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LE COMMERCE EN DETAIL EST UNE BATAILLE SANS MERCI

Avoir la qualité de bon acheteur dans une affaire commer-
ciale, ne consiste pas simplement 3 s'assurer les prix les
plus-bas qui soient, et nous sommes persuadés que le mar-
chand qui obtient un prix raisonnable pour l'achat de ses
marchandises, et ce, sans perte de temps, ce qui lui permet de
disposer de toutes ses heures pour la vente et pour le soin du
magasin, est un meilleur acheteur que celui qui est obligé de
passer une grande partie de ses journéeg au détriment de
son département de vente pour obtenir un rabais de 2% ou
5 p.c. Nombreux sont les marchands qui négligent l'atten-
tion qu'ils devraient apporter dans le placement de leur ar-
gent en marchandises. En dehors des moyens 4 prendre
pour obtenir des profits nets, il n'y a rien d’aussi important
et qui mérite une plus attentive considération que la ques-
tion de savoir engager son argent a bon escient dans une
certaine ligne.

Vos ventes augmentent ou diminuent suivant le nombre
d’articles que vous offrez i la vente et non en proportion
des quantités que vous possédez en gtock de chaque article.
Si vous prenez en stock et payez pour une fourniture de six
semaines, alors qu’'une fourniture de deux semaines vous
suffirait aisément, vous aliénez sans aucune utilité une par-
tie du capital dont vous disposez. En agissant ainsi, vous
perdez non seulement l'intérét du capital en lui-méme, mais
vous vous chargez du coiit de magasinage de ces articles
qui ne seront pas vendus dans les quinze jours et vous lais-
serez échapper le profit que vous auriez pu réaliseg si vous
aviez utilisé cette somme i acheter d’autres articleglifbur la
vente,

Pour qu'une entreprise commerciale ait du succés, il
faut qu’elle ait une méthode et on doit dans tous les dépar-
tements de la maison reconnaitre d’'un coup d’oeil la politi-
que qui la dirige. Une des meilleures politiques que nous
connaissions consiste  ne vendre que deg marchandises di-
gnes de confiance 3 des prix raisonnableg et de donner sa-
tisfaction au client quoiqu’il puisse en coiter.

La réciprocité de bon trait,ement, en plus de son pou-

/

voir d’efficacité, augmentera l'intérét du consommateur aux
affaires, et stimulera l'effort du personnel, créant une atti-
tude mentale des plus favorables.

Les chiffres bruts des profits assurés par une vente, ne
devront étre que d'une considération secondaire, Le bon re-
nom d'une maison est le plus souvent d'une importance
beaucoup plus grande que le capital dont elh?jspose.

I1 faut obtenir un profit raisonnable

Est-il raisonnable de la part d'un marchand de se plain-
dre des bas prix? Non certes, car s'il pratique des prix trop
bas, il devra les élever promptement, Il vaut mieux refuser
des ordreg que d’en prendre i des prix qui ne donnent au-
cun profit. Laissez d’autres se charger d’exécuter de tels or-
dres,

Quand un commergant fait tout ce qui est en son pouvoir
pour acheter économiquement et effectuer son travail avec
méthode, il peut étre bien persuadé que ce qui nellui est pas
profitable ne peut guére donner des profits 4 son concur-
rent. Aussi important que goit le volume d’affaires d’une
maison, il ne saurait étre de quelque valeur s’il ne posséde -
la qualité de faire des profits, Un petit courant d’affaires
établi sur une base profitable vaut mieux qu'un gros chiffre
qui est absorbé par les salaireg et autres dépenses. Un prix
qui laisse une bonne marge de profit n'est pas une chose
qui nécessite une longue discussion. L’homme qui proclame
que la vente 3 trég bas prix est la seule avantageuse se dé-
clare par le fait méme ou un frippon ou un fou. Nous con-
naissons des hommes qui ont essayé le jeu des “prix trés
réduits” pendant des années et nous avons la preuve qu'il
n'y eut aucune stabilité dans leurs affaires; celles-ci furent
purement occasionnelles, rarement un acheteur fréquenta
deux fois leur magasin. C’est totalement différent avec
'homme qui ne fait pas mystére qu'il est en affaires pour
obtenir des profits. Alors méme que nous ne pouvons guel-
quefois payer ses prix, nous sommes forcés de’le respecter
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