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dmnePour des m1arc lai Lis partil-
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li-st a en stock. Il n'attend pas Que l&
-iî-Itidie Ibatttc son plein pour donner des
<irdI-res. Il fait face à la demande ausi-
titi quielle se produit. Il dispose de ams
iiarliandises rapidement e-t funit par vi-
di-r eitablettes. Gon rival est obliigé de
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Ii sait &i.re en demande et finit la Bai-

oiiI avec tit stock en malins quà doit être
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Lai coniduilte d'un commerce n'est paA
liste aflai-re de huit heures de travail par

jour. L'hommlîe d affalrtu doit étire con-
tt-lvJWAI4!itsur le qui-vive. Pl>us d'un

iiiarli and duit plus aIu.x plans &3abores
dats le calime du soir qu*au travail fait

(le ses porsmains dans le magasin.
Il ipa.,;îv daubs uit eipit leu traiisac-

t ions de la jour-néV, contrôle son travail
et telui dý, sesâ hommes. calcule parfois
le pîrofit qLI il a tait sur les ventes, dé-
'ouvre où dell errîua' ont été faites ee.
lrévoit alors l1es travaux d'u lendrraln,
ctablît des~ plans de travail pour EOn per-
stlitel, fait un inveutaire meattal de ce
qui len-virotnn, s§efforce de prévoir l'ef-
Ict probablle (les événlemenJts collrBJits et
lits conditioas dies marchés sur le coul-
nit-rce futur. (>ci aie peut pas étire alussi

1)t.n fafit pendant àtes heures de travail,
lît'rs<lut 1 homme affairé est constamment

ltê'nîaîîdé îxu-r -,occuper des détaits.

U-v pitwr eltage de Profit à aJouter au
uprix (le facture des airticles de quin&-I-,,
lq-iW' géniérible et .princi-palement des air-
làîles de tailet.tes est une question de
jîIg4'ilena. LA valeur dshn article est me-

-ti-iét par la somme que -la -personne qui
îl~rc (Lscu Apayer. Dans g,5 pour

--liticsv ventes Il articles de tablettw- de
iiîi;iuaiulllorie, le prix n'offre au1i'uine duf-
f; î-ié. Il d-ýpnd de la Classe des mar-
landises. de leur qualité, de leur eu-pd-

Iu*it,é, de leur valeur et de ce que vous
ob-zuht~inr pour c-s articles.

Qutant au pourcentage. vouts avez à
a!(u' avanit toute chose ce quïil vou,3-

tIl -u1Ite pouir faire affaites. d ' a pas
I attire uîloyuni.

Si %'uns nle tenez pali; une série régiu-
.- le livres de comptaitulité de Manière

a 'uns p)ermetre de savoir exactement
cO (1111- vou-i en coûte Pour faire affaires

('t le Profit r éalisé' sur vos venites, je
'"us conseille d'imployer deux livres

(1411-J l'n de ces -ivree vous enrzl
1t1oî1lanIt totail *le vos ventes au qprixcoû-

tant tlt lie prix de vente, vous connaissez
ainusi vos prof its bruts; damne l'autre, vous
cnIlt rtz toutes vos déepn6es, vouls les ad-
(iil ion nez toui les mois et vous connais-
'S.ez ainsi chaque -Mois~ le Profit met que

vous avez faitt. Si vous t.rouvez.que voins
lie faites pas un prof14 raMonwable, lang.
'mlentez votre prix de vente là oùl vous$
pou 1'ez 1-e faire; il fauit nécessai-rement
faire preuve de bon jugement.

Le prix coûtat ne devrait 'pas être
considéré auitant que la valeur et c'est

OUaurde1 n4 I décider ce qui 1wi lav
leur, en consiérant des xnarch;îzî,îîç
et en se demendant: " QS pui-. obl~
i4r pour ceS marohmdes? si dan.
votre. <pnfto. basé esur la contiîtssan,,

des Imtuchanudise, sur votre expér'-nre.
vous fixez le pz¶lx de vente d'iit aruîck

à $3, que cet articile voffs oe $5OU
60 cents, comment pouvliez-vous vîluý taa
giner qu'un étranger goit en ilîtt-î.
critiquer vois prix et, e'* le fait. Vou-j
avez de ýnom-bren srpYMexts pouîr inain
tenir votre DOWai de vue. car ua;tît dv,
fixer de prix, vous au~rez dli étuîllmvr voi,,
march"ndses et eGremeni, vous lmotîvez
dl-soutier avec un étranger.

Causes d'insuccès

Je vaI« mnatStoant; vouas Iîndlqtîcr qieI
ques ca-uses 11noeccèe commflercial et -u
falie une ael*i. Je les éun-îr
dans illordre donné par le -rapplort de< R
G. Dum, & Go, en -nommant en pruniiter
lieu. lei, cas leS plus nombreux.

Défaut d'e capital .3-,3370
Incotupêtence . . . . 2.091
Inexpétrience . . 457
crédtit acré -a-

gère--------244
0Ooiptllo------- oi
Condi1tions spécifiquies .1,623
Prende-.-----------938
Néglgece . . .- 2o6
Faillites d'autlres com-

merçvants . . . . 1,90
Extirava.gance . . . . 93
Spécuilstion .- . . 70
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Au défaut de caii<tai, on attriut- î<1i

de 50 pour cent du nombre iota: dle
faillites. Je crois que ceci eet tbt.iiicniii
au-dessus de la réaM<é, beaucoup prî-fè

rent attribuer au défaut de aîa
cause de Io failte plutôt que te. alrn-
buter à leur propre administration. .1 3
étudilé et j'aI ou Q*occasiom de fairc dv-
recherches au sujet de no!nbreutt-.e fa;

lItes et J'al trouvé qu'e dams les î.r,-tiîm
res années de l'établisslemen t dl u: eioni

-moi-ce, sans cga.lal, un mar~chand- ilîi:'
résià ce0 tonstituer& -un caîn.îa: de

$3,000, $5.000 ou $8,000; IlI peiie.i: cUi
Irlche et commença à apporter îtîîîîns

d'attention à me affalir-es, Il de% :' tun

Peu Pi-us exitravagaint, dano Isies (],*-;,,-i-e>
Versumilles et surtout accordia 1lin-
d'attention taux Cliente, laissant -Wa-

soin de ses commtfis} JaieIi -td

conduite a l'effet le plus fatal sur î

sonnel, car dès quel-le -propriétait îti, i

-maison de commerce manque d*.-' -- ,*
de stabll-t:4 eUie plonctualIté, tou:t iiel

sommel J'imaite. Allors le capital d',;iarat
et l'homme fait falililibe, atitribu I' ai
manque de capital son manque il -- r
et d'aptitudes.

L'inexpérience et illmeompétel-mo >P

tient pour -beaucoup danm Finsucciu ,u' j
suis grandement gui-paLs de Ci -a

r*exp&M'enoe et la compétene-e
quallitications abxsoltues -pour un -iie

cae qui Vteut ,îÉo,. -et je croirl qit ail

c marchand enl &*os, qu'auctti:tt


