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LA BONNE MANIERE DE CALCULER LES PROFITS

Ce sujet est d'importance vitale pour tout marchand
du Canada. La compréhension incorrecte ou incom-
plète du pourcentage de profit et le défaut d'observer
la méthode voulue sont les causes qui ont mené à la
ruine des milliers d'entreprises commerciales. La mar-
ge entre les profits bruts et les ventes brutes est bau-
coup trop petite pour admettre la moindre diminution,
surtout quand on peut l'éviter par un peu d'étude et de
réflexion.

Ies livres d'école Iréfèrent à cette question sous la dé-
nomination "Pourcentage des gains et des pertes" et le
chiffre initial ou coût est employé comme base.

Certains textes de livres emploient comme base un
coût premier ou net et d'autres ajoutent une certaine
somme pour les dépenses faisant un coût brut comme
base.

La plupart des exemples ont trait à des chiffres abs-
traits, citant des cas comme le suivant:-

Si la population d'une ville augmente de 30,000 à 45,-
000 habitants, quel est le pourcentage de gain? Ré-
ponse, 50 pour 100. Ceci, d'ailleurs, est correct, et les
mots "gain" et "augmentation" sont proprement em-
ployés à ce sujet, mais ceci n'a aucun rapport à la ques-
tion du pourcentage de profit comme appliqué aux
transactions commerciales portant sur de l'argent.

Avec le coût comme base, soit 100 pour 100, les ma-
nuels calculent que si 25% sont ajoutés, le pourcen-
tage de profit est de 25 centièmes (25-100) ou un quart,
ce qui équivaut à 25 pour 100. Dans ce cas, nous de-
vrons considérer le coût comme 100 pour 100 et le pour-
centage ajouté de 25 pour 100, donnera un total de 125
pour 100. Le pourcentage de profits sera alors 25 pour
100 du prix de vente, ou 25-125, soit 1-5 ce qui don-
ne un pourcentage de 20 pour 100 de profit sur la ven-
te.

Un pourcentage de gain ou augmentation de plu-
sieurs 100 pour 100 est possible, mais comme le pour-

centage du profit est sur la vente, un profit de 100 pour
100 est impossible à moins que les marchandise ne
soient obtenues exemptes de frais. Les deux métho-
des sont scientifiquement correctes, mais nous n'entre-
prendrons pas ici une discussion académique. Le but
important à atteindre est purement d'aller vite dans
le:. affaires, et ceci peut être accompli le mieux par
l'adoption universelle de la pratique du calcul du
pourcentage de profits sur les ventes.

Le pourcentage de profit et le pourcentage du coût
de tenir commerce seront calculés sur la même base.

D'abord, considérons ce que nous voulons signifier
par coût. Presque tous les marchands considèrent com-
me coût le prix de la facture ou coût "premier", sans
l'addition (le dépenses de ventes ou autres, calculant
simplement le coût de livraison à leur magasin.

Toutes les dépenses d'exploitation, de magasinage,
de vente, de bureau et autres frais doivent être inclus
dans la différence entre ce coût net et le prix de vente
net.

D'autre part, les manufacturiers partent générale-
nient avec leurs dépenses de magasin et d'usine et ajou-
tent à ceci tous les à-côtés directs résultant du place-
mennt des marchandises entre les mains de l'acheteur.
Cela comiprend les dépenses de magasinage, de vente,
de bureau, d'empaquetage, de transport et diverses,
donnant un coût brut au-dessus duquel tout est profit.

('e fait compte dans une certaine mesure pour la
divergence d'opinion entre certains manufacturiers et
certains marchands de gros, sur cette question. Les
manufacturiers sont enclins à dire aux marchands de
gros qu'on fait sur leur ligne de marchandises un pro-
fit de 25 pour 100, alors qu'en réalité, le profit brut
est de 20 pour 100 sur cette vente.

Quelques-unes des plus importantes raisons de suivre
cette méthode de calcul des profits sur les ventes sont
le- suivantes:-
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