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LE~S MAGASINS DE DETAILS DE CHAUSSURES

LES PROBLEMES DE LA CONDUITE DES MAGA-
SINS DE CHAUSSURES AU DETAIL - UN
TRAITE PRATIQUE SUR LES METHODES
D'ACHAT, DE VENTE, DE LIVRAISON, FAÇON
DE FIGURER LES PROFITS ET DEPENSES,
COUT- D'OPERATION, ETC. - MEIL LEURES
METHODES DANS LES MAGASINS A BASE
DE REPRESENTATION.

lies résultats d'uîîe enquête approfondie sur' les tué-
iliodes d'aehat, de vente et de tenue-en-stock et des dé-
l<eîlses eneourutes par les magasins de chaussures aut
enur1is des six dernières années viennent d'être publiés
souis forme d'un bulletin par le Bureau of Business Re-
searelh de l 'Université Hlarvard. Les détaillants, eti
Vonisultant I 'informationi donnée dans c'e bulletin de-
vraient se rappeler qu'il laisse la théorie de côté; il
s'appuie sur des données fournies par (les détaillants
(titi ont apporté leur coopération au Bureau.

lies dlépenses d'opération eommerciale et les métho-
<les dle gérance d'uîi magasin, p)araît-il, ne varient pas
dle f'açon marqîuée entre les différ'entes sections du pays.
U'n marchand-détaillant faisant un chiffre d'affaires
anîiuiel de $30,000.OO dans les chaussures à prix moy-

v'is, a à peu près les mêmes dlépenses et les mêmes mé-
thiodes, qu'il soit établi au Nord out au Sud. Il importe
peu qu'il soit dans nue grande ou petite ville, en tant
quie «les maéthodes (et les dépenses sont concernées. JI
y a une plus grande uniformité, par exemple, parmi les
g1l'an(ls magasins vendlant (les chaussures à hauts prix
dlans les. plus grandes villes qu'il n'y en a parmi touts
les magasins de chaussures de n'importe quelle de ces
villes. De même, les méthodes et les dépenses d'un pe-
t it dlétaillanit de n 'importe quelle ville sont identiques
à (celles (les petits détaillants des autres villes et les mé-
thiodes et dépenses (les petits détaillants dlaits n 'inmporte
qunelle ville diffè, reront beaucoup de celles dles gros ma-
gasins.

Ainsi, il faut classer les magasins de détail de chaus-
sures pour établir- une comparaison sur- la base de la
qualité des chaussures en stock plutôt qute sur l'impor-
tance dle la ville.

Danms ce bulletin, les magasins desquels on a obtenu
(les renseignements sont groupés en trois classes: (1)
bas prix (2) prix moyens et (3) hauts prix, selon les
prix qui pr'évalaient avant la guerre. les magasins à
bas prix comprennient ceux qui vendent des chauàsures

section

lii<miesj îsqî'î onicuu'rence dle $3.00) et des chaus-
ses(le fimiims voîq ' <ncuî'renee (le $3.50 la paire;

les, illit-isi is àt l'ix mioyens comnprennent, ceux (lii s'en-
leit es<'ia m~îm's 1'Itomnies de $3.50 jusqu'à $6.00
v1l<' <aiisirv dle fvi' mutes de $3.50 jusqu'à $7.00 ; les

àaas misatits prix comnprennent ceux qui venîdent
de'lîaîmivsîmîs <1,1' liîimn<s à -plus de $6.00 lit paire et de

le lu mites àt Id ti.s de $7.00. Leb prix qui prévalaient
a vai la pie rre son<t pris comme base de cette classifica-
to 1<111 1101 51lemiiemit lîaî'e qu'une partie' considérable de
l'imforniat ion fut obtenue alors, tmais aussi parce que les
Joix (<lt <'liamîgi' très< raîilelmmemt dlains les dernîiers
iiiois pour~ î<eriinettit d<'é talblir dles classes suffisamment,
i lfiiiiles stir une n ouve'lle base.

Beaucoup de magasins vendent les trois qualités

lieaurioul< <le mîagasinîs, naturellement, vendent les
troiîs qim;lités <le chiaussures, mais dans presque chaque
iagasin iiime qualité tend à prédominer. En d'autres

ino<is, iii minagasiiî (le iatissitres florissant tient surtout
ii1it' miarcianise qui représe'nte un cet-tain étalon de
prix. de service et de qualité. De fait, p)lus une métho-
de, est ferîmîemîît'ît établie avec des étalons définis de
prix, de< qualité et <le sci'viee, plus 1 'indiyidualité du
nmagasin est gr'ande et ses chances de prospérité n'en
sont que me(illeures. Cela forme une clientèle qui de-

vieît-l u (l es facteurs principaux (le son succès.
A l'exception <les petites localités où il y a peu dle

lilf'éreiine dans la qualité des marchandises et du ser-
viec demandé, uti magasin de chaussures en détail pet
r'ar'ement se créer' une réputation sur plus d'une quali-
t(' ôle nam'lan<lise. Il est reconnu soit pour un maga-
si <le pri moyemns oit pour n magasin (le hauts prix
e~t il tir'e sa clienîtèle des gens; qui désirent acheter l'unie
«mi l'autre (le ces qualités. Le client qui veut acheter,
pair ex (ipe les chaussures à prix moyens, va rare-
itent à nit mîagasinî <le bas prix ou de hauts prix. La

tend<ane vers la cnnentratiomi est si forte que lors-
q<iti iî agitsin s'est unme fois fait une réputation pour-
ilie v<rt a iie <ulitité (le lîiar('liaii(ises, il ne peut passer

<pi 'ave'< diffictilté à une autre qualité, parce qu'unî tel
ehamigenielit exigera une nouvelle clientèle avec la per'-
te jîm'<îable de la plupar't <le ses amîcients clients,

I)aîîs le magasin <le chaussures florissant, tout l'a-
mnmagemîenît du magasin, ses étalages <le vitrines et ses
méthodes <le vente s'appliquent à l'étalon de service
que sa clientèle exige.
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