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LA RENTREE DES CREDITS

Il y a quelque temps, on s’en sou-
vient, unc crise s'est fait sentir a
Montréal dans le commerce de détail
de Dépicerie.  Cette crise 3 laquelle
I'existence des timbres de commerce
na pas, été etrangére ¢tait due aussi
en grande partie 4 la négligence -des
épiciers qui laissaient s’amonceler les
crédits dans leurs livres.

Le résultat de cette négligence a ét4,
comme on devait s’y attendre, que les
maisons de gros on restreint les cré-
dits ¢t se sont montrées plus sévéres
sous le rapuort des échéances.

Grice & ces mesures la crise n’a pas
¢té de trop longue durée et s’est ter-
minée sans trop d’accrocs.

Du jour ot les épiciers de détail se
sont vus dans obligation de faire pa-
ver lears clients ou de se passer de
marchandises, ils se sont mis résolu-
ment & Pocuvre et ont fait payer leurs
Aéhiteurs.  (Pétait la seule chose qui
pouvait les sauver.

Beaucoup d’épiciers de détail ont dé-
claré A leurs fournisseurs que, sans les
mesures un peu séveéres prises a leur
¢eard, ils s'en allaient droit & la rui-
ne. Au lieu de se plaindre de cette
sévérité, i1ls n’ont eu que des paroles
de remerciements a adresser aux com-
mergants de gros qui les avaient ainsi
ramenés i leur devoir envers eux-
mémes.

Nous sommes certains que ces épi-
ciers n’oublieront pas 1’épreuve par la-
quelle ils ont passé et-que jamais dans
Iavenir ils ne négligeront la collection
de leurs comptes.

C’est d’ailleurs ce que devraient fai-
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11 n’est pas accepté d’abonnewent pour moins qu'une année compléte,

Agir autrement c’est agir sans discer-
nement, c’est commettre une impru-
dence et courir au-devant des risques.
La morte-saison des affaires est une
époque qui donne au commercant assez
de loisirs pour qu’il puisse s'occuper
avec profit de faire paver les débiteurs
récalcitrants ou retardataires. Faites
donc rentrer les crédits sans vetard.

OU VONT VOS PROFITS ?

—_—

Les marchands ont maintenant termi-
né leur inventaire; le calme des affaires.
A cette époque de l'année, leur laisse des
moments de réflexion. ils penvent donc
réfléchir a la situation que l'inventaire
leur met sous les yeux et nous les invi
tons a le faire.

Les résultats de l'année écoulée
été pour beaucoup trés satisfaisants, 2
la campagne surtout, Grace aux hauts
1-rix obtenus pour les produits de l'indus
trie laitiere et aux bonnes récoltes qui
se sont vendues d'une maniére trés satis
faisante, les cultivateurs ont acheté sans
lésiner.

Avec l'augmentation des ventes,
profits ont da également augmenter
C'est du moins ce qui devrait étre, est.
ce bien 12 ce que démontre l'inventaire?
FExaminez votre inventaire a téte repo-
sée, comparez vos ventes et vos bénéfi-
ces de l'an dernier avec ceux des an-
nées précédentes et voyez si oui ou non
vos profits ont été en rapport avec vos
ventes. ’

Nous voulons narler ici des profits
pets, de ceux_ qui restent aprés toutes
Jdépenses payées; ce sont les seuls qui
(o{rlptent Un marchand peut faire un
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re tous les marchands sans m(@ptlon\emrfre relativement élevé de bénéfices

aussi bien 4 Ja campagne qu’a la ville.
Un bon commergant sait, ou doit sa-
voir limiter les crédits 4 chacun de sés
clients tant pour le montant que pour
la durée.

Quand le montant est atteint, il doit
fermer le crédit et quand Péchéance
est arrivée, il doit exiger le paiement.

bruts, mais s'il augmente en mém-=
temps ses dépenses de maison, scn train
d'existence, sous prétexte que ses affai
res vont bien et que son chiffre de ven
tes accuse une augmentation constante
ses profits réels peuvent alors étre
‘moins grands aue ceux qu'il réalisail
quand il faisait moins d’affaires.
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Le travers d'un grand nombre de mar-
chands est de dépenser leurs profits d'u-
ne maniére improductive, dans un luxe
inutile, quand il n’est pas nuisible. 1l en
est qui gaspillent littéralement les pro-
fits qu'ils devraient économiser et pren-
vent des habitudes de dépenser qu'ils ne
sont pas toujours certains de pouvoir sa-
tisfaire par la suite.

Vienne une mauvaise année, comment
s'en tirera le marchand qui aura dépen-
s? la totalité ou la plus grande partie des
j-rofits qu’il aurait da mettre de coté s'il
avait été prudent et prévoyant?

Consultez donc votre inventaire, exa-
minez vos livres, voyez les dépenses que
vous avez faites inutilement et prenezlo
résolution de ne plus les répéter a 1'a-
venir.

Notez que la proportion de vos frais
cénéraux A votre chiffre d'affaires doit
diminuer par une augmentation du cnit-
tre d'affaires. Si vous faites un chiffre
d'affaires de $20,000 et qu'il vous en cod-
te 10 n. ¢. on frais généraux, <oit $2,000
il ne devra pas vous en colter 4,000
pour faire un chiffre d'affaires de $40,
oy, 11 ne sera donc pas nécessaire de
doubler votre personnel, le montant d:
votre loyer, vos frais d'éclairage, d:
chauffage, etc...

Plutét que de dépenser vos profits jna-
tilement, ecmployez-les a z2ugmenter vo-
tre chiffre d'affaires et les profits que
vous aurez ainsi employés vous rappor-
teronit au centuple.

O vont vos profits, 4 quoi les em:-
1-loyez-vous?

LES CANADIENS DE LANGUE FRAN-
CAISE AU BOARD OF TRADE
DE MONTREAL.

"Nous avons, dans “Le Prix Courant”
de la semaine derniére, donne le résultat
des élections des officiers, des Conseil-
lers et des Arbitres du Board of Trade
de Montréal pour l'exercice courant.

On nous fait remarquer qa‘en 1906.
comme en 1905, tous les officiers, tous

les conseillers moins un et tous les arbi-
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