
LA CONDUITE D'UN COMMERCE DE
DETAIL

Conférence faite par M. Fred. C. Lari-
vifire. de Montréal, au Convefltum des
Détaillants en Ferronnerie de la Pro-
vince d'Ontario. à Hamilton.

Veuilliez, je vouis prit-. accepter mes,
iîncêr.s remnl1reiinelte pmîr l'honneulr

qovous m'avez. etnftiré en ne rhoitis
Faits pour présiîier à la isc.ussion des

quîestiow5. Je Biils tiûr que vous auriez pis
faîire un nmeilleur choix parmi vous-nié
niffl. niaki Je suis sûùr auis.l que persýoîne
ne ixssîirrait faire de plus grands ef.
forts 4,4 ne mettrait de nivillieuire volon
t'4 pour faire dle ctipartie dut prograni
niC ti ti i"è. Si nion expérience dle

vingt neuf an-s drnis le commerce de laî

qîuincaiillerie cA~ ulue garanile siffisan-
te pouir ré'pondre Prffcarefliet à vos qulcu
lions. votile pouvez Aire assurés que Je
ferai de m(ini nmieux pour vous faire hé-
liéfil< er de ina lon-guie expérience. Je f4-
licite e;:ucr<-iîlent les organisat-rs Ji]
<'onventuin du succès qu'tls ont dlé
jA oblenu:. sp~iln eft<n ce qui con
terne le nomnir des membres pr4;-,qentg
et la lminne rP«-"en4tlon des quîincaill
jliert ll4taiiilitfs de la Province d'Onl.t
rio.

()II n'a deadé v 'nt ln-,rIuîr île-
la dIscuisslIo. di- dire quelques mots sur
-i'a conu ite' d uns commerce de détail
<t> qqi ccaillerie, <4 <le ç le' Ne d#,.si

raîni luis lua(>erIllaiîup (le t,.mps. Aý

Cette' que-t ion. :lur laqel> pi- peuit
é< ii. V lsiol<ues. Je mûu ixt> <urai à

dî'îU S4jV iiuîpotrî:îîît.s : b( Les
profitls quit îs.cîvent étire fi. trI'cf

ilitstlcii\ endis. is < s' u

Profits sur te stock renouvelé

.1 .1 'I ît 1119)i s'I ex'emnple t rs frap

liant qui. je'i>l'î.etS sý.pî.- et si

r;î t is r a it i hIîîcconnl, qIle Plus soui-
Veunt (C j(rmti .l - .ý4toc i<. tplus profi-
t; *'Ile i-St le Commerce et Plus h<s proftis
F; I *cuIroisseî(ill raidet-niie-ut SîlpIXisons.
gisun <'itai d<k Sluîj s,it investi dan.
un ý-tock et que la mharge de rfissoit_
dle 20t pour cenjt s,,r le lurix coûitnt. 8-1
ce stock vest renouv~elé cil ni fois au ('e-UN
dle dix années. cesq $1 rodiliron.

$14 s le Profits niets5. UOtlnue
l'é dilx fois onr clix ans., les profit,, nets
serout de $511<>.l16, S'il est renouvelé vinurt
fois e-n dix ans, ifsc profi.ts, ucs 5<-rouit , 'le
$3.733 60 et s-1. est relccuivpelé q,,.rainte
fois en dix a.is. c'«est-A-%lire tulîls les
trois mois, le., .profi-ts nets seront d,
$146.S70.74. VOUS voyez liniédiitnmeult
la différence de production de .h.qî
Cas particu-lier dont chacun (je voî,je
n'en lote pas, se rend compte à pr-nuéie
r.- vue. Ce principe posé, je crois (Ille

LE PRIX COURANT

l'intéirèt (lu détaillant ee de limiter es

affaires ou son etock en miais aux mar-
chand4ses les ýplus vSndables et d'avoir
v'it magasin une trèis petite quantité de
riarclhnrnises pour ilesquelles la deman-
lit- est faible. en appliquant 3e môme

pîrincipîe à la fixation des prix de
vente, on peut voir qu'il est préférable,
ait point dle vue( pécuniaire, de vendre
suir tille marge de 10 pour cent des mar-
c-ha nil-irs que vous pouvez trenowreler
tint, fois par mois, plutôt que de vendre
li-rîx fois par an îles marchanilew à 50
lînur cent <le profit.

Le Commerce est comme tin navire de
iri-mre qui se dirige vers un port appelé

Suc".Vous avez entendu dire ce
Plus dlune fois et vouse étes-vous rendu
compte- que yens ne pouvez pas aller le
lavant dans le jeu des affaires àmoins
que vous ne luttiez, et vous ne pouvez
pas réussir d'une manière permanente
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à moinis que vous ne continuiez la lutte.
\tîjotirlhi le commerce de la quIncail-
lerie e-n dlétail est réellement une lutte de
ltungte haleine. du commencement à la
fi. Dans la lutte commerciale,.cc'est
l'honmmne le mieux doué qui l'emporte.
Chaque fois q-îe vous ôtes surpris soin-

iîilt.les mains basses, vous ôtes su-
jet à être frappé et le reterce peut comp-
t, r Jusqu'à dlix et vous mettre hors de la
.litte. La lutte sans relâche, voilà quel
tN-t le prix de la vict(oire. Si vous vouiez
vaintcre clans la lutte commerciale, ayez
,zoin it1-e vous maintenir au premier rang.
Touitefois. dans les affaires, Il ne devrait
pas; exister des choses telles que l'i-nii-
tié ou la -haine entre rivaux: Il ne devrait

'aviqu epasift de bon aloi que
1 on éprouve à vaincre honorablement un
4 omp<.etur, le sentiment de satisfaction
quîe noui éprouvons tous quaind nous
battonts u rival dams tôut autre jeu. Si

nous ai-nmm TEeldenea Ce iou
>brouvne a u 1Coup. disi. -plîeisr à 'fci

10.3 divers paot9s, bien lue nous %oy'ons
forcés 4Mwequefois d'accetpter uni. défaite
temporaire.

Aucua grand gMnéra n'a jainai.-t ar.n,
chaque engagement ou chaque li:rt.i'llo
sur Flencemi. En. fait, personne ne petit
vaincre en tout tem»Ps. Nous n'ivnî's pa
à être toujome vie=u et Il n*i Dai
nécessaire Que DOuM le soyons trcccj<iîc-c
17ne victoire remportée -de tonhpý-ý al"
tu'e par votre emoliptteur est réelielc.'1
sune boume chose pouir v0 113 Cela '"Q
met davantage sur vos gardes îîoî 'i
lutte suiivanite et entre temps. ri vAlle
vous ôtes tenu sur le qi-vive, oi
fortifié -les points faibles et votr- riv.'
trouvera que choque pouce? de i.raiir
9,ra disszputé chaudemeut.

VOUS -savez tous que les profiýlt-
sont le résusltait de choque nlivc'mi"'
que vous faites. lit y a des prn«tiqtl"s qii
aurgmenteront vos -profitse ne4ts Pcci
prou ptemfent que d'autres. Pari eW
CI figurent les bons ac[latis et la si-'~
lance des placements dans toite -
lignes. 1

Qu'est-ce qu'un bon achat?

P-n bon achat ne consiste Pas m:lp'e
Ment à obtenir les prix les plus h;tz
crois que le marchand qui obtienft 'Il-
raisonnable dans un temps Court 'Il
sorte qu'il a suffisamneint de tr'ntO't

conaci'et àla vente de sues mncrhîýl
o"-s et à la gesltion de son macas1i-<-
un meilleur acheteur que le n 1ia'b"''
<nui obitient 2l•4 ou 6 pour Cent -t' -
m'ais; qui. en faisant cela. Y eî'u
telle paritie de son temps qcîc- P
trment des ventes e-St néglieé

Nombreux sont les marchands ni! 7!
irîlgeni de surveiller leurs p1a«'nc"-- '

fonds dans toutes les li'gnes Pt ' '

dm(t. de tous fies moytens de produt ;e

profits neta, Il n'en est PasU a"'"
portant que l-a sucrveillln<'e etoî
placeents. Vos ventes augTnefl -"

imqinuent avet- le nombre d'artir-', q

voue; 4avez en vente et mon avecla 'tP
taition ou la d-limnution des q1lltl"'ý
différentst articles que Vous pn- 'z'-t'17
Qulan4 vous'avez unaprv5OfT<
qui durera six semaines alors 01l'r ~
pr-ovislonnernent pour deux seifain"'
rait été SUffisant, vous 1,mxohil-7 Ir
tilement autanit dle votre clPitR' q
eet rprésenté par l'excédent slur i-'
provislooaemenft de quatre S> Ti' 7 " -

Sur cet excédent dapprovi-;10nf-"îr -vous perdez non se-ulement Ilntr't""
me et le collit de magasinage. mll t' ' 1

vouftl perdez le profit que vous t9
avoir gan _,ur d'autresl rarel'
qqi au-raiemlt -pu être achetées a
somme d'argent.

Pour réussir, chaqlue magasin el* '
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