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En discrant fos prix, il est bon de se
rappeler (i s cpinons peuvent étre
partagées sur oo qu. constitue un profit
raisonnable. [ i¢ personne au jugement
sain, qui connuit ‘s besoins de son dis-
trict et est & meéiie de prévoir et de ju
ger ce qui lul est nicessaire. peut faire
plus de profits & 31 pour cent qu'une au-
lre personne &.50 pour <ent. Un mar-
ciand de ce genre sait quil v aura une
demande pour des marchandises parti-
culidres a chaque saison de lannée. 1]

LE PRIX COURANT

les a en stock. Il n'attend pas que 1a
demande batte son plein pour donner des
ordres. 11 fait face & la demande ausi-
1ot quelle se produit. 11 dispose de ses
marchandises rapidement et fnit par vi-
Jer ses tablettes. Son rival est obligé de
refuser des ordres pour des marchandises
qu il sait étre en demande et {init la sal-
son avee un stock en mains qui doit étre
sacrifié ou reporté jusqu'd la saison pro-
chaine.

la conduite d'un commerce n'est pas
ane affaire de huit heures de travall par
jour. L’homme d affaires doit étre con-
unucllement sur le qui-vive.  Plus d'un
marchand doit plus aux plans élaborés
dans le calme du soir quau travall fait
de ses propres mains dans le magasin.
Il 1epasse dans son esprit les transac-
tions de la journée, controle son travail ~
et (elul de ses hommes, calcule parfois
.« profit quil a fait sur les ventes, dé-
couvre ol des erreuns ont été faites et
prévoit alors les travaux du lendvrain,
clablit des plans de travail pour son per-
sonnel, fait un inventaire mental de ce
qui l'environne, s'efforce de prévoir l'ef-
fet probable des événements courants et

- des conditions des marchés sur le com-

meree futur.  Coci ne peut pas étre aussi
hwen fait pendant les heures de travail,
lorsque 1 homme affairé est constamment
demandé pour s'‘oocuper des détails.

] L ] L ]

Lo pourcentage de profit A ajouter au
prix de facture des anticles de quincaii-
lerie géunérale et principalement des ar-
ticles de tablettes est une question de
Jugement. La valeur d un article est me-
surée par la somme que la personmne qui

disire consent & payer. Dans 75 pour
cent des ventes d articles de tablettes de
quincaillerie, le prix n'offre autune duf-
ficwité, 11 dép.nd de Ja classe des mar-
chandises, de leur qualité, de leur supe-
riorite, de leur valeur et de ce que vous
ponvez oblenir pour cv's anticles.

Quant au  pourcentage, vous avez 2
calculer avant toute chose ce qu'il vous-
vl cotite pour faire affaires. Il n'y a pas
Jautre moyen,

Si vous ne tenez pas une série régu-
aere de livres de comptabilité de maniére
A vous permettre de savoir exactement
ce quil vous en colte pour faire affaires
¢t e profit réalisé sur vos ventes, Je
vous conseille dvmployer deux livres :
dans l'un de ces livres vous entrez le
montant total de vos ventes au prix cod-
tant «t le prix de vente, vous connaissez
ainsi vos profits bruts; dams {'autre, vous
enlrez toutes vos déepnses, vous les ad-
ditionnez tous les mois et vous connais-
s¢z ainsi chaque mois le profit met que
vous avez fait. Si vous trouvez que vous
ne faites pas un profit raisonnable, aug-
mentez votre prix de vente la od vous
pouvez le faire; il faut nécessairement
faire preuve de bon jugement.

Le prix codtant me devrait pas é&tre
considéré autant que la valeur et c'est

au marchand A déclder oce qui fui 13 1y
leur, en considérant les marchandises
et en se demandant: “ Que puis-j ol
nir pour ces marchandises?” Si (ap.
votre opinfon, basée sur la connaissance
des marchandises, sur votre expeéricnce
vous fixez le prix de vente d'un artice
2 $3, que cet artiode vous colite §1.50 ¢y
50 cemts, comment pouvez-vous vous ima
giner qu'un étranger soit en mexure §o
critiquer vos prix et, s'it le fait. vous
avez de nombreux anguments pour main
tenir votre point de wvue, car avant ge
fixer le prix, vous aurez dd étulicr vos
marchandises et sGrement, vous pouve:
discuter avec un étranger.

Causesg d'insuccés

Je valg maintenant vous fndiquer quel
ques causes d'insuccds commercial et -1
faire une application. Je les énumérers’
dans l'ordre donné par le rapport de R
G. Dun & Co.,, en nommant en premier
lieu les cas les plus mombreux.

Défaut de capital 3,370 $34.342 36
Incompétence .2,091 1934290
Inexpérience . . . . 457 2560234
Crédit accordé 2 la lé-

gére . . 244 2525w
Compétition . . . . . 101 3T A
Conditions spécifiques .1,623 22,925 m
Fraude . . . . . 938 205743\
Négligence . 206 183548
Faillites d'autres com-

mercants . . L1900 11196193
Extravagance . . . . 93 IR W
Spéculatior . . . . 70 ERRE|

Au défaut de capital, on attribue pius
de 50 pour cent du nombre total des
faillites. Je crois que ceci est bcaucoun
au-dessus de la réalité, beaucoup pref?
rent attribuer au défaut de capta
cause de la falllite plutét que de 'a'n
buer A leur propre administration. Ja:
étudié et j'ai eu loccasion de faire des
recherches au sujet de nombreuses fa
lites et j'al trouvé que damns les premné
res années de l’établissement du: com
merce, sans capital, un marchand na
réussi A ce constituer un capiial de
$3,000, $5,000 ow $8,000; il pensail ¢t
riche et commenca A apporter moins
d'attention 4 ses affaires, il dev it ub
peu plus extravagant dams ges d«jeizes
personnelles et surtout accorda moIs
d’'atteation aux clients, laissant .. i
soin de ses commis. Ce changemuut v
conduite a l'effet le plus fatal sur -~ %
sonmel, car d&s que le propriétairc 1ub¢
maison de commerce mapque d'ES
de stabilité et de ponctualité, tout " pe-
sonned {'imite. Aflors le capital disparalt
et 'homme fait faillite, abttribuu:’ 2!

manque de capital son manque d - .78

et d'aptitudes.
L'inexpérience et I'incompétenc «OP?
et )e

tent pour beaucoup dans l'insucct
suis grandement surpris de ¢ '
expémience et la compétence s~ ¢
qualifications absolues pour un ¢ uME
cant qui veut méussir, et je orois qua!
cun marchand en gros, qu'aucu: MY




