LE PRIX COURANT, vendredi 24 octobre 1919

Le coit eleve de la vie et le détaillant

Ce sont plutot les stocks morts que les profits exorbitants qui rendent le coit de la distri-
bution si élevé. — Comment un plus grand nombre d’écoulements de stock ré-
duit le pourcentage des dépenses, permettant au détaillant de donner
de meilleures valeurs et en méme temps, de faire plus d’argent.

RENEZ n'importe quel journal quo-

tidien ou hebdomadaire, ot vos
*yeux sont presque invariablement at-
tirés par cette phrase: “Le colt éle-
vé de la vie.” C'est certainement le
sujet le plus populaire du jour. Tou-
tes sortes de remedes, sages ou au-
tres, sont préconisés. De senquétes,
qui font ou ne font pas d'investiga-
tions, accomplissent lentement Jeur
travail dans des salles de comité. Des
exemples stupéfiants d’une catégorie
ou d'une autre sont cités pour préco-
niser certaine panacée ou prouver
une soi-disant conspiration. L’esprit
public est complétement embrouillé
par des opinions absolument oppo-
sées, ot sans que l'on sache comment
y remédlier, il est constamment porté
A se former une certaine opinion &
lui. Bref, le “codt élevé de la: vie”
est devenu une ‘“question publique”—
une question que le citoyen concien-
cieux, peu importe sa position socia-
le, ne peut s'empécher de considérer.

Une grande partie du bladme pour
les conditions actuelles a été mis sur
le dos du détaillant. C’est, croyons-
nous, une grande injustice. Le fait
est que, ici et 14, certains détaillants
ont été trouvés coupables d’avoir fait
des profits exorbitants, mais ce n’est
pas une preuve concluante. Il y a
des mauvaises herbes dans tous les
jardins. Mais nous connaissons un
grand nombre de détaillants concien-
cieux et animés d'esprit civique pour
qui le poids de cette accusation est
inquiétant. Ils savent qu'ils ne font
pas de profits extraordinaires; mais
ils commencent & se demander si le
systéeme de distribution du détail est
en réalité un systéme économique, et
g'ils ont réellement droit — au point
de vue du bien-étre public en géné-
ral — & la marge de profits qu'ils sont
_forcés de placer sur leurs marchan-

dises. Il est vrai qu’ils ne peuvent
continuer & exister comme détaillants
sur une marge de profits plus petite.
Mais, dans l'intérét du public méme,
leur existence n’est-elle pas nécessai-
re? Le systéme de la vente au dé-
tail mérite-t-il d’étre conservé, ou ne
devrait-il pas plutét étre remplacé
par un gsystéme de distribution plus
économique, pouvant fonctionner avec
une plus petite marge de profits et de
cette maniere alléger le fardeau que
doit supporter le public consomma-
teur?

Pas de systéme meilleur marché

D’une fagon générale, le doute & en

sujet peut étre dissous tout de suite
d’'une maniére positive. Nul systéme
de distribution établi jusqu'ici, ne
saurait étre plus économique que le
systétme du détail. Beaucoup ont pré-
tendu 1'étre, mais un examen sérieux

des faits a prouvé qu'ils ne l'étajent’

pas. Les magasins & rayons, les ma-
gasins A succursales, les manufactu-
riers, les maisons vendant par corres-
pondance et les magasins coopératifs
ont proclamé chacun, qu'ils accom-
plissaient des économies dans la dis-
tribution au point d’'éliminer le dé-
taillant indépendant comme institu-
tion. Et chacun par contre, a décou-
vert que ce qui avait été économisé
d'une maniére devait é&tre dépensé
d'une autre. Le cofit d'obtenir les
marchandises des points ol elles sont
produites, jusqu'aux endroits ol elles
sont demandées demeure, & parler
franc, le méme, quelle que soit la
méthode employée. Et, en fin de
compte, les éléments de service pu-
blic et de commodité publique font
pencher la balance chaque fois en
faveur du marchand détaillant indé-
pendant. .

Le fait que le systéme de détail a
subi avec succes tous les assauts qui
lui ont été livrés et toutes les for-
mes de concurrence dont il a été 1'ob-
jet est une preuve suffisante qu'il est
appelé & survivre.

Ainsi donc, le détaillant ne peut
avoir de doute en principe général,
sur l'utilité de son existence. Si quel-
ques théoriciens l'informent qu'il re-
présente un fardeau outrageant pour
le public, il peut se montrer satisfait
de savoir qu'aucun systéme encore in-
venté n'a pu en définitive accomplir
le méme travail & meilleur marché.

Il est donc complétement injuste
d'attribuer le blame du coft élevé de
la vie au systéme de détail, et de sus-
citer l'indignation contre la classe
des marchands détaillants.

Et nous sommes persuadés que le
remeéde au colt élevé de la vie ne sau-
rait étre trouvé dans une réforme
compléte du systéme de distribution,
mais bien plutét dans une améliora-
tion patiente et intelligente du syste-
me que nous avons actuellement. Le
détaillant individuel ne peut amélio-
rer les conditions en cessant d’étre
détaillant, mais il peut y contribuer
dans une large mesure en devenant
un meilleur détaillant.

Les dépenses déraisonnables sont le
principal fardeau

Si tant est que le systéme de dé-
tafl est bien aussi, économique que
tout autre systéme, si non PLUS, il
ne s'en suit pas qu'il soit aussi éco-
nomique qu'il devrait 1'dtre. La diffi-
culté ne réside pas dans les profits
déraisonnables, mais dans les DE-
PENSES déraisonnables. Du fait des
stocks morts, il en colte trop au dé-
taillant pour faire son ouvrage. La
plus grande contribution que le dé-
taillant individuel puisse apporter a
la solution de cette question éminem-
ment publique, est de réduire ses dé-
penses en augmentant le nombre de
ses écoulements de stocks. Et il est
un fait assez curieux et presque para-
doxal c’est qu'il en résultera plutét

plus que moins de profits nets pour
lui! g

Suppo.ons par exemple quelques
chiffres  spécifiques. Voici  John
Jones, par exemple, dont les frais
s'élévent & 28 pour cent de ses ventes

brutes. Sans entrer dans des détails,
ses dépenses s'établissent comme
suit:
Dépenses courantes
G -
INtérét . . o v v v 2 5 v o 6%
Chauffage, éclairage, assuran-
CB, 610 . & & v s w8 2%
149,

Dépenses d’exploitation

Commis vendeurs . . . . . . . 89
Achats . . . . . .. ... ... 19
Publicité . . . . . . ... ... 29
Fret et express . . . . . . . . 19
Marchandises retournées, pertes
par crédit, etc . . . . . ... 2%
149,
Total . . . . . 28%

Supposons pour étre plus clair en-
core, qu'en faisant les chiffres ci-
dessus John Jones écoule son stock
exactement une fois dans l’année, il
gagne 33 1-3% de ‘profits bruts sur
ses ventes, et il marque ses mar-
chandises 50% au-dessus du prix de.
facture. John est-il un profiteur?
Nous ne le croyons pas, car il ne fait
que 5 1-3% de profits nets.
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