarteront & jamais de son magasin,

Un commercant peut se permettre de supporter une perte
de $30 & $40 sur de tels remplacements, les passer en vente
le avec les articles vendus au rabais pour dépréciation
et déduire cette perte de la provision réservée annuellement
a la publicité,

C'est un bon principe que d'agir ainsi, car il n'y a pas
d'annonce qui ait une valeur supéricure a celle faite par les
clients satisfaits et le marchand qui dépense de $300 4 $500
d'annonces pour attirer les clients a son magasin ne devrait
pas discuter avee le client qui s’obstine a réclamer sur la qua-
lité d'un article de 25¢ ou s0c. Le marchand doit avant tout
s'efforcer de plaire au client,

L'inventaire doit également mettre en évidence une caté-
gorie d'articles dont une partie seulement a été vendue, mon-
trant ainsi que le renouvellement des dits articles a été fait
un peu trop libéralement,

Certains marchands établissent des réglements formels
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