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LA CONDUITE D'UN COMMERCE DE

DETAIL
Conférence faite par M. Fred. C. Lari-
vidre, de Montréal, au Conventum des
Détaillants en Ferronnerie de la Pro-
vince d'Ontario, & Hamilton,

Veulllez, je vous prie, accepter mes
sincéres remerclements pour honneur
quo vous m'avez conféré en me choisis
sant pour présider A la discussion des
Je suls sr que vous aurlez pu
vous-mé

questions.
falre un mellleur cholx parmj
mes: mals je suls glir aussi que personne
ne pourrait faire de plus grands ef
forts ¢ e mettrait de meilleure volon
t4 pour faire de cette partle du program:
me un succes, Si mon expérience de
vingt neuf ans dams le commerce de !a
quincailleric e:t une garantle suffisan-
te pour répondre efficacement A vos ques-
tions. vous pouvez &tre assurés que je
feral de mon mieux pour vous faire bé:
néficler de ma longue expérience. Je fé-
licite snedrement les organisateurs dn
Conventum du succeés qu'ils ont  dé-
jA obtenu, spécialement en ce qui con
cerne le nombre des membres présents
et la bonne rprésentation des quinecail:
llerg dataillants de la province d'Onta-
rio.

On m'a demandd, avamt Vouverture de
la discussion, d« dire quelques mots sur
La conduite dun commerce de détail
Ne dési
temps A
laquelle  on m:ut
volumes, je me bornerai A
fmportants - 1o

de quineaillerie et de poéles™.
riant pas passer beaucoup de
cette  question,  sur
éerire des

deux  sujets " les
profits qui peavent étre faits sur le cont
des manchandises™, 20

“las canses

dinsueccds en affaires”

Profits sur le stock renouvelé

Jai devant moi un exemple tras frap-
pant qui. je pense, est st simple et i
clair. que chacun de vous €'y intéresse-
ra. est un fait bien connu que plus sou-
vent on renouvelle e stock, plus profi-
table est le commeree ot plus les profits

saceroissent  rapidement Supposons

quun capital de $100 soit investi dans
un stock et que la marge de profits soit

de 20 pour cent sur le prix coltant. S1

ce stock ost renouvelé cing fois au cours
de dix années, ces $1m0 produiron,
$145.83 de profits nets. Sl st renouve-

Ié dix fois en dix ans. les profits nets -

seront de $510.16. S'il est renouvelé vingt
fols en dix ans.leg profits nets seront ;1
$3.733 60 et s'il est rencuvelé quarante
fols en dix auns, cest-A-dire. tous les
trois mois, les .profits netg soront  Je
$146.870.74. Vous voyez immédiate ment
la différence de production (e chaque
c‘t\s particulier dont chacun Je vous, je
nen doute pas, se rend compte A premia.
re vue. Ce principe posé, fe crois que
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LE PRIX COURANT

I'intérét du détaillant est de limiter ges

affaires ou son stock en malns aux mar-

chandises les plus vendatbles et d'avoir
en magasin une trds petite quantité de

marchandises pour lesquelles la deman-

de est falble; en appliquant le méme
principe A la fixation des prix de
vente, on peut volr qu'il est préférable,
an point de vue pécuniaire, de vendre
sur une marge de 10 pour cent des mar-
chandises que vous pouvez remouveler
une fols par mols, plutdt que de vendre
deux fois par an des marchandizes 4 50
pour cent de profit.

l.e commerce est comme un navire de
zuerre qul se dirige vers un port appelé
“Succds”. Vous avez entendu dire cela
plus d'une fols et vous &tes-vous remdu
compte que vous ne pouvez pas aller ie
lavant dans le jeu deg affaires & moins
que vous ne luttiez, et vous ne pouvez
pas réussir d'une manidre permanente
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A moins que vous ne continuiez la lutte.
\ujourd'hui, le commerce de la quincail-
lerie en détail est réellement une lutte de
longue haleine, du commencement 2 la
fin.  Dans la lutte commerciale, c'est
'homme le mieux doué qui l'emporte.
(Chaque fois que vous &tes surpris som.
meillant, les maing basses, vous 8tes su-
jet A étre frappé et le referee peut comp-
ter jusqu'd dix et vous mettre hors de la
‘ntte.  La lutte sans relache, voild que!
ost le prix de’la victoire. Si vous voulez

vainere dans la lutte commerciale, ayez -

soin 1le vous maintenir au premier rang.
Toutelois, dang les affaires, il ne devrait
pas exister des choses telles que I'inimi-
tié ou la haine entre rivaux; il ne devrait
v avoir que le plaisir de bon aloi que
lon éprouve A vaincre honorablement un
compétiteur, le sentiment de satisfaction
que mnous éprouvons tous quand nous
battons up rival dans tout autre jeu. Si

noud ‘mettons tout ddtre coeur a. jey s
ngua .aim mmment e jo 1 nous
&prouvons beaucoup de plalsir A éudicr
les divers points, bien que nous sovons
forcés uelquefols d'accepter une défajte
temporaire. =

Aucun grand général n'a jamai: garns
chaque engagement ou chaque lhirtaille
sur 'enmemi. En fait, personne ne pent
vaincre en tout temps. Nous n'avons s
A &tre toujours victorieux et 11 n'est pas
nécessaire que nous le soyons toujours
Une victolre remportée de temps A an
tre par votre compétiteur eet réellemet
une bonme chose pour vous: cela vors
met davantage sur vos gardes pour 1
lutte suivante et entre temps. si vons
vous &tes tenu sur le qui-vive, vous.gver
fortifié les points faibles et votre riva!
trouvera que chaque pouce de torrain
sora disputé chaudement.

Vous savez tous que les profits nets
sont le mésultat de chaque mounvemen
que vous faites. T y a des pratiques qni
augmenteront vos profits net< phs
promptement que d’autres. Parmi celles:
ci figurent les bons achats et la surve!
lance des placements dans toutes Irs
lignes. "

Qu'est-ce qu'un bon achat?

Un bon achat ne comsiste pas smple
ment A obtenir les prix les plus bhas ™
crols que le marchand qui obtient nr priv
raisonnable dans un temps court de'tee
corte qu'il a suffisamment de temp: }
consacrer 2 la vente de ses marchand’
ces et A la gestion de son magasir '
un meilleur acheteur que le marhar!
oui obtient 214 ou 5 pour cent dr¥'T"
mals qui, en falsant cela, y emploic ur:
telle partie de son temps que lo °
tement des ventes est négligé

Nombreux sont les marchands qi'
gligent de surveiller leurs placem~n’s s
fonds dans toutes les ligmes et. o™ "
damt. de tous les moyens de produi-c ¥
profits nets, il n’en est pas d'anss! M
portant que la surveillance de tons ‘o*
placements. Vos ventes augmen:on’ 0
diminuent avec le mombre d'artic'ns a1
vous'avez en vente et mon avec l'anzme?
tation ou la dlimnution des quan‘i'®: 17
différents articles que vous possle7
Quand vous @vez un approvisionnema
qui durera six semaines alors auim 27
provisionnement pour deux semaincs 2%
rait été suffisant, vous immobilizc7 in"
tilement autant de votre capita’ At
est Teprésenté par I'exoédent sur v A7
provisionnement de quatre s mI"7*
Sur cet excédent d'approvi»sionr""!‘f'"_'
vous perdez non seulement Fintér® M
me et le colt de magasinage mals 1"
vous{ perdez le profit que vous P
avoir gagné sur d’autres march?
quyi auralent pu étre achetées aves

TR

frre

_somme d'argent.

Pour réussir, chaque magasin do'" "¢
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