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INTRODUCTION

Notre intention est d’étudier 'organisation des entre-
prises commerciales et plus spécialement celle des entre-
prises commerciales privées.

Le mot organisation a plusieurs significations. I est
employé soit dans un sens concret, soit dans un sens
abstrait. Au sens concret, le terme désigne un ensemble
d’éléments humains et matériels assortis et combinés en
vue d'un but déterminé. L’entreprise commerciale est une
organisation dans ce sens- la de méme que I’Etat, V'Eglise,
IArmée etc...

Dans le sens abstralt le mot organisation désigne par
contre la maniére dont les éléments d’une organisation
concréte sont choisis, combinés, reliés, et la facon dont ces
divers éléments fonctionnent ensemble en vue du but com-
mun. Eléments et but sont donnés et préexistent ici a I'or-
ganisation. Celle-ci intervient pour employer les éléments
ou moyens donnés de la facon la mieux appropriée a at-
teindre le but visé. Dans I'entreprise eommerciale, les moyens,
ce sont les capitaux mis a sa disposition, le but, c’est son
rendement. Par capitaux, il faut entendre ici les fonds en
espéces investis' dans P'entreprise; leur transformation en
d’autres formes de capitaux est déja une des fonctions
essentielles de l'organisation dans le sens absirait. Cette
organisation, travail continu d’initiative et d’adaptation,
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constitue ponr ainsi dire toute Vactivité de Ventreprise.
€’est dans ce sens trés large que nous emploierons dans
notre travail le terme organisation.

L’organisation est le facteur variable. La force du capital,
le travail d’exécution, le milien éconemique, les conditions
économiques sont les facteurs fixes, en ce sens qu’ils.sont
les mémes pour foutes les entreprises de méme nature. Ce
qui différencie ces derniéres, ¢’est leur organisation, Suivang
qu’une organisation est rationnelle ou non, elle conduit
P'entreprise & la prospérité ou & la ruine. '

L’organisation d’une entreprise commerciale se divise
en deux parties : Vorganisation extérieure et V'organisation
intérieure.

L’organisation extérienre comprend toute 'activité ex-
térieure de l'entreprise. Elle a pour but d’adapter celle-ci
4 son milieu économique et de la mettre de la facon la plus
rationnelle en rapport avec ce milieu. L’entreprise com-
merciale a surtout besoin d’étre mise en relations avec les
entreprises les mieux placées pour lapprovisionmer en
marchandises et avec celles pouvant le plus utilement faire
usage de ses services. Elle peut prendre a cette fin des
formes économiques diverses et disposer de moyens et
d’organes nombreux. Nous ne nousg oceuperons de I'organi-
sation extérieure que d™une facon sommaire (dans le cha-
pitre n). Les questions qui s’y rattachent font partie de
I’économie commerciale.

L’organisation intérieure par contre est un probléme de
technique commerciale. Cest cette organisation qui fait
’objet spécial de notre étude. Elle s’occupe de toute 1ac-
tivité intérieure de ’entreprise qui, dans une maison impor-
tante, est trés complexe. Elle se divise en deux parties :
'une a pour but la préparation et ’exécution effective des
affaires, ot I'autre les écritures qui sont nécessaires pour
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onregistrer les opérations et ponr donner les renseignements
utiles sur la situation et la marche de entreprise. Les
matiéres les plus importantes de cette derniére partie de
Porganisation intérieure sont :

1o La comptabilité centrale; 20 la comptabilité des
marchandises; 3¢ le caleul des prix de revient; 4° 1’établis-
sement des bilans de situation et des bilans de résultats

“mensuels; 50 la statistique.

Ces matiéres se distinguent des autres parties de 'orga-
nisation intéricure en ce sens qu’elles ne sont pas direc-
tement productives. C'est la raison pour laquelle elles sont
souvent encore aujourd’hui trés négligées dans beaucoup
d’entreprises.

Elles ont, d’autre part, ceci de particulier qu’elles sont
trés intimement liées ensemble. Elles dépendent les unes
des autres et n’offrent la garantie d’exactitude voulue que
si elles sont exécutées en liaison étroite et de maniére & se
controler mutuellement. Nous consacrerons & ces ques-
tions importantes une bonne partie de notre travail, tout
en réservant aux autres parties de I'organisation intérieure
la place qui leur revient. Une grande partie de notre travail
est du reste consacrée en premiére ligne & 1’étude des prin-
cipes économiques qui sont & la base de l'organisation
rationnelle des entreprises commerciales privées,
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DES

ENTREPRISES COMMERCGIRLES

B!
La nature de l’entreprise et sa structure interne.

1. Les facteurs de I'entreprise. — Les éléments dont I'entreprise
commerciale ou industrielle est compasée sont de trois sortes.
D’abord, foute entreprise a besoin d’un certain capital pour pou-
voir se former, Elle a ensuite besoin du facteur humain pour son
fonctionnement, et elle ne peut exercer son activité que dans un
muilien économique 4 méme d'utiliser ses services. Ces trois élé-
ments sont indispensables & ]'entreprise, inais ils ne suffisent pas
& son fonctionnement rationnel,

Le facteur capital qui comprend toutes les valeurs matérielles
et immatérielles de 'entreprise se divise et méme se suldivise.
11 peut prendre les formes les plus diverses. Chacune de ces formes
doit &tre choisie de maniére a étre la mieux appropriée a la fonc-
tion qu’elle a & remplir.

Le facteur humain fournit le travail. 11 est la force qui agit sur
la inatiére, la met en mouvement et la transforme. Cette force
représente également des variétés trés nombreuses, 11 y a lien en
effet de diviser le travail de I'entreprise antant que son impor-
tance le permet. Chaque personne doit avoir 4 remplir une fonetion
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simple, ef chaque fonction doit étre exécutée par ume personne
spécialemént qualifide.

Ces deux séries de facteurs, les uns matériels, les autres humains,
doivent étre combinés de facon a former un ensemble bien équilibré,
qui est Ventreprise.

On peut dire que cette derniére est un instrument économigue
qui doit remplir une fonction économigue dans un milieu économique.
Plus l'instrument sera perfectionné et approprié & son milieu,
mieux il pourra répondre 4 son but. Ce milieu non seulement est
fort complexe, mais i} est aussi essentiellement changeant. Les
conditions économiques varient d'une personne 4 une autre, d'un
endroit & un autre et d'un moment & un autre. 11 est nécessaire que
Pentreprise en tienne compte et s'y adapte.

(’est 4 D'organisation qu'il incombe de choisir, de combiner,
d’ajuster et de mettre au point les différents facteurs matériels
et humains, d’adapter Pensemble de ces facteurs aux conditions
économiques du milieu et de diriger leur action de maniére & en
obtenir les meilleurs résultats possibles.

Avant d'étre incorporés dans un organisme de production, les
facteurs capital et travail se trouvent A I'état izolé. Dans cet état
leur force productive est nulle, car tout acte de produetion exige
la coopération des deux facteurs. On pent, il est vrai, concevoir
une production sans capital; mais en fait, ce serait une produc-
tion réduite a si peu de chose qu’elle n"arriverait jamais & atteindre
son but, qui est de satisfaire aux besoins de I'homme. Comnme
¢’est Porganisation qui assure la coopération des deux facteurs,
elle devieny de ce fait elle-méme wn facteur de production au
méme titre et an méme degré que le capital et le travail. Sans
doute, la coopération du travail, facteur actif, avee le capital,
facteur passif, est aussi concevable sans idée d’organisation; mais
ce serait une production pour ainsi dire instinetive, sans division
du travail, sans plan ni méthode. Une production rationnelle,
basée sur le principe de I'économie des forces, m’est possible
qu'a l'aide du facteur organisation. I1 congoit, combine et dirige
Factivité productive. Le travail Pexécute et se sert du capital,
facteur passif, comme simple instrument de produetion. L’orga-
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nisation est ainsi le troisitme facteur qui se tronve & la base de
I'entreprise. Elle lui est essentielle et indispensable pour l'exis--
tence et ponr le fenctionnement.

L'importance des trois facteurs pent varier suivant la nature de
Yentreprise. En régle générale, celle de I'organisation augmente au
fur et 4 mesure que le capital et le travail sont plus considérables
dans une entreprise, Dans le cours des temps, 'importance de I'orga-
nisation s'est accentuée pour ainsi dire parallélement a celle du
capital qui, depuis la naissance de I'entreprise, est devenu le facteur
prédominant dans la production. Mais la complexité croissante du
milien économique d'une part, et eelle du fonctionnement technique
de I'entreprise d’autre part, ont contribué a faire actuellement aussi
de Vorganisation nn facteur de production de tout premier ordre,
Si ce facteur est surtout nécessaire a4 la grande entreprise, il I'est
également & la toute petite maison. Prévoir, combiner et travailler
avec méthode d’aprés un plan soigneusement élaboré d’avance, c’est
déjA organiser.

2. Le producteur autonome. — Tous les organismes ayant pour
but la preduction ou le commerce ne sont pas des entreprises.
Une grande partic de ces organismes, les petits- détaillants, par
exemple, appartiennent & la classe des prodnctenrs que I'on désigne
par le nom générique de producteurs amlonomes, Ce sont souvent
des artisans qui, en plus du produit de leur activité professionnelle,
vendent dans un magasin des articles similaires. Souvent ils ne
produisent plus rien cnx-mémes, mais se contentent de la vente au
détail des produits de leur branche et se chargent, le cas échéant,
de réparations senlement.

Le producteur autonome exécute Jui-méme soit le travail de
production s'il est artisan, seit le travail de distribution s'il est
détaillant, et ceci, non pas pour le compte d'un patron, mais en trai-
tant directement et pour son compte avec ses clients. L’entrepre-
neur est celni qui emploie le travail professionnel d’autrui en vue
de produire pour le- marché. Le producteur autonome travaille
pour sa clientéle, et souvent aussi pour le marehé, mais sans I'inter-
médiaire d'un patren, et ¢’est cette particularité qui le distingue
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du simple salarié qui disparait comme unité économigque pour ne
former qu’un élément de 'entreprise.

11 y a plusieurs types de producteurs autonomes, mais le cadre de
ce travail ne nous permet pas de les étudier ici.

Ce qui caractérise le producteur autonome, et en particulier le
petit détaillant, qui nous intéresse le plus, ¢’est qu'il fournit de sa
personne aussi bien le travail manuel que le travail intellectuel de
direction qui est nécessaire & la gestion de sa modeste exploitation.
Le petit commergant de détail manutentionne lui-méme les mar-
chandises. 1l n’emploie pas de travail étranger. La plupart du temps,
il ne dispose que d’un jeune employé pour faire les courses et livrer
les marchandises. Il a une organisation familiale du travail. La
femine tient la caisse, le mari recoit la clientéle. 11 n’y a pas de sépa-
ration entre le travail d’exéeution et le travail d’organisation, il
n’existe pas non plus de séparation entre le capital et le travail.
Le petit commergant est en général propriétaire du capital investi
dans sa maison. Le producteur autonome présente donc trois
caractéristiques :

10 11 fournit les deux sortes de travail : le travail intellectuel
d’organisation et le travail manuel d’exécution, :

20 1l n’emploie pour ainsi dire pas de travail étranger et salarié.

30 11 est en méme temps, sinon propriétaire de I'immeuble dans
lequel il est installé, tout au moins propriétaire unigue du capital,
d’exploitation de son commerce.

Les facteurs de production du producteur autonome sont done en
principe tous fournis par lui-méme. :

Quant & sa rémunération, ¢’est uniquement une rémunération
de son travail. En effet, le modeste capital qui se trouve dans son
exploitation ne joue pas unrole bien grand, et le travail de direetion
et d’erganisation est aussi relativement pen important et ne peut
pas constituer une source de revenus, ce qui ne veut pas dire que
le petit détaillant n’a pas besoin de faire son travail avee méthode. 11
a au contraire besoin de diriger sa modeste maisonavec intelligence,
et de faire preuve de qualités commerciales en adaptant son exploi-
tation le plus possible aux besoins, aux gouts et sux habitudes de
ses clients qu'il a Pavantage de eonnaitre personnellement,
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Le détaillant, par svite de }a demande peu considérable qu'il doit

satisfaire, ne peut acheter de premiére main, ni souvent de la deu-
xiéme; il est donc obligé de vendre plus cher que la grande entre-
‘prise de détail, mais sa marchandise se trouve sous la main du
consommateur, et elle présente pour ce dernier une utilité de place
ou de temps que, celle du grand magasin de détail; souvent assez
éloigné, n’a pas pour lui. C'est pourquoi le consommateur achéte
de temps & autre chez le pefit détaillant des articles qu'il aurait
pu acheter moins cher dans le grand magasin.

Ce qu'il y a surtout a retenir, ¢’est que Forganrsation proprement
dite ne joue qu'un rfle effacé chez le produéteur autonome.

3o L'entreprise. — Tout autre est le cas de Ventreprise. Si la
, structure interne de Pexploitation du producteur autonome est
simple, celle de 'entreprise représente au contraire un mécanisme
sonvent fort compliqué ef essentiellement différencié, Les diffé-
* rents facteurs, & savoir : le capital, le travail et 1'organisation sont
fournis par des personnes différentes.

1l est vrai qu’il y a une forme d'entreprise, celle de I'entreprise
individuelle, qui se rapproche beancoup de celle dn producteur
aatonome. La limite entre les denx formes n’est méme pas nette-
ment tracée. 11 y a des types intermédiaires, et il arrive souvent que
le productenr autonome, en donnant de I'extension & son exploi-
tation, réussisse 4 la mettre an rang des entreprises, par exemple
lorsqu’il engage du travail salarié; mais 'il a quelques commis, ou,
dans le cas de Vartisan, quelques ouvriers, et 8’il teavaille avee eux,
on ne peut pas encore désigner son exploitation par le terme d’en-
treprise.

Ce qualificatif n’a sa raison d’étre en effet, dans le vrai sens du
mot, que lorsque Pexploitation a pris une extension telle que le
chef est obligé de consacrer la plus grande partie de son temps a la
surveillance du travail de ses employés et & l'organisation exté-
rieure ¢t intérieure de sa maison. En d’autres termes, il v a entre-
prise lorsqu’une séparation nette est intervenue entre le travail
d’exécution et le travail d'organisation.

L’entreprise suppose en effet une séparation marquée entre ces
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deux sortes de travail, et cette séparation s’accentue au fur et &
mesure que hous passons de la petite a4 la moyenne, et de la moyenue
i la grande entreprise.

Sous la direction de 1'entrepreneur, des personnes en nombre
variable lournissent le travail d’exécution. Ces personnes touchent
pour leur travail une rémunération qui ne dépend pas des résultais
obtenus par l'entreprise. Méme .dans le cas oit la rémunération
n'est pas fixe, commnie, par exemple, lorsquun voyageur touche une
comntission sur ses ventes, elle ne dépend pas des résultats de
I'exploitation.

L’entrepreneur, dans I'entreprise individuelle, fournit en général
le capital et le travail d’organisation, de sorte qu'il y a différencia-
tion entre les facteurs capital et orgamsatlon d’une part, et travail
d'exécution d'autre part.

L'entreprise individuelle est la forme d’entreprise la moins diffé-
renciéc. La séparation des trois facteurs : capital, travail et orga-
nisalion, est plus nettement marquée dans les entreprises consti-
tudes sous forme de sociétés, surtout dans les sociétés en commandite
et par actions; de méme aussi dans les sociétés coopératives, ol
les trois facteurs sont apportés par des catégories de personnes
differentes,

8i nous voulons donner une définition de 'entreprise en général,
nous pouvens dire que ¢'est un ensemble de forces économigues, les
unes matérielles, les auires humaines, organisées pour produire, de
In facon lu plus rationnélie, soit des biens matériels, soit des services.

Pour celui qui envisage l'entreprise exclusivement au point de
vue de l'économie nationale, cetle définition peut suffire. Mais
si on lient compte des exigences de I’économie privée, elle nest
pas courpléta. L'entreprise remplit bien une fonction économique.
Cest néme, au point de vue de 1'économie nationale, sa raison
d’étre; mais elle ne Ja remplit que contre une rémunération de la
part de ceux qui ont recours a ses services.

Cette rémunération sert en toute premidre ligne & couvrir les frais
de I'entreprise et & rémunérer tous les facteurs qui y sont employés.
Si Tentreprise est bien organisée, il reste un surplus ou un profit.

Suivani la nature de I'entreprise, la destination de ce profit
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peut varier. Dans une entreprise publique il va 4 la communauié,
dans une entreprise coopérative c'est une collectivité de personnes
plus restreinte, les mernbres de la coopérative, qui en bénéficient,
Dans I'entreprise privée, il appartient par contre, suivant la théorie
courante, A Yentrepreneur;, mais dans la pratique, au liew de payer
nne rémunération fixe au capital, Pentrepreneur, non capitaliste,
partage souvent le bénéfice avec le facteur capital.

Le but final, poursuivi par Jes trois différentes caiégories d'en-
treprises existantes, & savoir : les entreprises publiques, les entre-
prises coopératives et les entreprises privées, n'est donc pas le méme.
Comme Porganisation s’adapte surtout au bnt i atteindre, celle
d*une entreprise privée différe done, en partie tout au moius, de
celle des entreprises publiqnes et coopératives.

Nous nous occuperons dans ce travail exclusivement des entre-
prises privées.

4. L'entreprise privéa. — Ponr adapter 4 ce genre d’enireprise la
définition que nous avons donnée de I'entreprise en général, nous
devons tenir compte des deux fonctions gqui incombent a l'entre-
prise privée,

Auw point de vue économigue, elle forme un ensemble de forces
économiques, les unes matérielles, les autres humaines, organisées
pour produire, de la facon la plus rationnelle, soit des biens matériels,
soit des services. Au point de vue privé, elle est un instrument éco-
nomique qui a pour but de donner un rendement.

L'entreprise privée a pour but d’aboed de produire des biens ou
des services; ¢'est sa fonction dans I'économie nationale. Elle doit
ensuite donner un rendement; c'est sa fonction au point de voe de
I'économie privée. Sa productivité indique son wtilité publique,
et son rendement son utilité privée. La productivité, bien gu'elle
consiste en biens ou en services, se mesure en monnale, Clest lo
chiffre d'affaires de Pentreprise. Le rendement s’exprime également
en monnaie; c'est Pexcédent des recettes de P'enireprie pour ses
produits on services sur ses dépenses pour les choses qu'elle
consomme et les services qu'elle Jutilise. Elle ne peut, en effet,
donner un rendement que si les services qu'elle rend sont évalués

/
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par ceux qui les utilisent & wn prix supérieur A& celui qu’elle
dépense pour les produire. Le rendement indigue done si Ven-
treprise fonctionne d'une fagon économique ou mnon. Dans ce
sens le rendement n’intéresse pas uniquement ceux auxquels il
revient, mais dans une large mesure avssi la collectivité toute
- entiére. Elle ne peut pas, en effet, &tre indifférente & la question
de savoir si les organismes qui prodvisent ce qu’elle consorme
sont organisés et fonctionnent d’wne fagon rationnelle ou non.

Sous le régime de la libre concurrence, une entreprise ne peut,
d’autre part, donner un rendement que si elle rempht convena-
blement sa fonction publique. Les prix, auxquels une entreprise
vend ses produits ou ses services, ne peuvent pas, sur le méme
marché et au méme moment, étre supérieurs & ceux de la méme
qualité d’une autre entreprise. Si donc une entreprise réalise un
rendement plus fort qu'une autre de la méme branche, cgci prouve
en toute premiére ligne au’elle posséde une organisation plus ration-
nelle. Le prix de vente n’est pas déterminé par le bénéfice que I'en-
treprise préléve; il est fixé par 1'offre et la demande, c’est-3-dire
par des forces extérieures & I’entreprise. Celle-ci ne peut réaliser des
bénéfices que dans la mesore ou elle parvient & ajuster au prix de
vente les autres facteurs de rendement (surtout sa productivité
et ses frais d’exploitation).

Comme 1l n'y a dans une enireprise avcune opposition entre sa
productivité et son rendement, de méme il n’y a aucune divergence
entre la fonction publique et la fonetion privée de YVentreprise,
prise comme telle. Normalement et si les antres conditions restent

+ les mémes, le rendement n’augmente que si la productivité est
angmentée & son tour. Les autres conditions peuvent cependant
varier, et & productivité égale on méme réduite, le rendement pent
¢tre augmenté par un fonctionnement plus rationnel de ’entreprise,
ce qui n’est encore pas contraire a l'intérét public. 11 n’y avrait
opposition entre les deux fonctions de I'entreprise privée que si
une disproportion manifeste existait entre sa productivité et
son rendercent, et méme dans ce cas seulement,si le rendement
excessif était obtenun par des moyens contraires i Ia Ioyauté commer-
cigle. Un fort rendement indique au contraire que les services
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rendus par lentreprise sont rares et trouvent de ce fait une
rémunération trés large. La valeur d’une chose ou d’un service
dépend, en effet, non seulement de son wtilité, mais en grande
partie aussi de sa rareté,

1l est juste de dire que Ventreprise privée est oréée et dirigée, en
général, par les intéressés en vie du rendament, c’est-a-dire en vue
de leur-iniérét privé. Mais il n’est pas moins juste de dire que l'in-
térét privé suscite de son cité I'initiative privée, qui est le facteur
le plus actif et le plus puissant dans la vie économigue, et que c’est
ainst, par l'intermédiaire de I'entreprise privée, que ce puissant
facteur est mis au service de V'économie nationale.

5. Leg formes de Pentreprise privée. — Les entreprises se divisent
d’abord par leur nature en entreprises principales et en entreprises
auxiliaires. Les entreprises principales sont ;

10 Les entreprises extractives et agricoles,

20 Les eutreprises industrielles,

3¢ Les entreprises commerciales,

Lies entreprises auxiliaires les plus importantes sont :

10 Les entreprises financiéres (banques, ete.).

20 Les entreprises de transport.

30 Les enireprises d'assurance.

L’entreprise commerciale, qui fait Pobjet de noire étude, peut
prendre des formes diverses. Parmi ces formes il y a lieu de distin-
guer la forme économique, la forme technique et la forme juridique.

1. — Au point de vue économique, entreprise peut étre 10 spécia-
lisée, 20 intégrée, 3° concentrée, 4° non concentrée.

Les maisons spécialisées ot les maisons intégrées peuveut étre
en méme temps concentrées ou non concentrées, En fait, V'inté-
gration est cependant déja une sorte de concentration. L’entreprise
commerciale peut en owtre dtre économiquement complétement indé-
pendante ou faire partie d’une coalition, Elle peut aussi pratiquer
la participation. La coalition et la participation pe sont cependant
pas des formes d'entreprises. Ce sont des arramgements que plu-
sieurs entreprises concluent entre elles pour éliminer ou atténuer la
concurrence.

GuTiaER, — Entreprises. 3
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o L'entreprise commerciale peut se spécialiser .

a) Par articles (vin, fromage, soie, ete.).

b) Par débouchés (commerce local, intérieur, extérieur avec
FAmérique du Nord, I’Argentine, la Chine, etc.).

¢} Par lienx d’approvisionnement.

d} Far rapport & la place qu’elle occupe dans la chaine des inter-
médiaires reliant le prodncteur au consommateur : maison de gros
ler degré, 2¢ degré, 3¢ degré, maison de détail, maison d’impor-
tation, maison d’exportation.

20 L'entreprise commerciale peut étre intégrée :

a) Verticalement, gros et détail; exportation et importation, ete...

by Horizontalement (grands magasins traitant tous les articles
pouvant satisfaire un groupe de besoins de méme nature : habille-
ment, alimentation, ete.).

3% Les entreprises concenirées sont les grandes et trés grandes
maisons faisant le commerce sur une grande échelle et avec des
moyens trés puissants,

L’entreprise concentrée peut avoir une ou plusieurs exploitations.
Dans le premier cas il est guestion de la concentration centralisée,
dans le second de la concentration décentralisée.

40 Les enlreprises non concentrées sont les petites et moyennes
entreprises.

Pour plus de détails au sujet des formes économiques des entre-
prises nous renvoyons au chapitre suivant.

I — Au point de ene technigue, on distingue les entreprises com-
merciales suivant que leur systéme d’organisation est centralisé ou
décentralisé, Dans une organisation centralisée c’est & la direc-
tion que les compétences sont toutes concentrées et ¢’est elle aussi
qui passe les ordres directement aux organes exécutants. Dans une
organisation décentralisée il y a des centres d’organisation d'un
ou de plusieurs degrés. La direction centrale donne ses ordres aux
centres d'organisation du premier degré, d’oli ils sont dirigés vers
les centres du denxiéme degré qui les passent anx organes exéen-
tants en les spécifiant et en les adaptant aux circonstances. La direc-
Lion centrale délégue une partie de ses compétences aux centres
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d’organisation subordonnés auxquels elle impose en méme temps
une responsabilité correspondante.

Les entreprises commerciales se distinguent encore par rapport
aux moyens et organes quelles emploient pour se mettre en
relation avec leur clientéle. Elles peuvent utiliser 4 cette fin : 19 des
voyageurs, 20 la réclame et la correspondance, 3° la hourse et les
marchés, 4° les expositions et foires d’échantillons, ete, Au point
de vue des conditions de ventes, on divise en outre les maisons
en deux catégories : celles qui vendent au comptant et celles qui
vendent & erédit. '

I1l. — Quant & sa forme juridigue, 'entreprise ost tenue de se
conformer 4 des régles de droit trés précises. Les formes juridi-
ques parmi lesquelles 'entreprise privée peut choisie, sont les
suivantes :

1o L’entreprise individuelle.

1 Société N .
1y Sociétés 20 La société en nom collectif, .

de o .
3¢ La société en comrmandite.
personnes.
2) Sociéteés oy . .
) do 40 La société en commandite par actions,
. 50 La société par aections,
capitaux,

Nous n’avons pas a discuter ici ces différentes formes. Elles
ont peu d'importance pour Porganisation de Pentreprise. ('n peut
méme dire qu’elles ne touchent que de trés loin Ientreprise telle
que nous I'envisageons iei, ¢'est-a-dire, comme instrument et réalité
économique. La forme juridique s'applique & la société qui se cons-
titue pour créer entreprise. La société peut changer sa forme
sans que Pentreprise elle-méme en subisse Ie moindre changement.

La forme juridique de la société est choisie dans la grande majorité
des cas selon des considérations purement financiéres. 11 n'est
pas rare que, par suite de ces considérations, des entreprises exclu-
sivement privées prennent la forme juridique des sociétés coopé-
ratives, :

Les régles de droit établies par les législateurs se rapportent
aux entreprises constituées sous forme de sociétés. Elles se préoc-
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cupent surtout de la situation des associés envers ’entreprise, entre
cux et vis-a-vig des tiers. C'est dans 'étendue de la responsabilité
des associés et dans la maniére dont ils contribuent & la formation
du capital social que se trouvent les signes distinctifs des diffé-
rentes formes juridiques de 1'entreprise privée, Le législateur s’oc-
cupe tout d’abord des associés parce qu’ils apportent le facteur
capital qui est une des garanties essentielles pour les tiers en rela-
tions avec I'entreprise. Elle divise les associés en deux classes, a
savoir : les associés auxquels la loi impose une responsabilité illi-
mitée et ceux qui n'ont & assumer aucune responsabdité, mais
seulement les risques que comporte leur participation & la fortnation
du capital social. L’associé &st un étre purement juridique. Le légis-
lateur ne lui impose ni ne lui attribue de fonction économique ou
technique. C'est le capitaliste qui fait un placement de ses fonds.
- 8’1l entre dans la société comme associé n’ayant pas de responsa-
bilité, il fait un placement ordinaire n'impliquant que les risques
qui peuvent entrainer dans le cas le plus défavorable la perte de
la mise enti¢re, $'il entre par contre dans la société sous une forme
qui [ui impose des responsabilités en dehors des risques de sa mise,
il-fait un placement de fonds dans des conditions juridiques spéciales.
Par ailleurs, aux risques et aux responsabilités imposés aux associés
par la loi, cette derniére adjoint certains droits de contriles plus
ou moins étendus. Si 'associé limite son activité dans Yentreprise
4 Pexercice de ce controle, il reste purement et simplement capi-
tahiste. Le fait qu'il assume des risques et des responsabilités ne
‘pent pas modifier ce caractére. Tout le monde a & supporter des
risques et des responsabilités; toute activité en implique, Ce n’est
pas une spécialité des actionnaires, des commanditaires ou des asso-
ciés en nom. lls apportent le facteur capital qui peut contribuer
i la production, sans coopération personnelle de leur part. En fai-
sant cot apport, ils créent I'entreprise, mais en partie seulement.
Pour qu'elle soit compléte et prenne une forme concréte, il faut
qu’un entrepreneur se charge de transformer les capitaux apportés
et de les faire coopérer avec le travail,
Les associés capitalistes peuvent excercer cette fonction eux-
mémes, et souvent ils le font, mais ils peuvent aussi la déléguer
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& une autre personne spécialement qualifiée. 5'ils se chargent du
rile d’entrepreneur, ils sont capitalisies et entrepreneurs & la fois;
#'ils ne le font pas, ils restent uniquement capitalistes.

" 60 L’entreprenenr. — L’entreprencur est la personne qui apporte
en premiére ligne le facteur organisation. i se distingue nettement
de l'associé uniquement capitaliste. 1I n’est pas une création juri-
dique, mais un étre éconemique coneret. L'entrepreneur est I'or-
gane qui, sous le régime actuel, remplit Ja fonction économique
la plus importante. 11 organise la production et la distribution
des produits et fait en bonne partie la répartition des revenus,
aussi bien de'ceux du travail que de ceux dn capital. Un lomme
. n'est entrepreneur que s’ remplit effectivement cette fonection.
Le fait seul d'assumer les risques, dont nous avons parlé plus haut,
ne constitue pas Pentrepreneur.

Si Passocié capitaliste n'a pas besoin de suivre le capital qu’il
apporte A entreprise, il n'en est pas de méme de Iorganisation
apportée par I'entreprencur; celle-¢ci est une force inteliectuelle et
morale inséparable de ]’entrepreneur que I'on pourrait avssi bien
appeler I'organisateur. 1! met 1'entreprise en marche, fait face aux
risques auxquels elle est sonmise et est responsable de son bon
fonctionnement. Il est le chef unique véritable et effectif de I'entre-
prise.

D’autre part, pour que Fentreprencur puisse éire ce chef effectif
de 'entreprise, non seulement 4 I'intérieur, mais aussi au dehors,
¢'est-a-dire, vis-a-vis des tiers, il a besoin de posséder certaines
attributions juridiques. 11 faut qu’il ait le droit d’agir et de s’en-
gager au nom et pour le compte de P'entreprise. Ce drott doit étre
considéré comme un des éléments constitutifs de la qualité d’en-
trepreneur.

Dans les entreprises mdlwdue]les I'entrepreneur est dans la
grande majorité des cas aussi capitaliste. Dans ces conditions il
est propriétaire de I'entreprise. Elle lui appartient eomme pro-
priété individuelle. La partie de sa fortune qu'il a placée dams
I'entreprise ne se distingue pas, au point de vue juridique, du reste
de sa fortune privée. 11 peut s’en servir et en disposer librement.
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Cette situation change dés que nous sommes en présence d’une
entreprise constituée en société, lei 'entreprise n’est plus une
propriété individuelle, mais une propriété collective. Elle appar-
tient & I'ensemble des associés, La partie de la fortune que chacun
des associés met dans I'entreprise se trouve nettement séparée du
reste de sa fortune individuelle. Les droits de propriété de V'associé
sur cette partie de sa fortune sont considérablement restreints au
profit de la société formée par les associés. C'est elle qui posséde,
dés sa constitution, ces droits de propriété abandonnés individuel-
lement par chacun des associés dans I'intérét commun. Afin de lui
faciliter I'exercice de ces droits, la société est considérée légalement
comime unité eb méme comme personne juridique. Elle a la faculté
d'étre titulaire de droits et d'obligations comme une personne
majeure. Mais la société, cette personne juridique qui s’interpose
ainsi entre les associés et I'entreprise considérée comme instrument
économique, qu'est-elle? Lorsqu’on va au fond des choses, on recon-
nait qu’elle n’est qu'un mécanisme juridique, un simple contrat.
La société est une abstraction qui par elle-méme ne peut rien faire. 11
faut qu'une personne Ia remplace dans 'exercice de ses droits, et la
personne la mienx qualifide pour la représenter est Fentrepreneur.
1l pent en méme temps faire partie de Ja société comme associé.
('est le cas le plus répandu. Lentrepreneur, ou les entrepreneurs
d’une entreprise, prennent alors le nom de gérants ou d’administra-
teurs délégués, mais ils peuvent aussi étre étrangers a la société et
dans ce cas ils prennent généralement le nom de directeur. Ni dans
. un ni dans Pautre cas, I'entrepreneur n’a besoin d’8tre capita-
liste. Sans aucun doute, il peut I'étre en méme temps, mais il peut
ausst faire partie de Ja société en fournissant comme apport le
facteur organisation et rien d’autre. Comme directeur, il apporte
également le facteur organisation, mais il ne [fait pas partie de la
société, Ceel a un désavantage pour Ientrepreneur. L’entreprise
ct toute la valeur qu'elle représente sont la propriété collective des
associés. L'entrepreneur a tout intérdt 4 étre associé, car 'organisa-
tion d'une entreprise erée a celle-ci une valeur immatérielle qui peut
&tre trés grande, et une partie de cette valeur n’est assurée & I’entre-
preneur que si, comme associé, il est copropriétaire de I'entreprise.
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11 ¥ a un troisitme élément qui est nécessaire pour constituer la
qualité d’entrepreneur. L'entrepreneur doit trouver sa rémuné-
ration dans le bhénéfice de 'entreprise. Ce dernier doit appartenir,
sinon en entier, au moins en partie, & 'entrepreneur. Un directeur
salarié qui ne participe pas au bénéfice n’est pas un entrepreneur,
méme s'il remplit ses fonctions économiques et juridigues.

Les économistes sont tous d’accord pour attribuer le bénéfice
de I'entreprise a 'entrepreneur, seulement ils ne sont plus du méme
avis lorsqu’il s'agit de justifier ce droit. Plusieurs disent que c’est
en vertu des risques auxquels Ventreprencur s’expose que les héné-
fices réalisés doivent lui appartenir. En parlant de ces risques ils.
pensent surtout aux risques du capitaliste, car ils ont de l'entre-
preneur une conception qui ne correspond pas & la nétre, Nous
sommes d’avis, ainsi que nous I'avons déja dit, que ces risques ne
concernent en rien Pentrepreneur. Ils ne donnent pas Ja qualité
d’entrepreneur & un capitaliste qui risque ses capitaux dans une
entreprise sans s’occuper de sa gestion. S'il en était ainsi, seuls les
capitalistes pourraient étre entrepreneurs, et les fonctions écono-
miques trés importantes incombant 4 V'entrepreneur n’entreraient
pas en Jigne de compte pour constituer son titre,

Nous disons denc que ces risques du capital n’ont pas de rapport
avec I'entrepreneur, et ce dernier ne peut pas baser sur ces risques
ses droits aux hénéfices. Ils n'ont aucun rapport de cause & effet
avec Je bénéfice. Ce dernier ne découle pas des risques et ne se me-
sure pas d'aprés leur intensité, Il est déterminé par d’autres fac-
teurs,

On peut définir le bénéfice de plusieurs maniéres, mais dans un
sens il est exact de dire que le bénéfice est 1’écart entre le prix de
revient et le prix de vente. Par prix de revient, il faut comprendre
le prix d'achat des marchandises augmenté des frais spéciaux que
nécessite chaque affaire et des frais généraux de Ientreprise.
La rémunération fixe du travail et du capital et une rémunéra-
tion fixe de I'entreprencur font partie des frais généraux. Un écart
entre le prix de revient ainsi compris et Je prix de vente n’existe
cependant pas toujours. On peiut dire qu'il n’y a aucune nécessité
économique pour qu’il existe. Le prix de vente se régle non pas
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d'aprés e prix de revient, mais d’aprés la loi de Voffre et de Ja
demande.

Un commergcant qui compte réaliser un bénéfice parce qu'il
pense pouvoir vendre plus cher que ses concurrents, fait un mauvais
calcul, 11 fait Tinverse de ce qu'll devrait faive, Il ne doit compter
sur un bénéfice qu’aprés s'étre assuré que son prix de revient sera
inférieur au prix de vente courant de ses marcbandises. Un hénéfice
n'est possible que par suite de ce prix de revient réduit, et un prix
de revient réduit 4 son mininum ne peut s'obtenir que moyennant
un ajustement rationnel de tons les facteurs de I'entreprise. Cet
ajustement est la tache de I'organisation telle que nous la concevons.

En dernitre analyse, le bénéfice est done le produit net de I'erga-
nigation fournie par I'entrepreneur, et c'est incontestablement le
meilleur titre possible sur lequel il puisse appuyer sou droit au
bénéfice, “« ‘

Dans la pratique cependant, le bénéfice va entiérement & Fentre-
preneur, dans les cas seulement oir ce dernier fournit aussi le capital.
&'l n’a pas avantage de posséder lui-méme des capitaux, il est en
général obligé de partager le rendement avec ceux gui lui four-
uissent ce facteur. Trés souvent, les capitalistes revendiquent
méree la totalité du rendement et n'accordent & ceux qui four-
nissent Je travail d'organisation et le travail d’exécution qu'une
rémunération fixe, un salaire qui, parce qu’il est fixe, c’est-a-dire
assuré dans tous les cas, est toujours relativement modeste. Ainsi
¢'est le facteur de production inerte et purement passif, dent la
rémunération la plus large ne peut en rien augmenter sa produc-
tivité, qui touche le rendement. Les facteurs actifs, dont dépendent
le fonctionnement et le rendement méme de Yentreprise et pour
lesquels la participation a ce rendement coustituerait un puissant
stimulant, en sont par contre souvent entiérement exclus. C'est
une situation paradoxale, méme aun poini de vue économique. La
théorie des risques du capital ne V'explique dans aucun cas. Le
travail supporte des risques aussi formidables que le capital. Clest
méme lat qui, en cas de crises, souffre le premier, car les entreprises
rl%dument alors trés souvent lear personnel justement pour mainte-
nir e rendement. I! y a ainsi une divergence d'intéréts manifeste
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entre les facteurs qui touchent le rendement et ceux qui ne sont
rémunérés que par un salaire faisant partie des frais generaux et
venant donc en déduetion du rendement.
Taous les trois facteurs prennent part & la production et en sup-
- portent les risques, mais un seul est admis & la répartition du
produit net, et c’est celul qui ne contribue & créer ce produit que
" d’une maniére purement passive,

Cest Dimsuffisance des capitaux, c'est-d-dire Jeur rareté qui
leur assure cette situation trés avantageuse par rapport surtout
a celle du facteur travail beaucoup plus abondant. Nous n'avons
pas & entrer davantage dans cette question. Ce que nous avons
voulu faire ressortir, c’est que les fonctions de capitaliste et
celles d’entrepreneur sont deux fonctions absolumeat distinctes.
L'entrepreneur n'a pas besoin d’étre capitaliste; il doit par contre
apporter le facteur organisation, avoir les compétences voulues
pour agir au nom et pour le compte de l'entreprise, et étre rémunéré -
surtout sous la forme d’une participation au rendement.




L’organisation extérieure
de Yeutreprise commerciale.

7. Les fonctions économiques. — L.e commerce est une fonction
dconomique. L’entreprise commerciale est I'organe dont la raison
d'étre économique est de remplir cette fonction. Dans vn sens
large du mot, il y a commerce chague fois qu’il ¥ a échange de
biens ou de services i titre onéreux. Tout producteur qui ne se
propose pas de consommer directement lui-méme ce qu'il produit
est, amené & faire vne opération de commerce. L'agricultenr, l'in-
dustriel, le transporteur et le banquier, aussi bien que le commer-
gant proprement dit, font done des actes de commerce dans la
concepiion large de ce terme.

Dans I'économie commerciale cependant le mot commerce
& une signification beaucoup plus limitée. On compreud par com-
merce l’'achat de marchandises matérielles effectué en vne de la
revente ot sans ancune idée de production, de transformation et
de transport. C'est le commerce compris dans ce sens qui cons-
titue Ja fonction de Ventreprise commereiale. A bien considérer, il
forme le dernier acte de la production, qui n'est terminée que
lorsque le produit se trouve entre les mains du consommateur,

L'utilité économique de la fonction de Ventreprise commer-
ciale réside dans le fait gue Ventreprise commerciale se charge
d’acheter les marchandises a la personne entre les mains de Jaquelle
elles ont le moins d'utilité, pour les revendre a la personne entre
les mains de laquelle elles ont I'utilité la plus grande. La différence
entre ces deux utilités donne la mesure de la valeur économique
de I'acte de commerce.

Le prix de vente que paie le consommateur ne peut jamais
excéder le prix auquel le consommatenr évalue pour lui Putilité de
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la marchandise. En régle générale le prix qu'il paie est considé-
rablement au-dessous de cette limite. Une grande partie de la va-
leur économique créée par Pacie de commerce de I'entreprise
commerciale est donc acquise au consommateur. Dans le cours
normal des choses, une partie de cette valeur reste cependant
entre les mains de Pentreprise pour la rémunérer de ses services.
Cette partie dépend du prix de vente qui de son cété est déter-
miné par la concurrence,

L’entreprise commerciale, avons-nous dit, achéte les marchan-
dises oi elles ont le moins d’utilité pour les vendre, la oi leur uti-
Iité est Ja plus grande. En termes plus exacis, sa tiche consiste
4 acheter :

1° A la personne, 20 4 I'endroit, 3° au moment ol Jes marchan-
dises ont fe moins d’utilité pour les revendre : '

1o A la personne, 20 & I'endroit, 3° au moment o0 leur utilité
est plus grande.

Dans une économie d’échange, le productieur et ie consommateur
d’une marchandise sont non seulement deux personnes distinctes,
mais elles sont aussi séparées 1'une de l'autre dans I'espace et
dans le temps. Ceci nécessite une distribution des produits aussi
bien par rapport & Pespace que par rapport au temps. L'entreprise
commerciale est I'organe qui se charge de cette distribution, et
eile la fait autant que possible conformément aux besoins exis-
tants. .

Lorsqu’on envisage la grande division technique et géographigue
de la production, sa grande diversité, et la diversité encore plus
grande des débouchés formmés par les consommateurs, on pent se
rendre compie de la complexité de la tiche économique des entre-
prises commerciales. Elles ont & diriger de leur lieu de production,
dans toutes les directions, les innombrables produits résultant de
Pactivité productive du monde entier, afin de mettre le plus rapi-
dement possible a la disposition du consommateur, & I'endroit
et au moment voulus, ce dont il a besoin.

Mais, si ’entreprise commerciale se met amsi 4 Ja dizposition du
consommateur, elle se met en méme temps aussi au service du
producteur. Elle se charge de lui écouler ses produits souvent
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. méme lorsque I'utilité de ces produits satisfait & un besoin seulement
latent, cest-a-dire 4 un besoin gui ne g’est pas encore manifesté.

L’entreprise commerciale est ainsi également un instrument de
progrés économigue. Elle constitue un facteur de premier ordre
de ['économie nationale, surtout lorsqu’elle met une bonne orga-
nisation d'exportation i la disposition des produeteurs, pour leur
écouler leurs produits & l'extérienr. L’entreprise privée de com-
merce, an service de la production naticnale, remplit ainsi une
fonction économique aussi importante, aussi utile et digne d’in-
térét et de considération que l'organisation commerciale intéres-
sant en toute premiére ligne le consommateur, comme c'est surtout
Je cas des entreprises coopératives.

La complexité et 'immensité de la tdche économique incom-
bant 4 I'enscrnble des entreprises commerciales expliquent leur
grand nombre et leur grande diversité. La variété des articles dont
elles ont & faire la distribution est- infinie, et nombreuses aussi
les étapes que chacun de ces articles a & parcourir pour parvenir
du producteur aux consommateurs dispersés dans Je monde entier.
Cect ndcessite une différenciation des entreprises d’'abord par
rapport aux articles dont elles s'occupent, ensuite par rapport a
leur emplacement, ot troisiemement par rapport a la place que
chacune occupe dans la chaine des intermédiaires reliant le pro-
ducteur au consommateur. Ce n’est pas tout. La différenciation
se manifeste encore dans P'étendue et dans la puissance des entre-
prises, ainsi que dans™leur forme ¢conomique et technique.

8. L'adaptation an miliex économique. — Par suite de cette
grande diflérenciation des entreprises commerciales, leur téche
economique se trouve divisée; chaque entreprise choisit la partie
de cette tiche pour I'exécution de laguelle elle pense étre spécia-
lement qualifice. Les unes se spécialisent et se chargent d'une
fonction simple; les autres voient une chance de succés plus grande
dans une exploitation combinée. Ellas pratiquent Fintégration
soit horizontale, soit verticale, comine les grands magasins et les .
maisons avec des succarsales d’achat et de vente.

A lintérieur d'une maison, la direction obtient un fonction-
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nement rationnel de I'entreprise en sectionnant sa-tiche globale,
Elle 1a subdivise en de nombreuses [onctions distinctes dont 1'exé-
cution-est confiée & des organes spéeraux. Ces fonctions sont sépa-
rées et groupées suivant un plan d'organisation bien congcu.

Pour I'ensemble des maisons se chargeant de la distribution des
produits, la répartition des fonctions ne procéde d'aprés aucun
plan. Chagque. entrepreneur agit seivant ses connaissances, son
expérience et d’aprés ce qu'il eroit étre son intérét personnel, Il ne
dépend d'aucune volonté supérieure, Seule la force de la concur-
rence lui dicte sa conduite; seulement ¢’est-une force qui n'impose
sa décision qu’a la longue, '

L'organisation de la distribution des produits qui résulte de la
conecurrence est une organisation naturelle. Elle se distingue des
organisations artificielles, créées par 'homme, par le fait gu'elle
n'est soumise & aucune volonté unique et supérieure distribuant
les fonctions et surveillant leur exécution. 11 n'y a, en outre, entre
ceux gqui en font partie ni communauté de but ni coopération cons-
ciente et voulue, chacun ponrsuivant au contraire son intérét
. persannel. L’organisation due & la concurrence résulte du libre
jeu des forces économigues qui, sans cesse mises en déséquilibre,
cherchent continuellement a se balancer. '

11 est possible de concevoir unedistribution plns rationnelie quecelle
résultant de la concurrence libre, mais il est difficile de la réaliser,

La distribution des produits qui doit donner satisfaction aussi
bien au producteur qu'au consommateur est tellement complexe
qu'aucune institution ou organisation humaine ne serait 4 méme
" de la régler artificiellement, d’une maniére qui tiendrait corapte
diment et équitablement de tous les facteurs qui y jouent un
role utile. 11 est cependant dans Vintérét géméral que tous ces
facteurs puissent s’exercer, ce qui n'est possible qu'en laissant,
dans une large mesure, libre cours a toutes les forces économiques,
La socialisation des entreprises commerciales paralyserait et éli-
minerait des forces dont une distribution rationnelle et saine ne
peut se passer.

1l existe un rapport étroit entre I'organisation et la concur-
rence. La concurrence stimaule @'organisation, et D'organisation.
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rend la concurrence plus efficace. La concurrence force l'entre-
prise & toujours mieux s’adapter 4 ses fonctions et & son milieu,

Cette adaptation se fait d’aprés les principes suivants :

1o La spécialisation; 20 1'élimination; 3° Iintégration; 4° la con-
ceniraiion centralisée et décentralisée; 5° la localisation. De nos
jours les entreprises appliquent d'une fagon trés étendue aussi
les prinecipes de la coalition et de la participation qui ont, cependant,
moins pour but d’adapter I'entreprise & san milien que de I'imposer
au contraire & ce milieu en éliminant une coneurrence génante.

9. La spécialisation, — Un spécialiste est dans son travail supé-
rieur & I'hommie & tout faire. De méme une maison qui se spécialise
dans un article ou dans une branche est pour cet article et cette
branche supérieure 4 une maison de la méme importance non spé-
cialisée. Une maison qui concentre toute son activité sur un tout
petit nombre d’articles arrive 3 étre mieux organisée et mieux
renseignée sur tout ce qui concerne ces articles qu'une maison
s'occupant d'un grand nombre d’articles a la fois.

51 elle arrive & réaliser un chiffre d'affaires considérable dans
un seul artiele, la demande pour cet article se trouvera concentrée
entre ses mains et clle pourra acheter dans des conditions et & des
sources plus avantageuses qu'nne maison dont le chiffre porte
sur un grand nombre d’articles.

11 est cependant, en général, plus difficile de réaliser un chiffre
d’affaires considérable dans un seul article que dans un grand
nambre d'articles; de plus, une maisan spécialisée dépend des
saisons qui I'obligent souvent 4 s’adjoindre des articles se vendant
a des saisons différentes. La spécialisation par article n’existe que
d'une facon trés sommaire dans le détail, mais elle s'accentue au
fur et & mesure que I'on s'approche du producteur. Elle fait entié-
rement défaut dans cerlaines maisons d’exportation, gui se spé-
cialisent au contraire pour les débouchés. Elles préférent con-
centrer tous leurs efforts pour un pays donné qu'elies connaissent
a fond et dans lequel elles possedent toute une organisation de

vente. Elles vendent alors dans ce pays tout ce que celdi-ci achéte
au dehors,

=
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Il existe aussi une spécialisation wverticale, C'est celle qui fait
participer un nombre plus ou moins grand de maisons aux opéra- -
tions nécessaires pour relier le producteur au consommateur, Les
causes de cette spécialisation sont : la distance, les barriéres doua-
niéres, 1'absence de bons moyens de communication, le degré dif-
férent de civilisation, le besoin de partager les risques et les méthodes
de commerce qui varient suivant les diverses régions du monde.

Ces circonstances font que le producteur préfére souvent avoir
recours aux services de maisons intermédiaires pour vendre ses
produits, En dehors de leurs services et de toute leur organisation,
ainsi que de lenrs connaissances spéetales d'un marché donne,
ces maisons mettent aussi leur capital au service du producteur
chaque fois qu’elles achétent des marchandises pour leur compte.

Les opérations commerciales ne se font pas de la méme facon
dans l'intérieur du pays qu’a Pextérieur, et le commerce extérieur
se différencie encore suivant qu’il s’agit de pays voisins ou de pays
d’outre-mer, et méme avec les pays d’outre-mer il présente des
variations trés grandes,

Le commerce intérieur comporte le plus petit nombre de maisons
intermédiaires, puis vient le commerce avec les pays d’Europe
exigeant un nombre plus considérable de ces maisons, et enfin le
commerce d’outre-mer qui en occupe le plus. On peut distinguer :

t¢ Dans le eommerce national : 1° producteur; 2¢ maison de gros;
3o maison de détail; 49 consommateur ou 3¢ maison de gros 2¢ degré;
40 maison de détail et 50 consommateur.

20 Dans le commerce avee les pays @ Europe : 10 producteur;
2¢ maison de gros 1¢T degré; 39 maison de gros 2¢ degré; 4% maison
de détail; 59 consernmatenr ou 4% maison de gros 3¢ degré; 5 maisen
de détail; 6¢ consommateur.

3° Dans le commerce dexportation : 10 producteur; 2° maison
d’exportation; 3¢ maison d’importation; 4° maison de gres 1er degré;
5¢ maison de gros 2¢ degré; 6° maison de détail; 70 consommateur,

Ces étapes se justifient par jes différences de toutes sortes des
milieux ol les produits sont susceptibies d'étre vendus, et par
suite de l'organisation spéciale que la vente dans ces milieux né-
cessite, '
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11 ¥ a cependant un grand nombre d’articles pour lesquels le
commerce ne se préte pas A ces répartitions. Ce sont surtout les
articles de grande consommation.

10. L'élimination. -— Les entreprises intermédiaires sont en
genéral considérées comme ayant un caractére parasitaire. Les éco-
nomistes sont mal disposés & leur égard et préts 4 approuver toute
tentative d'élimination. 11 y a élimination chaque fois qu’un ou
plusieurs des membres infermédiaires entre consommatenr et pro-
ductenr sont écartés et que les opérations gui d’habitude passaient
par Jeurs mains viennent & leur échapper.Tlast le cag, par exemple,
du meunier suisse qui achéte son blé directerment d'nne maison
d’exportation de Paris ou d'Anvers au lieu de faire son contrat
d’achat avec un importateur suisse. Cette tendance d'élimination
est naturelle et toutes Jes maisons de commerce y sont plus ou moins
exposées et ont tendance & la pratiquer. Elle vient anssi bien du
cdté du producteur que du coté des maisons de détail et du con-
sommatour. Cest une tendance salutaire en ce sens gu'elle em-
ptche gque des organisations n’ayant aucune raison d'éire puissent
mener une existence médiocre aux frais de cenx qui momenta-
nément sont mal renseignés ponr faire leurs achats, Une maison
qui achéte 4 une autre, laquelle, par suite de son organisation, n'est
pas ou ne devrait pas étre mienx placée qu'elle pour faire les achats
de ses articles, achdte mal. Ainsi il y a, par exemple, dans le com-
merce des articles de fantaisie 4 Paris, des maisons de commerce,
s'intitulant souvent fabriques, gni font une bonne partie de lenr
chifire d’affaires en achetant les produits anx nombreux petits
fabricants de Paris pour les vendre anx maisons de gros et aux
grands magasins de la méine place, alors gu'il serait évidemment
dans I'intérét d'une bonne distribution que ces maisons de gros et
ces grands magasins se passent de ces intermédiaires et achétent
les marchandises direciement chez les fabricants. L'existence des
maisons intermeédiaires est justifiée la seulement olt elles mettent
4 la disposition de la distribution une organisation qui rend
cette distribution plus efficace.

1l est nécessaire que la communication soit établie entre Ie pro-
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ductear et le consommateur. Si ce ne sont pas les entreprises indé-
pendantes qui s'en chargent, ce sont des auxiliaires du commerce,
les agents ou méme des moyens tout 4 {ait impersonnels comme
la rétlame, auxiliaires gqui cottent fort cher aux consonumateurs.
Les tentatives d’élimination ayant pour but de passer par-dessus
des organisations intermédiaires sans y suppléer n’ont, en général,
pas réussi. Le nombre des intermédigires par les mains desquels
passe un article n'est pas une indication suffisante pour pouvoir
juger si la distribution dans cet article est rationnelle ou non.
Pour le blé, les intermédiaires sont encore assez nombreux. Les
majsons suisses d'importation de blé se maintiennent, les entre-
prises de minoterie préférant s’approvisionner chez elles plutdt que
d'assumer elles-mémes les risgues que comporte Pimportation
directe, Pourtant, il s’agit ici d'un article de premiére nécessité,
et le commerce qui s’en occupe est, sans ancun doute, un des plus
rationnels. Les entreprises intermédiaires ont leur réle a jouer
et leur utilité. Seulement elles doivent continuellement fournir la
preuve de cette utilité par leur organisation rationnelle. En plus,
tout ¢e qui parait étre élimination & premiére vue ne Fest pas tou-
jours. Il y a lieu de distinguer entre élimination et intégration,

11. Lintégration, — I} y a intégration chaque fois que la méme
entreprise se charge de plusieurs opérations non paralléles, mais
successives se rapportant 4 la méme marchandise, Elle réduit dans
le commerce le nombre des maisons intermédiaires s’échelonnant
entre le producteur et le consommateur; elle rend les entreprises
indépendantes des maisons qui leur fournissent leurs marchandises
ot des maisons gui éconlent ces marchandises, étant donné qu'une
eatreprise intégrée achéte et vend autant que possible directement,
Lorsgu’on parle d’intégration on pense surtout aux eatreprises indus-
trielles. C’est spécialement dans I'industrie métallurgique que Pinté-
gration a fait de grands progrés. On y trouve des mines de fer et de
charbon, des hauts fourneaux, des fonderies, des aciéries, des
laminoirs et des ateliers mécaniques appartenant a la méme entre-
prise,

Lintégration permet de faire des économies techniques, et elle

Goraana. — Entreprises, 5
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supprime les bénéfices intermédiaires. Une entreprise industrielle-
intégrée ne réalise de bénéfice que sur les produits finis.

L'intégration existe également dans le commerce. Elle se dis-
tingue nettenient de la simple élimination. Elle écarte les: maisons
intermédiaires pour mettre & leur place un organe attaché i une
autre maison, Les fonctions ne sont pas supprimées, mais au liew
d’étre mises en ceuvre par une organisation indépendante, ellesle sont,
par un organe de 'organizme intégré. L'intégration existe partout
ol une maison ouvre soit des maisons d'achat, soit des maisons
de vente, ou les deux A la fois, pour faire ses achats et ses ventes
directemnent, les uns chez le producteur; les autres chez le consom-
mateur. Le fabricant qui s’adjoint un service commercial développé
fait de Iintégration; s'il vend directement aux détaillants ou
méme aux consommateurs comme la maison de machines 4 coudre
Singer, il fait une intégration & plusieurs degrés. 11 y a intégration
également lorsqu'un fabricant se passe du service des maisons
d’exportation pour vendre directement dans les pays d’outre-mer,
en y créant une organisation de vente indispensable.

L’intégration dont nous venons de parler est appelée intégration
verticale. Il existe aussi une intégration que J'on peut appeler
horizontale, Elle consiste a4 exploiter parallélement plusieurs
articles 4 la fois servant a satisfaire un groupe de besoins de méme
nature. Nous trouvons cette intégration de la fagon la plus pronon-
cée dans les grands magasins, bazars, maisons d¢’habillement et
d’alimentation.

12. La concenfration. — La concentration st le processus
économique qui aboutit & la formation de Ja grande entreprise. Le
mouvement de concentration dans une branche donnée du com-
merce ou de l'industrie est constaté par une augmentation de le
moyenne du capital, du nombre des employés et ouvriers et du
montant du chiffre d’affaires annuel des entreprises engagées dans
la dite branche. Dans le cas d'une entreprise donnée, il y a donc
concentration, dans le sens large de ce mot, chaque fois que ecette
entreprise prend de ’extension. Cette extension peut &tre le résultat
d'un développement normal de Ventreprise, lui permettant d’aug-
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menter ses moyens d’action par I'accurmulation des bénéfices. On
n’entend cependant parler de concentration que lorsque I'extension
d'une entreprise résulte de l'augmentation de son capital par
Témission de nouvelles actions ou d’obligations, ou aussi par
suite de I'adjonction de nouveaux associés. Mais les cas typiques
de la concentration sont la fusion de deux oun plusieurs entreprises
existantes en une seule et Pabsorption d’'un certain nombre d’en-
treprises de moindre importance par une entreprise plus puissante.
Le trust est la conceptration la plus prononcée. La formation des
syndicats de preducteurs, par contre, n'est pas une concentration,
mais une coalition. _

La concentration dans le commerce repose en premidre ligne
sur le principe économique du rendement plus que proporiionnel.
L’ensemble des frais d’exploitation n’est pas proportionnel au
chifire d'affaires, et en général plus ce chiffre est grand pour une
maison, maoins élevé est pour elle le coefficient de Vensemble des
frais. A ces avantages dont profitent les grandes entreprises s’ajou-
tent encore ceux déconlant de la concentration de la demande, qui
permet aux grandes entreprises de faire leurs achats et d'effectuer
le transport et Ja manutention des marchandises aux prix les plus
réduits possibles. Ces avantages sont des motifs puissants qui
poussent sans cesse & la concentration,

L’élargissement des marchés, par suite de 'amélioration des
moyens de commumication, I'aceroissement des capitaux, ainsi
que les méthodes modernes de crédit pratiquées par les bangues
constituent les conditions économigues favorables & la concen-
tration. ‘D’autre part, dans les entreprises concentrées la divigion
du travail peut étre poussée plus loin, et les personnes capables
peuvent y étre employées utilement et rémunérées suivant leur
capacités; ceei constitie un avantage incontestable pour ces
entreprises oft l'on trouve en général les méthodes de travail
et d’organisation les plus rationnelles.

Extéricurement, la concentratiorn peut se manifester de deux
maniéres, Elle peut avojr pour résuliat une seule et unique exploi-
tation d'une dimension considérable, ou elle peut aboutir & une
réunion sous la méme direction de plusieurs exploitations distinetes
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ayant chacune son emplacement spécial. 11 ¥ a done lieu de distin-
guer entre entreprise et exploitation. Une entreprise peut avoir
plusieurs exploitations. Elle peut méme avoir plusieurs fonds de
commerce. Ce cas existe quand une entreprise fonde des sucenr-
~ sales juridiquement indépendantes de la maison-mére, mais, écono-

‘miquement parlant sous sa domination compléte. II peut y avoir
dans ces cas une concentration plus ou moins occulte, 11 y a ici
cependant plutdt participation que concentration.

13. La concentration centralisée. — Lorsqu’une grande entreprise
ne constitue qu'une seule exploitation, nous nous trouvons en pré-
sence d'une concentration centralisée. L'entreprise, bien que divisée
et subdivisée en rayons et services, ne forme qu'un ensemble uni
sur un méme emplacement, Elle réalise alors tous les avantages
de la coneentration, ‘

14. La concentration décentralisée. — L’entreprise est décen-
tralisée lorsqu’elle se décompose en plusieurs exploitations dis-
tinctes, C’est le cas des maisons & succursales multiples qui, au
lieu de faire venir les ehients 4 I'entreprise centrale, vont s'installer
dans lenr voisinage. Iei une partie des avantages de la concen-
tration sont perdus, mais Ja concentration de la demande

subsiste.

15. La coalition. — Dans un sens géunéral, Ia coalition a pour bnt
de transformer I'intérét particulier de plusieurs personnes en un
iniérét collectif qui, par suite de la puissance du grand nombre qui
le soutient, arrive plus facilement & se faire valoir. La coalition
implique en général des concessions et une restriction de la liberté
individuelle de ceux qui y adhérent. Les syndicats ou cartels sont
la priocipale forme de la coalition dans Ie commerce et Findustrie.
Les syndicats ne sont pas une forme d’entreprise. Ce sont des ententes
conclues entre la majorité des entreprizes d’une méme branche en
vue de défendre leurs intéréts communs et de limiter ou &’ é&iminer
complétement la concurrence entre elles.

Contrairement & ce qui se produit dans Ie trust qui est la forme
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la plus accentuée de la concentration, les entreprises faisant partie
d’un syndicat conservent leur auténomie; seulement c’est une
autonomie considérablement limitée. L’autonomie juridique de
Ientreprise syndiquée reste intacte, de méme I'autonomie de V'orga-
nisation intérieure, L’organisation extérieure par contre lui échappe,
sinon entiérement, du moins toujours en partie. L’accord par lequel
les syndicats sont formés porte en effet exclusivement sur les élé-
ments de I'organisation extérieure,

Quels sont ces éléments? )

1¢ L’achat (prix et quantité) était ’objet essentiel des nombreux
syndicats obligatoires qui se sont formés pendant la guerre; 20 les
conditions de ventes (délais de crédit, rabais et escompte); 3¢ le
prix de vente; 4%le débouché; 59]a productivité (chifire d’affaires,
ou de la production); 6° I'organisation et I'outillage de vente.

L’entente peut porter sur un ou plusieurs, ou, dans les syndi-
cats les plus développés, méme sur tous ceg éléments de I’organi-
sation extérieure. Suivant qu’elle produit ses effets par rapport &
T'un ou a I'autre, nous nous trouvons én présence : 1° d’un syndicat
d’achat; 2¢ d’un syndicat de conditions de vente; 3° d'un syndicat
de prix; 49 d’un syndicat de débouchés; 50 d’un syndicat de produe-
tion; 60 d’un syndicat de ventes. (Voir la conférence faite aux cours
de vacances & I'Université de Berne, le 24 juillet 1914, par Georges
Paillard, professeur aux Universités de Lausanne et de Neuchatel.
Reone suisse des Sciences commerciales, année 1915, n° { et n® 2.)

Les syndicats de vente sont la forme de la coalition la plus déve-
loppée. Cette forme englobe en général en méme temps toutcs les
autres formes. On crée un comptoir de vente commun qui peut
constituer une veéritable entreprise. 11 peut prendre la forme d’une
société anonyme dont les actionnaires sont les entreprises faisant
partie du syndicat. Le comptoir de vente regoit les commandes,
passe les marchés, fixe le prix de veunte et débite les marchandises.
11 se place entre les entreprises individuelles et leurs clients. Les
fonctions de toute V'organisation extérieure sont détachées des entre-
prises individuelles, et leur exécution est confiée a Vorgamsation
commune : c’est la concentration compléte de I'organisation exté-
rieure,
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Les entreprises ainsi créées ont le caractére des entreprises
coopératives. Elles se chargent de I’exécution d’une ou de plusieurs
des fonctions de leurs membres. Les deux sortes d’entreprises
différent par contre par rapport au but poursuivi. La société coopé-
rative de consommation exerce une des fonctions de la ménagere
et Jui assure les avantages de la concentration de la demande. Les
sociétés coopératives font jouer la concurrence en faveur de la .
ménagére. Elles ne cherchent pas A réaliser un monopole, qui est

le but essentiel du syndicat de vente.

Le syndicat n’est pas opposé & la concentration. Lea formation
des syndicats suppose méme une concentration préalable assez pro-
noncée, 11 est, en effet, plus facile de s’entendre lorsqu’il y a en pré-
sence un petit nombre de grandes entreprises que lorsqu’il ¥ a un
grand nombre de petites maisons, Pour qu’un syndicat puisse se
constituer, il fant non seulement une certaine uniformité du produit
dont s’occupent Jes entreprises syndiquées, mais aussi une certaine
égalité du prix de revient, ce qui n’est possible que dans Je cas
oit il s’agit d’entreprises de méme importance.

Pour que le prix de vente unilorme qu’il 8’agit de fixer soit accep-
table aux entreprises les plus faibleg, il fant qu’il soit rémunérateur
aussi pour elles. :

Si la différence dans I'importance des entreprises est trop grande,
non seulement il sera difficile de s’entendre sur le prix de vente,
mais le motif méme de la coalition manquera aux entreprises les
plus puissantes. '

Sous le régime de la libre concurrence, ¢’est toujours le prix de
revient le moins élevé qui détermine Je prix de vente dans le com-
meree et dans 'industrie,

Dans les syndicats, il est au contraire déterminé par le prix de
revient le plus fort, car il est toujours nécessaire de faire des con-
cessions aux entreprises faibles,

La coalition peut étre opposée & la concentration seulement
lorsque celle-ci aboutit & Ja formation du trust. I1 y a entre ces deux
phénomeénes économiques des différences assez notables. Dans le
trust, les entreprises qui en font partie ont été absorbées et elles ne
constituent plus ni des unités économiques, m des unités juridiques,
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elles nesont que des parties, des exploitations d’une entreprise gigan-
tesque, Dans le Yrust, Porganisation centrale englobe non seulement
P'organisation extérieure, mais aussi 'organisation intérienre et
technique des entreprises absorbées, ce qui lui permet de produire
plus économiquement et de profiter davantage du rendement plus
que proportionnel. 11 posséde aussi les avantages de l'unité de
direction qui manque dans les syndicats ou, d’autre part, la produc-
tion dans les différentes entreprises ne se fait pas plus rationnelle-
ment aprés qu'avant la formation du syndicat. Une production plus
rationnelle, 81 elle était réalisée, profiterait directement aux entre-
prises considérées individuellement, mais le fait du prix de vente suffi-
samment rémunérateur qui leur est assuré par la coalition leur
enléve, bien souvent,le stimulant qui les pousse 4 améliorer leurs
exploitations.

Bien que formé surtout par des entreprises industrielles, le syn-
dicat est une organisation purement commerciale. 1l ne s’occupe
que des fonctions commerciales des entreprises industrielles, L'en-
trepreneur peut, s'il le veut, concentrer dans ces caz toute son
énergie sur Porganisation de la production.

Pour les entreprises purernent commerciales les syndicats jouent
un réle bien meins grand. Dans le commerce, il 0’y a guére que
les syndicats d’achat et les syndicats de conditions de vente qui
soient possibles. Les syndicats de vente sont exclus et les syn-
dicats de prix trés difficilement réalisables. En eflet, si les entre-
prises commerciales d'une méme branche s'entendaient pour fixer
un prix de vente uniforme Jaissant un bénéfice notable, la concur-
rence surgirait immédiatement. Les entreprises commerciales se
créent, en effet, plus facilement et surtout plus rapidement que les
entreprises industrielles.

Les syndicats de productears ont cependant aussi une importance
capitale pour les entreprises purement commerciales s'occupant
de la distribution des produits des fabriques syndiquées. Un syn-
dicat bien organisé, qui concentre entre ses mains le commerce des
produits de ses membres, peut avec facilibé dliminer dans une large
mesure les entreprises commerciales intermédiaires en vendant
directement aux détaillants ou méme aux consommaseurs, Géné-.
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ralement ils évitent cette élimination, car les syndicats sont des
organismes éphéméres. ls disparaissent aussi facilement qu'ils se
forment et les entrepreneurs qui en font partie évitent de tuer,
pendant la durée du syndicat, une organisation dont ils' pourraient
avoir de nouveau besoin une fois le syndicat dissous. -

Les syndicats respectent en général dans une certaine mesure
la hiérarchie des entreprises commerciales. lls ne vendent qu’aux
maisons de gros ou s'ils vendent aussi an détail, ils accordent
aux maisons de gros des conditions spéciales pour I’achat de grandes
quantités; mais le commerce ainsi dominé par un syndicat devient
un commerce réglementé et schématisé 4 1’extréme. L’initiative
privée et les capacités personnelles des entrepreneurs ne peuvent
plus se développer. Les prix d’achat et de vente sont fixés dans des
limites trés étroites. L’entrepreneur ne reste le maitre que de son
organisation intérieure, gt ¢’est 1a seulement qu’il peut réaliser des
économies par une organisation rationnelle.

La coalition tend & exclurela concurrence. Ellen’a donc pas pour
but d’adapter les enfreprises & leur miliew économique, mais plu-
tot de les imposer & ce milien.

16. La parficipaiion. -— 11 y a participation lorsqu'une entreprise
place une partie de ses capitaux dans une ou plusieurs autres entre-
prises, avec lésquelles elle partage par la suite le bénéfice réalisé. La
participation est un phénoméne économique spécial. Elle se dis-
tingue aussi bien de Pintégration que de Ja concentration, comme
aussi de la coalition. C’est cependant la forme seulement qui est
différente, le bui poursuivi peut étre le méme que celui de I'une
ou de I'autre de ces trois combinaisons. En effet une maison com-
merciale peut remplacer Pintégration en s’attachant, par la parti-
cipation, des maisons ayant une importance spéciale pour I'achat ou
la vente de ses produits. Elle peut s'assurer par le méme moyen
aussi la coopération d’entreprises ¢'occupant d’articles complétant
les siens, ce qui revient & une intégration horizontale. En achetant la
majorité des actions d’une entreprise concurrente afin de la controler,
la maison peut par le moyen de la participation atteindre le méme
but que par Ja concentration qui consisterait dans P'absorption
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effective de cette entreprise. D’autre part des maisons concurrentes,
au lieu de former un syndicat pour éliminer la concurrence entre
elles, peuvent procéder 4 un échange de leurs actions, ce qui peut
avoir le méme effet. Les maisons ainsi verschachielt, comme disent
les Allemands, participent mutuellement aux bénéfices les unes
des autres et m’ont donc plus aneun intérédt 4 se faire de la concur-
rence,

La participation peut servir aussi 4 éliminer les risques et elle
est trés souvent pratiquée dans ce but. Au lieu de oréer des sucour-
sales difficilement contrélables par la direction-centrale, une entre-
prise peut créer des filiales ayant une autopomie juridique compléte,
mais qui, en fait, dépendent complétement de la maison-mére. Si la
filiale fait de mauvaises affaires, Ia maison qui V'a créde peut perdre
les capitaux qu’elle y a placés, mais sa responsabilité n’ira pas plus
loin. '

La participation est aujourd’hui trés largement pratiquée. Il y
a des maisons dont les capitaux ainsi plac3s constituent 1'élément
de beaucoup le plus important de leur actif, et en méme temps
aussi la source de la majeure partie de leur bénéfice. L’exemple le
plus frappant en Suisse est fourni par la majson Maggi de Kemp-
thal. La communauté d’intéréts (Interessen-Gemeinschaft) des entre-
prises chimiques de Béle en est un autre exemple, mais d’un genre
différent.

17. La localisation. — Par localisation nous entendons le prin-
cipe suivant lequel l'entreprise commerciale fait le choix de son
emplacement et de celui de ses maigons d’achat et de vente,

Etant donné que I’entreprise commerciale &’occupe de la distri-
bution des preduits dans 1'espace, 'endroit ot elle choisit son
emplacement n’est pas indifférent. Cet emplacement doit étre celui
qui lui permet d’exécuter ses fonctions avec le plus de succés. Un
emplacement donné peut présenter des avantages pour une maison
soit au point de vue des achats, soit au point de vue des ventes,
soit encore pour le transport de ses marchandises. 11 peut aussi étre
spécialement avantageux par rapport 4 la main-d'cuvre dont
Pentreprise a besoin et méme au point de vue de la concurrence.
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L’emplacement peut, dans tous Jes cas, étre un important facteur
de suceés.

La distribution géographigue de Vindustrie et des centres com-
merciaux sur le monde entier se fait d’aprés une Joi de localisation
trés promoncée. Chaque industrie a son centre international et
national et ces centres se déplacent trés difficilement.

Ur centre industriel n'est pas toujours en ménie temps un
centre commercial ‘important. Les centres comumercigux se trou-
vent attirés par les débouchés et s’installent & leur proximité.
Les centres industriels se trouvent par contre a proximité du
charbon, de la force, slectrique, de la matiére premiére et de la
main-d'wuvre dont Uindusirie ea question a besoin,

Une maison de détail dans wne ville choisit de préférence son
emplacement & proximité d’un centre d'attraction important,
commse une gare, le marché, etc. Elle court les chances de recevoir a
cité de ses clients habituels du quartier la visite de clients d’occa-
sion qui font chez elle des achats uniquement parce qu'elle se trouve
sur leur chemin. Pour une maison de gros, emplacement dams la
ville a une moins grande importance. Pourtant, dans les grandes
villes, les maisons du méme genre se groupent et choisissent pour leur
emplacement le méme guartier. Cette tendance 4 la localisation est
trés prononcée & Paris. L'acheteur d'un article sait, de cette {acon,
dans quelle rae il trouvera les maisons principales pouvant lui
vendre ce qu'il cherche. Quand 4 Ja maison installée dans un guar-
tier ainsi spécialisé, son emplacement lui procure I'avantage de
I'attraction gu’exerce le quartler sur les acheteurs de I'article dont
elle s’occupe.

En principe, une entreprise commerciale choisit I'emplacement
qgui lui offre le plus grand avantage pour 'exécution de sa fonction
la plus importante. Les grandes maisons d’exportation s’établissent
de préférence dans un grand centre maritime, oltilleur est plus facile
de trouver les meilleures occasions pour le transport de leurs marchan-
dises. Les transports sont pour V'exportation un facteur essentiel.

Un emplacement n’offre en général des avantages que sous un
seul rapport. S'il est avantageux pour Jes ventes, il ne l’est pas
toujours, par exemple, pour les achats.
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Pour étre placées avantageusement sous les deux rapports,
beaucoup de maisons ont recours a l'intégration. Elles ouvrent une
maison d'acbats dans le centre industriel de leur branche, et une ou
plusienrs maisons de ventes dans les centres commercianx.

18. Les organes et moyens permettant anx enireprises d’établir
des relations avec leur milien économique. — L’adaptation de I'en-
treprise commerciale & ses fonctions et son miliew économique
suivant les différrnts procédés que nous venons de décrire trés brié-
vement, forme une partie de I'organisation extérieure de la maison;
mais ce n'en est qu'une partie. L’autre partie de l'organisation
extérieure consiste & mettre 'entreprise en relations avec son milieu,
c'est-a-dire, avec les fournisseurs et les clients, en employant des
organes et des moyens spécialement adaptés a ces fonctions. Le
succés de la maison dépend d'abord de l'efficacité de cette partie
de son organisation, dont la tiche se divise en trois phases :

12 Faire connaitre la maison;

2 Etablir les relations;

3¢ Conclure les affaires,

Cette division peut paraitre subtile, mais elle n’en est pas moins
réelle. Les trois phases se confondent lorsqu'un voyageur intro-
duit sa maison chez un acbeteur qui n'en a pas encore entendu parler,
lIui apprend a la connaitre, lui fait des offres et finit par traiter
séance tenante une affaire avec Iui. Ces cas sont cependant loin de
constituer la régle. En général, les offres d'une maison n'ont des
chances d’aboutir gue la od elle est déja connue,

Les moyens et organes & la disposition de I'organisation extérieure
des entreprises commerciales pour faire connaitre la maison, éta-
blir des relations et conclure les affaires, sont trés nombreux et ils
e divisent nettement suivant ces trois fonctions.

1o Pour fatre connaitre la maison i tous ceux qui peuvent avoir
intérét 4 connaitre son existence, le commercant peut avoir recours
aux insertions dans les livres d’adresses spécialement édités dans ce
but. 1lIs sont asser nombreux dans tous les pays. Nombreux sont
aussi Jes journaux spéciaux qui contiennent des listes de maisons
de commerce. Les agences de renseignements se chargent aussi,
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cas échéant, de fournir sur demande des adresses de maisons;
En outre, il y a des institutions officielles ou coopératives spéciales
qui peuvent constituer des sources précieuses de renseignements
trés documentés. Ce gont ¢

a) Les expositions universelles, nationales ou locales, générales
ou spéciales;

b) Les musées commerciaux;

¢) Les expositions d’échantillons fixes ou circulantes;

d} Les bureaux de renseignements comme I'Office National du
Commerce exiérienr i Paris, et The Commercial Intelligence Branch
of the Board of Trade a Londres;

€) Les consulats ou représentants commercianx officiels. Pendant
la guerre des organisations gouvernsmentales trég puissantes ont
¢té créées dans les pays belligérants (en Angleterre, par exemple),
pour documenter le commerce et I'industrie du pays le plus eifi-
cacement possible sur les débouchés et les lieux d’approvisionne-
ment extérieurs,

2% Pour élablir les relaiwns avec les acheteurs : les moyens sont
également trés nombreux. 11 guffit de signaler :

a) Les offres de services individuelles par correspondance accom-
pagnée d’'un envoi d’échantilions;

) Les offres de services per lettres circulaires auxquelles on
cherche cependant & donner artificiellement un caractére individusl,

¢) L’envoi de prix-courants, catalogues illustrés, livres d’échantil-
lons, de rapports sur la situation du marché, d’un article donné;

d) Les annonces dans les journaux et livres de toutes sortes,
ainsi que les affiches.

Ce sont des moyens artificiels auxquels on peut ajouter les organes
humains comme les représentants et les voyageurs.

3° Pour la conclusion définitive des affaires les moyens artificiels
sont en général inefficaces. Quantité d’affaires sont cependant
traitées au moyen de la correspondance, mais en général avec des
clienis déja en relations avec 'entreprise depuis un certain temps.
1y a pourtant des maisons trés importantes qui arrivent A traiter
une quantité considérahle d’affaires moyennant une correspondance
soutentue par les aufres moyens artificiels indiqués plus haut. Les
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grands magasing de Paris et de Londres atteignent de cette fagon
un chiffre d’affaires trés fort, méme avec les pays de ' Amérique
centrale et de I'Amérique du Sud. Ces moyens sont efficaces lorsque
I'entreprise traite directement avee le consommateur, mais ils le
‘sont moins lorsque la clientéle se compose essentiellement de maisons
de détail, et beaveoup moins encore dans les cas ol I'entreprise
ne traife qu'avec des maisons de gros. La réclame faite pour le
consommateur est cepenidant utile aussi dans ce dernier cas, car
elle facilite la vente faite par les intermédiaires. Mais il faut qu'il
s'agisse d'un article d’une marque spéciale et ¢’est une réclame que
le producteur doit faire lui-méme,

Les moyens, ou plutot les organes les plus efficaces pour conclure
les affaires sont le voyageur et le représentant, en dehors des maisons
de vente déja indiquées. Dans le cornmerce de gros et d’exportation,
toute 'organisation extérieure repose sur ces organes, méme les
maisons de détail en font un usage trés actif, et dans les maisons fai-
sant de la réclame, le voyageur est encore utilisé pour enlever Fal-
faire définitivement, une fois que le terrain a été suffisamment
préparé par la réclame. Le téléphone et le télégruphe doivent
également &tre signalés, ear beaucoup d'affaires sont traitées par
leur entremise.

Si nous mentionndns encore la Bourse, organe de la plus haute
importance, pour la conclusion de grosses transactions com-
merciales, nous aurons passé en revue tous les organes et moyens
permettant aux entreprises d'établir des relations avec leur milieu
économique. Les maisons de commerce et tout I'ensemble de ces
organes et moyens constituent I'appareil de distribution.

11 s'agit pour I'entreprise commerciale de choisir parmi tous les
organes et moyens mentionnés ceux qui peuvent lui donner le maxi-
mum de productivité avee un minimnm de frais.




m
Le Facteur matériel..

19. Le capital. — Dans le sens économique, on comprend par le
terme capital tous les biens de production : espéces en caisse, créances,
marchandises, machines ete., se trouvant a la disposition de Pentre-
prise et formant ses’ moyens d’action. Dans le sens de la technique
commerciale, le mot eapital a une autre signification, 11 signifie la
somme de monnaie totale qui se trouve investie dans 'entreprise
sous la forme des valeurs ou biens de production que nous venons
-d’énumérer. Le capital constitue dans ce sens I'origine, la source
premitre de tout ce gui forme les moyens matériels d’action de
Pentreprise; mais, en donnant naissance & ces moyens, le capital
disparait, comme matiére concréte, pour ne plus former gu'une
notion abstraite, une obligation. il ne laisse de traces que comme
passif, comme dette de l'entreprise envers ceux qui Ini ont fourni
ce capital. : '

Il ¥ a dans toute entreprise en générel deux sortes de capitaux.
Ce sont d’un ¢dté les capitaux mis dans I'entreprise par les personnes
auxquaelles celle-ci appartient et de I'autre ¢dté ceux qui y sont placés
par des tiers, Les uns sont introduits dans Pentreprise d'une facon
définitive : ce sont les capitaux de Ventreprise ou mieux des pro-
priétaires. Les autres, par contre, né sont mis dans la maison que
pour un temps plus ou moins long : ce sont les capitaux étrangers.

20. Les capitaux de l'entreprise. — Dans une entreprise indivi-
duelle les capitaux de I'entreprise y sont placés par Yentrepreneur.
Dans une société de personnes ils y sont mis psr les associés et
dans une société de capitanx par les actionnaires.

Si Ton distingue dans DPentreprise individuelle I'entreprise de
Fentrepreneur comme capitaliste, les capitaux de I'entreprise cons-
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tituent pour Pentreprise un passif. EMe les doit 4 'entreprencur qui
les v a mis dans un but que Pentreprise doit atteindre. Si au point de
vue juridique ces capitaux ne se distinguent pas dun reste et de la
fortune de I'entrepreneur, au point de vue économique et technique
cette distinction est au contraire manifeste. I1 y a 14 une séparation
bien marquée, La comptabilité ne tient compte que des capitaux que
Pentrepreueur a mis dans Pentreprise, et elle ne s'occupe pas du
reste de sa fortune. Au point de vue de Pentreprise, ce capital cons-
titue donec bien un passif au profit de 'entrepreneur qui conserve
d’ailleurs sur ce capital tous ses droits de propriéte.

La situation est-elle la méme dans les entreprises constituées
sous la forme d'une société? 1ei il y a Heu de distinguer entre I'entre-
prise, instrament, économique, la société, notion juridique, et les
associés, propriétaires collectifs de Pentreprise.

Entre Jes associés eonsidérés individuellement et Yentreprise se
place la société, &tre juridique ou moral qui posséde sur les capitaux
fournis par les associés tous les droits de propriété que ces derniers
ont abandonnés dans 'intérét cornmun. Mais les droits de proprieté
sur une chose comprennent : 10 le droit de se servir de cette chose;
2°le droit d’en cueillir les fruits; 3°)e droit d’en disposer librement
(c’est-a-dire d’en faire, cas échéant, des libéralités, des donations
et surtout des legs). Ce dernier droit est le plus important des
droits de propriété.

Lorsqu'on se rend compte de la nature et du but de Ventreprise
commerciale qui est un instrument économique fcrmé pour don-
ner un rendement au profit de ceux qui V'ont constituée, il faut
se dive qu’ll ne saurait jamais étre dans Vintention des assoeiés
capitalistes d’abandonner 4 Ja société autre chose que le droit de se
gervir de leurs capitaux dans leur intérét commun.

Il n’est pas dans la nature de Ventreprise ou de la société de con-
server les bénéfices et de se constituer une fortune proprement dite
et encore moins de disposer des fonds qui lui ont été remis en faisant
des legs. Ces droits, la société ne les posséde pas. Elle doit rendre les
capitaux qu’on lui a confiés, ou mieux, elle doit les gérer de fagon
qu'elle puisse les rendre & leurs véritables propriétaires, une fois
son but atteint ou sa dissolution décidée.
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Méme si I'on fait & la société "honneur de la considérer comme
personne morale, il est inexact de dire, lorsqu’on considére les faits,
que les capitaux apportés par les associés constituent sa propriété,
Elle ne posséde sur les capitaunx, comme nous venons de le voir, que
des droits de propriété trés incomplets. H est également inexact
de dire que la différence entre les capitaux étrangers et I'actif total
de I'entreprise donne la fortune nette de la société, ce que I'on
exprime souvent par la formule A-— P = F; A = Vactif, P = les
capitaux étrangers, et F = la fortune nette. _

La comptabilité des entreprises constituées en. sociétés est tenue
au point de vue de la société ou de I'entreprise, ce qui revient an
mérne, la société n'étant que le cité juridique de 'entreprise, réalité
éeonomigque. Elle tient compte de tous les capitaux mis dans Yen-
treprise, mais, comme dans les entreprises individuelles, elle ne
s'occupe pas du reste de Ja fortune des associés véritables pro-
priétaires de Ientreprise. Pour la société, méme considérée comme
personne morale, les capitanx de I'entreprise constituent un
véritable passif. 1ls continuent & laire partie de la fortune de
ceux qui les ont fournis et non de celle de I'entreprise qui, n’étant
qu’un moyen et non un but, est en réalité sans fortune, Ponr I'en-
treprise, instrument économique, comme pour la société, personne
juridique fictive, 'actif est donc toujours égal au passif, 1l o'y a
pas de fortune. La formule exacte est A = P.

L’entreprise est propriétaire des différents éléments formant son
actif et dont ells a fait Pacquisition moyennant les capitaux qui lui
ont &té fournis (ils lul sont fournis en général sous forme de mon- .
naie), Elle doit parcontre toute la valeur que cet actif représente,
y compris une plus-value éventuelle, & ceux qui lui ont fourni les
capitaux et & ceux qui ont un droit au bénéfice. Les capitaux de P'en-
treprise sont donc un véritable passif de 'entreprise. 1ls continuent
4 appartenir aux associés, maiz comme propriéié collective et en
se distinguant nettcment du reste de leur fortune individuelle.

Cette distinction entre propriété collective et propriété indivi-
duelle est compléte dans les sociétés de capitaux; elle est par contre
beaucoup moins prononcée dans les sociétés de personnes et elle
fait nécessairement défaut dans les entreprises individuelles.
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Dans les sociétés anonymes, le capital de 'entreprise constitue
la seule garantie matérielle des engagements de la seciété,

Par contre, les créanciers personnels des actionnaires n’ent ancun
dreit aur ce capital.

Dans les saciétés de personnes, le capital de l’entrepnse garantit
en premiére ligne les engagements de la société, mais en cas de
faiflite la fortune persennelle des asseciés en nom constitue une
garantie supplémentaire,

{nversement, les créanciers personnels d'un associé n’ont comme
garantie de leur créance que la fortune privée de Passocié, mais
sa part au capital de I'entreprise constitue une couverture supplé-
mentaire, une fois la société dissoute et les créanciers seciaux
désintéressés. Le créancier personnel qui a inutilement poursuivi
Yassocié sur ses biens persennels peut méme, en droit fédéral suisse,
exiger la dissolution de la seciété dans un délai de six mois,

Dana I'entreprise individuelle la fortune du propriétaire n'est
pas divisée. La partie qui n’est pas placée dans I'entreprise garantit
les eréaneiers commerciaux an méme titre que le capital de 1'entre-
prise garantit d’autre part les créanciers personnels de Denire-
preneur.

Dans cette derniére forme d’entreprises, le droit exclusif des
créanciers commerciaux sur les capitaux de Pentreprise n’existe
donc pas. lIs sont maeins privilégiés que dans les entreprises cons-
tituées sous forme de saciétés oh le eapital de I'entreprise, aux yeux
du législateur, doit constituer un fonds de gavantie affecté spéciale-
ment aux engagements de la soeiété, & Pexclusion des engagements
persennels des associés,

Le capital de 'entreprise est placé par les associés d'une fagon
définitive. 1l constitue pour eux une créance qin cependant n’est
échue qu'a la fin du contrat de le Société ou au mement de sa liqui-
dation, C'est en eulre une créance aléatoire, Les associés ne peuvent
retiver de leurs capitaux que ee qui reste une fois les créances des
tiers entidrement remboursées. Si ce reste dépasse le montant du
capital de Pentreprise apporté, tant mieux; 8'il est inférieur, tant
pis pour les asseciés. lls auront réalisé un gain dans le premier cas
et subi une perte dans le second. Cest estte chance et ¢e risque inhé-

Guryaur, — Entreprises. 5
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rent au capital de 'entreprise qui le distinguent en premtére ligne
des capitaux étrangers engagés dans I'entreprise.

Une deuxiéme distinction entre les deux sortes de capitaux
résulte de la maniére différente dont ils sont rémunérés. Les uns
touchent une rémunération fixe, tandis que la rémunération des
autres dépend en général des résultats de I'exploitation de I'entre-
prise.

21. La formation des capitaux de 'entreprise. — La facon dont les
capitaux de 'entreprise peuvent étre formés, dépend en premiére
ligne de la forme juridique de 'entreprize. Les sources qui peuvent
contribuer & la constitution de ces capitaux sont trés nombreuses
et trés variées pour les sociétés de capitaux. Elles sont beaucoup
plus limitées pour les sociétés de personnes et tout 4 fait restreintes
pour les entreprises individuelles.

En effet, dans 'entreprise individuelle, le capital de Pentreprise,
ne peut provenir que d’une seule source, consistant en la fortune de
son propriétaire. D'autres fortunes ne peuvent pas y contribuer,
car alors ce ne serait plus une entreprise individuelle.

D’autre part, si le propriétaire d’une entreprise individuelle ne
veut pas confier les fonctions d’entrepreneur & un directeur ou fondé
de pouvoir, il faut qu'il-soit capitaliste et posséde en méme temps les
qualités d'un entrepreneur. Ce sont 14 deux difficultés trés sérieuses
qui s’opposent au développement des entreprises individuelles. On
peut dire que la derniére de ces diffieultés est plus grave que la
premiére, car si les grandes fortunes individuelles ne manquent
pas, il est, par contre, assez rare que le capitaliste posséde aussi, au
degré voulu, les qualités d'entreprenenr pour pouvoir diriger
seul une grande entreprise,

Ces difficultés que rencontre I'entreprise individuelle se trovvent
considérablement atténuées pour les sociétés de personnes. lei
non seulement les capitaux de I'entreprise peuvent s’alimenter &
plusieurs sources, mettre en contribution les fortunes de plusievrs
personnes ; mais cette lorme d'entreprise constitue aussi un
moyen plus rationnel de faire coopérer le facteur organisation
avec le facteur capital, lorsque ces deux facteurs ne se trouvent
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pas réunis chez une seule personne. Cependant, comme le nom
Vindigue, ces sociétés soni constituges en considération de la per-
sonne. Si la gituation de fortnne des associés est un facteur important,
leurs capacités et leurs qualités morales jouent également un réle
trés considérable. Etant donné la responsabilité qu’assume un
" associé en nom, un capitaliste s'associera sous cette forme avec une
autre personne et lui confiera, cas échéant, la gérance de Pentre-
prise, soit entiérement, soit en partie, seulement aprés s’étre diment
assuré que la personue offre en effet toutes les garanties morales
et professionnelles voulues. 11 en résulte gque les entreprises ne
peuvent se constituer sous cette forme qu’entre des personnes -
¢mi se connaissent, C’est un inconvénient trés grave. La possibilité
de la formation de ces entreprises se frouve ainsi trés limitée.
Les capitalistes qui seratent désireux de placer leurs capitaux dans
des entreprises sérieuses de cetie nature et de s’associer avec des
personnes ~possédant les connaissances et les facultés nécessaires
pour pouvoir se charger des fonetions d’entrepreneur, ne manguent
certainement pas, D’autre part, des organisateurs capables de diri-
ger avec succés une enireprise, mals ne possédant pas de capitaux,
existent également, soit parmi les employés des entreprises
existantes, soit parmi les producteurs autonomes, qui, faute de
capitaux, ne peuvent développer leur maitson. Mais ces personnes
ne se copnaissent pas et il n'existe pas non plus d’organisations
sérieuses se chargeant de les mettre en relations Pune avee Pautre,

Cet” ineconvénient est écarté pour les sociétés de capitaux. Si
ces sociétés ont pu prendre I'extension et le développement que
I'on connait, ce n'est pas parce gqu'au point de vue technique st
économique elles sont, dans tous les cas ol elles existent, supérieures
aux autres formes des entreprises privées; c’est heancoup plus
parce que, dans les sociétés de capitaux, le capital de 'entreprise
peut étre formé par des contributions d'nn trés grand nombre de
personnes. Des lortirnes personnelles ou mémes coliectives trés
nombreuses peuvent participer a4 sa copstitution. En dehors de
cela, et c'est plus important encore, il existe des organisations
trés puissantes qui se chargent du réle d’intermédiaire entre le capi-
taliste et D'entrepreneur. Ces organisations sont la banque et la
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bourse. Sans 'une et 'autre jamais les sociétés anonymes n’auraient
pu prendre la place prépondérante qu’elles occupent aujourd’hui
dans la vie économigue.

Pour constituer le capital de 'entreprise des sociétés anonymes,
le réle de la banque est plus important que celui de la bourse, Le
capital social de beaucoup de sociétés de capitaux a été formé
par des banques sans le concours de la bourse. Les sociétés anonymes
dont les actions ne sont pas cotées en bourse sont trés nombreuses.
Mais les plus importantes de ces sociétés n’ont pu étre formées que
par suite de 'existence de la bourse, qui constitue un marché idéal
permettant 'achat et la vente 4 tout moment des actions ou parts
sociales de ces sociétés.

Les actions, qui sont des certificats représentant et incorporant
le droit & une part au capital de V'entreprise, sont en effet trans-
missibles et négociables, et cette transmissibilité et cette négociabilité
sont un autre avantage de la plus haute importance, facilitant la
formation du capital des sociétés anonymes. L'actionnaire, lors-
qu'il a besoin de son capital, peut ainsi facilement revendre sa part
sociale, surtout si les actions sont cotées. I1 n’en est pas de méme de
la part d'intérét d’un associé d’une société de personnes. Elle ne peut
étre transférée que moyennant une cession et encore sans que le ces-
sionnaire puisse acquérir les droits d’associé a la place du cédant.

Le capital d’une société anonyme peut étre formé de trois fagons
différentes :

1o Moyennant versement en espéces du montant ou d’une
partie du montant des actions souscrites par les souscripteurs.
Clest le cas lorsqu'une entreprise nouvelle est constituée de toutes
piéces.

20 Moyennant apports en nature, ou a la fois, moyennant apports
en nature et versement en espéces,

Les apports peuvent consister :

@) En un brevet, une concession, un terrain, un plan d’organisa-
tion, ete;

b) En une entreprize déja existante a Jaquelle le propriétaire veut
donner de Yextension;

¢) En une entreprise déja existante dont on vise moins Pagran-
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dissement que la mobiisation de son capital en le divisant en parts
négociables.

3° Moyennant versement en espéces du capital actions par les
souscripteurs et achat ensuite, aprés la constitution de la société,
contre paiement en espéces, des entreprises, brevets on concessions
qui dans le deuxiéme cas auraient fait I'objet d’un ou de plusieurs
apports.

Dans ce cas Il n’y a qu'une fondation par versement en espéces
simulées,

Cette facom de procéder est employée assez souvent, afin de
tourner les prescriptions de Particle 619 du code fédéral des obli-
gations, »

Par ces prescriptions, la loi veut empécher qu'un fondateur
puisse donner comme apport son entreprize ou un autre objet 4 un
prix trés supérieur A sa valeur réelle, ou plutdt empécher qu’il puisse
faire un semblable apport sans la connaissance et 'approbation des
souseripteurs en espéces, ces derniers ¢tant en effet toujours libres
— ¢'ils e veulent — d’accepter un apport ainsi surévalué.

Lo capital social est d’abord formé par des versements en espéces,
et, si 'achat de I'objet est opéré ensuite, les prescriptions de la loi
ne trouvent pas d'application.

Il est rare qu'une société anonyme soit forinée sans qu’il y ait
des apports. L’évaluation de la valeur de ces apports sera tonjours
une des questions délicates dans la constitution du capital des
sociétés anonymes. Les apporteurs ont naturellement tendance 4
faire évaluer leurs apports & une somme souvent trop élevée.
Lorsque les apports forment le capital entier ou au moins une
grande partie du capital de la nouvelle entreprise, le calcul est
erroné méme au point de vue de I'apporteur. Les actions de I'entre-
prise transformée vaudront ce que vaut Pentreprise, et la valeur de
Ientreprise se mesure d’aprés son rendement et non d’aprés son
capital social nominal. Si la nouvelle entreprise ne peut pas payer
un dividende rafonnable tout en faisant des amortissements et en
constitnant des réserves suffisantes, non seulement les actions
entre les mains de I'apporteur seront dépréciées, mais il lui sera
difficile de les émettre, de les négocier, et la transformation de I'en-

*
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treprise en sociéié anonyme aura mangué son but, Si & cité des
apporteurs en nature il y a aussi des souscripleurs ayant libéré
leurs actions en espéces, ces derniers se trouveront ]éses par une
surévaluation des apports en nature.

C'est pourquoi la lei leur donne 'occasion de se protéger, en
soumettant & leur spprobation 'admission des apports dont ils pen-
vent connaitre la valeur réelle en faisant des vérifications préalables.

Schmalenbach dit dans la Zeitschrift fir Hanrdelswissenschaft-
liche Forschung, Jakrgang 6, Heft 10 que celui qui veut transformer
son entreprise en société anonyme doit fixer pour celle-ci un prix
qui assurera 4 I’actionnaire futur un rendement normal.

Pour établir eette valeur de rendement futur de I'entreprise il
faut, d’aprés Schmalenbach, se baser avant tout sur le rendement
de I'entreprise dans les derniéres années. Cependant, des rectifica-
tions trés nombreuses seront nécessaires, 11 faudra d’abord examiner
de quelle facon les bilaus précédents ont, 6t6 établis. Ensuite, il y aura
lieu de tenir compte des frais d’administration supplémentaires
qu'occasionne la gestion plus conteuse d’une société anonyme. Il
fandra aussi mettre en ligne de compte les amortissements qui
sont plus considérables dans la société anonyme, ainsi que les
réserves qu’il est nécessaire d'y constituer, Les tantiémes 4 accor-
der au conseil d’administration devraient également étre deduits.
Le bénéfice restant pour étre distribué comme dividende peut se
trouver réduit trés sérieusement par suite de ces rectifications.
Cest cependant en premiére ligne le dividende payé qui donne le -
prix aux actions.

Lorsqu’'une entreprise individuelle doit étre translormée en
société anonyme, on établit généralement sa valeur en estimant
ou en taxant séparément chacun des éléments dont elle est compo-
sée. En faisant ces taxations, on peut se baser soit sur la valeur
d’échange actuelle des différents objets, soit sur leur prix de revient,
soit encore sur leur prix de reproduction; mais ces bases ne sont
pas essentieles pour la nouvelle entreprise. Une entreprise commer-
cizle ou industrielle est un ensemble d’éléments indivisible, C'est
un instrument de rendement, et ce qui fait sa valeur, ¢’est sa puis-
sance de rendement.
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Ainsi 8'il s’agissait de transformer en sociélé anonyme une mai-
_son dont les derniers bilahs donnent les chiffres suivants :

1° Capital acluellemeni engagé, 750.000 francs.

20 Capital engagé en moyenne durant les trois derniéres années,
700.000 francs.

3° Bénéfice moyen des trois derniéres années, 100.000 francs.

40 Défalcations 4 faire pour les rectifications gue nous avons
’indiquées, 30.000 francs.

5¢ Dividende, jugé comme normal de la nouvelle entreprise,
étant donné le cours d’émission des actions : 7 %.

On aurait, snivant la méthode de 'auteur cité, pour étahlir la
valeur d’apport, le calcul snivant 4 faire :

a) Rendemenl du capital actuel :

700.000 _ 750.000
100000 =2

_ 750000 x 100.000 _
=m0 " 197.143 franes.

~d'olr

b} Somme disponible pour la distribution du dividende de la
/ nouvelle enireprise : Francs 107.143 — 30.000 = 77.143 francs.
¢} Valeur de 'apport :

7100 = 77143 . =
.= 77.143 x 100

7 = 1.102.042 francs.

d'oil

Dans les cas o 'estimalion séparée de chacun des éléments de
la maison aurait donné une valeur totale supérieure a 1.102.042 fr.,
il y aurait lieu de la réduire, mais dans le cas contraire on pourra
facilement augmenter la valeur de chaque élément jusqu’a ce que
I'on ohtienne la somme totale étahlie sur la base du rendement.
Si cette augmentation donnait aux différents éléments de lactif
une valeur exagérée, il y aurait lieu de faire figurer dans le bilan
d’entrée de la nouvelle entreprise la différence comme fonds de
commerce. Co calcul ne pourrait pas étre appliqué pour une entre-
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prise n'existant que depuis peun de temps et n'avant pas encore
eu le temps de fournir les preuves de sa vitalité. -

22. La formation successive et la formation simultanée. — En se
placant & un autre point de vue, on constate que le capital d’une
soci¢teé anonyme peut encore étre formé de deux maniéres difte-
rentes, savoir : successivement et simultanément. La formation est
dite successive lorsque les fondateurs, ¢'est-a-dire les personnes qui.
ont con¢u 1'idée de la nouvelle entreprise, en ont élaboré les statuts-
et pris une part active 4 sa fondation, ne souscrivent qu'un nrombre
restreint d'actions et s'adressent pour la souscription du reste
aux capitalistes, soit directement, soit par 1'entremise d'une ou
de plusieurs banques agissant eomme commissionnaires.

Le capital n'est formé et la société ne peut étre constituée que
lorsque toutes les actions sont souserites.

La formation simultanée du capital est plus fréquente. Elle
existe lorsque les fondateurs souscrivent toutes les actions et les
libérent immédiatement soif en entier, soit en partie, La sous-
cription, le versement et les aufres. formalités nécessaires pour la
constitution définitive de la société peuvent ainsi étre faifes simul-
tanément et dans 1a méme séance. Dans la pratique, des démarches
plus ou meins nombreuses, préalables & la constitution, seront
nécessaires méme avec cette procédure. 11 faudra également trou-
ver les capitalistes et s’entendre avee eux, de sorte qu'en fait Ia
différence enire les deux meodes de formation du eapital est moins
grande qu'il ne semble & premiére vue.

La fondation simultanée n'esi trés souvent possible qu'avec la
coopération d'une banque, qui souscrit upe partie du capital et
place ensuite Tes titres dans le public, Lorsqu’il 8’agit d'une grosse
aflaire, un consortium de plusieurs banques peut méme intervenir.

1) ¥ a dans ces cas deux émissions, et souvent aussi deux sous-
criptions successives. La premiére émission est celle faite par la
société elle-méme une fois constituée. Les actions ne peuvent en
effet étre émises qu'aprés la constitution définitive de la société,
La souscription précéde done I'émission primitive des actions.
La deuxiéme émission est celle faite par Ja maison d’émissien qui
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a souscrit les actions a la premiére souscription et qui, pour retirer
les fonds qu'elle y & placés, les émet une deuxiéme fois, souvent
en organisant une deuxidme souscription. Les adhérents a }a
deuxiéme souscription sont donc des acheteurs et nori des souscrip-
teurs au capital.

La maison de banque a fait I'acquisition des actions a la pre-
miére souscription, et I'émission 4 laquelle elle procéde ensuite
n'est qu’une méthode particuliére de vente. Comune le dit Liffmann,
I'émission est une opération passive de la part de la banque. Elle
lui sert a retirer les fonds qu'elle a placés dans I'entreprise nouvel-
lement constituée. Le cOté actif de son opération est la souscription
priritive qui constitue pour la banque un placement de ses fonds.
11 y & done deux opérations bien distinctes de la part de la banque.
L’une peut méme se faire indépendamment de I'autre. La banque
peut, par exemple, souserire toufes les actions d’une société ano-
nyme sans avoir l'intention de les revendre immeédiatement. Elle
peut d'autre part aussi se charger de I'émission des actions d'une
entreprise sans les avoir souscrites elle-méme. Trés souvent, les
banques d’érnission qui souscrivent les actions d'une grande
société nen assument pas les risques. Elles ont soin de eonstituer
préalablement un syndicat de garantie composé d'un rombre plus
ou moins grand de capitalistes, dont chacun garantit nn nombre
donné d’actions qu'il s’engage a prendre ferme an prix d’émission
dans le cas ot le placement en serait impossible ailleurs. La banque
ge contente de gérer le syndicat. Elle agit en son nom. mais excla-
sivement pour le compte du syndicat qui assume tous les risques
de Vepération.

Lorsque les bangues doivent contribuer a la constifution du
capital d’une soci¢té anonyme, les services qu'elles rendent ainsi
aux intéressés sont souvent trés onéreux ponr ces derniers. Clest
pourguoi Schimalenbach dans la revue déja .citée recommande &
ceux qui veulent traunsformer leur entreprise de se passer autant
que possible lors de la fondation des services d’une banque et
d’avoir plutdt recours A des capitalistes privés. Pour la simple émis-
sion des actions, le concours d’une banque peut étre obtenu ensuite
& des conditions plus favorables, étant donné que dans cette opé-
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ration la banque ne risque pas ses capitaux. Un autre danger sub-
siste cependant, suivant Schmalenbach, méme dans ce cas. La
bangue place les titres principalement dans sa clientéle attitrée.
Celle-ci lui donne ensuite les titres achetés en dépdt ou aussi en
garantie pour des avances accordées par la banque, ot lui abandonne
souvent en méme temps le droif de la représenter A I'assemblée
générale des actionnaires. La banque arrive ainsi & exercer une
influence sur Ventreprise dont elle a émis les actions, sans qu’elle
en posséde elle-méme.

Quant a 'émission des actions, ¢’est- a-dire 4 leur placement dans
le public capitaliste par les premiers souscripteurs ou fondateurs,
on distingue trois méthodes différentes :

i* L’émission per la souscription.

Elle peut avoir lieu : '

a} A un pl‘lX fixé d’avance par Iémetteur;

by A un prix que le souscripteur peunt. fixer lui-méme, Pémetteur
ne lui imposant gu’un prix minimoum, ce qui est pratiqué surtout
en Angleterre.

20 L'émission par la vente directe. La banque qui emploie cette
méthode cherche a placer les papiers qu’elle veut émetire en les
offrant & ses clients soit verbalement ‘4 ses guichets, on par des
démarcheurs, soit par correspondance ou circulaire adressée seu-
lement 4 ses clients ow au public capitaliste en général.

3® L’émission par lintroduction a la bourse. Dans ce cas I’admis-
sion des actions 3 la cote de la bourse est demandée. Les condi-
tions d’admission qui en Suisse varient d’une bourse a 'autre
exigent, en général, la production des statuts et du bilan de la
société; ainsi que la remise d’un prospectus donnant tous les ren-
seignements nécessaires pour permettre au capitaliste de juger
Ientreprise. Le prospectus est publié¢ ensuite dans les journaux.
On y indique le jour de Iintroduction ainsi que le cours auquel
I'émetteur est disposé & céder an moins une partie des actions et
on invite le public & donner & I'avance des ordres d’achats.

Nous nous abstenons d’entrer dans la technique de Yémission.
Celle-ci ne noms intéresse ici que parce qu'elle constitue un
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puissant moydn de faire participer au capital d'une entreprise
anonyme les capitalistes les plus divers.

L'émission d’actions est une branche 4 la fois importante et
lucrative des opérations de beaucoup de banques. En France, les
grandes banques de dépdts (Crédit Lyonnais, Comptoir National
d'Escompte, Société Générale) avaient avant la guerre abandonné
'exploitation de cette branche, aux banques d’affaires, Elles se
réservaient pour elles I'émission des valenrs d’Etat avec consé-
quence pour la France que ses capitaux, au lien d’étre dirigés tout
d'abord vers le commerce et 1'industrie du pays, allaient surtout
& I'étranger.

On a considéré avant la guerre en France que Yémission de va-
leurs industrielles et commerciales était une opération incompa-
tible avec les fonctions d’une banque de dépdts. La séparation
entre banques de dépots et banques d’affaires y était assez marquée.

Ce n'était pas le cas en Allemagne ou les grandes banques
étatent 4 a fois des banques d’affaires et des banques de dépbts, et
s'occupaient sur une large échelle de I'émission de valeurs indus-
trielles et commerciales. Elles soutenaient ainsi 'esprit d’entre-
prise en Allemagne, tandis qu'en France les grandes banques de
dépéts cherchaient pour ainsi dire surtout a tirer profit de l'esprit
d’épargue si merveilleusement développé dans ce pays. Elles ne
semblent pas s'étre rendu compte que, comme détenteurs d'une
trés grande partie des capitaux de réserve du pays, leur devoir
aurait aussi été de réveiller et d’encourager l'esprit d'entreprise,
Depuis la guerre, quelques grandes banques de Paris semblent
vouleir poursuivre une politique toute différente.

23. Les capitaux étrangers. — Les capitaux étrangers sont des
capitaux que l'entreprise doit & des tiers, c’est-a-dire 4 des per-
sonnes qui ne sont pas des associés. lls peuvent entrer dansI’entre-
prise pour des causes, dans des formes, et & des titres trés divers.
Une espéce de capitaux étrangers se trouve presque inévitablement
dans toute entreprise commerciale. Elle résulte du fait que, de nos
jours, les affaires ne se traitent pas av comptant. A un moment
donné, méme dans une entreprize dotée de gros capitaux, une
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partie des marchandises achetée est encore impayée. En dehors
de ce cas, les capitaux étrangers entrent dans une entreprise bien
organisée par suite du fait que sa productivité a dépassé les forces
des capitaux de V'entreprise. Tant que le capital de I'entreprise suf-
fit, pour réaliser le chiffre d’affaires qu'il est possible d’atteindre, il
n’y & aucune raison de faire appel 4 des capitaux étrangers. Cest
seulement lorsque la maison se développe, que ses affaires pren-
nent de 'extension qu'il y a lieu d’utiliser son crédit et de faire
appel & des capitaux étrangers. Toute P'utilité économique du crédit
réside dans le fait qu'il permet aux capitaux se trouvant entre des
mains qui ne savent pas ou ne peuvent pas les employer produc-
tivement, de passer dans les mains d’un entrepreneur qui Jes fait
produire, Si les capitaux étrangers engagés dans une entreprise ne
contribuent plus & augmenter sa productivité, ils constituent pour
elle une charge,

Accorder du erédit, dit Péconomiste francais Gide, c'est faire
un acte de foi. Cet acte de foi repose sur la confiance qu'inspirent 'en-
treprise, son capital, et surtout son organisation. Si le capital dont
dispose Pentreprise et la fortune privée des associés en nom cons-
tituent une garantie, une organisation rationnelle offre unc séeurité
tout au moins aussi sérieuse, sinon plus grande.

Les capitaux étrangers dans une entreprise commerciale peuvent
5y trouver : 10 par suite d'un prét, 20 par suite d’un crédit de vente.

Les préts peuvent étre accordés : 1° directement par les capita-
listes privés, 2° par une banque intermédiaire entre le capitaliste
et I'entreprise.

Au point de vue de Forganisation, cette derniére distinction est
par elle-méme sans importance. Elle correspond cependant assez
exactement & une autre distinction qui, par contre, a une impor-.
tance capitale. Les capitaux placés directement dans P'entreprise
par les capitalistes sont des placements définitifs. Ces capitanx
sont placés dans la maison pour rapporter un revenu & leur propri¢-
taire; ils y restent généralement assez longtemps, de sorte qua
Ventrepreneur peut en disposer librement suivant les besoins pré-
sents et futurs de I'entreprise.

Ce sont des capitaux 3 long terme. Au contraire, les capitaux
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qui sont préiés i l'entreprise par la banque elleméme ne sont
dans la régle que des capitaux de passage. 1ls ne restent dans 'en-
treprize que pour un temps relat:vement trés court. Ce sont des
capitaux & court terme. Les capitaux étrangers dans une entreprise
se divisent donc en capitaux 4 long terme et en capitaux 4 court
terme. Au point de vue économique, les uns sont des capitaux de
placement et les autres des capitaux de réserve. Leur origine est
différente, Les uns résultent de 1'épargne, les autres du simple fait
que dans une économie d’échange les receties et les dépenses des
individus ne coincident pas. 11 est utile de se rendre compte de ce
fait.

Les recettes d’une personne physique ou juridigne peuvent avoir
une ou plusieurs des sources suivantes : 1° prix de vente pour un
bien vendu; 20 loyer ou intérét pour une chose ou un capital loué;
30 salaire pour un service rendu, et 4° hénéfice constituant la
rémunération des fonctions d'entrepreneur. L'ensemble des recettes
d’une personne peut étre considérée comme formant son revenu brut.

Ce revenu qui est toujours touché en monnaie est de nouveau
entiérement dépense, et les dépenses ne peuvent guére étre faites au-
trement qu’en vue de trois bots différents & savoir ¢

1o Pour maintenir la source des revenus, Ceel exige :

a) La reconstitution du capital,

b) Le paiement des services ayant contribué & la formation des
reventus. .

20 Pour acquérir des biens de consommation. Ce sont les biens
que la personne touchant le revenu et sa famille consomment.

3o Pour constituer un nouveau capital en vue d’obtenir des
revenus nouveaux.

Si V'on déduit des recettes d’une personne ce qu'elle est obligée
de dépenser pour maintenir la source de ses revenus, on obtient le
montant de ses revenus nets; et si I'on déduit encore ce gqu’elle .
dépense pour les biens et les services qu’elle consomme, on obtient
I'épargne de cette personne.

L’épargne a un sens négatif et un sens positif. Elle suppose
d’un cité une nomn-consommation et de V'autre un placement en
vue d’un revenu Donvean.
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Le capitaliste qui fait des épargnes en s’abstenant de consommer
tons ses revenus nets est forcé de faire des placements.

Le but des revenus épargnés est d’étre canfliés 4 un entrepreneur,
d’étre placés dans une entreprise afin de contribuer & la production
pour pouvoir rapporter des revenus nouveaux.,

Les personnes qui font des épargnes et celles qui les emplment
productivement sont en général, comme nous I'avons vu, des per-
sonnes difiérentes. Ceux qui épargnent sont les capitalistes dans le
sens large de ce mot; ceux qui font produire les épargnes sont les
entrepreneurs. Les deux fonetions peuvent se réunir chez les mémes
personnes, mais elles ne se confondent pas. L’une implique Pesprit
d’épargne et de prudence, 'autre exige un esprit d'initiative, d’en-
treprise et d’organisation. Le capitaliste se distingue de I’ entrepre-
neur déja dans le domaine psychologique.

Lorsque le capitaliste touche ses revenus dont il veut éparguer
une partie, ou mieux la transformer en de nouvelles sources de
revenus, il n’en trouve pas toujours immédiatement le placement
voulu. De méme, des recettes destinées a étre dépensées pour la
consommation et celles qui sont affectées & la reconstitution de la
source de revenu, sont rarement dépensées immédiatement. Entre

-le moment on les recettes se produisent et le moment oh elles sont
dépensées dans 'un des trois buts indiqués, se place généralement
un intervalle de temps plus on moins long. Pendant cet intervalle,
les capitaux sont en général mis en dépdt dans une banque. Les
banques sont ainsi de véritables réservoirs collectifs de capitaux
en réserve, Les capitaux y entrent et sortent continuellement, mais
il v en a toujours une partie considérable qui y reste et gue la
banque cherche a faire fruetifier en les prétant. Elle ne peut cepen-
dant faire que des préts a court terme, étant donné que ces capi-
taux sont continuellement exigibles. La nature des capitaux en
réserve exclut en principe leur placement a long terme. Dans une
certaine mesure une infraction & ce principe est admissible, par
suite du fait gue la banque posséde elle-méme des capitaux et .
qu’en temps ordinaire la banque reste continuellement détenteur
d’une partie considérable des capitaux en réserve. P’autre part,
il y a parmi ces capitaux, des capitaux d'épargne, ¢’est-a-dire ceux
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destinés par leur propriétaire 4 des placements définitifs. La banque,
connaissant ce fait, cherche 4 en tirer profit en se chargeant elle-
méme de trouver des placements A ses capitaux; et elle y parvient
en s'occupant de 1'émission d’actions et d’obligations, soit comme”
commisssionnaire, soit en agissant pour son propre compte.
Lorsqu’elle ouvre ses guichets & la souscription de 1'emprunt
d’un Etat ou d'une entreprise privée sans en garantir la réussite,
elle agit comimne commissionnaire. Mais si elle prend Vemprunt 4 son
compte ou si elle participe & la fondation d'une société anonyme en
souscrivant elle-méme les actions qu’elle place ensuite dans sa clien-
tele, elle agit directement pour son compte. Cependant, dans ce
dernier cas aussi, la banque de dépodt souscrit les actions ou les obli-
gations seulement dans lintention de les revendre immédiatement
aux capitalistes. Les capitaux placés a long terme sont donc des
placements qui sont toujours faits directernent par les capitalistes.
La banque elle-méme ne peut faire de pareils placements, car les
capitaux entre ses mains sont des capitaux flottants, des capitaux
tenus en réserve. Ceux qui les louent pour un temps relativement
court payent un loyer qui s’appelle I'escompte, tandis que le prix
que l'on paye pour louer les capitaux de placement s'appelle
_intérét. Le taux de I'escompte et celui de D'intérét sont déter-
minés par des facteurs différents.

24, Les capitaux éfrangers a long terme, — Une entreprise com-
merciale peut se procurer des capitaux étrangers i long terme en
faisant : 1% un empront hypothécaire; 2° un emprunt obligataire;
3¢ un emprunt ordinaire chez un capitaliste. 11 n'y a guére pour elle
d'autres moyens d’obtenir des fonds comme placement a long
terme. Le prix qu'elle paye pour pouvoir se servir de ces capitaux
* se compose de deux éléments : 1° du taux d'intérét pur; 2° de la
prime pour le risque que ces capitaux encourent. Le premier élé-
ment est déterminé par le taux que le capitaliste peut obtenir pour
des capitaux en faisant un placement & long terme absclument
sans risque. Les placements qui se rapprochent le plus de cet idéal
sont ceux qui en temps ordinaires sont garaniis par un Etat de
premier ordre. Le deuxiéme élément est déterming par la garantie:
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au'ofire 'entreprise par son capital, son importance, ses perspec-
iives d’avenir, eb en toute premiére ligne par sen organisstion.
Le taux d'mtérét payé comme rémunération des capitaux placés
4 long terme daps une entreprise varie done nécessairement d'une
entreprise 4 I'autre, il varie aussi dans I'espace ¢t dans le temps,

1l est trés souvent plus avantageux pour une entreprise d’aug-
menter ses moyens d’action en empruntant des capitaux étrangers
qu’en augmentant le capital de Pentreprise.

L'augmentation du capital de l'entreprise, si elle s’opére par
I'émission de nounvelles actions ou par I'adjonction de nouveaux
ass0ciés, augmente le nombre des ayants droit au bénéfice. Au point
de vue de l'organisation, les capitaux étrangers & long terme ne se
distinguent pas des capitaux de I'entreprise. ils contribuent exac-
tement au méme degré au rendement de U'entreprise, et le montant
dont cette contribution dépasse le montant des intéréts payés
pour leur rénumération constitue donc un bénéfice net supplé-
mentaire. :

Une entreprise qui veut conserver son indépendance lait bien
de se¢ procurer des capitaux étrangers d’abord, et de donner ensuite
seulement de T'extension a ses affaires. Les emprunts qui sont con-
tractés pour consolider des dettes provenant d’un erédit de banque
ou de vente trop largement utilisé, sont souvent faits dans des
conditions désavantagenses et mettent la maison dans la dépen-
dance d’une bangue ou d’un capitaliste. En outre, il est utile aussi
que ['entreprise puisse choisir le moment favorable pour faire son
emprunt. Suivant Schmalenbach, le moment d'emprunter est favo-
rable lorsque les affaires en général et surtout celles de la branche
dont s’occupe I'entreprise sont prospéres. Durant ces périodes, les
épargnes se font en plus grande abondance, et le public capitaliste
est plus disposé a miettre ses nouveaux capitaux dans les entre-
prises comnerciales et mdustrielles.

Quant aux remboursements des capitaus étrangers & long terme,
il est rationnel de les faire petit & petit et exelusivement par des
prélévements sur le bénéfice. Ce mode de remboursement doit &tre
prévu dans les conditions @’emprunt. Si on rembourse ces capitaux
autrement, il en résulte une diminution des capitaux d’exploitation,
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ot, aprés le remboursement, I'on se trouve de nouveau placé au méme
point oix I'on était avant l'emprunt.

Si le remboursement doit étre fait d’un seul coup, il est utile
de constituer petit 4 petit un fonds de réserve affecté spéetalement
a ce remboursement. . )

Du reste, dans les emprunts hypothécaires, un amortissement
de la dette est en général prévu et le capital obligations est tou-
jours remboursable conformément & un plan d’amortissement établi
d'avance.

25. Les capitaux étrangers a court terme, — Le réle des capitanx
étrangers que la maison de commerce se procure 4 court terme est
différent de celui des capitaux a long terme. Ces derniers ont pour
but de donner de I'extension & 'entreprise. Ils peuvent étre em-
ployés aussi bien a faire des achats de marchandises qu’a augmenter
les immobilisations de 1'entreprise; ils peuvent méme é&tre placés
dans des participations. Les capitaux 4 court terme, par contre, ont
surtout pour but de héter et d’activer la circulation des valeurs. Une
maison de commerce qui paye au comptant les marchandises qu’elle
est obligée de conserver en stock en moyenne pendant trois mois,
et qui accorde d’autre part trois mois de crédit i ses clients, ne peut
retrouver son capital qu'une seule fois tous les six mois. Son chiffre
d’affajres, dans le cas le plus favorable, ne peut étre que le double
du montant de tous ses capitaux,

Si, par contre, elle demande & ses fournisseurs un crédit de vente
d'un mois, et si, d’autre part, une banque lui escompte immeédia-
tement ses créances sur les clients, la circulation de son capital se
trouve raccourcie de quatre mois et la maison peut faire un chiffre
d’affaives six fois plus iort que le montant de ses capitaux,

Nous avons dans une entreprise commerciale deux sortes de
capitaux étrangers a court terme : 1° ceux qui proviennent d’un
crédit de banque; 2° ceux provenant d'un erédit de vente.

26. Le crédit de bangue, — Lorsqu'une maison de commerce veut
avoir recours au crédit d’une banque, il faut qu'elle sache d’abord
ce qu'elle vent et peut offrir & la banque comme garantie. Les

GuTraur, — Entreprises, 6
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banques n’accordent en effet en principe des crédits que contre
garantie, I1 y a done lieu de voir ce qu'une maison de commerce
peut offrir comme couverture du crédit & court terme qu'elle
demande. 5i nous passons en revue les éléments de son actif, nous
y trouvons en premiére ligne les créances sur les clients qui par leur
nature sont tout particuliérement, nous dirions méme exclusive-
ment indiquées pour garantir un crédit a court terme. Un crédit
4 court terme basé sur les créances se rembourse an fur et 4 mesure
de Ia rentrée des créances, et se contracte 4 nouveau au fur et i
mesure que les créances prennent naissance,

Les créances sur la elientéle sont pour I'entreprise commerciale
des capitaux pour ainsi dire retivés de son exploitation. Elles cons-
tituent une immobilisation compléte d’une partie plus ou moins’
grande des capitaux de I'entreprise. Pour les utiliser il faut pouvoir
les mobilizer.

27. L'escompte, — Le moyen le plus simple et le plus répandu
consiste & eréer des lettres de change sur les débiteurs et & escomp-
ter ces lettres de change ou traites auprés d’une banque. Par ce
moyen, I'entreprise commerciale peut immédiatement réaliser et
engager de nouveau dans ses affaires le produit de ses ventes, tout’
en accordant un crédit & ses clients.

Les banques exigent parfois une garantie pour se couvrir des
risques de non-paiement d’nne partie des effets; mais une maison de
moyenne importance, bien organisée & tous les points de vue, trou-
vera facilement & escompter son papier sans autre garantie que
celle que le papier offre lui-méme.

En réalité, si on va su fond des choses, ce n’est pas un crédit
purement personnel que la bangue accorde; c'est un crédit repo-
sant non seulement sur la sighature de la maison, mais encore sur
une transaction en marchandises réelles. Un commergant sérieux
ne vend & crédit ses marchandises & un client qu'aprés avoir
acquis la certitude que ce dernier peut payer. D'autre part, le com-
mergant acheteur sérieux achéte les marchandises parce qu'il est
stir de pouvoir les revendre et de réaliser un bénéfice, et, dans le cas
le plus défavorable, au moins de retirer la somme qu'elles lui ont
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codtée. Cest done sur la valeur de la marchandise qui fait I'objet
deTa transaction commerciale et sur I'intérét personnel bien compris
des deux parties contractantes que repose le crédit accordé sur la
lettre de change escomptée par le banquier. (Voir J.-G. CourcEi.LE-
SENEUIL : Les Opérations de banque, p. 100.)

Ces effets constituent dans tous les pays un article trés recherché
par les banques, et les facilités d’escompte des lettres de change -
reposant sur des transactions en marchandises réelles devienment
tous les jours plus grandes.

La lettre de change n’est pas seulement um instrument de crédis,
mais aussi un moyen de transport et de réglements. Elle est
employée par beaucoup de maisons uniquement pour [faire
rentrer les créances et sans &tre utilisée en vue d'un crédit. Cepen-
dant, pour le réglement des dettes et le tramsport de fonds,
d'autres moyens plus eommeodes ont été introduits, Avec les vire-
ments de banque et les chéques postaux, les paiements se font
avec une facilité plus grande encore. Ces moyens, bien qu'ils ne
remplissent qu’une des fonetions de la letire de change, ont
néanmeoius cousidérablement diminué dans certains pays I'usage
de cette derniére.

Les elients préférent payer par chéque ou par virement au mo-
ment de I'échéance de leur dette. Eu attendant, ces dettes restent
dans les livres des fournisseurs comme créances et constituent un
aetif non utilisable, ce qui peut sérieusement gdner le développe-
ment des affaires.

28. La cession de créances. — On a cherché en Autriche et aussi
en Allemagne & éviter cet inconvénient en introduisant ce que 1'on
appelle Die Diskontiecrung offener Buchforderungen. Ce n'est pas
autre chose que la cession des créances d'une maison 4 une banque
qui accorde en revanche an cédant une avance jusqu’a coneurrence
de 70 4 90 9 du montant de la créance cédée, Celle-ct, une fors cédée
4 la banque, ne fait plus partie de I'actif du cédant. Elle appartient
désormais & la banque et constitne entre ses mains la garantie de
son avance. Seulement pour que cette garantie soit effective, plu-
sieurs formalités sont nécessaires :
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10 I faut qu’il existe un écrit constatant la cession. La cession
n’est en effet valable que si elle a été constatée par écrit.

20 La cession n'est d’autre part valable vis-a-vis du tiers débiteur
que si elle a été portée & sa connaissance avant qu'il en ait, effectué
le paiement,

3o L’avis doit étre donné au débiteur directement par le cédant,
ou, s'il est donné par le cessionnaire, il faut qu'il soit appuyé par la
présentation de 'acte de cession, sinon le débiteur nest pas tenu
de payer au cessionnaire.

4o En droit, fédéral suisse, le cédant ne garantit que Fexistence
de la créance an moment de la’ cession; il n'est pas, en droit, garant
du paiement. Pour avoir cette garantie du cédant, les banques gui
font ces opérations exigent en général 'acceptation d’une lettre
de change par le cédant.

Ce qui constitue le point faible des crédits de banqne reposant
sur une cession de créances, ¢'est que cette cession doit étre notifiée
au débiteur. Ce dernier peut interpréter d’une facon défavorable
pour le cédant, et, dans Vidée quiil se trouve en présence d'une
maison peu solide, étre amené & rompre ses relations avec elle.

La substitution du nouveau créancier au premier peut méme
lui étre désagréable. II peut penser que, n’étant pas en relations
d’affaires avec le nouveau créancier, celui-ci n'aura pas pour lui,
en cas de géne, les mémes égards que le premier.

La cession de créances, bien que répondant a4 un besoin réel, n’est
encore que peu pratiguée en Suisse et en France. )
29, Crédit en compte eourant. — Les banques accordent souvent
aussi des crédits a déconvert en compte courant, mais, cela va de sol,
seulement & des maisons qui offrent la parantie voulue. Dans ce cas,
ce sont les créances sur la clientéle qui de fait constituent le seul
actif pouvant garantir ou constituer la contre-partie d’un crédit
en compte courant. En effet, un crédit & découvert en compte cou-
rant est incompatible avec un crédit d’escompte ou de cession. Les
crédits en compte courant sont des crédits A court terme et Ja mai-
son qui y a reconrs dott, le cas échéant, pouvoir le rembourser en .

utilisant les fonds provenant de la rentrée de ses créances.
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Un crédit en compte courant peut cependant étre garanti aussi
par un dépét de papiers valeurs, si Ia maison en posséde et si pour
une raison ou pour une autre elle ne veut pas s’en dessaisir, C'est
alors une mobilisation des fonds placés dans ces valeurs, sans en faire
la vente.

30. Crédit sur traites documentaires. — Dans le commerce d’ex-
portation, 'exportateur mobilise ses créances sur les pays d’outre-
mer en. faisant escompter les iraites documentaires qui consti-
tuent entre les mains de Ja banque une garantie réelle dans le vrai
sens de ce met, Le connaissement qui est toujours joint & la traite
documentaire représente en effet la marchandise.

La banque ne se dessaisit des papiers accompagnant la traite,
et dont la possession est nécessaire pour pouvoir disposer des
marchandises, que contre paiement du montant de la traite de la
part du tiré. Souvent cependant elle les lui remet aussi contre son
aceeptation de la traite.

Dans le commerce d'exportation avec I'Extréme-Orient, les
Anglais ont introduit ce gu'ils appeltent la letter of hypothecation et
la letter of lien. La premiére assure 4 la banque qui a fait des avances
4 exportateur le droit de disposer de la marchandise, de ta vendre,
si elle le veut, dans le cas ou le tiré de la traite documentaire refu-
serait soit I'acceptation, soit ie paiement. La letter of lien va plus
loin. C'est 'engagement pris par Pacheteur de la marchandise
de conserver celle-ct pour le compte de Ja banque, et de ini verser
le montant des ventes jusqu’au réglement total de la somme avan-
cée a Pexportateur; cet engagement est signé aussi par ee dernier.
La banque conserve donc un droit de gage sur la marchandise,
méme lorsque celle-ci se trouve déja entre fes mains de 'achetenr.

Pour la banque, son avance est garantie par un gage réel; pour
1a maison quni a eu recours au erédit, la contre-partie des capitaux
qui en proviennent se trouve dans la créance de la maison sur son
acheteur. ”

J 31. Crédit sor marchandises. — Un crédit de banque garanti de
droit ou de fait par des créances exigibles & court terme est un
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crédit rationnellement accordé. Les bonnes créances présentent la
lignidité nécessaire pour garantir le remboursement du crédit au
moment vouln. Les autres éléments de I'actif d’une maison de
commerce, 4 I'exception des papiers valeurs, ne présentent pas
cette liquidité. Les marchandises, par exemple, ne penvent pas
étre vendnes avec Ja méme facilité, elles ne penvent doue garantir
un crédit 4 court terme qu'a titre exceptionnel. Les capitaux
investis dans les stocks de marchandises devralent en régle générale
étre des capitaux placés a long terme. H faut, d’autre part, tenir
compte que, pour que Jes marchandises puissent constituer effec-
tivement un gage, il faut que le droit d’en disposer soit transféré et
puisse étre exercé par la banque. C’est le cas seulement lorsque la
marchandise est déposée dans un entrepét. L'entrepositaire peut
alors émettre des certificats d’entrepdt, nominatifs, 4 ordre ou
au porteur, par lesquels il atteste qu'une gnantité de marchan-
dises déterminées se trouve déposée & I'entrepit et que le posses-
seur du titre peut disposer du dépit et en réclamer la livraison.
Les certificats d'entrepét ou récépissés sont des papiers valeurs
qui incorporent le droit de disposer de la marchandise. Les ban-
ques avancent facilement des fonds sur les marehandises amsi
déposcées. En France, les récépissés sont doublés d’un warrant a
ordre permettant d'emprunter sur la marchandise entreposée,
moyennant endossement du titre, La banqud possesseur du war-
rant en fait transcrire Pendossement an magasin général. — Le
commergant propriétaire de la marchandise peut la vendre en
endossant le récépissé qu'il conserve; mais le nouvel acquéreur
ne peut retirer laimarchandise qu’en remboursant au proprié-
taire du warrant la somme avancée.

32. Crédit de banque confirmé, — Le crédit de banque est beau-
coup utilisé aussi dans le commerce d’importation pour rempla-
cer le crédit de vente du fournisseur.

Les maisons d’exportation de I'Amérique et de PExtréme-Orient
exigent souvent non seulement le paiement de leurs marchandises
déja au moment de la livraison, mais elles demandent méme gue
leur acheteur donne en méme temps que la commande la garantie
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que la marchandise sera sirement payée au moment de la livraison.
La maison d’importation pourrail donner cette garantie en dépo-
sant la somme nécessaire, mais ceci immobiliserait une grande partie
de son actif dont elle a besoin pour ses zffaires,

L'intervention d’une banque est donc nécessaire. Par une lettre
de erédit,la bangue confirme au vendeur qu’au moment de Ia livrai-
son elle lui payera, pour le compie de V'acheteur, le montant des
marchandises. livrées contre remise des documents d’embarquement.

Trés souvent, la banque chargée par 'acheteur de cette opération
de crédit confirmé s’adresse 4 une autre banque, p. e., 4 un institut
se trouvant sur la place du vendeur et étant méme désigné par lui,
pour }a charger de donner & sa place 1a lettre de crédit au vendeur,

33. Acceptation de banque confirmée, — 1} arrive zussi trés son-
vent qu’au lieu de promettre le paiement de la traite au vendeur la
banque lui confirme par une lettre spéciale qu’elle acceptera, contre
la remise des documents, sa traite tirée sur elle au moment de la
livraison. Dans ce cas également, le vendeur ne court aucun risque;
en escomptant la traite acceptée par la banque, ce qu’il peut sou-
vent faire méme au taux bors banque, il disposera immédiatement
du montant de sa vente. '

Les services qu’une banque avec ses capitaux disponibles est a
méme de remdre & une entreprise commerciale ont done pour
celle-ci une importance capitale. 31 est du. plus haut intérét pour
elle d’entretenir de bonnes relations avec une ou plusieurs
banques spécialement organisées et outillées pour lui rendre dans
les meilleures conditions possibles les services qu’elle aura & leur
demander.

34, Crédit de vente. — On entend par crédit de vente le crédit
que le vendeur accorde & son acheteur. C'est le crédit que la maison
demande 4 ses fournisseurs. Les capitaux dus par Pentreprise a ses
fournisseurs sont des capitaux placés a court terme. 11s doivent avoir
comme contre-partie dans I'actif du bilan de Ia maison des cré-
ances exigibles également & court terme. Une maison, dont les
créances garantissent un crédit de banque qu’elle utilise, ne saurait
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justifier le fait d’avoir encore recours & un crédit de vente. Elle doit
payer ses fournisseurs au comptant ou 4’30 jours. Pour une maison
qui ne posséde pas de crédit en banque, le crédit de vente est sou-
vent le seul moyen dont elle dispose pour se procurer des capitaux
étrangers & court terme. 1l y a cependant pour une entreprise
des inconvénients & utiliser ce crédit. Les capitaux que la maison
se procure de cette fagcon sont généralement ceux qui Jui coitent
le plus cher. Si pour une entreprise il y a possibilité de substituer
& co crédit un crédit de banque, elle trouvera presque toujours
son avantage. En dehors d'un escompte pour prompt paiement
qu’elle obtiendra du fournisseur en payant comptant et qui sera,
en regle générale, supérieur aux taux d'intéréts, plus Ja commis-
sion qu'elle aura 4 payer 4 la banque, elle sera anssi plus libre
vis-a-vis de ses fournisseurs. Elle pourra mieux les choisir d'aprés
lenrs capacités et faire entrer dans son jen les avantages de la
concurrence. Les entreprises qui ne peuvent obtenir des capitaux
étrangers qu'en ayant largement recours au crédit de leurs four-
nisseurs se tronvent de ce fait toujours dans une situation d'infé-
riorité vis-a-vis de leurs concurrents plus puissants.

35. Le passif. — Le passif est la désignation collective de tous
les capitaux quy se tronvent dans Pentreprise. On ne compte en
geénéral comme passif que les capitaux étrangers et on dit que
les capitaux de Pentreprise, qui sont toujours égavx & I'ensemble
de I'actif moins les capitaux étrangers, constituent la fortune nette
de Pentreprise. On se place dans ce cas au point de vne de I'en-
trepreneur dans Pentreprise individuelle. lci le compte capital
indique ce que l'entrepreneur a mis dans sa maison. Pour lui le
compte capital n'indique done pas un passif et le solde de ce
compte, étant égal 4 excédent du total de 1'actif sur le total des
capitanx étrangers, constitue en effet la fortune nette de I'entre-
preneur. C'est cependant une coincidence purement accidentelle.
31 I'entrepreneur n'a pas mis toute sa fortune dans son entreprise,
le compte capital de cette derniére n’indique plus sa fortune, mais
une partie seulement de cette fortune. La comptabilité de 'entre-
prise ne tient compte que des valeurs et capitaux se trouvant
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dans l'entreprise et elle ne s'occupe nullement de la fortune de
Pentrepreneur ou des associés.

Elle ne confond pas l'entreprise avec 'entrepreneur ou avec les
associés. Les capitaux que ces derniers ont mis dans I'entreprise
continuent & faire partie deleur fortune privée, et, comme les mérmes
capitaux ne peuvent pas &tre compris dans deux fortunes distinetes,
il en résulte que Pentreprise, cornme telle, n’a pas de fortune dans
Ie sens ol une personne physique, une fondation ou une personne
morale du droit public (Etat, commune) peuvent en posséder.

Le passif est la porte par laguelle tous les capitaux entrent dans

V'entreprise. Ils y sont enregistrés a leur entrée et effacés A leur
sortie. Les capitaux entrent généralement dans Ventreprise en la
forme d’une somme de monnaie et, dans les cas od en réaliié ils n'y
entrent pas dans cette forme, comme, par exemple, Jorsqu’il v a
des apports en nature, ces apports sont réduits en une somme de
‘monnaie par une évaluation correspondante. La monnaie est la
commune mesure de la valeur et un instrumeni d'échange.
Comme telle elle ne posséde aucune foree productive. Ce n’est
qu'nn moyen avec lequel il est possible de faire I'acquisition des
autres formes de capitaux. Le capitaliste fournit le facteur capi-
tal dans cette forme improductive et c’est & 'organisation qu’il
incombe de le transformer et de lui donner la forme des capitaux
productifs les mieux appropriés au but de entreprise et & sa
nature. L'entrepreneur le fait en mettant les capitaux entrant
dans V'entreprise dans les différents éléments d’actif de cette der-
niére.

36. L’actif. — L’actil de Yentreprise est I'ensemble des valeurs
matériclles et immatérielles se trouvant i la disposition de I'entre-
prise, Ces valenrs sont la transformation et forment Ja contre-
partic des capitaux engagés. Elles les représentent sous une forme
concréte. Ces valeurs sont en quelque sorte I'entreprise elle-méme.
L'entreprise vaut ce que vaut.I'ensemble de ces valeurs, ni plus,
ni moins. Les capitaux engagés indiquent le prix que I'entreprise
a mis pour faire 'acquisition de ces valeurs; mais & eux seuls ils
ne donnent aucune indication sur le montant exprimé en mon-
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naie que ces valeurs représentent. Ce montant peut &tre supérieur
au total des capitaux, mais il pent aussi étre inférieur. Les eapi-
{aux étant exprimés en monnaie, ¢’est done Ja valeur réalizable
en monnaie des valeurs de lactif qu’il faut connaitre pour pou-
voir faire une comparaison, et ceci implique la vente ou la liquidation,
" Le prix de vente d’une entreprise n’est pas simplement la somme
totale de:la valeur d'échange individuelle de tous les éléments
qui la composent. L’entreprise est un ensemble organis¢ dans
lequel chaque élément a un réle propre & remplir et pour lequel
il & 66 oréé ou choisi spécialement. 7l était détaché de cet ensemble,
sa valeur serait certainement amoindrie. De plus, le fonctionnement
de 'ensemble, ses relations avec Pextérieur, ete., sont le résultat
d'une organisation qu’il a fallu créer et qui a également sa valeur.
La valeur d’échange s’orientera, en toute premiére ligne, suivant la
qualité et Pefficacité de cette organisation qui trouve son expres-
sion dans le rendement de 'entreprise.

Dans le cas d’une liquidation, par contre, ¢'est Ie total de la valeur
d’échange de chaque élément pris isolément ¢ donme la valeur
de liquidation de Fentreprise.

Les différentes sortes de valeurs composant Iaetif d’une entre-
prise cemmerciale peuvent étre réparties en cing classes, dont
chacune a & remplir un role économique distinet; ces elasses sont les
suivanies : .

{0 Les valeurs d’immobilisation;

20 Les valeurs de rendement

3o Les valeurs en circulation:

40 Les valeurs de réglement;

3% Les valeurs de réserve. .

La proportion entre ces valeurs dans une entreprise commerciale
doit étre celle qui donnera & la maison, & cité d’une stabilité par-
faite, la puissance de rendement la plus grande.

37. Les valeurs d'immobilisation. — Les valeurs immobilisées
ou valeurs fixes comprennent toutes les valeurs dont la maison a
fait Pacquisition afin de pouvoir exercer sa fonetion dans les meil-
leures conditions possibles. Ce sont des valeurs qui ne circulent’
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pas et ne disparaissent pas par suite de I'exploitation normale de
la maison. Elles s’usent cependant petit 4 petit et nécessitent de ce
fait un amortissement proportionnel a la charge de chaque exercice,

Ces valeurs se divisent en deux catégories :

1° Valeurs matérielles; 20 valeurs immatérielles,

Les valeurs d'immobilisation matérielles comprennent dans une
entreprise comimerciales :

a) Les immeubles;

4} Le matériel et les machines;

¢) Le mobilier.

Beaucoup de maisons de commerce ne possédent cependant pas
d’immeubles. Elles louent les locaux dans lesquels elles exercent
leur commerce et paient un loyer.

Les valeurs & immobilisation 1mmatenelles se divisent en valeurs
réelles et en valeurs fictives.

Les valeurs réelles comprennent :

a) Les brevets;

b} Les marques de fabrique;

¢} Les dessins;,

d) Le fonds de commerce.

Ces éléments de Pactif d’une maison de commeree qui peuvent
représenter une valeur considérable ne figurent pas toujours dans
le bilan. On a 'habitude de ne les y porter que lorsque ces éléments
ont di étre achetés, Dans le cas ob entreprise a créé elle-méme ces
valeurs, elles ne se trouvent généralement pas portées dans la
comptabilité, et le bilan ne denne pas la valeur exacte représentée
par I'entreprise. Le bilan périodique ne la donne du reste que trés
rarement. .

Les valears fictives d'immobilisation sont les éléments de actif
qui ne représente aucune valeur réalisable. Citons par exemple les
frais de premier établissement, ainsi que les frais de réclame. Nous
trouvons ici des dépenses considérables faites d’un seul coup et
en bonne partie en faveur des exercices futurs. Dans Pintérét de
la stabilité du rendement de P'entreprise, on répartit ces frais sur
plusieurs exercices, ce qui les fait figurer nécessairement dans le bilan.
* Les capitaux immobilisés réduisent la partie des capitaux que



68 L' ORGANISATION DES ENTREPRISES COMMERCIALES

Ventreprise powurra placer dans les autres formes de valeurs plus
importantes pour son rendement. La prudence et le principe du
plus fort rendement demandent donc qu’on immobilise la plus
petite partie possible des capitaux,

38. Les valeurs de rendement. — Les valenrs de rendement sont,
comme le nom I'indique, les valeurs dont Fentreprise tire son ren-
dement. Elles forment 'chjet essentiel des opérations de 'entre-
prise. Dans upe maison de commerce, ces valeurs consistent essen-
ticillement en marchandises dont la maison a fait Pacquisition
uniguement en vue de la revente avec bénéfice. Les transactions
sur ces marchandises constituent, en général, la seule sonrce des
Lénéfices d'une entreprise commerciale. On rencontre cependant
aussi d’autres formes de valeurs de rendement. Les eapitaux placés
par l'entreprise dans d’autres maisons commerciales ou indus-
trielles & titre de participations sont également des valenrs de ren-
dement. Ces participations peuvent prendre différentes formes et
avoir, comme nous 'avons déja vu, des buts divers.

Le rendement des participations, lorsqu’elles consistent dans
Ia possession d'un certain nombre d'actions, est constitué par le
dividende gu'apportent ces actions. Dans le cas d’'wne commandite
on d'un crédit en compte eourant, ¢'est un taux d’intérét relative-
ment élevé ou un taux d’intérét moyen combiné aveec une parti-
cipation aux bénéfices qui peuvent former le rendement direct
de la participation. ~

Dans le cas ol1 les participations ont pour but d’attacher & Pentre-
prise d'autres maisons, soit comme clientes soit comme fournissears,
elies donnent en plus un rendement indirect consistant dans le
bénéfice rendu par les affaires supplémentaires gue ces partici-
pations ont permis de réaliser. :

Les capitaux non employés pour le moment et placés dans les
titres en portefeuille sont également des valeurs de rendement,
11 y a lien de séparer le revenn du portefeuille du rendement des
autres valeurs de Pentreprise.

39. Valeurs en circulation. -— Cette partie de I'actif est formée
par les valeurs qui se trouvent momentanément entre les mains des’
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clients, mais qui deivent rentrer dans Pentreprise dans un temps
dépendant des cenditions de vente de la maison. Pour la maisen,
ces valeurs dans leur-forme cencréte ne se trouvent plus sous son
centrdle. Elles ne sent censtituées que par des créances. Entre les
mains des clients ce sont des capitaux étrangers qui viennent ren-
forcer leurs moyens d’action. Ces valeurs ont quitté la maison
sous forme de valeurs de rendement et reviendront en espéces qui,
en attendant d’étre transformées dans I'une des trois catégories
de valeurs dont nous venons de parler, resteront entre les mains
de Ventreprise comme valeur de riglement.

Les valeurs en circulation sont la partie de Pactif la moins atile
4 la productivité de Dentreprise. Plus cette partie est grande,
plus l'activité de 1a maison est entravée. Cet inconvénient, comme
nous 'avons déja vu, se trouve écarté si les clients de la maison lui
permettent de feurnir des traites et si la maison a la possibilité de
transformer ces traites immédiatement en argent disponible pour
de nouvelles affaires. Les traites ont un avtre avantage, celui de
permettre d’opérer la rentrée de ces fonds avec une régularité
presque mathématique; ceci rend le countréle des débiteurs trés
facile et empécbe accumnulation non justifiée de eréances.

Lersqu’un client n'accepte pas de traites sur lui et qu’il se réserve
de faire remise &4 'échéance soit par chéque seit par virement, il
n'est pas sir que cette échéance soit scrupulensement observée.
L’entreprise ne peut donc pas compter sur la rentrée de ses fonds
avec.toute la certitude voulue pour pouvoir de son e6ié prendre
ratiennellement les dispositions nécessaires afin de faire face a ses
propres engagements. A ce point de vue, le remplacement de la
traite par le chéque postal et les virements peut &tre censidéré
comme un désavantage assez sérieux.

40. Valeurs de réglement. — Les valeurs de réglement sont com-
posées de la partie de 'actif que I'entreprise conserve dans un état
de liquidité parfaite afin de pouvoir faire face aux engagements
courants. Les valeurs les plus liquides sont d’abord les espéces en
caisse, ensujte les aveirs en banque, puis les effets escomptables en
poriefeuille, et quatriémement, les valeurs mobiliéres cotées en
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bourse, En temps ordinaire, ces quatre forfnes présentent a de
petites différences prés la méme liquidité. Cependant Jorsqu'on a le
choix, et lorsque les valeurs de réglement sont importantes, on a
intérét & choisir celle de ces formes qui est Ia moins onéreuse, Ces
valeurs sont en effet des forces au répos et ne contribuent par consé-
quent cn rien a Ja productivité de 'entreprise. La [orme monnayée,
ou facile & transformer en monnaie, d’une partie de 'actil s"impose
parce que les capitaux entrés dans Ja maison ne peuvent étre rem-
boursés que sous cette forme. Cette forme seule compte pour éteindre
un passif et pour faire face aux engagements de la maison.

La quantité d’actif liquide doit étre proportionnée aux engage-
gements auxquels il aura & faire face. D’autre part, les engage-
ments ne doivent étre contractés que dans la limite des moyens
pouvant devenir liquides au moment voulu. C'est 1a tout le pro-
bléme de la liquidité d'une entreprise commerciale.

De nos jours, la banque est devenue le caissier des entreprises
commerciales. Celles-ci ne conservent plus dans leur coffre-fort
que des sommes insignifiantes. Les paiements et les encaissements
pour le compte des entreprises commerciales et industrielles sont
devenus une des fonctions de la banque qui souvent s'en charge
presque gratuitement pour ses clients babituels. Les valeurs de
réglement se trouve donc concentrées, pour une grande partie,
dans le compte courant de la maison a la banque. 1l en découle
pour la maison trois avantages : 1° ces valeurs sont ainsi productives
d’un petit intérét; 2° les risques qu’implique la garde d'une somme
considérable d’especes sont A la charge de Ja banque qui, spéciale-
ment organisée, peut Jes assumer facilement; 3° les erreurs de caisse
et les risques que comporte le transfert d'une forte somme de la
banqué a la maison le jour de paie sont écartés.

41. Valeurs de réserve. — Une entreprise de commerce, qui veut
se mettre 4 I'abri de toute surprise — dont les conséquences pour-
raient étre funestes 4 sa stabilité, — peut soustraire une partie de
son actif & tous les risques résultant de Vactivité de Ventreprise.
Cette mesure peut consister en la mise en réserve d'une certaine
somme plus ou meing grande suivant 'importance de la maison,
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soit sons forme d’un avoir en banque, ou plus rationnellement sous
formes de valeurs de tout premier ordre ecotées & la bourse. On
n'utilisera ces valeurs que dans le cas de nécessité absolue et pour
les reconstituer immédiatement aprés.

Les valeurs de réserve se trouvent en général mélangées avec les
valeurs de réglement qu'une gestion prudente ne manque jamais
de mesurer trés largement et au deld de ce qui est nécessaire pour
faire face aux engagements courants. Toutes sortes d’imprévuys
pouvant, survenir doivent &ire pris en considération, et il est bon
que les valeurs de réglement soient supeneures aux engagements
auxquels elles ont 4 faire face,

42, Le bilan. — Lorsqu'on veut connaitre la situation exacte
d'une” maison et les résultats obtenus par son exploitation, on
dresse son bilan, Le bilan comprend d'un c6té toutes les valeurs dont
nous venons de parler et de 'autre les capitanx que la maison a
employés pour acquérir ces valeurs. Comme nous Pavons déja
dit, les unes constituent Pactif et les autres le passif. Un bilan
complet doit contenir en outre le compte de profits et pertes dont
le doit comprend tous les frais, pertes et moins-values, et I'avoir
tous les produits, bénifices et revenus.

Nous appelons les deux parties dont un bilan complet se com-
pose : bilan de situation et bilan des résultats. Ces deux parties
sont en relations intirmes et l'une est toujours subordonnée a 'autre;
mais, suivant le but du bilan, soit I'une soit I'autre constitue la
partte essentielle, comme nous allons le voir plus loin.

Les circonstances dans lesquelles il est nécessaire d'établir le
bilan d'une entreprise soni diverses, La fondation de Ventreprise
exige déja qu’on fasse un bilan. Ensuite, toute reconstitution, trans-
formation quelconque, vente ou liquidation de cette entreprise,
toute modification de sa forme juridique, et, si elle appartient & une
société de personnes, tout changement dans la composition de cette
société, sont des faits qul nécessitent généralement I'établissement
d'un.bilan. 1] s’agit ici de bilans spéciaux en ce sens qu’ils sont
établis en vue d'un but spécial, D'autre part nous avons les bilans
périodiques. Ce sont les bilans intermédiaires mensuels, trimes-
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triels et semestriels; le bilan de cléture technique ou intérieur
et le bilan de clGture officiel. Les bilans intermédiaires et le hilan
- de cloture technique sont établis dans l'intérét de I'organisation
de Pentreprise; ils ont spécialement pour but de fournir a la
diﬂrection des renseignements sur le fonctionnement retionnel ou
non de Pentreprise. Le bilan de cldture officiel par contre a sur-
tout pour mission de faire ressortir le bén~fice a répartir.

Pour bien établir un bilan, il est indispensable de se rendre
compte du but auguel il doit servir. Entre les bilans spéciaux et les
bilans périodiques, il y a des difiérences notables. Dans les bilans
spéciaux, c’est le bilan de situation qui est la partie la plus impor-
tante. Dans les bilans périodigues, 'attention est par contre concen-
trée sur le bilan des résultats. L’un est établi afin de faire ressortir
la valeur exacte de Pactif et du passif de Pentreprise 4 un moment
et & un point de vue donnés (vente, liquidation), et Pautre doit mon-
trer le plus exactement possible les résultats de I'exploitation pen-
dant une période donnée. Cette difiérence du but a son importance
au point de vue de I'évaluation des éléments de Iactif. Quant au
passif d’une entreprise commereiale, il consiste, comme nous Favons
vu, dans les capitaux se trouvant dans I'entreprise. Le mentant de
ces capitaux reste invariable, I1 ne peut varier que dans le cas on les
capitaux auraient été fournis en monnaie étrangére. Ce cas excepté,
le passif doit ressortir exactement des livres et il 0’y a donc aucune
évaluation 4 faire a son égard. 1l n’en est pas de méme des éléments
de I'actif, Ils consistent en grande partie cn choses conerites dont
la valeur est soumise 4 des fluctuations, A leur entrée dans la mai-
son ils sont comptabilisés 4 leur prix d’achat, mais depms I'achat
jusqu’au moment du bilan leur valeur peut varier. 1l faut done
en faire une nouvelle évalnation an moment de I’établissement du
bilan et cette évaluation a lien en vue du but principal du bilan,
Entre les différentes sortes de. valeurs : valeur d’achat actuelle,
valeur d'achat effective, valeur de production, valeur de reprodue-
tion, vateur d’usage, valeur de rendement et valeur de liquidation,
il s’agit de choisir celle répondant au but du bilan, Dans le bilan de
constitution ¢’est évidemment la valeur d’acquisition ou la valeur
d’achat actuelle qui doit étre donnée aux différents éléments de
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Pactif. Dans un bilan servant de base & la vente de I'entreprise,
Pactif doit étre évalué de maniére a représenter la valeur de ren-
dement de V'entreprise. Dans un bilan de liquidation, par contre,
il y a Yieu de donner & chaque élément le prix auquel il pourra étre
vendu séparément. Dans tous ces bilans le bilan des résultats ne
joue qu'un role secondaire. Il n’a plus pour but de donger les résul-
tats exacts de Pexploitation. Ces résultats sont altérés par les pertes
ou les gains résultant de V'évaluation de I'actif faite dans le bilan
de situation,

Il n’en est plus ainsi lorsqu'il s’agit de bilans périodiques. lei
le bilan des résultats se trouve au premier plan. 1l devient la partie
principale du bilan, Ces bilans ont en effet pour but de faire ressortir
surtout trés exactement les résultats de Iactivité de Ventreprise.
Cest d’aprés ces résultats que le fonctionnement et 1'organisation
de I'entreprise doivent &tre jugés, Comme Ienttrepreneur a consacré
a cette organisation tout son ternps, tout son savoir et tout son
pouvoir, il s'agit pour lui de trouver dans le bilan intermédiaire et
surtout daes le bilan de cloture technique un instrument de pré-
cision lui permeftant de mesurer trés exactement 'efficacité de cette
organisation. Ce bilan doit done indiquer les résultats obtenus d’une
fagon exacte, et dans son établissement I'évaluation des éléments
de D'actif est faite en vue de ee but. Deux principes sont & la base
de cette évaluation : elle doit &tre faite de maniére a faire ressortir
dans le bilan des résultats tous les bénéfices et plus-values effecti-
vement réalisés, elle doit en outre fenir compte de toutes les pertes
et moins-values, aussi bien de celles qui sont déja survennes, que
de celles seulement en perspective; mais elle doit exclure tous les
gains et plus-values non encore définitivement acquis. Ces prim-
cipes paraissent manquer un peu de logique surtout si on considére
que ce bilan doit donner exactement les résultats de I’exploitation.
11s exigent que I'on tienne compte des moins-values provenant des.
fluctuations de prix; mais ils interdisent de faire de méme des
plus-values dues aux mémes causes. La logique est dans ce cas
obligée de faire place & la prudence. Une plus-value non encore
réalisée n'est pas un bénéfice certain et il serait imprudent de
la considérer comme telle, car, par suite d’une circonstance ou

Guriasn, — Enireprises, 7
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d’une autre, ce bénéfice peut encore échapper & I'entreprise. Nous
reviendrons sur ce point un peu plus loin. Auparavant, nous tenons
a faire ressortic que dans les bilans périodiques le bilan de
situation est entiérement subordenné au bilan des résultats. 11
donne la situation de I'entreprise telle qu’clle résulte de I'établis-
sement du bilan des résultats suivant les prineipes indiqués. Le
bilan périodique n'indique donmc pas la valeur de V'entreprise. 1l
n’indique ni sa valeur d’acbat, ni sa valeur de vente, ni sa valeur
de liquidation, ni sa valeur de rendement. 1l ne fait que fournir
des renseignements sur la stabilité de I’entreprise, en indiquant la
composition et la valeur relative des éléments de son actif et de
son passif, ainsi que V’état de sa liquidité. Les éléments de 1'actif
peuvent méme é&tre évalués sur des bases différentes.

Ainsi on évalue :

1o Les valeurs d'immobilisation d'aprés le plan d’amortissement.
Dans aucun cas il ne serait admissible de porter ces valeurs i un
prix supérieur a leur prix d’achat.

20 Les valeurs de rendement en tant que marchandises en stock,
au prix coitant comprenant le prix d’achat des marchandises,
plus les frais de douane et de transport jusqu’au lieu de destina-
tion. 8i le prix coiltant effectivement payé est supérieur au prix
cotitant actuel, il doit étre remplacé par ce dernier.

3® Les valeurs en circulation telles qu’elles ressortent des deritures,
maig en tenant compte des créances douteuses qui deivent étre
éliminées trés soigneusement ou ne figurer tout au moins que pour
leur valeur réelle.

4° Les valeurs de réglement, de réserve ou de rendement, lors-
qu’clles consistent en titres an prix d'achat ou au prix actuel, si ce
prix est inférieur au prix d’achat. C'est Ia seule évaluation qui soit
prudente et qui évite des fluctuations dans le ilan d’une année a
I'autre. Elle n’est pas exigée par le code fédéral des obligations
qui, & 'article 656, 3¢ alinéa, se contente d’exiger pour les sociétés
par actions I’évaluation des valeurs cotées au cours moyen du mois
qui précéde la date du bilan. : ‘

Les hilans périodiques présentent encore une autre caractéris-
tique. En debors des différentes sortes de valeurs ¢t de capitaux que
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nous counaissons, ils contiennent en général aussi des valeurs et
des capitaux appelés transitoires, comptabilisés sur des comptes
d’ordre. L'entreprise commerciale est un organisme qui consomme
et qui produit. Le bilan des résultats doit contenir d’un céié tout
ce que 'entreprise a consommé et de Yantre tout ce qu'elle a pro-
duit dans la période donnée. C'est de cette fagon seulement qu’il
arrive 4 ateindre son but, qui est de renseigner sur le Jonctionne-
ment de Pentreprise. Seulement les faits de consommer ot de pro-
duire ne sont pas comptabilisés au Tur et & mesure qu’ils ont lieu.
Les valeurs et les services que 'entreprise consomme ne sont porids
dans les livres que soit av moment de leur réception, soit aw
moment de leur paiement. Pajement, réception et consomma-
tion se rapportent aux mémes choses, mais ils n’ont pas lieu en méme
temps. 11y a ainsi au moment de I'établissement du bilan en général
des valeurs et des serviees qui sont comptabilisés, mais non encore
consommés, et il y en a qui sont consommés, mais non encore
comptabilisés. On redresse la situation pour les choses concrétes en
faisant I'inventaire des existants et en portant a I'actif ce qui en
reste et au bilan des résultats ce qui a été¢ consommse, (Vest le cas
des matériaux et approvisionnements divers et méme des marchan-
dises. Quant aux choses consommeées, mais non encore comptahili-
sées, on en forme un poste transitoire ou d'ordre au passif et on en
débite le bilan des résultats. Pour les services la situation est la
méme. Seulement, au lieu de pouvoir en faire un inventaire, il Taut
avoir recours a la mémoire et aux écritures, 1] Taut voir 3’il y a des
services comptabilisés, mais non encore consommeés. $'il y en a,
on JTorme un poste transitoire & Yactif et on en crédite le bilan des
résultats. Par contre, s'il y a des services consommés, mais non
encore comptabilisés, on en forme un poste transitoire au passif st
on en débite le bilan des résultats. Le loyer, les primes d’assu-
rances, les impdts, les intéréts payés d’avance-ou restant dus,
donnent généralement lieu & des postes transitoires des bilans pério-
diques. Ceci prouve que dans les bilans périodiques c’est au hilan
des résultats que l'on attache la plus grande importance.. Les
postes transitoires constituent une mise au point de cette partie
du bilan (Voir E. ScuMALENBACH : Grandlagen dynamischer Bilanz-
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lehre, dans la Zeitschrift fitr Handelswissenschaftliche Forschung
Jahrgang 13, Hejt 1-4.

Nous n'avons pas a entrer ici davantage dans la technique du
bilan. Pour notre travail le bilan ne nous intéresse qu’au point de
vue du rdle qu'il joue dans 'organisation. Nous avons vu que dans le
bilan périodique, qui seul entre en ligne de campte sous ¢e rappart,
le bilan de situation renseigue sur le degré de stabiité que posséde
I'entreprise. Comme cette stabilité doit étre maintenue & tout prix,
il est absolument nécessaire qu’un bilan sqit établi le plus souvent
passible, an moins a la fin de chaque mois.

Quant au bilan des résultats, il indique, comme nous I'avons
déja dit, si Pentreprise fonctionne rationnellement wu non. Son
établissement & de courts intervalles est donc aussi indispensable
gue celul du hilan de situation; mais il est considérablement plus
difficile. 11 y a des obstacles sérieux & vaincre, et, pour y arriver,
. il est en général nécessaire de donner & V'organiation de I'entre-
prise une orientation spéciale. Nous nous occuperons de ce pro-
bléme un peu plus loin dans le chapitre sur le bilan intermédiaire.

Le bilan de cléture technique est un bilan intérieur. 11 est fait
pour le personnel dirigeant, anquel il doit fournir les renseignements
les plus préets sur la situation et la marche de I'entreprise. 11 se
distingue du bilan de cléture officiel par le fait qu'il est en
général beaucoup plus détaillé et gu'il contient des indications
qu'il est souvent utile de tenir secrétes. Le bilan officiel est toujours
plus ou moins frisé. Le bilan technique, par contre, a pour but de
présenter les choses et les faits tels qu’ils sont. L’'établissement
du bilan des résultats demande dans ce bilan des soins tout spéciaux.
Il lui incombe de montrer le résultat économique de Pactivité de
Pentreprise pendant tout un exercice. C'est un point capital.

11 est utile de se rendre compte que ce résultat se compose de
plusienrs éléments. On peut les classer en deux catégaries : 10 charges
et produits résultant de DPactivité réguliére de Pentreprise, et
20 charges et produits ayant un caractére accidentel. L’entreprise
consomme pour produire. Comme ¢’est un organisme économique,
son exploitation doit étre basée sur des principes purement écono-
miques et elle ne doit s'imposer que des charges susceptibles d’aug-
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menter sa productivité. Dans une entreprise commerciale, les charges
régulicres sont celles que I'entreprise s’impose, suivant ces principes,
pour réaliser son chiffre d'affaires. Ces charges comprennent aussi
certaines pertes que I'on cherche & éviter, avec lesquelles il faut
compter néanmoins, comme par exemple les pertes sur débiteurs.
Les produits réguliers, d’autre part, sont les bénéfices bruts réalisés
sur les affaires traitées. Le bénéfice brut est la différence entre le
prix coutant des marchandises ef-Jeur prix de vente. L’usage veut
que I'on ne porte dans le bilan des résultats ni le prix cefitant, ni
le prix de vente des affaires traitées, mais senlement la différence
entre les deux, ¢’est-2-dire le bénéfice brut. Mais si on ajoute aux
charges régulitéres de l'entreprise le prix coutant des marchan-
dises vendues, le total ainsi obtenu donne exactement le prix de
revient global de ces marchandises.

11 résulte de ceci qu’il existe entre le bilan des résultats et 1’éta-
blissement des prix de revient des rapports trés étroits. Le bilan
des résultats fait ressortir toutes les charges incombant & I'ensemble
.des marchandises vendues, tandis que le caloul des prix de revient
cherche 4 fixer les charges incombant & chaque unité de marchan-
dise, La différence entre les denx consiste dans le fait que le bilan
des résultats peut tabler sur des données certaines, tandis qu’en
établissant le prix de revient on est forcé, pour ce qui concerne les
charges, de tabler sur des données incertaines. Le prix de revient cal-
culé pour toutes les unités vendues au courant de la période doit
cependant donner le prix de revient global des affaires traitées. Théo-
riquement, la personne qui établit les prix de revient par unité
devrait, si elle additionnait ses résultats pour les marchandises
vendues, arciver au chiffre total des charges réguliéres du bilan
des résultats augmenté du prix codtant des marchandises. Les
charges ne sont cependant connues gqu’a la fin de I'exercice, tandis
que le prix de revient des unités de marchandises doit étre établi
au courant de I'exercice. Le bilan des résultats ne peut done ser-
vir qu'a verifier le caleul du prix de revient et & le mettre au
point pour le prochain exergice. Cependant, pour qu'il puisse rendre
ce service avec toute I'exactitude voulue, il faut encore que le bilan
des résultats contienne tontes les charges, notamment aussi celles
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qui ne donnent liew & avcune dépense, comme les amortissements,
les pertes sur marchandises et les intéréts sur le capital de l'en-
treprise.

D’autre part, le compte Marchandises ne doit contenir, en dehors
du prix codtant, aucun élément de charges, de sorte que le produit
brut est effectivement ce qu’il doit &tre, o'est-a-dire la différence
entre le prix codtant et le prix de vente. Le produit brut ainsi
compris se compose de trois éléments différents, & savoir : 10 lo
hénéfice régulier; 20 le bénéfice ou la perte résultant des fiuctua-
tions de prix qui se produisent entre le moment de 'achat et celui
de la vente des marchandises; 3° les pertes sur marchandises qui
se produisent par suite de coulages, détériorations, changement
de mode, etc... Le bénéfice régulier est celui qui ne contient aucun
des deux autres élémeunts. Les pertes sur marchandises sont un
élément des charges régulidres et, par conséquent aussi, un élé-
ment du prix de revient. Elles sont cependant difficiles 4 saisir
et, en généval, elles ne figurent pas parmi les charges. Ces pertes
sont cachées dans le prix de vente et réduisent donc le bénéfice brut.

Lorsqu’on met_le bilan des résultats en rapport avec I’établis-
sement du prix de revient, il faut aussi se rendre compte que méme
les charges réguliéres ne se rapportent pas uniquement aux affaires
comprises dans le chiffre d’affaires de exercice. A la fin de I'année,
il reste en général en magasin un stock de marchandises plus ou
moins considérahle. Ce stock ne figure pas dans le chiffre des ventes,
mais il a donné lieu & des charges qui sont comprises dans le
bilan des résultats de I'exercice, D'autre part, a la fin de 'exercice,
la maison posséde en portefeuille une certaine quantité de com-
mandes A exécuter. Ces commandes sont passées A I'exercice nou-
veau; mais les frais de vente qu'elles ont occasionnés restent & la
charge de Pexercice ancien. La méme observation peut étre faite
pour des commandes d’achat passées aux fournisseurs. Un exer-
cice prend ainsi & sa charge des frais qui n’ont aucun rapport avec
son chiffre d’affaires. Le bénéfice brut résulie, par countre, exclu-
sivement de ces affaires. A premiére vue, il semblerait donc tout
d’abord que les charges ainsi établies ne peuvent pas fournir des
données au calcul des prix de revient, ensuite que les deux par-
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ties du bilan des résultats {les cbarges réguliéres et les produits
bruts) ne se rapportent pas aux mémes affaires et ne gont pas
comparables entre elles. Cependant il n'en est rien. L'exercice
ancien, en cédant & I'exercice nouveau les avantages signalés, n’a
fait que ce que exercice précédent a fait & son égard. Cbaque
exercice doit en effet & D'exercice suivant aussi bien un stock de
marchandises suffisant et avantageux que des contrats d’achat et
de venie restant & exécuter & des conditions favorables et assurant
la continuation de Pexploitation de 'entreprise sans interruption
et dang de bonnes conditions.

Les frais et les pertes qui-en résultent sont exclusivement a sa
charge. Ainsi, si dans un exercice des ventes ou des achats non
encore exécutés ont été faits & des conditions désavantagenses,
c'est cet exercice qui doit en supporter la perte. Les gains résul-
tant du cas inverse passent par contre A I’exercice nouveau.

Ces frais et pertes constituent en outre des charges réguliéres
. et des éléments du prix de revient. Ce ne sont que les pertes résul-
tant des fluetuations de prix qui font une exception, car elles
n'augmentent pas les charges, mais diminuent le bénéfice brut. Elles
entrent er ligne de compte non pas dans 1'établissement du prix
de revient, mais lors de la fixation du prix de vente. Loglquement
ces pertes viennent a la charge du cornpte Ventes.

Les charges et les produits accidentels peuvent étre de nature
trés diverse. Nous ne citons que les amortissements extraordinaires,
les pertes ou bénéfices sur vente de titres, pertes ou bénéfices sur
vente d’immeubles, dépenses pour un bus spécial, ete... Ces éléments
de pertes ou de gains deivent étre portés séparément dans le bilan
des résultats, ‘

Nous ajoutons encore gque le bilan technique ne doit pas contenir
de réserves cachées. 11 ne doit surtout pas en contenir dans le stock
de marchandises, non seulement parce gque le bilan technique
ne doit rien cacher, mais les réserves cachées dans le compte de
marchandises peuvent factlement donner lieu & 1'établissement
d’'un bilan des résultats absolument faux. La réalisation de ces
réserves peut, en effet, faire ressortir encore un hénélice, méme si,
en fait, I'exploitation de la maison a déja causé des pertes. Le
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bilan technique n’arriverait pas dans ce cas & remplir une de ses
fonctions principales qui est d’indiguer exactement le moment
oit I'entreprise passe d'une période de prospérité a une période
difficile et dangereuse.

Quant au bilan officiel, il a surtout pour bui de faire ressortir
les bénéfices & répartir. Au point de vue de l'organisation ration-
nelle et dans Pintérdt de tous les intéressés, il y a lieu d'exiger
de ce bilan qu’il soif établi de maniére & consolider I'entreprise et
4 stabiliser son rendement.




v

Stabilité et Rendement.

43, Les principes fondamentauxz de I'organisation rationnelle, -—
principes fondamentanx de Porganisation rationnelle des entre-
prises privées. La stabilité est essentielle & 'entreprise. Elle exige
que les éléments de son actif, ceux de son passif et cenx aussi de
toute son activité productive, soient dans1'état qui assure i 1'entre-
prise, & tout moment, la plus grande force de résistance. Le ren-
dement, de son c6té, doit justifier Iexistence de Ventreprise et le
principe du plus fort rendemeht demande continuellement de
toutes les forces de I'entreprise le plus grand effort possible en vue
de ce rendement.

Chacun de ces deux principes envisage la tache de 'organisation
4 un seul point de vue. Séparément ils sont trop exclusifs et, appli-
qués I'un sans P'autre, méme- trés dangereux; mais combinés ils
fournissent & 1'organisation rationnelle la base la plus solide. 11
s'agit en effet pour cette derniére d'obtenir en vue du rendemeni
de tous les éléments de V'entreprise les plus grands efforts possibles
et qui soient en méme temps compatibles avec une stabilité parfaite
et rationnelle. Appliqués ensemble et chacun dansla mesure voulue,
les principes se corrigent ainsi mutuellement et évitent les incon-
vénients et les dangers mémes que la poursuile seule de 'un saps
égard pour 'autre pourrait présenter. Pris isolément, celmi de la
stabilité esi plus important; 'existence méme de l'entreprise en
dépend. Son application, cependant, a des limites qui s’arrétent 14
ot poussé plus en avant, le souci de la stabilité nuirait inutilemeni
au principe du plos fort rendement. Ce dernier de son edté est nette-
ment limité par le premier : la poursuite du rendement ne doit -
jamais metire en danger Ja stabilité de I'entreprise.



\Y
La stabilité de I'entréprise.

44, La néoessité de 1a stabilité, — La stabilité est un état, Clest
1'état des forces intérieures et extérieures, matérielles et humaines
de U'entreprise, qui Jui permet d’attendre I’avenir avec une confiance
absolue. Dans cet état, sa situation est telle que I'entreprise est
& méme de faire face efficacement 4 tout ce que les conditions
économiques continuellement changeantes de son milieu peuvent
Iui réserver. La stabilité compléte, telle qu'il y a lieu de la com-
prendre, doit non seulement permettre a 'entreprise de faire tou-
jours face 4 ses engagements courants, mais elle doit aussi lui
assurer une marche réguliére de ses affaires et un rendement cons-
tant, et autant que possible croissant. L'entreprise n'est pas un
organisme qui profite seulement de son milieu économique; il
procure aussi des avantages A ce milieu. Dans 'esprit des intéressds,
son noin §'associe tous les jours davantage a 'idée méme des besoins
qu'elle a pour but de satisfaire. Dans un état stable des conditions
économiques, la stahilité parfaite de 'entreprise ot un rendement
croissant résulteraient done, pour ainsi dire, du cours normal des
choses.

Mais les conditions économiques du milieu, loin d'étre station-
naires, sont au contraire essentiellement changeantes et soumises
& des secousses et a des perturbations violentes, dont les causes sont
trés diverses. Les guerres, les mauvaises récoltes et d’autres cata-
strophes les produisent; trés souvent aussi ces crizes sont dues au
fait que dans un grand nombre d’entreprises le principe de la stabi-
lité n’est pas sulfisamment appliqué. La poursuite trop exclusive
du principe du plus fort rendement met les forces de ces maisons
dans un équilibre instable et ua choe, auquel une maison bien stahi-
lisée résisterait facilement, les renverse. Ces maisons constituent
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" pour Tes entreprises bien organisées, en relations avec elles, un
danger quni est proportionnel & leur nombre et & leur importance.
L’entreprise individuelle n’a pas le moyen de provoquer des
mesures de stabilisation dans ces entreprises et elle ne posséde pas
non plus les moyens préventifs lui permettant de supprimer les
événements qui constituent pour elle des dangers trés graves. Pour
se¢ protéger contre ces risques, il ne lui reste que le moyen de pra-
tiquer pour son compte une politique de stabilisation, et de prendre
dans Pintérieur de son organisation les mesures utiles qui la met-
tent & I'abri d'une fagon eificace,

45, Les risques. — Les risques trés divers, contre lesquels Pappli-
cation du principe de la stabilité doit protéger P'entreprise, peuvent
dtre divisés de. différentes maniéres. En les classant suivant les
mesures que l'organisation peut prendre pour se protéger contre
eux, nous nous trouvens en présence, d'abord, de risques assurables
et non assurables. Par risques assurables, nous comprenons ceux
contre lesquels 'entreprise commerciale peut s’assurer & une orga-
nisation spéciale, c’est-d-dire & des compagnies d’assurance. Les
risques assurables sont les moing nombreux, mais, au point de vue
de la stabilité de I'entreprise, ce ne sont pasles moins importants.

Les risques non assurables peuvent &tre divisés ensuite en ceux
-dépendant de la volonté de I'entrepride et en ceux ne dépendant pas
de cette volonté. Ces derniers sont dus a des événements ayant
leur cause en dehors de I'entreprise. Ce sont les crises économiques,
Jes guerres, avec toutes les conséquences désastreuses qu’elles
entrainent. Contre ce genre de risques, I'entreprise ne peut se pro-
téger quen formant des réserves, _

Les risques qui dépendent de la volonté de I'entreprise méme
sont les plus nombreux, mais, par suite du fait que ce sont des risques
€ncourus en connaissance de cause, ¢'est-a-dire aprés réflexion,
ils sont aussi les moins dangereux, car ’organisation a a sa disposi-
tion les moyens nécessaires pour les combattre. L'organisation
«n est parfaitement maitresse, Ceux qui font partie de cette caté-
gorie, et qui sont les plus redoutables, sont les risques résultant
de la partie du passif de la maison formée par les capitaux étrangers
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remboursables & une échéance fixée d’avance ou non. Le seul moyen
de faire avantageusement face A ces risques consiste dans la ligui-
dité d’une partie suffisante de Yactif.

Un autre risque réside dans les éléments formant Pactif de la
maison. 11 y a d’abord le risque que ces éléments ne se trouvent
pas répartis dans Ja proportion voulue; nous nous en occuperons.
dans un autre chapitre.

Dans la partie de I'actif constituée par les valeurs d’installation,
nous nous irouvons devant le risque que les capitaux placés dans
ces valeurs ne puissent plus en &tre retirés, ou en partie senlement.
Cect-peut se produire par suite du fait que toutes ces valeurs ont
leur affectation spéciale dans la maison, étant pour la maison d’nne
grande utilité, mais perdant d’autre part une bonne partie de leur
valeur d’échange. Ces valeurs sont aussi exposées & un usage con-
tinuel qui les fait se déprécier. Contre cette diminution de valeur,
'organisation a le moyen de se protéger par les amortissements qui,
constituant un élément du prix de revient, font retronver les valeurs
disparues dans le prix des marchandises payées par les clieuts.

Les valeurs de rendement et les valeurs en circulation renferment
également des risques. Les marchandises en stock sont soumises
d des fluctuations de prix ainsi qu’a des dépréciations matérielles
et commerciales par suite du fait qu’elles ne se conservent pas
et qu'elles sont soumises & la mode. Les eréances sont exposées &
étre perdues dans une proportion donnée qui dépend des conditions
de vente et des soins avec lesquels les acheteurs sont cboisis et
surveillés. Ces deux sortes de risques peuvent étre mesurés. La
proportion dans laquelle ils se réalisent par rapport aux affaires
traitées peut 8tre établie et exprimée par des coefficients qussi bien
pour les risques du stock que pour les risques de crédit. 11s forment
également des éléments du prix de revient.

L’entreprise s'assure contre cette sorte de risques dans sa propre
organisation. En les faisant entrer en ligne de compte dans 1'éta-
blissernent de son prix de revient, elle préléve pour ainsi dire une
prime sur chaque affaire et, au fur et & mesure que les aflaives se
liquident, un fonds s’accumule petit 4 petit, lequel & la fin de 'exer-
cice servira 4 contrebalancer l'ensemble des pertes subies. Pour
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établir la prime & prélever, il est nécessaire d’abord de connattre
exactement Vétendue de ces risques.

Nous pouvons donc considérer comme les véritables facteurs
de la stabilité de I'entreprise :

1o L’assurance extérieure;

20 Les réserves ouvertes ou cachées; ’

3 La liquidite;

4° Les amortissements;

5o L’assurance intérieure et une organisation rationnelle.

46. L’assurance extérieure, — Les risques contre lesquels Pentre-
prise peut s’assurer 4 une organisation spéciale sont les suivantes :
les risques de chdmage, d’incendie, de transports maritimes et
terrestres, d’accidents et de la responsabilité civile qui en résulte
pour \’entreprise, les risques de vol, de détournement de la part des
employés, les risques de pertes sur obligations par suite de rembour-
sement au pair, risques de bris de glace, ete. Les assurances contre
ces risques peuvent étre contractées an moyen du paiement de
primes trés modérées et auprés de compaguies offrant toute la
garantie voulue. 1l est donc trés avantageux pour une entreprise
de pouvoir s’assurer dans de bonnes conditions contre des risques
aussi lourds de conséquences. L’entreprise doit chercher & profiter
de ces occasions dans la plus Jarge mesure possible.

11 y a cependant une sorte d’assurance, celle contre les risques
de crédit, qui ne parait pas oflrir & I'entreprise des avantages
sérieux. Bien que I'idée de eette assurance soit vieille et quc des
essais nombreux atent déji été faits pour la mettre en pratique, elle
n'a pris jusqu'ici aucune extension. A. Manes dit qué les institu-
tions qui se sont chargées de protéger les antres contre les risques
d’insolvabilité auraient eun hesoin elles-mémes de pouvoir s’assurer
contre leur propre insolvabilité. Une entreprise commerciale trai-
tant avec un grand nombre de clients trés dispersés trouve du reste
dans sa propre organisation les caractéristiques d’une organisation
d’assurance, Elle peut s’assurer elle-méme contre les risques de
crédit et conserver ainsi en méme temps toute sa liberté d’action
concernant les crédits 4 accorder,
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11 y a nn autre genre d’assurance que les entreprises de cer-
taines branches penvent contracter. Noums voulons parler des’
risques résultant des fluctuations de prix des marchandises cotées
4 1a Bonrse. Les entreprises, qui veulent éliminer des résultats de:
Iexploitation tous les effets dus au hasard et a la spéculation,
peuvent, chaque fois qu'elles font un achat considérable de mar-
chandises, faire une contre-opération i terme gui les convre contre
une baisse enseeptible de se produire entre le moment de I'achat et
le moment de la vente. 51 une baisse ou une hausse se produit, la
maison perd alors d’un cété ce qu'elle a gagné de Vautre par suite
des fluctuations intervenues. '

Les maisons d’exportation et d’importation, traitant avec des
pays sur lesquels le cours du change est soumis a4 des variations trés
grandes, peuvent également s’assurer contre cette variation, soit
directement a la Bourse, soit auprés d'une banque, en vendant
lenr créance d’avance ou en achetant a terme une remise pour le
montant di.

47. Les réserves, —— Les réserves qun sont formées en vue de sta-
biliger le rendement et 'entreprise elle-méme sont de deux sortes.
Elles peuvent 8tre ouvertes et figurer an grand jour dans le bilan,
ou -se trouver cachées dans I'un ou 'autre des éléments constituant
soit 'actif, soit le passif de la maison. Les réserves ouvertes ont le
grand avantage de donner une situation bien elaire et de rendre au
bilan le caractére de vérité et d’exactitude gqn’il doit effectivement
avoir. Mais nons avons déja vu que pour différentes raisons ce n’est
gne rarement le cas. La formation de réserves qui ont pour but de
protéger d’avance D'entreprise contre les difficultés susceptibles de
se produire dans 'avenir et que son organisation est impuissante &
éviter entiérement, a sa raison d’étre tout d’abord dans les sociétés
anonymes. L’élément qui influe le plus et l¢ plus directement sur le
cours des actions est le dividende mis & la disposition des action-
naires. Plns ce dividende est stable et augmente dans le courant des
années, plus les actions sont appréciées et I'estime de la maison
s’accroit ainsi A la bourse. Les réserves forment de leur coté éga-
lement un élément influant trés sérieusement sur le cours des actions.
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L’actionnaire, 8’il ne touche pas tous les bénéfices réalisés par ’en-
treprise, voit par contre, par suite de l'accumulation, sous forme de
réserves, de ces hénéfices non distribuée, le cours de ces netions mon-
ter parce que ces réserves restent toujours Ia propriété des action-
naires. 8i pour une raison ou une antre I'actionnaire est amené a
vendre ses actions, les bénéfices qu’il n’aura pas touchés par suite
de la formation de réserves lui seront versés alors sous forme de
plus-value de ses actionz. Méme si 'action n'est pas cotée, I'action
vaut ce que vant I'entreprise, ni plug ni moins. L'actionnaire a done
absolument tort de se plaindre lorsque les administrateurs pré-
voyants forment des réserves sérienses. Ces réserves ne sont pas
perdues, méme pour ceux des actionnaires qui vendent leurs titres.
Hs comprennent cependant souvent trés mal leurs intéréts, et la
chose essentielle pour eux est le dividende qu’ils peuvent toucher
immédiatement. : |

Les administrateurs sont, pour cette raison méme, forcés de cons-
tituer des réserves cachées. lls y parviennent en estimant une par-
tie de I'actif de I’entreprise au-dessons de se valeur réelle. Les mar-
chandises en stock, par exemple, peuvent é&tre estimées d’une
fagon trés prudente, de sorte que malgré des conditions économiques
trés défavorables qui peuvent survenir et occasionner des pertes,
Iadministration de la maison est quand méme en mesure de faire
ressortir [e hénéfice habituel, en y faisant rentrer une partie des
bénéfices des années précédentes mis en réserve. Dans ce cas, les
réserves cachdes ont 'avantage de rendre moins apparente pour
I'extérienr l'influence des années difficiles ‘que la maison traverse
par suite de pertes ou pour toute autre raison. 1l est probabie
que dans toutes les grandes entreprises par actions prospéres
et présentant la stabilité voulue, il y a des réserves cachées & cOté
de celles qui sont formées ouvertement. Cette politique de
stabilisation comprise dans des limites raisonnables ne peut’
étre qu’encouragée, et le législateur aurait & notre avis tort de
Ientraver.

Dans les autres formes d’entreprise il v a également avantage &
procéder d’aprés le méme principe. Des réserves peuvent étre
formées en vue de garantir la maison contre les fluctuations de
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prix susceptibles de se produire pour les marchandises en stock.
De méme pour les créances, la prudence méme commande la consti-
tution d'une réserve en prévision de pertes auxquelles 1entre-
prise se trouve toujours exposée.

Les amortissements faits d'une fagon trés large sur les immobili-
sations constituent également une réserve. Les amortissements et
les réserves sont toutefois deux choses tout A fait distinctes, mais
qui sont souvent confondues. La différence est celle-ci : les réserves
sont faites pour I'avenir, les amortissements pour le passé. Toute
diminution de valeur, survenue au courant de Pexercice d’un éle-
ment d’actil de la maison, nécessite un amortissement. Toute perte,
difficulté et ralentissement de la marche des affaires sortant des
limites de 'ordinaire et pouvant se réaliser dans un avenir plus ou
moing prochain, donnent lieu, de leur cété, & la formation de ré-
serves. Lorsqu’une entreprise met done au passif de son bilan sous
le nom de réserves une certaine somme, ponr compenser une perte
subie ou devant se produire d'une facon certaine, soit dans son
portefeuille, soit dans ses valeurs en circulation, elle procéde a un
amortissement, mais noh 4 la eonstitution d’une réserve.

Les réserves cachées ont pour effet que le bilan n’exprime pas
la vérité; mais, en matiére de bilan, la vérité est difficile & établir.
C’est une question d’évaluation et d"appréciation pour laquelle le
point de vue ol I'on se place est essentiel. Tant que I'entreprise se
trouve dans les mémes mains, ¢’est avant tout un instrument qui
doit donner un rendement. Le bilan que I'on fait & intervalles régu-
liers a pour but de mesurer ce rendement. Il est alors Yogique d'éva-
Juer les valeurs de rendement de la maison, en premiére ligne
d’aprés leurs capwcités de rendement, et dans cette évaluation il
est permis de tenir compte dans une large mesure des conditions
économiques et de I'influence qu’elles peuveni avoir sur le ren-
dement futur de Ja maison, Le but des réserves est de maintenir le
rendement de P'entreprise aussi dans les temps difficiles.

Le mot réserves a deux significations, celle que nous venons de
lui donner dans les lignes qui précédent et celle que nous lui avons
donnée en parlant des valeurs de réserves. Une maison peut pogsé-
der des réserves importantes cuvertes ou cachées, formées par des
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bénéfices réalisés, et non distribués; reais si elle ne prend pas la
précaution de tenir liquide une partie suffisante de son actif, elle
peut tout de méme se trouver, & un moment donné, dans 'impos-
sibilité de faire face & ses engagements. La liquidité est done un
autre facteur important de la stabiiité.

47. La liquidité. — L'entreprise commerciale, afin de pouvoir
rembourser ses capitaux étrangers devenus exigibles, est obli-
gée d'avoir au moment voulu une partie suffisante de son actif
dang un état liquide, ¢'est-a-dire en espéces en caisse, ou en un avoir
disponible en banque. Cette partie liquide de son actif doit corres-
pondre 4 la partie exigible de son passif. Elle est composde, comme
nous 'avons déja vu, par les valeurs de roglement.

Pour une entreprise commerectale, la liquidité ne joue pas ie méme
role que pour une banque chez laquelle une partie trés grande des
capitanx étrangers est constamment exigible. En réalité cependant,

e partie relativement petite des dépdts en banque est retirée a ta
* foisTet, pour ia liquidité de ces institutions, c’est cette partie, dont
la prebabilité du retrait est tris grande qu’it est essentiel de con-
naitre,

Dans une entreprise commerciale, on n’a pas besoin de tabler
sur des probabilités, On peut y établir d’avance trés exaeternent
les échéances des engagements et prendre entre temps ies dispo-
sitions nécessaires.

Le capital de I'entreprise n’exige aucune liquidité, et les capi-
taux étrangers a long terme seulement dans la proportion en
iagquelie iis sont remboursables. Plus la proportion de ces deux caté-
gories de ecapitaux, qui prathuement n’en lorment gqu'une, est
grande par rapport aux capitaux etrangers a court terme, plus
la solution du probiéme de Ia liquidité se trouve facilitée,

Une entreprise travaillant en grande partie avec des capitaux
étrangers provenant des crédits de vente, exigibles au bout de
trois mois, aura besoin d’un actif trés facile & rendre liquide. Dans
ce cas, la durée de la circulation des valeurs ne devra, en principe,
jamais dépasser trois mois, ¢e qui n’est pas toujours facile &
réaliser.

Guriaan. — Entreprises, &
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Il est done nécessaire pour la stabilité de Ventreprise que les
valeurs immobilisées et les marchandises en stock soient cou-
vertes par les capitaux de Yentreprise et les capitaux étrangers 3
long terme. Les capitaux étrangers & court terme ne doivent pas
étre immobilisés,

Le rapport entre les capitaux étrangers et les capitaux de I'en-
treprise n’est pas essentie]. Ce qui importe surtout, c’est la forme
qui a été donnée A ces capitaux, soit la composition de 'actif.

Une entreprise commerciale qui n’escompte pas ses effets peut,
en temps ordinaire, faire facilement usage d’un crédit jusqu'a
concurrence du montant de ses valeurs en circulation, pourva que
ces valeurs rentrent sirement avant I’échéance du crédit. D’autre
part, un crédit de banque en compte courant, qui pourrait’ &tre
dénoncé de la part de la bangque d’un moment & Pautre, serait pour
le commier¢cant un objet d'inquiétudes constantes. I1 est nécessaire
que le délai de dénonciation soit assez long pour permettre & 'en-
treprise de [aire rentrer les valeurs en circulation formant la contre-
partie du crédit de la banque. Sila maison peut remplacer le crédit,
il n'y aura pas de changement pour elle; si, par contre, ce rempla-
cement n¢ pouvait étre trouvé, I'existence de la maison ne serait
pas mise en gquestion, mais sa productivité et son rendement subi-
raienf nécessairement une diminution trés sérieuse.

VALEURS CAPITAUX

1° Immobilisations; 10 Capitavx de Dentreprise;
20 Valeurs de rendement 20 Capitanx étrangers a long

marchandises, participa- terme;

tions; . 3¢ Capitaux étrangers & court
3° Valeurs en circulation; terme; _
49 Valeurs de réglement; 40 Capitanx échus ou i échoir
5¢ Valeurs de réserves. dans un court délai;

5¢ Imprévus,

Ce tableau indigque la forme de valeurs qui doit correspendre
a chacune des difiérentes sortes de capitaux peuvant se trouver
dans une entreprise commerciale,
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~ Une liquidité insuffisante met en danger la stabilité de D'en-
treprise, tandis qu’une liquidité trop grande nuit au rendement
de la maison. Pour Pajuster aux hesomns de la maison, il y a lieu
de régler les achats strictement d’aprés les ventes. Les engage-
ments de la maison résulteni en eflet des achats, tandis que les
ventes donnent naissartce aux valeurs hquides.

Le service des finances, qui a mission d’abord de veiller alaliqui-
dité des valeurs, doit donc assigner au service des achats le mon-
tant exact dont il peut disposer potir faire ses achats.

N faut retenir gu'une liquidité mesurée d’une fagon suffisamment
large donne & l'entreprise Findépendance et lui assure la liberté
de ses mouvements,

En temps de crise, la liquidité d'une entreprise commerciale se

trouve étroitement liée 4 la liquidité de la banque avec laquelle
elle est en relations. 51 cette banque, qui déiient les disponibilités
de 'entreprise, n’a pas pris pour sa propre liquidité toutes les dis-
positions nécessaires, et si elle ne trouve pas au moment voulu
I'appui nécessaire a la banque centrale d'émission, Ientreprise
‘peut se trouver entrainée dans la déb&cle générale malgré toutes
ses précautions. De 14, la grande importance pour Péconomie
nationale de la liquidité des banques et snrtout, de la banque
centrale d'émission. De la aussi le fait qu'en temps de erise la
monnate métallique et le billet de banque en caisse constituent
la seule forme absolument sire des valeurs de réglement,

49, Les amortissements. — Les amortissements sont faits en vue
de compenser les moins-values qui se sont produites au courant de
V'exercice par rapport 2 un ou plusienrs des éléments de Paetif.
C’est suttout pour les valeurs d'immobilisation que I'on emploie
la méthode d’amortissement d’une fagon systématique. Elle per-
met de répartir les frais d’acquisition ¢’une chose d’une fagon uni-
forme sur le nombre d’exercices correspondant 4 la durée pendant
laquelle la chose contribuera au rendement de l'entreprise. La
méthode des amortissements est emplovée surtout en vue de sta-
biliser le rendement. Elle évite qu'un exercice soit indiment chargé
par suite de Yachat d'un mstrument de production ou d’une autre
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dépense, & I'exclusion des exercices suivants qui profiteront dans
Ja méme mesure de cet achat ou de cette dépense. Ainsi, ¢’est dans
le but de stabiliser le rendement que I’'on ne porte pas directement
dans les frais de I'exercice certaines dépenses d’installation et de
premier établissement. On les amortit petit 4 petit durant un nombre
d’années fixé d’avance. Entre temps, ces dépenses figurent néces-
sairement dans le bilan comme actif fictif. 11 est évidernment
préférable que les actifs de cette nature disparaissent du bilan le
plus rapidement possible. Le cole fédéral des obligations, pour ce
qui concerne les sociétés anonymes, prévoit, & 'article 656, al. 1, que
les frais d’organisation prévus par les statuts on par les décisions
de Passemblée générale en vue de l'installation primitive, on d’une
_nouvelle branche d'affaires, on encore d’une extension des opéra-
tions, doivent étre soumis 4 wn amortissement réparti sur ecing
années successives, ;

Pour les valeurs d'immobilisation antres que les valeurs fictives,
le principe des amortissements demande que le plan d’amortisse-
ment soit hasé sur le nombre d’années pendant lesquelles I'objet
peut contribuer au rendement de la maison. Si cette contribution -
va en diminuant, I'amortissement deit étre croissant. Clest le cas
pour une machine. Quant & I'amortissement d’nn brevet acheté,
il doit étre terminé au moment on le brevet tombera dans le do-
maine public. Pour ce qui concerne I'amortissement d'un fonds de
corumerce, il y a lieu de se rendre compte que la valeur de ce fonds
se maintiendra ou augmentera méme si la maison est prospére,
mais qu'il perdra sa valeur, en partie ou méme en entier, si
la maison périclite pour une raison quelconque. La valenr d'un
fonds de commerce dépend surtout du rendement de la maison.
Lorsque ce rendement augmente, la valeur du fonds angmente
également, et elle diminue dés que le rendement haisse d'une fagon
suivie. L’amortissement du fonds de commerce s’impose donc jus-
tement au moment ¢i la maizon peut le moins facilement le sup-
parter, Dans ces conditions, la prudence méme exige que le fonds
de commerce soit amorti au cours des années pendant lesquelles
les résultats de Pexplottation le permettent le plus facilement,
bien qu’au fond la chose ne soit pas logique.
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x

D'une facon générale, les principes d'une bonne gestion de-
mandent que les amortissements soient mesurés aussi largement
que possible. 11 y a des maisons industrielles dirigées d’une facon
exemplaire, qui ont leurs machines et leurs batiments complétement
amortis. Ceei donne naturellement 4 ces entreprises un avantage
considérable. :

Les amortissements statutaires ou autres, quin’ont pas le carac-
tére d'une réserve, mais qui forment un élément du prix de revient,
doivent toujours étre comptahilisés avant I'établissement des héné-
fices, :

L’amortissement. peut étre constant ou déercissant, 11 est cons-
tant Jorsqu'on emploie chaque année le méme coefficient d’amor-
tissement en I'appliquant toujours a4 la méme valeur, ¢'est-a-dire
4 la valeur initiale de 1'objet & amortir. De cette facon la somme de
I'amortissement sera toujours la méme. L'amortissement est dé-
croissant lorsque le méme coelficient d’amortissement est appliqué
a la valeur déja amortie de 'ohjet et non & sa valeur initiale. Le
résultat des deux facons de procéder peut A la fin étre le méme,
mais il peut aussi &tre fort différent. Le commercant qui croit faire
un amortissement constant en employant le deuxiéme procédé
parce qu’il emploie toujours le méme coefficient, commettirait une
erreur trés lourde. Dans le cas, cependant, ol I'on 'emploie en ¢on-
naissance de cause, il peut se justifier aussi bien que 'autre.

L’essentiel dans toutes les questions d’amortissement est de
savoir trés exacternent en combien d'années et jusqu’a concur-
rence de quelle somme 1'objet doit étre amarti. 8'il s'agit dun
objet qui gardera toujours une valeur intrinséque connue d’avance
4 peu de chose prés, on comptera I'amortissement jusqu’a cette
somme. Si cette valeur est cependant pour ainsi dire insignifiante,
il y a lieu d’amortir I'objet complétement.

L’amortissement des valenrs d'installation matériclles est un
élément du prix de revient et doit étre fait méme dans le cas ol il n'y
aurait pas de bénéfice.

L’amortissement. de certaines valeurs immatérielles, fonds de
commenee, marques de fabriques, etc., constitue, dansle cas d'une
maison prospére, la formation de réserves. Dans le cas out un exer-

K
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cice donmerait des résultats exceptionnellement défavorables,
Pamortissement de ces valeurs pourrait sans inconvénient é&tre
interrompu pour une année. Mais si les mauvais résultats per-
sistent, I'amortissement s’imposera rigovreusement, car ¢’est un
actif dont la valeur dépend en premiére ligne des résultats de la
maison.

50, L'assurance intérienre, — L'entreprise peut s’assurer dans
sa propre organisation contre les risques auxquels sont exposées les
valeurs de rendement aussi bien que ses valeurs en circulation. La
prime qu’elle fait payer par ses clients s'appelle, dans le premier
cas, coefficient des risques siw marchandises, et dans I'antre, coef-
ficient des risques de crédit qui font partie, tous les deux, du prix
de revient.

51. Le coefficient des risques sur marchandises. *— Un grand
stock de marchandises renferme des risques gu'une bonne organi-
sation arrive a réduire, mais non i supprimer. Ces risques résultent
des changements de mode, des dépréciations matérielles, des pertes
sur le poids et des coulages de toutes sortes. Dans certains cas, les
frais d'échantillons et les rahais que la maison est obligée d’accor-
der 4 ses clients pour des raisons diverses, justifiées ou non, se
rangent sous la méme rubrique; des retours de marchandises faits
par les clients se produisent inévitablement, et il y aura aussi fou-
jours des pertes sur ces retours. L'entreprise ne peut se protéger
contre ces risques qu’en les faisant entrer dans son prix de revient.
Pour pouvoir le faire, )l est nécessaire d’en établir le coefficient aussi
exactement que possible. Théoriquement, ce coefficient est égal &
la difiérence entre le taux du bénéfice brut résultant des livres 4 la
fin de Vexercice et celui qui a été en réalité appliqué dans les af-
faires. En d’autres termes, un commer¢ant qui a pour principe de
ne pas vendre an-dessous d’un bénéfice brut de 25 9% ¢t qui arrive
4 appliquer ce taux pendant toute I'année, trouvera a la fin de
Vexercice, lorsque son invemtaire aura 6té fait avec toutes les
dépréciations nécessaires, un taux moyen de bénéiice brut inférienr
a celui qu'il a appliqué pratiquement. La différence sera d’autant
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plus grande que les pertes cachées résultant des risques dont nous
avons parlé auront été plus fortes. Si le commergant n'a pas tenu
compte de ces risques, ils Tui causeront des déceptions.

Dans une maison de commerce, il n’est pas admissible que le
taux de bénéfice brut résultant des comptes a la fin de 'exercice
différe beancoup du taux sur lequel on a tablé. 11 en naitrait une
ineertitude qu'il est nécessaire d’éviter. 11 importe doune de saisir
ces éléments de pertes, de les mesurer et de lenr donner une expres-
sion mathématique en 1a forme d’un eoefficient dont il sera pos-
sible de faire constamment I'application.

52. Le coefficient des risques de crédit.-— Une maison de commeree
qui accorde & sa clientele un crédit de vente encourt de ce fait un
certain risque. Ce risque peut &re maintenu dans des Hmites
étroites si la maison procéde dans 'ouverture des comptes avec
toute la prudence nécessairc, mais la plus grande prévoyance ne
peut pas éliminer complétement ce risque. Les risques de crédit
forment un élément du prix de revient, ainsi que les risques sur
marchandises. Les risques de crédit dépendent de diférents élé-
ments. Plus le crédit est long, d'auntant plus grands sont les risques,
car, dans lintervalle, des événements peuvent se produire qui ren-
dront le client insolvable. D'autre part, plus les valeurs en circula-
tion d’une maison sont concentrées sur un petit nombre de clients,
plus les risques de crédit augmentent par suite du fait que la fail-
lite d’un seul elient caunserait 4 la maison une perte pouvant lui
&tre fatale. La concentration des valeurs en eirewlation dansun méme
pays ou dans wne méme région expose une entreprise & des risques
plus sérieux que si les créances sont réparties sur des régions
géographiques économiquement indépendantes.

Une entreprise commerciale a donc un trés grand intérét & répar-
tir autant que possible ses risques de crédit, et ceci aussi bien
géographiquement que par rapport au nembre des clients. Les
pays, ol les erédits sont accordés, ont aussi leur influence sur ce
point. En France,en Angleterre, en Belgique, en Suisse, en Hollande,
aete., les crédits sont bien plus sérs que dans beaucoup d’autres pays.
Le niveau de loyauté en affaires varie beaucoup d'un pays 4 l'autre,
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et, comme le crédit repose tout d’abord sur ce facteur, sa base -
et sa sécurité varient suivant ce niveau.

Le coefficient des risques de erédit est facile & déterminer pounr
une maison existant depuis plusieurs années. C'est le pourcentage
des pertes totales et partielles subies par suite de mauvaises cré-
ances, établi sur Ia base du chiffre d’affaires de la maison. Il y a
lieu d’établir le taux pour chaque région géographique ol travaille
la maison.

Il ¥ a encore beaucoup d’autres risques anxguels 'entreprise est
exposée. Le risque de perte .des clients, le risque de ne pas faire
suffisamment d’affaires, d’#tre obligé dé vendre a des prix ne lais-
sant pas de bénéfice, d’avoir des employés incapables, etc., ete.
Contre tous ces risques l'entreprise posséde un seul moyen de se
protéger, c’est son organisation dont nous allons faire I'étude
dans les pages qui suivent,




g
Les facteurs de rendement.

53. Les guatre facteurs de rendement. — YL.¢ rendement est le
but essentiel de entreprise. 11 tronve son expression dans le taux de
bénéfice net établi par rapport au capital de la maison. Nous I'exa-
minerens de plus prés lorsque nous aurons fait I'étude des facteurs
dont il est Je résultat. Ces facteurs sent : 10 Ja productivité; 20 les
frais d’exploitation; 3° le prix d’achat; 40 le prix de vente. I! serait
difficile de dire lequel de ces quatre facteurs influe le plus sur Je
rendement. L’importance de la productivité réside dans le fait que
plus elle est grande, plus le rendement est élevé, & condition cepen-
dant que les autres facteurs ne changent pas. Mais les quatre fac-
teurs sont étroitement liés et dépendent les uns des autres.
La variation de I'un entraine souvent la modification de l'un des
autres facteurs, Ainsi, I'augmentation de la productivité ne peut
souvent étre obtenue que moyennant une augmentation des frais
d’exploitation ou la’ réduction du prix de vente. De cette facon,
-une modification favorable de I'un de ces facteurs qu augmentera
le rendement aura souvent pour conséquence la variation d'un
autre facteur en sens inverse,

-
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La Productivité.

54. Le chiffre d’affaires, — La fonction économique de I'entre-
prise commerciale est la distribution des preduits. Cette fonction
esy productive en ce sens qu'elle augmente la valenr des produits
distribués, L'entreprise commerciale achéte les produits aux en-
droits ot ils sont abondants, pour les vendre aux endroits on iHs
sant rares. La rareté étant un élément de la valeur, & utilité égale,
la valeur d’un produit augmente donc en raison directe de sararcté.
Sous le régime de la concurrenee libre, on peut dire que la produc-
tivité du travail d'une entreprise commerciale se trouve mesurée
par la différence qui existe entre le prix coldtant et le prix de vente
des marchandises qu'elle a vendues. Cette différence constitue en
.méme temps le produit ou le bénéfice brut de I'entreprise. Clest
le produit brut, parce qu'il renferme toutes les charges régulicres
de I'entreprise. 11 est déterminé par le prix contant, le prix de vente
et le clilfre d’affaires de 1"entreprise.

Le chiffre d’affaires constifue la productivité brute de I'entre-
prise. 1 se compose du prix de vente de 'ensemble des marchandises
que I'entreprise a vendues au courant d’un exercice. Le chiflre
d'alfaires forme la base d’un nombre de caleuls trés importants.
11 est done nécessaive de V'établir d'une fagon exacte. Il contient
souvent des éléments dont 1] faut le séparer. Le chiftre d"aflaires exact
se compose du montant de I'ensemble des factures de l'entreprise,

augmenté : 19 des différences de prix; 2¢ des différences de poids
ou mesure; 3° des erreurs de caleuls, dont la rectification augmente
le mantant des faetures respectives,

ct diminué : 10 des diflérences de prix; 20 des différences de poids
ou mesure; 3° des erveurs de calculs, dont la rectification diminue
le montant des factures respectives; 40 des emballages extérieurs
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<ompris dans le montant de la Tacture; 5° des rabais accordés aux
clients; 60 des retours de marchandises.

Lorsque les marchandises sont facturées en monnaie éfrangére,
la réduction du montant de la facture en la monnaie du pays doit
&tre Taite au cours sur Jequel on s'est basé en établissant le prix
de vente. Les différences provenant des fluctuations du change
sont & comptabiliser & part. ‘

Le chiffre d’affsires, comme chifire absolu, ne donne pas nne
idée exacte de la productivité d’une entreprise commerciale. il
est utile de le mettre en rapport avec Ie capital de I'entreprise.
Ainsi, on pent dire qu'une maison dont le chiffre d’affaires s'éléve
& 2.000.000 de france et qui dispose d’un capital de 500.000 franes
a réalisé un degré de productivité de :

2.000.000
500.000

Son capital a été transformé quatre lois dans le courant de
Texereice.

La productivité de 'entreprise dépend de plusieurs Tacteurs,
L’organisation extéricenre, 'étendue du marché ainsi que 'orga-
nisation intérieure du travail de Ientreprise sont pour la produe-
tivité d’une importanee capitale. Nous n'examinerons cependant,
dans ec chapitre, la productivité qu'en tant qu'elle dépend dn
facteur matériel, c’est-&-dire du capital dont dispose I'entreprise.
Sous ce rapport elle dépend : 12 de la composition de I'actif; 20 de la
composition des valenrs de rendenent; 3° de la durée moyennc du
stock; 4¢ des valeurs en circulation; 5° de la durée du crédit de vente
utilisée; 6° des capitaux étrangers. ‘

4.

55. La composition de I'actif. — La Torce productive d'un capital
denné & la disposition d’une entreprise dépend surtout de la forme
qu'on lui donne. Des cing catégories de valeurs que nous connais-
sons, i1l ¥ en a deux dont Pinfluence sur la preductivité de 1'entre-
prise est nulle. Ce sont les valeurs immobilisées et les réserves. Le
principe du plus fort rendement exige done que I'entreprise place

dans ces valeurs le moins de capitaux possible. La limite, pour ce’

qui concerne les réserves, est indiquée par le principe de la stabilité.

-
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Ouant aux valeurs d’installation, il y a lieu de prendre en considé-
ration gu'une installation rationnelle et moderne peut augmenter
considérablement Yefficacité de Yorganisation du travail.

Lies capitaux non employés sous forme de réserves ou sous forme
d'installations sont répartis entre les trois autres catégories de
valeurs de la fagon qui est déterminée par les conditions auxquelles
la maison traite les affaires. Si la maison vend en accordant un crédit
de 3 mois, le total des valeurs en circulation ne dott pas dépasser le
total des ventes des trois derniers mois, Les valeurs de péglement,
d’autre part, n'ont pas besoin de’ dépasser beaucoup la somme
nécessaire pour effectuer le paiement des factures échues des four-
nisseurs. Pour une maison dont la productivité est limitée par ses
capitaux, on peut poser le principe que tout le capital & sa disposition
doit étre placé dans les différentes valeurs de maniére qu’il n’y
ait que le strict minimum dans toutes les catégories, excepté dans
colle des valeurs de rendement, qui doivent en comprendre la plus
grande partie possible. Un stock de marchandises considérable et
bien assorti facilite en effet les affaires.

Valeurs d’installation.  25.000 franes Capital. 500.000 franes
Valeurs de rendement. 240.000 »
Valeurs en circulation

au prix d’achat. . 180.000 »
Valeurs de réglement.;

Valeurs de réserves. A 19.000  »
Frais avancés, . . . 36.000 »
500. 000 francs. 500.000 francs.

Ces chiffres nous indiquent, aprés une marche de troiz mois,
la situation d’une maison disposant d’un capital de 500.000 francs.
Elle travaille sans capitaux étrangers, payant ses fournisseurs
aprés réception des marchandises. Elle accorde par contre & ses
clients un crédit de trois mois. C'est donc aprés trois mois de marche
que les forces de l'entreprise se trouvent tendues au plus haut
degré. En effet, jusqu’a concurrence_de 19.000 francs encore dispo-
nibles, tout le capital est engagé. Les chiffres ci-dessus nous indiguent
que la maison a fait en trois mois un chiffre d’affaires de 180.000 fr.
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Ce sont Ies valeurs en cireulation, au prix d’achat dela marcharidise.
Comme les' frais se montent & 36.000 francs, 1a maison travaille
donc avec un taux de 20 % de frais d’exploitation compté sur le
prix d’achat. Si, d’autre part, elle réalise un bénéfice brut de 20 ©,
sur le prix de vente, son chiffre d’affaires au prix dc vente s’élévera
a 225.000 francs en trois mois, soit 180.000 francs augmentés du
bénéfice brut qui est de 20 9, sur le prix de vente, done

180,000 X 10
——i%-_:zo—o = 225.000 francs, laissant un bénéfice net de 9.000 fr.

on 4 %, Les moyens d'action de l'enjreprise augmentent done
tous les mois de 3.000 [rancs. i nous ne tenons pas compte de cette
augmentation en la considérant comme compensée par des impré-
vus, nous pouvons constater que la maison peut réaliser :
1o Une productivité totale au prix de vente de 225.000 francs X &
= 900.000 franes par année (le chiflre de 225.000 francs est le
chifire d’affaires de trois mom)

- 900, 000
1 ; : jvité bl woit le tots
20 Un degré de prodnetivité de 500000 — 1,8 (w01t le total de
la produetivité divisée par le capital de 'entreprise).
" 12 %60.000 .
3o Un rencnvellement du stock se répétant 70,000 — 3 fois,

{c’est-a-dire le chiffre d’aflaires annuel évalué an prix d'achat
divisé par le stock moyen).

40 Une durée moyenne dn stock de 3%0 jours = 120 jours
(¢’est-a-dire 360 divisé par le nombre de fois que le stock se renou-
velle dans 'année).

50 Un rendement de 3——-—————-65300{’)0)3300 = 7,2 % (36.000 francs repré-
sentent le bénéfice net annuel).

5i elle ne change rien A sa fagon de travailler, Pentreprise ne
pourra pas dépasser une productivité de 900.000 francs par an.
Encore faudra-t-il que cette productivité soit répartie sur toute
Yannée et qu’elle ne soit pas concentrée sur trois ou quatre mois
par exemple. Ceci génerait beaucoup le fonctionnement régulier
de la maison et demanderait, & un moment donné, du facteur
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matériel un effort qu'il ne pourrait donner gue trés difficilement.

Dans notre exemple, les valeurs de rendement et les valeurs en
ctreulation font ensemble 420.000 Irancs (240.000 4 180.000); ¢'est
le maximnm de capitaux qu'il soit possible de mettre dans ces deux
sortes de valeurs si 'on veut avoir foujours 19.000 francs en réserve,
Les frais d’exploitation avancés ne rentrent qu'au moment du
paiement des factures. Les frais de trois mois, soit 36.000 francs,
sont donc tonjours en circulation, ils sont compris dans le bénéfice
brut dont nous ne tenons pascompte vu que nous prenons les valeurs
en ¢irculation an prix d’achat.

Le capital de 420.000 francs devrait se trouver constamment
cngagé dans les deux sortes de valeurs : valeurs de rendement et
valeurs en circulation, sinon le maximum de productivité ne
peut pas ¢tre réalisé, Les 420.000 francs scront en outre partagés
entre les deux valewrs de maniére que la somme représentant les
valeurs en circulation ne soit jamais supermure au total des ventes
des trois derniers mois.

P : I |
; VENTES { VALEURS| RENTREE DES f
iHO[];[]J’Rf:-i EN CIB- FONDS pF Xau- AGHATS , STOCK
H i ) GULATION,; YEAUX ACHATS i
i | eEpExT | ‘ |
I H ! J H
F 1er janvier ... | ! 360.000 | ] | 60.000
| 17 février ... 60.000 360,005 |  $20.000 120.000 | 120,060
157 mars .. ... 60.000 ' 240.000 . 120,000 120.000 = 180.000
Ldes avril ... 60.000 . 180.000 | 120.000 120,000 | 240,000
1er mai ... | 20,000 150.000;  60.000 | 60.000 | 270.000
147 juin...... £30.000 - 120.000 7  60.000 60.000 - 300,000 §
L 1°0 joillet ....0 30,000 90.000 | 60.000 60.000 ! 330.000
 1er aoilk.. ..., | 30,000 90.000|  30.000 30.060 | 330.000
1o seplenbre. 30.000 0 90.000 | | 39. 000 3. 004 | 330,000
1er gctobre, .. 30.000 90.600 |  30.000 30.000 ; 330.000
19% novembre i 120,000 180.000 | 30,000 30.000 ' 250000
16z décembra .| 120,000 ° 270.000 | 30.000 30.000 | 150,000
[ 1" janvier ... | 120.000 * 360.000 | 30,000 30.000 | 60.000
i | !
| TomAL .. | 720.000 2.160. ooel 2.880.000
MOYENNE .. ‘ 60,000 ° 180, 000[ | 250,000
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Dans ce tableau qui nous montre le capital de 420.000 francs
canstamment engagé, 'importance du stock varie suivant les ventes
et la rentrée des fonds. Ces derniers sont.transformeés en marchan-
dises au fur et 4 mesure qu’ils rentrent. Comme on connait trois
mois & 'avance la somme qui doit rentrer, les dispositions & prendre
pour les achats sont relativement faciles,

Les ventes, et par suite le degré de produetivité, varient beau-
coup au courant de l'année. Pareilles variations se produisent
surtout dans les enfreprises gui ne s’occupent que d’un article on
d’une série d’articles dont la vente se concentre sur quelques mois
de I'année. Pour se convaincre que pareilles variations sont pos-
sibles on n-a qu’a penser au chiarbon pour le chauffage domestique,
aux jouets et aux articles de modes, :

Ce tableau fait ressortir I'incanvénient des entreprises qui sont
trap spécialisées,

56. L'intégration horizontale. — Pour faire face aux inconvé-
nients que certaines spécialisations peuvent présenter, on a recours
4 lintégration horizontale on a Iexploitation compensée, ce qui
est la méme chose. Dans cette forme d'exploitation, la maison
s'occupe d’un nombre d’articles plus ou mains grand choisis de
facon que Pactivité eoncernant une marchandise compense Vinac-
tivité d'un autre article. Ce n'est pas tout. Pour qu’il y ait inté-
gration horizontale dans le vrai sens de ce mat, il faut que les diffé-
rents articles répondent a la méme catégorie de besoins. L'un doit
pouvair remplacer oun compléter Pautre dans son usage, de sorte
que tous puissent étre vendus i la méme clientele. La spécialisa-
tion subsistera donc. toujours, majs dans un sems moins pro-
noncé. C'est dans les grands magasins que Yintégration herizon’
tale est poussée le plus loin. Dans ces entreprises importantes,
la cliente trouve tout ce dont elle peut avoir besoin pour installer
sa maison et pour habiller sa famille. Dans les grandes maisons
d’alimentation, elle trouvera tout ce dont elle a besoin pour
nourrir cette famille. L'intégration horizontale poussée plus ou
moins loin a toujonrs comme but principal d’obtenir autant que
possible 'uniformité de la productivité. Cette uniformif$ permet



104 L'ORGANISATION DES ENTREPRISES COMMERCIALES

4 la maison d'utiliser toutes ses forces matérielles et humaines.

Dans le cas d’une maison dont la produectivité présente des
variations corme celles gue fait ressortir notre tableau, il y aurait
lieu de faire des efforts, afin d'arriver, moyennant une cdomposition
plus rationnelle des valeurs de rendement, 4 un plus grand ehiffre
d’affaires pendant les mois d’'été qui présentent une productivité
trés faible. Pendant eette période, notre tableau fait ressortir une
accumulation trés prononcée des marchandises en magasin, Le
stock devient trés grand. 1l v a, en effet, des articles dont il est
- nécessaire de constituer le stock longtemps avant I'époque des
ventes, comme les jouets, par exemple, mais ces cas sont I’exception.
Il arrive plus fréquemment dans la pratique, et avec raison, que
pendant la période de calme, ce sont plutdt les valeurs de rigle-
ment qui s'accumulent.

3i avec une exploitation mieux compensée on arrivait 4 angmenter
la productivité de 20.000 francs par mois au prix d’achat, et ceci
pendant toute la période du mois davril an mois de septembre,
on réaliserait au prix de vente un chiffre d’affaires supplémentaire
de 130,000 franecs, soit 20.000 franes 2 6 = 120.000 franes
au prix d'acha?, et le bénélice brut étant de 20 2% sur le prix de
.vente, le chiffre d’affaires au prix de vente = 1———-—————-201‘380___' \20100
= 150.000 francs. Cette augmentation de Ja productivité augmen-
terait le hénéfice brut de 30.000 franes. Le taux du bénéfice net
serait probablement plus élevé de 4 % pour ce chiffre d’affaires
snpplémentaire, car les frais d’exploitation, que 1'on appelle les
frais fixes, ne seraient pas augmentés par ce supplément d’affaires.
11 en résulterait done une augmentation notable du rendement.

57. La durée moyenne du stock. — La durée moyenne du stock
est un ¢lément extrémement important de la prodnctivité d’une
entreprise commerciale, et qu’'il est trés intéressant de connaitre.
Elle donne 4 elle senle déja une idée trés nette de efficacité de
Porganisation de la maison. Le chifire d’affaires mesure le chemin
que Ventreprige a parcourny, et la durée moyenne du stock donne,
pour ainsi dire, la vitesse de la marcbe de Ja maison. En désignant
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le stock moyen par M et le chiffre total des affaires au prix d’achat
par A, on obtient X, la durée moyenne du stock, comme suit :

X 1360 = M : A, appliqué 4 notre excmple,
X 1360 = 240.000 : 720.000
360 = 240,000 .
X = '—'—m@—— = 120 Jours,
ou, en tenant compte de 'augmentation du chiffre d'affaires de
120.000 franes par suite de 'adjonction d’un rayon :

X 1 360 = 240.000 : 320.000 francs,
X = 103 jours.

Moyennant nne exploitation combinée, on aurait done réussi a

imprimer 4 la marche dela maison une vitesse exprimée par le chiffre

720. 000 . ) L
540 000 — 3 a nne vitesse de 3 et demi, ¢’est-a-dire de

840. 000

o~ 31
30000 ~ >V

Pour faire le calcul de cette vitesse, on ne peut cependant pas se
baser sur un stock moyen établi d’aprés les chiffres indiguant
I'importance du stock au commencement et & la fin de P'excreice
seulement. La moitié de la somme de ces deux chiffres ne dit en
réalité absolument rien, surtout lorsque le stock varie beauvecoup
dans le courant de V'exercice. Dans notre exemple, on obtiendrait
60.000 —}2- 60.000 = 60.000 fr.,

un stock moyen seulement de

2.880.000

tandis gu'il est en réalité de 5

= 240,000 francs,

Dans une moaison divisée en un grand nombre de rayons, la
durée moyenne du stock variera beancoup d'un rayon & Vautre.
Comme chaque article dans une maison doit supporter les intéréts
du capital engageé, ce n'est qu'en connaissant la durée moyenne du
stock de chaque rayon que la direction pourra faire supporter ces
intéréts d'une facon équitable par les différents rayons.

Gursamn, — Enireprises, 9
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L’importance pratique de la durée moyenne du stock ressort
nettement lorsque naus envisageons le cas d'une maison qui doit
g'interdire des achats avantageux parce gqu’elle est arrivée A la
limite de ses moyens. Si elle a en magasin des articles qui ne prennent
pas part au mouvement de la circulation pour une raison ou pour
une autre qu'il est possible d'écarter par une réduction sérieuse du
prix de vente, il est en général avantageux, tout compte fait,
de pracéder a une pareille réduction; ceci méme si une perte doit
en résulter; car il sera dans beaucoup de eas plus facile de compenser
cette perte par de nouvelles affaires dans des articles courants
que de I'éviter en attendant une oeccasion, qui souvent ne se pré- -
sente pas, pour se défaire au prix nermal de I'atticle trop difficile
4 placer, ‘

Nous avons, par exemple, en magasin pour 1.000 francs de mar--
chandises peu courantes que nous pourrons vendre dans un an avec
le bénéfice habituel, c’est-a-dire pour 1.250 franes; nous les vendons
immédiatement avec une perte de 20 %, ¢’est-a-dire pour 800 franes;
la différence est de 450 francs, Cependant en achetant avec le pro-
duit de 800 francs des articles se renouvelant 3 fois 1/2 par an,
nous aurons Focecasion de prélever trois fois et demie un hénéfice
de 20 % sur 1.000 franes de vente. Le résnltat sera qu'en perdant
d'un eHté 450 francs, nous aurens gagné de Pautre 700 francs.

Les grands magasins qui organisent réguliérement & la fin de
chaque saison des ventes spéciales pour se défaire des articles
non vendus de la saison, ne font que suivre ce principe.

58. La durée moyenne de Ia circulation. — Pour une maison qui
achéte au comptant, }a durée totale de la circulation des capitaux
se compose de la durée moyenne du stock et de la durée du crédit
accordé aux clients. Dans notre exemple, la durée du stock est de
120 jours, et celle du crédit de 90 jours, soit ensemble, 210 jours.
Les capitaux que la maison peut placer dans ces deux catégories
de valeurs étant de 420.000 francs, le chifire total des affaires pos-
sibles a réaliser dans une année est donc égal & :

420.000 % 36(_)

— 5 — = 720,000 francs.
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La productivité d'une entreprise commerciale se trouve donc
affectée de Ja méme maniére par la durée du erédit qu'elle accorde
& ses clients que par la durée moyenne de son stock. La réduction
de Pun et de 'autre peut augmenter la productivité de la maison,
" Seulement il existe une difiérence quant a la facon dont cette réduc-
tion peut étre obtenue. Pour le stock, ellé ne peut étre obtenue que
directement en augmentant Ja rapidité de son renouvellement.
Ce moyen ne peut présenter que des avantages. Par contre, si 'on
voulait réduire directement Ja durée de la circulation des valeurs qui
circulent au moven d’une réduction de la durée du crédit & accorder
aux clients, cette mesure pourrait entrainer pour la maison des
inconvénients facheux. Elle risquerait de perdre une partie de sa
clientéle et de rencontrer plus de difficuités i traiter ses affaires.

59. Le erédit de vente. — 1l ¥ a pour réduire la durée de la circu-
lation un moyen un peu plus pratique, bien qu’applicable dans des
limites assez restreintes : il consiste a4 wutiliser le crédit des fournis-
seurs. Au lieu de payer au comptant, la maison, pour profiter de
la possibilité qu'il peut y avoir pour elle d’étendre ses affaires, se
décidera a4 payer ses fournisseurs &4 30 jours, Elle pourra d’autant
plus factlement agir dans ce sens que les fournisseurs ne lui accordent
‘pent-étre pour le paiement immédiat qu'un escompte d’un demi
pour cent, comme ¢’est fréiquemment le cas dans la pratique. Dans
ces conditions, ¢'est donc un crédit qui ne coite pas trés cher. Le
résultat en sera que fa dorée totale de la circulation des cap:taux
se trouvera réduite de 30 jours et elle sera donc de:

120 + 90 — 30 = 180 jours.
durée moyenne crédit au  erédit du
du stock client fournisseur

Le chifire d’affaires annuel au prix de revient pourra étre porté
dans ce cas & :
420,000 x 360

180 = 840,000 francs

80it au prix de vente, & 1,050,000 francs.
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Ceci donnerait, pour la maison, aprés une marche de trois mois,
la situation snivante, si toutes les autres conditions {frais ct héné-
fice) sont restées les mémes :

Aetif Dassif :

Valeurs d’installation . 25.000 fr. Capital . . 500.000 fr.
Valeurs de rendement. 280.000 » Créditeurs. 70,000 »
Valeurs en  crrcula-
tion ... .. .. . 210,000 »
Valeurs de réglement
et de réserves . . . 13.000 »
Fraisavancés. . . . .  42.000 » —_
570,000 fe. 570,000 fr,

Aumoment oi les forces del’entreprise se trouvent le plus tendues,
les réserves ne sont plus que de 13.000 franes contre 13.000 franes
précédemment. La différence provient de ce que les frais avaneds
sont de 6.000 francs plus élevés par soite de I'augmentation dn
chiffre d'affaires. Théoriquement, eette réserve sera & partir de
ce moment fous les mois plus élevée de 3.500 francs. Elle augmen-
tera en effet tous les mois dd montant du bénéfice net réalisé.
D’autre part, les intéréts sur le capital qui sont compris dans le
taux des frais de 20 9 ne sont déboursés qu'a la fin de I'exercice
et ne réduisent done pas la réserve dans le courant de 'année,

Le bénéfice net sera de :

béunéfice brut frais d’exploitation
(1.050,000 fr, > 20)  (840.000 fr, x 20)
00 — 100 = 42.000 frades,

ce qui portera le rendement de la maison &
42,000 fe. x 100
- = 8,4 %.
500.000

B0. Le crédit de bangne. — Un crédit de banque rend a I'entre-
prise des services bien plus grands,
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Dans le cas par exemple d'un crédit en compte courant de
150.000 francs, la maison pourrait prendre ses dispositions sur la
base d'un capital total de 500.000 -+ 150.000 = 650.000 francs,
81 elle continne & utiliser le crédit de 30 jours des fournissenrs et si
elle vent, méme an moment ol Jes forces de Pentreprise sont le
plus tendues, maintenir une réserve de 25.000 francs, le maximum
de productivité serait'le suivant :

{ 25,000 fr. valeurs immobilisées : _
650.000 fr. ——s 25.000 » waleurs en réserve ) == i@%%%@
' { 50.000 » frais avaneés \

£00.000 francs = 1.400.000 franecs.

Cequi donnerait, au prix de vente, une produetivité de 1.375.000 fr.,
un bénéfice net de 55.000 francs et an rendement de 11 °; (plus 5 ¢,
d’intéréts sur le capital, ces intéréts étant compris dans les frais
généraux}). D’autre part, au moment Ie plus critique, la situation
de la maison serait la snivante :

ACTIF PASSIF
Valeurs immobilisées . 25.000 fr. Capttal . . 500.000 fr.
Valeurs de rendement. 36G6.666 » Banque . . 150.000 »

Valeurs en circulation
-au prix d’achat

(1.1¢0.000) , Créditeurs
_ .. 275.000 » 366. 666
: 4 7 91.666 »
Valeurs de réglement
et de réserves . . . 25,000 »
Frais avancés.. . . . 50.000 »
741.666 Ir. 741.666 fr.

La possibilité d'escompter les traites sur ses clients serait plus
utile A I'entreprise qu'un crédit en compte courant. Elle lui per-
mettrait de réduire d'un seul coup la durée totale de la circula-
tion de 90 jours. En effet, dés que la facture sera faite, la mai-
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son pourra en toucher le montant & la banque. La productivité
pourra de ce fait, étre augmentée dans des proportions bien plus
grandes, que par suite de I'ouveriure d’un crédit en compte courant.
D’autre part, la banque aura placé ses capitaux d’une fagon bien
plus rationmelle. Le taux d’escompte sera en outre inférienr au
taux d’intérét gque la banque aurait besoin de prendre sur un
crédit en compte courant.

Nous pouvons encore établir la productivité maxima que
'escompte des traites permettrait de réahiser. En portant la réserve
a 50.000 francs et en considérant les autres éléments sur lesquels
nous devons nous baser comme étant les mémes gue dans les
exemplts précédents, nous obtiendrons une productivité de :

(immobilisations et réserves)

capital 500.000 francs — (25.000 - 50.000 francs) = 425.000 francs
de capitaux circulants

soit : .
' 425,000 x 360
120 -+ 90 — 30 — 90
durée moyenne  credit crédit créditb
du stock accordé,  utilisé d’escompte
425.000 fr.
20.00 9; X 360 = 1,700.000 franes, productivité au prix
de revient. '

Au prix de vente, ceci donnera une productivité de 2.125.000 fr.,
un hénéfice net de 85.000 francs, un rendement de 17 9, (plus & %
d’intérét sur le capital) et un degré de productivité de

2.125.000

500000 — W25

La sttuation de la maison au moment le plus critique sera la
suivante :
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ACTIF 'PASSIF
Valeurs d’immobi- Capital . . . 500.000 fr.
lisation. . . . . 25.000 fr. Crédit -
Valeurs de rende- d'escompte. 531.250 »
ment.. . . . . D566.666 » Crédit des four-
Valeurs en circula- " nisseurs . . 141.666 »
tion comptées au -
prix d’achat. .| 425.000 »
Frais d’exploita: ' .
tion?20 % . . . { 85.000 »
Bénéfice 5 %. . .| 21.250 »
Valeurs de réser- -
ves. . . . . . . 50.000 »
1.172.916 fr. . 1.472.9161r,

{.es valeurs escomptées ne figureront, en général, ni au passif ni
a Vactif.

Le bénéfice fera augmenter, chaque trimestre, la réserve de
21.500 francs.

A partir de ce point, ]a limite de la productivité ne pourra plus
étre élargie que moyennant une réduction de la durée moyenne du
stock. Il faudra pour cela éliminer des valeurs de rendement les
éléments dont la durée du stock est au-dessus de la durée moyenne.
S'il était possible de réduire cette durée moyenne par exemple &
90 jours, Ja maison pourrait porter son chiffre d’affaires & :

425.000 % 360 '
M_—%-—-—— = 2.550.000, soit, au prix de vente, & 3.187.500 Ir.

Ces deux exemples font clairernent ressortir, d’un cété, la grande
importance de I'escompte, et de 1'autre, I'influence considérable de
la durée moyenne du stock sur la productivité, lorsque cette pro-
duetivité est limitée par les capitaux.
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Les frais d’exploita'tion.

61. Leur importance, — Les {rais d’exploitation se composent
de Tensemble des charges réguliéres. Ils représentent en quelque
sorte Ieffort fait par Ventreprise afin d’obtenir sa productivité.

L’elfet produit par cet effort se mesure par le coelficient des frais
d'exploitation. Clest le rapport entre le chiffre d'affaires de V'en-
treprise et le total des frais d'exploitation. Ainsi, si le chiffre d'af-
faires st de 2.000.000 de francs et le total des frais d’exploitation de
400,000 x 100

2.000.000
= 20 %. Si ce coefficient est élevé en comparaison de celui des
autres entreprises similaires, il prouve que le principe éeonomique
qui veut obtenir le maximum d’effet avec le minimum d’effort n'a
pas ét¢ véalisé dans la mesure vonlue. Pour y parvenir, i} faul que
Peflort soit fait an bon endroit. 11 doit suivre la ligne de la moindre
résistance,

La productivité et les frais d’exploitation sont les deux facteurs
de rendement dépendant directement de Porganisation. 1ls en
dépendent dans tous les cas beaucoup plus que les deux autres fac-
teurs : le prix d’achat et le prix de vente qui sont influencés par des
lorces éconoimiques extérieures 4 DPentreprise, c¢’est-&-dire par le
jeu de I'offre et de la demande sur lequel I'organisation ne peut
pas faire grand’chose. En effet, aucune entreprise ne peut prétendre
vouleir acheter, en dehors de cas exceptionnels, au-dessons du prix
courant, ou vendre au-dessus du prix du marché, Tout ce qu'elle
peut faire, ¢'est d’opérer ses achats et ses ventes de maniére
quc les finctuations de prix résultant des variations dans le rapport.
de I'offre et de la demande lui soient avantageuses, ou qu’elles lui
portent le mnoins de préjudice possible. . '

£00.000 francs, le coefficient de ces derniers s’¢éléve & :
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L’entreprise peut envisager ces fluctuations & deux peints de vue
différents. Elle peut avoir comme principe de se garantir contre elles
dans la mesure du possibie et d’en ¢earter V'influence sur son ren-
dement. Elle peut par contre aussi compter justement sur ces fluc-
tuations pour réaliser son rendement. Dans ¢e dernier cas, 'entre-
prise prend un caractére franchement spéculatif. Au lieu de se
charger principalement de la distribution des produits dans I'es-
pace, elle fait cette distribution dans le temps. Elle tache d’acheter
an moment o0 les marchandises sont le moins chéres pour les vendre
au moment ou elles sont le plus chéres. Pour les entreprises de spé-
culation de ce genre, les frais d’exploitation jouent un réle effacé.
lls s’imposent par contre tout particuliérement a l'attention de
Fentrepreneur désireux d’obtenir un rendement moyennant un
mouvement d’affaires régulier, laissant un bénéfice aussi constant
que possible. 1 ¢'agit pour Iui de combiner son chifire d’affaires
avec les frais d'exploitation, de maniére 4 réaliser une marge entre
le prix d’achat et le prix de vente dont pourra résulter 4 la fin de
Yannée un rendement satisfaisant.

La différence entre le prix d’achat et le prix de vente se com-
pose en effet des frais d'exploitation et du hénéfice, Si la diffe-
rence est entiérement composée de frais d'exploitation, il n'y a pas
de bénéfice. C'est le cas des entreprises marginales, c'est-a-dire
de celles qui sont les moins bien placées et les inoins bien organisées
dans une branche. Pour elles, le prix de revient coincide avee le
prix de vente, et il n'y a pas de bénéfice proprement dit. 11 ne
peut y avoir bénéfice que 14 ol le montant des frats d'exploitation
est inférieur & Ia différence existant entre le prix d’achat et le prix
de vente. Comme le prix ¢'achat ct le prix de vente sont des quan-
tités plus ou moins fixes, ce n'est qu'en agissant sur les frais d'ex-
ploitation et la productivité que I'entreprencur peut obtenir un
rendement,

62. Les éléments des frais d’exploitation. — Les frais d’exploita-
tion se composent de quatre gortes d'éléments différents, savoir :
fo de la rémunération des services dont 'entreprise fait usage,
c'est-a-dire des services de ses einployés et ouvriers, de ceux des
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entreprises de transport et de finance, de ceux aussi que lui rendent
la poste, les compagnies d’assurances, les sociétés fiduciaires el
PEtat; 2° de la rémunération des capitaux employés dans 'entre-
prise. Cette rémunération comprend un intérét aussi bien sur les
capitaux de I'entreprise que sur les capitaux étrangers; 3° de ce que
I'entreprise commerciale consomme; ce sont le matériel des bureaux,
et le matériel des magasins : papiers, registres, emballages, chauf-
fage, éclairage, etc; 4° des pertes et moins-values que subit la mai-
son sur les éléments de son actif : pertes sur les créances et sur les
marchandises, moins-values sur les valeurs d'installation. Dans la
pratique, les pertes sur marchandises ne figurent pas dans les
frais d’exploitation; elles sont en général cachées dans le compte
Marchandises.

Ces pertes ont des causes trés diverses : perte de poids, détériora-
tion, changements de mode, coulage, ete., et il est en général trés
difficile de les établir d’une fagon exacte. On est réduit & des évalua-
tions qui, si elles sont inexactes, peuvent donner lieu A des erreurs
de ecalculs et A des surprises. On ne comptabilise pas les pertes sur
marchandises, mais on entient compte dans I'établissement du prix de
revient dont elles forment un élément. Tous les autres frais d’exploi-
tation doivent étre comptabilisés sur des comptes spéciaux afin que
Pon puisse en connaftre trés exactement I'importance. Le compie
Marchandises ne doit pas en contenir, il ne doit étre débité que du
prix d’achat des marchandises achetées, et crédité seulement
du prix de vente des marchandises vendues. En dehors du prix
d’achat des marchandises achetées, toutes les charges réguliéres
de Pentreprise font partie des frais d’exploitation et ceux-ci doivent
étre comptabilisés comme tels. Seuls les frais d’achaf et les frais
de transport des marchandises achetéés pourraient faire une excep-
tion. On peut les porter direetement sur le compte Marchandises,
mais souvent il est avssi utile de les connaitre et partant de les comp-
tabiliser 4 part,

" 5i les pertes sur marchandises, que nous avons citées plus haut,
sont de véritables frais que I'on ne comptabilise pas, mais dont
on peut tenir compte dans le prix de revient, il n’en est pas
de méme des pertes résultant des fluctuations de prix. Ces fluctua-
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tions entrainent des pertes pour la maison lorsqu’elles réduisent
son prix de vente d'une marchandise déja achetée ou lorsqu’elles
augmentent son prix d’achat d’uvne marchandise déja vendue. Elles
exercent donc leur influence sur le rendement de Pentreprise non
pas par Fintermédiaire des frais d'exploitation, mais par le prix
d’achat ou le prix de vente qui sont des facteurs de rendement
distincts. :

La rémunération du capital engagé dans les différentes valeurs
de I'actif est également un élément des frais d’exploitation. Dans la
pratique, trés souvent, les intéréts sur le capital de I'entreprise ne
figurent pas dans les frais d’exploitation. C’est une erreur. Le résul-
tat en est que les frais d’exploitation sont réduits et que le béné-
fice est augmenté d'autant, mais en apparence seulement. Une
certaine rémunération du capital (3 % en gén;éra]) fait toujours
partie des frais. 1l ne peut y dvoir bénéfice que lorsque ces inté-
réts sont couverts par le bénéfice brut et qu'il reste encore un sur-
plus.

63. La clagsification des frais &'exploitation. — La classification
des frais d'exploitation est importante 4 plusieurs points de vue.

Elle doit fournir d’abord le moyen de comparer d'un exercice
a Pautre les différentes catégories de frais. Elle a ensuite une
importance capitale pour I'établissement du prix de revient, et
elle doit permettre de se rendre compte si toutes les parties de Forga-
nisation de }a maison Tonctionnent économiquement ou non,

La classification des frais d’exploitation doit en plus tenir compte
de la nécessité qu'il y a & connaitre les frais incombant aux diffé-
rentes catégories de marchandises, rayons ou exploitations, et
elle doit donner le moyen d’établir facilement le total des frais que
chacun des débouchés de Ventreprise a occasionnés.

Les économistes divisent les frais d’exploitation en frais spéciaux
et en frais généraux. Cette division, si on la développe, est ration-
nelle aussi au peint de vue technigue. .

Les frais spéciaux comprennent tous les frais imputables direc--
temerit 4 la marchandise. Les marchandises qui les ont occasionnes
sont nettement identifiées et les frais peuvent leur étre imputés



116 L'ORGAKISATION DES ENTREPRISES COMMERCIALES

directement. Nous appellerons ces frais frais sur marchandises et
nous les diviserons en frais extérienrs et frais intérieurs,

Les frais généraux sont ceux guinese rattachent pas directement &
telle ou telle marchandise, mais gui sont faits dans Pintérét du
fonctionnement rationnel de Ventreprise tout entiére.

Ce sont les frais de I'organisation et de Iadministration de la
maison, et nons les diviserons en frais geénéraur extérienrs concernant
I'organisation extérieure et en frais généraux intérienrs se rappor-
tant a I'organisation intérieure de I'entreprise.

Nous avons done -

{ 1o Frais extérieurs sur marchandises.

1. Frais sur marchandises | | . . .
{ 20 Frais intérieurs sur marchandises.

1. Frais séné 1¢ Frais généraux extérieurs,

P THS gentrans. 20 Frais généraux intérieurs.

=1

64. Les frais sur marchandises. — Ces frais comprennent toutes
les dépenses occasionnées directemnent par les marchandises elles-
mémes, d’abord par suite de leur transport du lien d’achat au maga-
sin, et ensuite par leur manutention, leur emballage, leur prépara-
tion, etc., ¢'est-a-dire par suite de toutes les manipulations aux-
guclles elles donnent lien dés fe moment de leur entrée dans la
maison jusqu’au mement de leur sortie,

Les frais ainsi occasionnés ont un caractere qui les distingue
nettement de tous les auires frais que la maison peut avoir. Ce
sont des frais directernent productifs dans le sens étroit de ce mot.
lls augmentent la valeur de la marchandise, parce qu’ils résultent
directement d’une manipulation quelconque a laquelle la mar-
chandise a do étre soumise. L'équivalent des frais dépensés fait
désormais partie intégrante de la valecur de la marchandise; ces
frais s'imposent d'autre part a toutes les maisons qui &'occupent
des mémes marchandises, car ce sont des frais quisont uniquement
détermings -par la nature de la marchandise. 1ls sont les mémes,
€N principe, pour une entreprise coopérative et pour une entre-
prise privée, les mémes pour une maison intégrée et pour une
maison spéeialisée. Nous disons que ces frais sont les mémes en
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principe. En fait, ils penvent varier d'une maison & une autre,
suivant la méthode de travail plus ou moins rationnelle gui a
¢té adoptée. Une grande maison peut mieux organiser ce tra-
vail qu'une petite.

65. Les frais extérieurs sur marchandises, — Les frais extérieurs
sur marchandises comprennent

19 Les frais de transport;

20 Les frais de douane;

3¢ Les frais de camionnage;

4% Les frais d'assurance contre les risques de transport;

5% Les frais pour 'emballage extérieur;

60 Les frais d’achat, commissions, etc,

A bien considérer, ees catégories de dépenses d’une entreprise
commerciale ne sont pas des frais d’exploitation. Lorsque les mar-
chandises son{ achetées franco, ils font partie du prix de vente
du vendeur. Pour la maison acheteur ils sont donc compris dans
son prix d'achat et elle n’a pas 4 en tenir spécialement compte.
Elle débite le compte marchandises du prix d’achat des marchan-
dises, 11 n'y a trés souvent pas de raison de procéder autrement dans
le cas oit c’est I'acheteur qui paie ces frais. Chaque envoi de mar-
chandises que la maison regoit a ses propres frais; ces derniers
doivent &tre imputés au prix des marchandises en question. Dans la
majorité des cas ces frais varient beaucoup d’un article & I'autre,
¢t gucune moyenne pratiquement utilisable ne peut &tre établie &
leur égard. T1s doivent &treincorporésdansle prix cotttant, individuel-
lement, dans chaque cas partlcuher. N y a cependant un grand
intérét a bien contrdler ces frais et 4 essayer de les réduire dans la
mesure du possible.

Les frais extérieurs sur marchandises ne comprennent que les
frais sur Jes marchandises entrant au magasin. Les frais occasionnés
par Yexpédition des marchandises vendues sont des frais d’une
autre nature.

66. Les frais intérieurs sur marchandises. — Ces frais comprennent:

1% La main-d’ceavre;
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20 Les emballages spéciaux et généraux;

3¢ Les intéréts pour le séjour des marchandises en magasin;

40 Le coefficient des risques sur le stock;

70 Le loyer du magasin.

Par main-d'ceuvre, nous comprenons tout le travail manuel que
la maison a bescin de faire exécuter pour recevoir, vérifier, emma-
gasiner, encarter, préparer, emballer, expédier, etc., les marchandises
qut entrent dans la maison et qui en sortent. C'est la toute Ja main-
d'ceuvre d'une maison de commerce. Elle a le méme caractére que
la main-d ceuvre employée dans une fabrique, et les frais qu'elle
oceasionne ne se. distinguent en rien des frais de fabrication qu
incombent & une usine. lls augmentent ou doivent augmenter lz
valeur de ]la marchandise. Les épingles a4 chapeaux qu’une maisen
achéte en vrac ont plus de valeur une fois encartées. Une piéce
de vin mise en bonteilles a également une valeur plus grande que
la méme quantité-de vin dans une piéce. L'objet de tout le travail
manuel] de la maison de commierce est la marchandise iméme. Les
{frais que ce travail occasionne sont done par leur destination
complétement différents de tous les autres frais, et ils doivent en
étre séparés,

Le travail lui-méme a un autre caractére. Cest un travail manuel
qui se distingue netterent du travail intellectuel d’organisation
et d’administration. 1l demande d’autres qualités, ef les personnes
qui savent bien exécuter I'un ne connaissent généralement Pautre
que d'une fagon trés imparfaite. En général, le travail manuel et
le travall intellectuel sont exécutés par des personnes différentes.
Les frais que ces deux sortes de travaux occasionnent peuvent
donc facilement étre séparés.

Les emballages jonent, dans certaines maisons, un role assez
mportant. 11 y a lieu de distinguer entre emballages spéciaux et
emballages généraux ou intérieurs et extérienrs. Les emballages
spéciaux ont trés souvent pour but principal de donner aux marchan-
dises un aspect plus avantageux. lls n"augmentent pas leur valeur
d'usage, mai#’ leur valeur d'échange, c'est-a-dire, leur facilité de
vente, surtout si ces emballages sont bien adaptés aux gouts de la
clientéle. Les emballages spéciaux sont toujours compris dans le -
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prix de vente de la marchandise et ils font partie du prix de revient
spécial. On établit les frais de ces emballages pour chaque article
séparément. Ce sont des accessoires de la marchandise et on les
traite comme la marchandise elle-méme,

Les emballages généraux ou extérieurs servent de leur cdté i
faire Pexpédition des marchandises dans de bonnes conditions.
lls sont portés au débit des clients aux prix codtants; souvent ils
sont aussi fournis gratuitement. Pour connaitre exactement la
charge qui en résulte pour la maison il y a lieu de leur cuvrir un
compte spécial. Au débit de ce compte on [ait figurer les sommes
qui ont été dépensées pour ces emballages et & son crédit on porte
les sommes dont on a pu débiter les clients,

Pour le transport des marchandises & la gare on chez le client,
la maison est obligée d’entretenir un service de livraison dont les
frais rentrent dans la catégorie de frais qui nous occupe ici,

Les intéréts sur les marchandises en stock reptrent également
dans cette classe de frais. Le capital engagé dans 'entreprise coiite
des intéréts, le capital de I'entreprise aussi bien que les capitaux
étrangers. Les intéréts ne peavent étre supportés que par les diffé-
rentes valeurs gui représentent ce capital. 11 faut donc comprendre
dans ces frais aussi les intéréts absorbés par les marchandises en
stock. La durée moyenne du stock donne la base pour le caleul.
Dans beaucoup de cas ces intéréts font directement augmenter la
valeur des marchandises. Le blé francais est plus cher & Paris au
mois de mai qu’au mais de septembre de 'année précédente parce
que sa. mise en stock a absorbé dans I'intervalle des intéréts.

Quant aux pertes sur le stock, elles dépendent de la nature méme
des marchandises, et elles existent dans tontes les maisons. Elles
font partie de ces frais.

67. Les frais généraux d'organisation et d’administration. — Ces
Irais se distinguent des frais sur marchandises en ce sens qu’ils ne
sont pas ococasionnés directement par les marchandises, Ils ne Jles
touchent et ne les influencent pas matériellement. 1ls ne sont pro-
ductifs que d’une fagon indirecte. Les frais généraux constituent le
coit de I'organisation et de I'administration de 'entreprise. lls
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doivent lui assurer aussi bien extérienrement qu’intérienrement le
fonctionnement le plus rationnel. Plus ces frais sont réduits, mieux
fonctionne pour la marchandise en question le service de distri-
bution. Ils sont naturellement réduits & un minimum pour les
articles de premiére nécessité, comme le blé, le sucre, le café, ete.,
tandis que pour les articles de mode, de teilette, et surtout pour
les articles nouveaux, ils sont généralement trés élevés. 11 y a lien
de diviser les frais d’organisation et ¢’administration en deux
catégories, c’est-d-dire en frais généraux extérieurs et en frais
généraux intérieurs.

Cette division correspond plus ou moins a celle en général recom-
mandée, qui divise les frais d’exploitation en frais proportionnels
et en frais fixes. A notre avis, cette dénomination a le grand défaut
de fairé supposer quelque chose qui, en réalité, n’existe pas. Dans
la pratique, 4 part quelques rares exceptions, il n’y a ni frais propor-
tionnels ni frais fizes. Le seu! lait de les appeler proportionnels ou
fixes ne Teur donne pas ces gualités. 1l est cependant incontestable
que 'une des tdches essentielles de I'organisation est de rendre
proportionnels au chiffre d'affaires les frais extérieurs, et fixes,
dans la mesure du possible, les frais intérieurs. La stabihté du ren-
dement de la maison en dépend dans une large mesure.

64, Ley frais généranx extérienrs. — Ces frais comprennent :

1o Les frais de propagande, circulaires. catalognes, etc.;

20 Les frais de voyage;

30 Les appointements et commissions aux voyageurs et repré-
scntants;

4° Tous les frais des maisons de vente:

5% Les [rais d’échantillons;

6o L'escompte de caisse aux clients;

70 Les frais d’encaissement et de change;

80 Les intéréts sur les-valeurs en eirculation;

% Le coefficient des risques de crédit;

10° Les [rais du service intérieur des ventes.

En somme, ce sont toutes les dépenses que I'organisation exté-
rieure entraine pour la maison.
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1l y a cependant lieu de ne pas eomyprendre dans les frais géné-
raux extérieurs les frais d’achat. Les frais d'achat, qu'ils zoient
oceasionnés par des organes de la maison ou par des intermédiaires
indépendants, sont assimilés aux Irais extérieurs sur marchandises.
Hs font pour ainsi dire partie du prix d’achat et doivent étre com-
pris dans le prix coutant qui englobe le prix d’achat et tous
les frais extérieurs sur marchandises. Les frais généraux extérieurs
ne sont compris par contre que dans le prix de revient général,
comme nous Je verrons dans le chapitre suivant.

‘N n’y a effectivement de proportionnel dans ces frais que les
commigsions & payer aux vendeurs, et méme cette commission
n'est pas toujours proportionnelle; elle est au contraire souvent pro-
gressive, c'est-i-dire qu'elle hausse avec le chiffre, en ce sens que
le voyageur touche souvent, 4 partir d'un certain chiffre, une com-
migsion ‘plus élevée. Néanmoins, le caractére essentiel, la nature
et le but de ees Irais exigent gu'ils soient proportionnels, en d’autres
termes, que leur coelficient d’une annéene doive pas dépasser le coel-
ficient de I'année précédente. Si ce coelficient présentait des varia-
tions importantes, aucune prévision ne serait possible.

Dans une msaison ayant sa clientéle faite, ce coefficient devrait
naturellement avoir plutdt la tendance a4 diminuer ou & rester an
méme nivesu, tout en permettant i la maison de se créer chaque
année de nonveaux débouchés, qui pour commencer occasionnent
des frais dont I'effet sur la productivité ne se fait sentir que plus tard.

Cette partie des frais d'exploitation d’une entreprise commerciale
‘ne se¢ justifie que par leur productivité direcie. ils sont 4 ce point
de vue facilement contrélables. On sait ce qu’un voyageur, une
réclame, une maison de venie coltent; on sait anssi ce qu'is pro-
duisent; la comparaison en est facile.

Le total des Irais de I"orgamsation extérieure ne signifie rien. La
seule chose qui importe est leur coeflicient par rapport au chiffre
d’affaires qu'ils ont produit. Ponr se rendre un compte exact de
lenr productivité, il ne sulfit pas d'en établir le coefficient par
rapport au chifire total de la maison; il faut établir ce coefficient
pour chaque pays ou chague région ou tournée de voyage spéciale-
ment. C'est de cette Tagon seulement que la direction arrivera a

Guriaun, — Entreprises, 10
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connaitre V'efficacité de son orgamsatlon extérieure dans toutes
ses parties.

Le fonctionnement du service intérieur des ventes est examiné
plus Join, Les frais que ce service oceasionne rentrent dans la caté-
gorie des frais qui nous occupent ici, bien qu’il s’agisse d’un service
intérieur.

69. Les frais généraux intérieurs. — Sous cette rubrique nous
avons les frais suivants :

1¢ Loyer des bureaux;

20 Frais de bureau;

3o Appointements des employés;

40 Frais d'installation et amortissements des meubles et immeu-
meubles;

50 Frais d’assurance contre I'incendie, ete.;

66 Frais de poste;

7° 1mpdts;

§° Frais d’entretien et garcons de bureau;

Puistousles frais, en généra!, quenécessite le fonciionnementration-
nel des rayons et, surtout, des services intérieurs de la maison. Le
poste le plus important de ces frais est généralement celui des
appointements des employés qui fournissent le travail d'exécution
et ceux des chefs de services et des rayons, ainsi que cenx de
la direction intérieure fournissant le travail d’instruction et de
direction. Dans l'organisation extérieure, les commissions consti-
tuent rationnellement la partie la plus importante de la rémuné-
ration du travail. Dans I'organisation intérieure elles sont plus
difficilement applicables et on y trouve surtout les appointements
fixes. Le loyer est également une quaniité fixe, de méme que
les primes d’assurance et Tes impéts. Ceci donne & tons les [rais de
cette catégorie un caractére stable. Comme nous 'avons déja dit,
il ne faut cependant pas se fier & cette stabilité plus apparente que
réelle. Ces frais ont dans toutes Jes maisons une tendance & aug-
menter, et c'est & la direction de les surveiller de trés prés. Leur
role est de créer Peffort néecessaire pour obienir le fonetionnement
intérieur le plus parfait possible de Ja maison. 1ls deivent, en prin-
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cipe, étre répartis de telle sorte gu’aucune autre répartition de -
la méme somme de Irais ne puisse donner 4 la maison un fonetion-
nement plus perfectionné.

Pour les frais de I'organisation extérienre nous avons vu que le
mentant absolu ne joue qu'an rélesecondaire. Ce qui importe, ¢’est
leur rapport avec la productivité de I'entreprise, ¢’est-a-dire leur
coelficient. 11 n’en est pas de méme pour les frais de I'organisation
intérieure. Leur somme ne doit dans aucun cas dépasser certaines
limites assez faciles & fixer d’avance. L’établissement d’un budget
est rare dans les maisons de commerce. Cependant, pour les {rais
de I'organisation intérieure tout spécialement, il peut constituer un
moyen rationnel de garantir Pentreprise contre des dépenses non
en rapport avec ses capacités de rendement. En se basant sur les
expériences du passé et en tenant compte des exigences d'un fone-
tionnement rationnel de toutes les parties de I'entreprise, la diree-
tion peut, au commencement de I'exercice, fixer le maximum de
ces frais pour chaque élément dont ils se composent et pour chague
rayon de la maison. Elle peut, en outre, les contrdler dans le cou-
rant de I'exercice et empécher qu'ils dépassent les prévisions. Un
grand cbangement dans la marche de ’entreprise pourrait seul don-
ner lieu & une modification des sommes ainsi fixées aprés examen.

L'établissement d’un pareil budget fournirait en cutre une occa-
sion & la direction d’étudier trés & fond la question des frais que lui
coflte son organisation mtérleure, et ce serait un avantage trés con-
sidérable.

La division des frais d’exploitation que nous avons faite tient
compte de la division naturelle de I'entreprise commerciale en
trois grandes parties, dont 'une ne s'occupe que de I'achat et de
la manipulation des marchandises, 1a deuxiéme de leur placement &
Pextérieur et la t.rmswme de la partie purement administrative de la
maison.

70. La statistigue des frais d'exploitation. — La classification des
frais d'exploitation en quatre catégories, telles que nous venons de
les indiquer, peut se faire facilemhent dans la~comptabilité en utili-
sant un journal spécial. Etant donné leur importance, et 'intérét
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- tout spécial qu'il y a pour la direction d’une grande maison d’en
connaitre exactement la composition, il est nécessaire d’analyser
les frais encore davantage. C'est la tache de la statistique des frais
d'exploitation qui doit néecessairement se faire en dehors de la
comptabilité, mais en relation étroite avec elle.

Le but de cette statistique est multiple et il dépend naturellement
de la nature de la maison. Si nous envisageons le cas d'une entre-
prise commerciale s'occupant d’un grand nombra d’articles, fai-
sant des affaires dans des pays divers et dont l'organisation inté-
rieure est divisée en de nombreux rayons et services, le but de cette
statistique sera de répartir :- ’

1% Par rayon, les frais extérieurs et intérieurs sur marchandises;

2* Par pays d'abord, et par rayon ensuite, les frais de l‘orga-
nisation extérieure: : ) .

3° Par service et surtout par rayon les frais de I'organization
intérieure.

Le but principal sera done la répartition des frais par rayon, ce
qui permettra d’établi? le rendement net de chaque rayon. 11 n’est

pas nécessaire d’insister sur 'importance capitale qu’'il y a pour la -

direction & connaitre le rendement non seulement de la maison tout
entiére, mais aussi de chacune des parties dont elle est composée,

La répartition des fraiz sur marchandises et des frais de Forgani-
sation extérieure ne présentera -aucune difficuité. Les frais sur
marchandises peuvent &tre répartis directement. 11 est facile d'iden-
tifier dans chaque cas le rayon qui les a oecasionnés.

Les frais de Vorganisation extéricure sont répartis d’abord par
pays ef, comme on connaitra, ainsi que nous le verrons plus tard,
le chiffre d’affaires de chaque rayon par pays, on pourra répartir
ensuite ces frais proportionnellement au chiffre d’affaires des rayons.

La répartition des frais de I'organisation intérieure présentera
des difficultés plus grandes. 11 sera trés utile de les connaltre par
service; mais, comme on veut savoir le rendement de chaque rayon,
il faut surtout les diviser par rayon. Une bonne partie pourra étre
répartie directement : ceux qui sont occasionnés par les rayons
directement, comme certaing salaires et frais de bureau. Pour les
autres il sera nécessaire de trouver une base de répartition. On la
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trouvera pour le loyer, le chauffage, Iéclairage et les frais d’entre-
tien, dans I'espace occupé par chaque rayon; ponr les frais du ser-
vice de comptabilité, des expéditions, de correspondance, eto.,
dans le chifire d’affaires de chague rayon. Pour les frais d'assurance
on aura comine base la valeur moyenne du stock, ete.

1] est nécessaire de connaitre les coefficients de frais suivants :

1o Le coefficient des frais intérienrs sur marchandises par rayon,
dans les maigons surtout ol ces frais sont suiffisamment nniformes;

20 Le coefficient des frais de I'organisation extérieure par pays
ou tournée de voyage;

3o Le coefficient des frais de P'organisation intérieure par rayon.

Ces coefficients sont indispensables afin de pouvoir établir ration-
nellement les prix de revient et de vente.




IX

Le prix de revient.

71. Considérations générales, — Le prix de revient comprend
le prix d’achat d’une unité de marchandises augmenté :

10 Des frais spéciaux intérieurs et extérieurs sur marchandises;

20 Des frais généraux que chaque unité doit rationnellement
supporter afin de couvrir l‘entreprlse de ses frais généraux exté-
rieurs et intérieurs.

Le prix de revient doit dong étre établi de fagon que si la maison
vendait les marchandises & lear prix de revient, elle ne souffre
ancune perte. Elle devrait dans ce cas étre & méme & la fin de I'exer-
cice non seulement de couvrir toutes ses dépenses, pertes et moins-
values, mais encore de rémunérer les capitaux de ['entreprise et
de payer des appointernents A l'entrepreneur. 1l n'y aurait, par
contre, aucun rendement ou bénéfice, celui-ci ne pouvant résulter
que d’un écart entre le prix de revient et le prix de vente.

Nous avons déja vu que le prix de vente ne dépend pas du prix
de revient de la maison, mais de la concurrence, Il fant done que
I'entreprise arrive a ajuster son prix de revient de fagon qu'il y ait
un écart entre ce prix et le prix de vente qu ‘elle est forcée de pra-
tiquer,

Si cet écart n'existe pas, il faut en conclure que la concurrence
obtient un prix de revient moins élevé, et dans ce cas, ['entreprise
doit soumettre tous les éléments de son prix de revient & un examen
trés approfondi, afin de voir si I'une ou "autre partie ne peut étre
réduite ou remplacée par un élément plus économique. Comme les
facteurs qui composent le prix de revient d’une entreprise commer-
ciale sont trés nombreux, il y a des chances qu’un pareil examen
donne des résultats.
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Le prix de revient compris dans le sens que nous venons de lui
donner est le prix de revient général, le véritable prix de revient.
Cependant dans la pratique on donne au prix de revient une signi-
fication plus limitée. On n’y fait entrer que le prix d’achat augmenté
des frais spéciaux, ¢'est-a-dire, des frais extérieurs et intérieurs
sur marchandises. C'est le prix de revient spécial. 1l ¥ a un intérét
pratique & faire une distinetion entre ces deux sortes de prix de
revient. Le prix de revient spécial ne comprend que les frais déter-
minés directement par la nature de la marchandise. Le prix de
revient général comprend par contre aussi les frais dépendant du
fonctionnement plus ou moins rationnel de la maison, ainsi que de sa
productivité,

72. Le prix de revient spécial. — Le prix de revient spécial com- -
rend les éléments suivants :

1¢ Le prix d’achat;

20 Les frais d’achat;

3% Les frais de transport;

4o Les frais de douane;

50 Les frais de camionnage;

8° Les frais d’assurance contre les risques de transport;

70 Les frais de manutention intérieure;

8¢ Les emballages spéciaux;

90 Les emballages généraux, s'ils ne sont pas facturés séparément;

10e Les intéréts pour la durée du stock en magasin;

110 Le coefficient des risques sur stock.

Dans la pratique on ne comprend souvent dans le prix de revient
spécial que le prix d’achat et les frais extérieurs sur marchandises,
11 indique seulement le prix coiitant, ¢’est-a-dire le prix que lamar-
chandise codte A la maison au moment o1 elle entre en magasin.
Les frais que les marchandises occasionnent a Iintérieur de la
maison sont alors compris dans les frais généraux ou de I'organi-
sation pure de I’entreprise.

Cette facon de procéder peut présenter des inconvénients pratiques
- trés graves. Si la maison ajoute au prix codtant ainsi obtenu un taux
uniforme pour se couvrir de ses frais d’exploitation, elle eourt les
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risques detrop charger une certainecatégorie de marchandises, n’occa-
sionnant que peu de frais & 'intérieur, et insuffisamment une autre
qui en occasionne davantage. Le résultat en sera que le prix de
vente sera irop élevé pour la premiére catégorie et trop bas pour
la seconde, Ceci aura une influencs sur la composition du chiffre
d’affaires. La maison augmentera ce chiffre pour les marchandises
de la seconde catégorie, mais elle traitera moins d’affaires dans les
articles ou elle sera trop chére. A la fin de 'exercice elle constatera
qu’elle aura diminué ou méme fait disparaitre son rendement, tout
en ayant maintenu son chiffre d’affaires total,

Le prix de revient spécial doit incontestablement comprendre
aussi les frais que les marchandises ocecasionnent 4 lintérieur de
la maison. Ces frais peuvent varier beaucoup d’'un article 4 I'autre,
et doivent donc étre établis spécialement pour chacun. Un coef-
ficient de ces frais n’est utilisable pour ]’établissement du prix de
revient spécial que si les frais intérieurs de manutention sont
uniformes et proportionnels & la valeur ou & la guantité des marchan-
dises. 5i une marchandise donnée se fait en deux qualités différentes,
dont I'une cotite 10 francs & Parrivée et I'autre 5 francs seulement, et
si pour chacune les frais de manutention sont de 1 frane, cecifera 10 9
pour la premiére et 20 % pour la seconde, donc une différence
notable dans le pourcentage. -

L’établissement du prix de revient présente moins de difficuliés
dans le commerce que dans I'industrie ot il devient en méme temps
un probléme délicat d’organisation. Par contre il n’est pas moins
important pour unc maison de commeree que pour une entreprise
industrielle.

Dans le commeree, avant de pouvoir établir le prix dg revient
spécial, il faut connaitre le prix codtani des marchandises a leur
arrivée au magasin. Ce prix comprend tous les frais extérievrs sur -
marchandises, y compris les frais d’achat. La facture du fournis-
seur sert de base a V'établissement de ce prix. §'il s’agit de marchan-
dises importées, la facture contient souvent déj des frais. 1l y a lien
alors d’y ajouter encore ies frais que la maison a dd dépenser &
larrivée de I'envoi et de répartir le tout sur le prix d’achat. Plu-
sieurs cas peuvent se présenter :
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1o L’envoi faisant I'objet de la facture peut se composer d'une
seule sorte de marchandises. C'est le cas le plus simple pour la
répartition des frais,

20 L’envoi peut se composer de marchandises diverses. Dans ce
cas, chaque catégorie de marchandises ne doit supporler que les
frais qui lui incombent.”

3 Les frais peuvent étre soit des frais caleulés sur la quantité
ou sur le poids, soit des frais calculés sur la valeur, soit, ce qui se
présente le plus souvent, les deux 4 la fois. Dans ce dernier cas, il
faut les séparer et répartir les uns d’aprés la quantlte ou le po:ds
les autres d’dprés la valeur des marchandises,

Lorsque la facture est payable en monnaie éirangere, il faut
aussi tenir compté du change auquel elle sera payée. Souvent la
facture n’est pas payée immédigtement et dans ce cas on la porte
au erédit du fournisseur au eours du jour, et c'est alors ce cours qui
sert de base au caleul du prix.

Une maison qui achéte réguliérement des marchandises 4 la méme
source connait A Iavance trés exactement les frais avec lesquels
elle a & compter. Dans ce cas, on construit souvent des tableaux
indiquant Ie prix cottant net 4 I'arrivée, pour tous les différents prix
d’achat et les cours du change qui, dans une certaine limite, peuvent
se présenter. En connaissant le prix d’achat et le eours du change,
on peut alors lire sur le tableau le prix codtant a Varrivée (1).

Pour la répartition des frais intérieurs sur marchandises, les
données nécessaires et exactes sont plus difficlles 4 obtenir. N
faut procéder par I'observation direete. Pour certaines marchan-
dises emballage entre pour une bonne partie dans le prix de revient.
11 y a lieu dans ces, cas d’établir une fois pour toutes, et de la fagon
la plus exacte, ces frais d’emballage pour chaque catégorie de mar-
chandises, Ces frais ne changent que lorsque le prix des emballages
augmente ou diminue d’une fagon notable,

Pour la main-d’ceuvre que la manutention de la marchandise
nécessite, 3l faut voir exactement le temps qui est néeessaire & vwn
bon employé pour compter, peser, mesurer et emballer une certaine

{1y Voir Tonoury @ DNe Kalkuwlation im Warenhandel.
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quantité de marchandises. Les résultats de cette observation don-
neront la base pour établir les frais de la main-d’ceuvre. L’obser-
vation domnera en outre l'oceasion d’étudier les méthodes de
travail les plus rationnelles pour faire ces différents iravaux de
manutention : on peut faire un paquet de différentes maniéres,
mais il 2’y en a qu’une qui soit la meilléure, et cette maniére il
faut la trouver et Pappliquer ensuite.

(uant aux intéréts dont il y a lieu de tenir compte dans le prix
de revieni spéeial, le taux doit étre égal 4 celui que la maison est
obligée de payer sur les capitaux étrangers qui lui codtent le plus
cher.

51, par exemple, la maison est obligée d’utiliser le crédit de veate
de ses fournisseurs qui lui font comme conditions de paiement
30 jours & 2 % ou 3 mois net, elle doii nécessairement compter
un taux qui correspond aux 2 % d'escompte pour deux mois dont
elle ne peut pas profiter. Ce sera donc un taux de 12 % Pan,

Le prix de revient spécial doii toujours s’entendre au comptant,
A Parrivée des marcbandises. 1,’escompte de caisse que comporte
la facture, si on la paye au comptant, doit étre déduit, et & la comp-
tabilité il faut créditer le compte du fournisseur .

10 Par marchandises pour le montant net de la facture;

20 Par intéréts pour le montant de I'escompie non utilisé.

" Les intéréts & comprendre dans le prix de revient doivent é&tre
comptées pour la durée moyenne du stock augmentée du temps
qui s’est écould entre la date de la facture et la date de Parrivée
des marchandises.

Dans le prix de revieni spécial on a A tenir compte seulement
de Yintérét des capitaux placés dans les marchandises en stock.
Les intéréts sur les autres éléments de Pactif font partie des frais
généraux et on les comprend dans le prix de revient général,

73 Le contrdle du prix de revient spéeial. - Le commercant
devrait aveir la certitude absolue que son prix de revient comprend
effectivement tous les éléments de frais qu’il veut y faire entrer.
Le calcul direci nelui donne pas cette certitude. La preuve ne peut Ini
étre fournie que par la comptabilité. Pour que celle-ci puisse étre &
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méme d’exercer ce contrdle, il est tout d’abord nécessaire qu'elle ne
fasse rentrer dans les frais intérieurs et extérieurs sur marchandises
que tous les frais dont on doit tenir compte effectivermnent en éta-
blissant le prix de revient. Le service qui s'occupe de ces calculs doit
bien se mettre d’accord avec Ja comptabilité & ce sujet et lui four-
nir, méme par écrit, la liste exacte de ces frais. Cette concordance
n'existe que dans peu de maisons. Son importance pourtant saute
aux yeux. Le taux de frais que le commergant est obligé d’ajouter
4 son prix de revient spécial pour se couvrir des frais généraux
intérieurs et extérieurs ne peut lui étre fourni que par la compia-
bilité. Mais si, en faisant le calenl de son prix de revient spéeial,
le commergant ajoute des frais que la comptabilité fait rentrer
dans les frais généraux le taux de ces derniers comprendra des
éléments dont le commer¢ant a déja tenu compte dans sen prix de
revient spécial. 11 les compiera deux fois, et son prix de revient
gera faux,

D’autre part, si & la comptabilité on porte, comme c’est trés
souvent le cas dans la pratique, au compte marchandises des élé-
ments de frals que le service qui établit le prix de revient ne fait
pas entrer en ligne de compte, le taux des frais généraux, que fera
ressortir la comptabilité, sera également faux. Il sera inférieur au
taux réel, el pourra présenter des inconvénients encore plus graves
que le taux précédent.

Il est donc indispensable qu'il y ait & ce sujet concordance abso-
lue entre lo service de la comptabilité et celui qui s’occupe de Péta-
blissement du prix de revient spécial. Tous les frais que ce dernier
fait entrer dans le prix de revient spécial deivent étre rangés par
la comptabilité dans les frais extérieurs et intérieurs sur marchan-
dises, mais rien de plus.

Le prix cofitant peut facilement étre controlé. Dans les maisons
ol I'en tient des cartes d'inventaire permanent, on y inscrit chaque
article entrant au magasin & son prix cofitant. Le total des articles
inscrit de cetie fagon sur les cartes pendant un mois doit concorder
exactement avec le total des factures des fournisseurs augmenté du
montant des frais extérieurs sur marchandises du méme mois. Les
factures, aussi bien que les fraig, peuvent étre portées au Doit du
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compte Ackals, mais il est souvent préférable d’ouvrir aux frais
extérieurs sur marchandise un compte spécial. g

Quant au prix de revient spécial, qui contient ausei les frais
intérieurs sur marchandises, il faut prendre en considération que
ces frais sont comptés au service respectif, d’aprés des procédés
techniques, c’est-a-dire en se basant sur des données résultant de
Vobservation et de simples calculs.

La comptabilité, par contre, indique le montant de ces frais
effectivement dépensés, On ne peut eontriler le prix de revient
spéeial qu'en faisant, pendant une période déterminée, le relevé
exact des frais dont on s'est couvert en établissant le prix de
revient spéoial, et en comparant ensuite le total ainsi obienu
avee celui accusé par la comptabilité pour Ja méme: période.

73. Le mrix de revient général. — Le prix de revient général est
le prix de revient économique. C’est ce prix que les économistes
ont en vue, lorsqu’ils parleat du coiit de production d’une marchan~
dise. Le prix de vente est formé par le jeu de I'offre et de la demande,
Par suite d'une disproportion trés grande, qui peut exister 4 un
moment donné entre ces deux facteurs du prix, le prix de vente
d’nne marchandise peut s'écarter considérablement de son prix
de revient général. Mais des écarts de cette nature ne sont pas
durables. A la longue, le prix d’échange courant né peut, en
moyenne, s'éloigner de beaucoup du prix de revient général, ni
dans un sens, ni dans 'autre. 8'il s’éléve de beaucoup au-dessus,
la concurrence surgit et 'augmentation de I'offre qui s’ensuit fait
baisser le prix.

51 tombe au-dessous, beaucoup de maisons abandonnent 1'ar-
ticle, et la diminution de l'effre qui en est le résultat fait hausser le
prix d’échange. Le prix de revient général varie cependant beaucoup
d'une entreprise & I'auntre, et, en fait, le prix courant qui s’établit
gur le marché coincide avec le prix de revient général des maisons
marginales, ¢’est-a-dire des maisons qui, dans une branche donnée
du commerce ou de Vindustrie, sont les moins bien placées et les
moins bien organisées, mais dont la coopération a la distribution
ou a la production est encore nécessaire pour satisfaire & la demande
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existante. Pour les marchandises dont la production est limitée,
comume pour les produits agricoles, le prix de vente ne s’écarte pas
du prix de revient général Je plus élevé, Quant aux marchandises
dont la production en grandes quantités en fait diminuer le prix de
revient général, comme c’est le cas des produits manufacturés, leur
prix courant a, au contraire, tendance a s’orienter dans la direction
du prix de revient le moins élevé. Dans ce cas, seules les entreprises
qui ont un prix de revient assez bas peuvent étendre leur marché
et augmenter leur clientéle; les autres luttent sans suecés et
disparaissent petit & petit. Le prix de revient général couvre la
rémunération de tous les facteurs, excepté celle du facteur erga-
nisation. Si I'entrepreneur touche un salaire faisant partie du prix
de revient, celui-ci ne constitue pas une rémunération du fae-
teur organisation. L’entrepreneur fournit aussi du travail effectif,
travail qu’il faudrait faire exécuter par quelqu’un d’autre, par
une personne de confiance, si l'entrepreneur ne s'en chargeait
pas. Son salaire doit étre considéré comme une rémunération de
ce travail.

La rémunération de I'organisation ne fait pas partie du prix de
revient. Elle eonsiste dans 1'écart existant entre le prix de vente
qui se forme sur le marché et le prix de revient général de Pentre-
prise. L’organisation touche une rémunération dans le cas seulement
et dans la mesure en laquelle elle arrive & réduire son prix de revient
an-dessous de celui des maisons marginales.

Le prix de revient général est théorique. 11 dépend non seulement
des frais effectifs de I'organisation de la maison, mais en bonne
partie aussi de sa productivité. 11 ne peut étre déterminé que par
la comptabilité. Dans la pratique il n’est jamais établi spécialement.
Du prix de revient spécial on va directement au prix de vente.
Mais, pour pouvoir établir le prix de vente rationnellement et afin
qu’il laisse I'écart voulu par rapport au prix de revient général, il
est indispensable de connaitre trés exactement les éléments dont
ce dernier se compose. Ces éléments sont '

o Le prix de revient spécial;

2° Le coefficient des frais de Yorganisation extérieure établi
par pays,



134 L'ORGANISATION DES ENTREPRISES COMMERCIALES

3o Le coefficient des frais de I'organisation intérieure établi
par rayon. '

La distinction par pays d’une part et pae-rayon d’autre part
est indispensable. Ces coefficients sont en outre, toujours compiés
sur le prix de vente et non sur le prix de revient spécial.




X

. Le prix de vente

L

75. L'élablissement du prix de vente. — Au point de vue tech-
nique, le prix de vente est facile & établir une fois que le prix de
revient spécial et les éléments du prix de revient général sont
connus. 11 se compose comme suit

1o Le prix de revient spécial;

20 Le coefficient des frais de I'organisation extérieure établi
par débouché;

3° Le coefficient des frais de 'organisation intérieure. établi par
rayon;

4° Le coefficient du bénélice net.

Le prix de vente n’est donc autre chose que le prix de revient
général augmenté du taux de bénéfice net que la maison veut ou
peut prélever sur ses affaires.

Dans la pratique, on part cependant, en général, comme nous
venons de le dire, du prix de revient spécial auquel on ajoute un
taux de bénéfice brut, comprenant aussi bien les frais extérieurs que
les frais intérieurs, ainsi que le taux de bénéfice net. Le prix de
revient général n'est noté nulle part dans les livreg de références
et ses éléments ne sont connus qu'a la direction.

11 n'en est pas de méme du prix de revient spécial qui, pour
pouveir servir de base & I'établissement du prix de vente, est
établi trés soigneusement et noté dans les livees pour chaque
article sans exception.

Le taux de bénéfice brut & ajouter au prix de revient spécial
ne peut naturellement pas étre uniforme. Lorigine des éléments
dont il se compose ne le permet pas. En effet, le coefficient des
frais extérienrs varie suivant le pays ou la région avec lesquels la
maison est en relation, et le coefficient des frais de I'organisation
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intéricure différe pour chaque rayon. Quant au taux du bhénéfice,
- il peut également varier suivant le client, le pays et I'article. Le
taux du bénéfice brut doit done, pour chaque rayon et pour chaque
pays, étre basé en toute premiéré ligne sur le coefiicient des frais
respectifs et sur le taux de bénéfice que la maison peut gagner. 1
gst toujours compté d’aprés le prix de vente. Un bénéfice de 100 <
est prataquement impossible;

Une maigson qui vend & 125 franmes une marchandise qui lui
colite 100 francs ne gagne que 20 % et non 25 %. Les coelficients .
des Irais sont, comme nous l'avons déja dit, également établis
daprés le prix de vente. Prenons le cas d'une marchandise qui
coiite 100 Irancs (prix de revient spécial) & une maison dont les
coefficients de frais sont de 12 % pour les frais extérieurs et da 8%
pour les frais intérieurs; on espére pouvoir réaliser un hénéfice net
de 10 9, 1e taux de bénéfice brut serade 30 % (12 % +-8 % + 10 %
=30 %) et le prix de vente devra étre établi comme suit :

70 francs prix de revient spécial correspond a 100 [ranes prlx
de vente; 100 franes prix de revient spécial correspond 4 =,

100 x 100 -
=y = 142 fr. 85.

Si, au point de vue du calcul, il est [acile, une fois les éléments
réunis, d’établir le prix de vente qui laisse le bénéfice voulu, 1
est par contre trés difficile d’établir ce prix de fagon qu'étant
donné 1a possibilité de vente qui dépend de lui, il soit le prix laissant
4 la maison, ala fin de 'exercice, le plus grand bénéfice net possible.
C'est cependant 1'idéal du prix de vente. Pour le réaliser dans la
mesure du possible, il est nécessaire de tenir compte d'un grand
nombre de circonstances.

Admettons, par exemple, pour fixer les idées, qu’'une maison ait
un article dont la douzaine lui coute comme prix de revient spécial
0 fr. 75. Les frais extérienrs incombant 3 cet article, qui peut
former un rayon spécial de la maison, sont de 7 9%, et les frais
intérieurs qu'il doit supporter, d’aprés la statistique des Irais d’ex-
ploitation, sont de 8.000 [rancs par an. 11 en résulte que si :
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a1 fr. 0513 douzaine, }a maison peut en placer 80.000 douzaines,
aifr » » " 100.000 »
40fr. 95 - » A W 150.000 f

elle réalisera :

Dans le ier cas un bénéfice brut de 24.000 francs et un bénéfice
net de 10,120 francs; dans le 2¢ cas un bénéfice brut de 25.000 francs
et un bénéfice net de 10.000 francs; dans le 3¢ cas un hénéfice
brut de 30.000 francs et un bénéfice net de 12.025 francs.

" Le prix lo plus avantageux pour la meison sera donc celui de
0 fr. 95, mais une combinaison plus avantageuse est encore pos-
sible. Il résulte de 'exemple ci-dessus que :

80.000 douzaines peuvent étre placées a 1 fr. 05; un supplément
de 20.000 douzaines peut étre vendu & 1 frane, et un autre suppleé-
ment de 50.000 douzaines peut tronver preneur a ¢ fr. 95.

En fixant et en appliguant judiciensement trois prix différents,
au lien d'un prix unique, la maisen pourra, si on fait le calenl,
vendre : 150.000 douzaines en tout et réaliser pour cet article, un
chifire d’affaires de 151.500 francs. Le bénéfice brut sera de
39.000 franes et le bénéfice net se montera a 20,395 francs,

Telle sera donc la solution la plus avantageuse du prebléme. Dans-
la pratique, la solution sera moins facile & trouver, car il faudra,
avant tout, trouver les donndes du probléme que nous avons
construites ici nous-mémes.

Dans la vie des affaires, elles sont déterminées par la concur-
rence, les conditions économiques relatives A Particle, la clien-
téle, etc.

De méme, dans une maison dont le chifire d’affaires n’est pas
engore arrivé 4 la limite que lui tracent les capitaux disponibles,
ceux-ci peuvent encore 8tre utilernent employés moyennant une
différenciation des prix de vente. Les frais de I'organisation inté-
rieure constituent un total fizxe; le chiffre d’affaires peut varier
considérablement sans que ce total subisse nécessairement un chan-
gement, Pour se couvrir de ces frais, la maison fait comprendre
dans le prix de vente un certain pourcentage basé sur un chiffre
d’affaires miniroura, Dés que ce cbiflre est assuré par des affaires

GUTIARR, ~ Entreprives. 11
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courantes, il est possible de faire av taux de bénéfice net habituel
un chiflre d'affaires supplémentaires &4 un prix de vente réduit
du pourcentage des frais intérieurs, ee que nous expliquerons
encore, .

D’autre part, dans une entreprise comnierciale dont le chifire
d’aflaires est limité par les capitaux, il est utile que les capitaux
dont on dispose soient placés en touie premiére ligne dans les
rayons ou catégories de marchandises donnant le meilleurrendement,
La direction y parvient en augmentant le prix des articles & faible
rendement. Cecl diminue nécessairement le chifire d'affaires dans
ces articles et libere de ce fait des capitaux qui deviennent ainsi
disponibles pour les articles plus avantageux.

La direction doit tenir compte de toutes ces différentes eircons-
tances et fixer le prix de vente en conséquence. La fixation du prix
de venie peut avoir aussi une certaine importance au point de vue
de P'organisation intérievre. Afin de traiter cette question, nous
sommes obfigés d’ouvrir une parenthése pour nous oceuper de la
question de la permanence de I'inventaive, -

76. La permanence de I'inventaire, — C’est une question qui &
beaucoup attiré I'attention des comptables, car seule sa solution
permet & la comptabilité de réakiser I'idéal comptable comsistant
4 me pas étre obligé d’attendre l'inventaire pour pouveir établir
au moment voulu la situation exacte de la maison. .

Pour y parvenir, on a proposé d’établir pour chaque facture qui
sort de la maison le montant des marchandises facturées au prix de
revient, et de subdiviser en méme temps le compte marchandises
en compte Achals et compte Venies. Le premier sera débité de tous
les éléments dont I'ensemble donne le prix coutsnt, et crédite
d’autre part des marchandises vendues au fur et 4 mesure de leur
vente, mais au prix coitant. Le compte Ventes, par contre, recoit
A son crédit les ventes faites au prix de vente réel, et son débit
forme la contre-partie de Pavorr du compte Achats.

De cette fagon, Ie compte Ackats devient un compte statistique
pur, sa balance indiquant tonjours le montant des marchandises
en stock au prix cotitant,
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Le compte Ventes, par contre, sera également un compte d’ex ploi-
tation pur, et sa balance donnera le montant du bénéfice hrut réalisé.

Au point de vue comptable,.le probléme peut étre résolu faci-
lement, maiz pour cela la comptabilité a besoin de counaitee le
maontant av prix cottant de toutes les marcbandises qui quittent
la maison; ceci n'est plus une guestion de comptabilité, mais une
question d’organisation.

L’organisation rationnelle d'une entreprise exige que l'inventaire
permanent, permettant I'établissement de bilans intermédiaires,
soit réalisé d’une facon ow d’une avtre. 1l faut cependant tenir
compte que toute mesure dans ce sens n’a pas senlement des limites
techniques, mais surtout des limites économiques. Cette limite
économique se trouve 12 ofi les avantages dirécts et indirects, que
la mesure donne au point de vue da rendement et de Ja stabilité,
cessent d'étre plus grands gue les frais qu’elle occasionne,

Dans la pratique, ces limites économiques sont en général tra-
cées d’une fagon beaucoup trop étroite par les chefs de maison.
On ne voit que les avaniages directs donnés par un procédé, mais
on ne prend pas la peine d’établir les avantages iudirects parfois
trés considérables qui peuvent en résulter,

Nous sommes d’avis que l'établissement de l'inventaire per-
manent moyennant les deux comptes Achats et Ventes, présente des
avantages bien plus grands que le montant des frais supplémen-
taires que ce travail peul occasionner. Lorsque les articles ne sont
pas trés nombreux, ce fravail est peu considérable ; mais il est
facilement réalisable aussi dans les entreprises oit les articles sont
nombreux, pourve que le service qui établit le prix de revient
fonctionne rationnellement. Il se fait de la fagcon la plus exacte
dans les entreprises industrielles o toutes les matiéres premidres
qui passent du magasin dans les ateliers sont, en général, enregis-
trées au prix d’achat, seul moyen du reste pour arriver A établir le
prix’ de revient dans Pindustrie,

Lorsque les articles sont irés nombreux et vendus en petites
quantités, on pourra obtenir des resultats moins précis, mais trés
intéressants quand méme, moyennant une fixation systématique
des prix de vente.
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Si la maison posséde une clientéle dilférenciée, elle pourra faire -
usage de plusieurs’ tarifs de vente pour la méme marchandise.
Chacun de ces tanfs laissera & la maison un bénéfice différent, mais
le méme tarif donnera toujours le méme taux de hénéfice. Si la
maison a besoin de trois tarifs, le premier pourra lni laisser un béné-
fice net de 5 %, le deuxidéme de 10 %, et le troisiéme de 15 %, ou
n’importe quelle autre échelle snivant la nature de la maison ou

- de 1a marchandise. '

Le chiffre d’affaires sera divisé par tarif et dans des livres de
débits une colonne sera réservée i chacun des tarifs appliqués.
Si dans la méme facture plusieurs tarifs ont été appliqués, le mon-
tant en sera fractionné et réparti dans les colonnes ad hoe. Comme
aucun prix ne sera fait en dehors de ceux des tarifs adoptés, et que
chaque tarif représente un bénéfice brut ou net invariable, il sera
facile de connaitre & un moment donné, dans e courant de Pexercice,
les résultats de I'exploitation déja obtenus. La seule chose a la-
quelle il ¥ aura lieu de veiller, sera que le prix de vente soit bien
établi avee l'exactitude voulue, et que la séparation des tarifs
dans le livre des débits soit strictement observée,

Le systéme de prix de vente multiples ne peut pas s’appliquer
aux entreprises de détail ou le prix fixe, qui est le méme pour
tout le monde, est le seul équitable étant donné que ld maison
de détail traite avec les particuliers.

Dans ces maisons le méme article est vendu au méme prix &
tout le monde, mais le prix de vente des différents articles com-
porte des taux de bénéfice souvent trés différents.

Dans certaines maisons de détail, on se sert aussi du prix de
vente pour Pétablissement de l'inventaire permanent; mais on
procéde d’une autre maniére. On débite, A I'arrivée des marchan-
dises, le compte Achats au prix coltant et en méme femps on le
crédite an prix de vente en déhitant an méme prix le compte des
rayons qui recoivent la marchandise. Le compte des rayons est
crédité d’autre part du produit des ventes et son solde indique
toujours au prix de vente la valeur des marchandises se trouvant
au rayon.

Le compte Achats d'autre part fait ressortir le bénéfice brut.
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Seulement, ce bénéfice comprend aussile bénéfice compté sur les mar-
chandises non encore vendues. 11 est facile cependant, ainsi que
nous le vérrons plus loin, d’établiv d'un cdté la valeur au prix
codtant des marchandises encore en magasin et de 1’autre le béné-
fice brut réalisé sur les marchandises vendues.

Pour ce qui concerne la différenciation des prix dans jes maisons
de gros, la situation se présente autrement que dans les maisons
de détail. Acheteurs et vendeurs sont des commercants de pro-
fession. La maison qui vend ckerche dans des limites donndes & obte-
nir le meilleur prix de vente possible, et, dans ces conditions, il est
inévitable que les clients moins bien renseignés, moins sollicités
par la“concurrence et moins prédisposés surtout, payent plus cher
que les clients mieux placés sous ce rapport. La chose est naturelle.
Le principe de la sélection naturelle, auquel toutes les entreprises
sont soumises, 8'exerce par Vintermédiaire des prix.

Le commer¢ant capable et intelligent arrive en général a acheter
dans de meilleures conditions que le commergant qui préfére s’en
rapporter aux conseils de ses fournisseurs. Ce dernier paiera, en
général, plus cher, et il aurait tort de s’en plaindre. On n’est pas
forcé de devenir entrepreneur, ni petit détaillant, méme si 'on
dispose des fonds nécessaires, La profession de commergant, comme

toute autre, demande 4 dtre apprise en théorie et en pratique.
Beaucoup d’expérience et beauconp de connaissances sont néces-
saires pour diriger une maison de commerce dans de honnes condi-
tionis. La sélection naturelle élimine a la longue les éléments qui
n'y sont pas & leur piace.

77. La formation du prix, — Le prix est la valeur d’échange d’une
marchandise exprimée en monnaie. Au point de vue technique, le
prix de vente d'nne marchandise ne peut étre fixé que sur la base du
prix de revient, Mais le prix de vente ainsi fixé ne devient prix de
vente en réalité que si la maison trouve des acheteurs disposés a
payer ce prix. Le nombre de ces acheteurs doit aussi étre suffi-
samment grand pour que la maison puisse obtenir le chiffre d’affaires
dont elle a besoin en vue de réaliser un bénéfice. Seulement, si pour
Tentreprise son prix de revient général constitue I'élément essen-
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tiel du prix de vente, pour Pacheteur cet élément ne compte pas.
Pour lui, la seule chose qui importe est le- prix courant tel qu’il
ressort dn jeu de V'offre et de Ja demande. L'ofire et la demande
sont. toutes ﬂeux fonetion du prix. Le prix, Foffre et la demande
d'une marchandise sont trois choses en relations constantes, si bien
gue Ia position prise par 'une détermine la positicn des deux auires.

78, L'offre est constituée par la quantité de marchandises dispo-
nible ou susceptible de devenir disponible dans un temps plus ou
moimns long. L'offre d’une marchandisq varie dans le méme sens
que Je prix. 5i Je prix augmente, I'offre augmente, si le prix diminue,
la gquantité offerte diminue. L’élément essentiel du cité de Iofire
est le prix de revient ou la valeur de production. Le prix de revient
économique, car ce n’est que de celui-ci qu'il peut s’agir, n’est que
Paddition des prix d’un grand nombre d’éléments dont plusieurs
ont & leur tour aussi leur prix de revient. Cette circonstance est im-
portante 4 refenir, car elle permet d’ajuster et d’adapter le prix
de revient au prix de vente. 11 y a du ¢6té del’offre d’avires éiéments
qui peuvent exercer leur- influence. Une entreprise peut vendre
avee un bénéfice trés restreint sans benéfice om méme avec perte,
pour pouvoir pénétrer sur un marché nouveau, pour conquérir des
clients npuveaux, pour évincer un concurrent, ou pour se défaire
d'vn stock trop lourd, ou encore par suite de besoins_d’argent,
¢'est-a-dire de valeurs de raglement.

79. La demande. — C’est D'étendue des besoins auxquels une -
marchandise répond & un moment donné sur un roarché donné. La
demande varie dans le sens inverse du prix; si le prix augmente,
_ la demande diminue, et s'il baisse, la demande angmente. Seulement
#l faut que la demande soit effective. Le bescin qu'éprouve un
homme éveille chez lui le desir d’avoir la chose pouvant subvenir
& ce besoin. Seulement ce désir ne suffit pas, il faut qu’il soit appuyé
par les moyens et la volonté nécessaires pour le réaliser. Les éléments
eszantiels du cdté de la demande sont I'intensité des besoins d’abord,
et les moyens matériels ensuite qui peuvent étre affectés 4 la satis-
faction de ces besoins, sans trop de préjudice pour les autres. Un
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homme bien avisé dépense son argent de fagon a en obtenir la plus
grande satisfaction possible. L’intensité des besoins a pour résultat
que les marchandises nécessaires & 1'existence physique de 'homme
sont achetées en premier lieu, parce qu'ils répondent aux besoins
les plus intenses. Ensuite, ce sont les moyens matériels de chaque
oonsommateur qui décideront 5'il peut subvenir.encore a d’autres
besoins moins intenses. La demande est élastique ou inélastique
suivant qu'une variation de prix affecte beauwcoup la quantité
demandée. Pour les articles de premidre nécessité, la demande ne
varie pas beaucoup ppar suite de changement de prix; elle est iné-
lastique. Par contre, cette demande est trés élastigue pour les
articles .de luxe. La demande est donc, comme V'offre, influencée
par des éléments trés divers, Pour ne pas étre soumise & des
hausses exagérées, elle a & sa disposition la loi de substitution en
vertu de laquelle elle peut remplacer un besoin par un autre, ou
un moyen par un autre, pour subvenir & un besoin donné, Cette
loi est surtout ‘importante en cas de mouopoles.

Ces deux forces trés complexes, I'une opposée a Dautre, sont
les éléments dont se compose le prix. Pour ¢qu'un prix de vente
se réalise, il est nécessaire qu'a ce prix la quantité offerte d'une
_ marcbhandise soit égale 4 la quantité demandée. L’offre et la de-
mande varient suivant les changements de prix, de méme le prix
change suivant les variations de l'offre et de la demande. Il en ré-
sulte que le prix de vente est déterminé en grande partie par des
éléments étrangers av prix de revient. Le prix de revient coucourt
#1a formation du prix seulement du cdté de offre avec d’autres élé-
ments sur lesquels il n’a pas toujours la prédominance,

11 résulte d’autre part de ce qui précéde que le prix qui s’établit
par le jeu de V'offre et de la deinande n’est pas sevlement un prix
d'équilibre entre les deux forces A un moment donné, mais c'est
aussi un prix unique. « Pour le méme article de la méme qualité,
au méme moment, il ne peut y aveir qu'un prix. » (MicL.) La théorie
de Ja loi de T'offre et de la demande se résume dans cette phrase.

Quelle peut étre la valeur de cette loi qui est la plus importante
de toute l'économie politique au point de vee de la technique
commerciale? :
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Le prix unique établi par le fonctionnement de cette loi est
unique pour un instant senlement, méme & fa bourse, qui est le
marché le plus parfait; le prix pour la méme marchandise peut
varier un assez grand nombire de fois pendant la méme séance.
De plus, méme & la bourse, le fonctionnement de la loi est sonvent
faussé par des manceuvres ou de faux bruits, de sorte que les plns
habiles ou les moing serupuleux arrivent & influencer les prix en
provoquant une offre on une demande de la part de ceux qui sont
tombés dans leur piége.

En dehors de cela, le prix unique suppose trms conditions. 1
suppose d’abord que les marchandises & vendre sont homogénes
comme nature et qualité, et que la personne qui vend ne joue
ancun réle. 11 faut auvssi que le prix du marché soit connu, et que
les vendeurs et les acheteurs soienf exactement renseignés sur le
prix fixé.

Ces conditions nous donnent la valeur pratique de la loi. Les
conditions que son foncticnnement exige ne se trouvent réalisées

" que pour un petit nombre de marchandises et en réalité 4 la bourse
seulement. Les prix ayant donné lien 4 des transactions en bourse
sont rendus publics ef servent de guide anx intéressés; mais ¢’est
tout. En dehors de la bourse, I'nnité du prix disparait comple-
tement, méme pour les marchandises qui, par leur nature, peuvent
y étre traitées. Les transactions 4 la bourse ne sont accessibles
qu'aux trés grandes maisons et pour des quantités importantes
d’un article. Dans la distribution en petites quantités par les
détaillants et les maisons de gros de 2¢ et 3¢ degré des marchandises
achetées dans ces conditions, les prix varient souvent d'une maison
4 Vautre, sans é&tre gouvernés strictement par les prix cotés 4 la
bourse. Le commercant qui a acheté un gros stock revend souvent
sans suivre trés exactement le mouvement des prix & la bourse.
Les fluctuations de prix résultant du jeu de Vofire et de la demande
4 la bourse ne se répercutent done que lentement en passant par
les différents intermédiaires, et pour qu’elles tonchent les détail-
Jants, et par contre-coup le consommateur, il faut que ces fluctua-
tions soient considérables et d’une longne durée. De plus, il 0’y a
que les matiéres premiéres et quelques articles de grande consom-
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mation dont les prix se trouvent ainsi réglés par la loi de Voffre et
de la demande sur un marché central.

Pour le plus grand nombre d'articles, Yoffre et la demande
ne se trouvent centralisées nulle part. Elles se rencontrent et s’équi-
librent isolément un peu partout; mais le ptix auquel I'équilibre
se produit n'est connu que par les deux parties intéressées. Aucune
liaison n'existe entre les différentes transactions qui se traitent
sur un marché et dans un intervalle de temps donné. Une tran-
saction n'influence donc pas directement les autres. En outre
les marchandises ne sont pas hamogénes, ni comme nature, ni comme
forme, ni comme qualité. Le prix unique ne peut donc pas se réali-
ser. La loi de I'offre et de la demande ne joue plus que d’une fagon
imparfaite. Chaque acheteur constitue lui-méme un petit marché
ot il cherche & mettre en présence de sa demande un nombre
d’offres aussi grand que possible, afin de pouvoir profiter de la plus
avantageuse d’entre elles. $'il arrive & provoquer les ofires les plus
basses, il pourra faire ses achats dans de meilleures conditions.

Pour y parvenir, il ne suffit cependant pas que I'acheteur con-
naisse toutes les sources d’approvisionnement, mais il est aussi
indipensahle que.la demande se trouve concentrée entre ses mains.
Le petit détaillant ne peut acheter que de petites quantités; il ne
peut done faire jouer la loi de I'ofire et de la demande en sa faveur.

-Les grandes maisons sont sous ce rapport placées dans des condi-
tions trés avantageuses, ce qui renforce heaucoup leur situation,

C'est donc & Vacheteur que revient linitiative de faire jouer
Ia loi de V'offre et de la demande. La conséquence en est que pour
ne pas manquer V'affaire en vue, chaque entreprise qui vend est
obligée d’appliquer son tarif le plus bas, c'est-h-dire celui qui ne
lui laisse qu'un bénéfice trés restreint. Si les ventes & ce tarif se
généralisent, la maison devra reviser son prix de revient et chercher
a le diminuer. En appliquant le principe de la substitution, elle
cherchera & remplacer certains éléments du prix de revient par des
éléments plus avantageux, et, par tous les moyens & sa disposition,
elle s'efforcera de combiner ces éléments de fagon que V'ensemble
lui donne le prix de revient le plus réduit possible.

[} résulte de ce qui précéde que ce nest pas le prix de revient qui
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est & la base du prix de vente, au contraire, c'est le prix de
vente qui détermine le prix de revient; ce dernier cherche &
s’adapter au premier. 11 ¥ a cependant des bornes 4 cette adap- -
tation, et lorsqu'elle est atteinte, c’est de mouveau le prix de
revient qui devient dominant,




XI

Le Rendemen;. ’

80. Le produit nef de I'entreprise, — Le rendement de 'entreprise
st le produit net de activité de V'entreprise mesuré d'apris ses
capitaux. S le capital est, par exemple, de 100.000 francs et l¢
produit net de 15.000 francs, le rendement de ’entreprise pour
{exercice donné est de :

Le produit net ou bénéfice net est un total; le rendement est
un rapport, un pourcentage. Bien que le rendement exprime le
rapport existant entre le produit net et les capitaux, ce rende-
meni n'est pas di aux capitaux, mais 4 l'activité de U'entreprise.
. L’entreprize commerciale crée par son activité des valeurs écono-
miques qui lui appartiennent et qui sont mesurées par le prix
d’achat et le prix de vente. La différence entre les deux prix
pour fout le chiffre d'affaires de Pentreprise comstitue son pro-
duit brut, L’entreprise crée ce produit en donnant une valeur
plus grande aux marchandises qu’elle distribue et elle le touche
sous forme de monnaie en encaissant le prix de vente de ses
marchandises, Si, pour créer le produit brut, elle gépense pour
les valeurs et services qu'elle consomme une somme de monnaie
moins forte, elle réalise un produit net. La produetion dépasse alors
sa consommation; il y a création de capitaux nouveaux qui, s'ils
restent dans 1’entreprise, augmentent son actil et par conséquent
" ses moyens d'action,

Le produit net peut étre considéré comme constituant la rému-
nération de I'activité de I'entreprise; mais elle ne Jui est assurée
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que si cette activité est exercée d'une facon rationnelle, 11 n'existe
en effet ancune nécessité économique qui assure & I'entreprise
cette rémunération. Sous le régime de la libre concurrence le jeu
des forces économiques tend au contraire 4 réduire le rendement
a zéro. Dans le commerce et I'industre ¢’est le prix de revient le
moins fort qui finit par déterminer le prix de vente. Les entreprises,
dont le prix de revient est plus élevé que celui des entreprises les
micux placdes, voient donc leur bénsfice se réduire au fur et & me-
sure que le prix de vente s’approche du prix de revient le moins
fort, et les entreprises marginales ne réalisent méme plus avcun
bénifice, Ceci n'est qu'une tendance, mais elle existe et se fait
sentir.

Le.produit net peut étre mis qussi en rapport avec la productivite
totale de 'entreprise, ¢’est-a-dire avec son chiffre d’affaires constitné
par les ventes. Si ce chiffre est de 1.000.000 de francs et le produit
net de 75.000 francs, les affaires faites par Ientreprise lui rappor-
tent :

75.000 x 100 o
L.000.000 P %

Ce taux, aussi bien que le total du produit net, dépend entiére-
ment de la position que premment entre eux les facteurs de rende-
ment. Ainsi, st la productivité est de 1.000.000 de francs et le total
des frais d’exploitation de 175.000 francs, le produit net de 75.000 fr.
ne peut étre réalisé que si le prix de vente moyen est par rapport au
prix d’achat moyen dans la proportion 'de 100 : 75. Ceci donne
I'équation suivante :

(100 — 75)

100 — 175,000 francs.

75.000 = (1.000.000)

Ainsi une variation de I'un ou P'autre des quatre facteurs de
rendement influence directement le produit net. Une augmentation
de la productivité et du prix de vente augmente le produit, tandis
quune augmentation du prix d’achat et des frais d’exp]mtatlon
le diminue et vice versa.
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Quant au rendement de I'entreprise, il dépend 4 la fois des fac-
teurs de rendement et du capital de P’entreprise. Si le capital est
augmenté sans que la position des facteurs de rendement ait [ait
ressortir un bénéfice plus grand, le rendement diminue, et inver-
sement il augmente si le capital est réduit sans que te bénéfice
change.

Le rendement indique ainsi Pefficacité de I'organisation en
tenant compte das moyens d’action dont elle dispose.

On peut-se demander si le rendemcent doit étre établi seulement.
d’aprés les capitaux de Ientreprise ou si on doit tenir compte de
tous les eapitaux se trouvant dans Pentreprise. La question est
importante en ce sens que si le rendement doit donner le degre
exact de Pefficacité de I'organisation, il est nécessaire qu'il soit
établi exactement et de la facon voulue.
~ Les eapitaux étrangers augmentent le rendement de P'entreprise
dans la proportion en laquelle ils lui rapportent davaniage qu’ils
ne lui coltent. Souvent une grande partie du béndfice est obtenue
a Paide des capitaux étrangers. Leur rémunération fixe constitue
par contre une charge et elle ne fait pas partie du produit net.
D’autre part, c’est 'organisation qui rend utile la présence des
capitaux étrangers dans Pentreprise. 1l est vrai que les capitaux
de Ventreprise constituent la garautie matérielle des capitaux
étrangers, mais celte garantie n’existe effectivement que dans la
mesure dans laquelle ces capitaux sont ulilement employés et
rationnellement administrés. Le montant des capitaux de I'enire-
prise qui figure au passif du bitan n'indique que d’une fagon treés
imparfaite la garantia que ces capitaux offrent aux capitanx étran-
gers. Cette garantie dépend avant tout de la forme concréte que
Porganisation de la, maison a dounée aux capitaux, c’est-a-dire
des valeurs qui dans Pactif de la maison représentent aussi bien
les capitaux de 'entreprise que les capitaux étrangers. 1l faut que
ces valeurs donnent & I'entreprise la stabilité, la productivité et la
liquidité voulues. C'est une question d’organisation et, en derniére
analyse, c’est donc Vorganisation de Ja maison qui constitue la
meilleure garantie des capitaux étrangers. Cest elle aussi qui les
utilise ot rend leur emploi avantageux ou non. 11 est rationnel gne
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lé rendement qui mesure efficacité de Forganisation fasse dment
ressortir ces faits, et oe n’est donc que d’aprés les capitaux de ’entre-
prise que le rendement doit dtre établi. C’est ainsi que 'on procéde
ausst dans la pratique, mais pour d’autres motifs. On y compte le
rendement d’aprés les capitaux de I'entreprise, parce que ce sont
ceux qui les ont fournis qui revendiquent en général les hénéfices
réalisés. Pour nous le rendement de I'entreprise et le rendement des
capitenx dé 'entreprise sont deux choses tout a fait différentes.
Le capital n'est qu'un facteur de U'entreprise. Dans une société
anonyme les administrateurs, Fadministrateur délégué et les direo-
teurs touchent, en général, un tantiéme en dehors de leur rému-
nération fixe. Ce tantieme fait partie du produit net et il ne va
pas au capital. Dans le bilan il ne doit pas étre compris dans les
charges.

D’autre part le compte capital ne contient pas toujours tons les
capitaux de l'entreprise. 1l faut tenir compte aussi des différents
fonds de réserves et méme des réserves cachées qui renforcent les
moyens d'action de l'entreprise. 11 y a en outre des cas particuliers
et il est utile de ne pas s’en tenir trop aux distinctions juridiques.
Si, afin de donner 4 I'entreprise le moyen de se développer, un assoeié
met & sa disposition une certaine somme sur un compte spéeial,
cette somme ne se distingue pas des capitaux de {'enireprise pour
mesurer le rendement.

11 n'en est pas de méme des capitaux étrangers dont le sort est
moins lié & celui de I'entreprise, et I'organisation ne peut pas en
disposer comme des capitaux de 'entreprise. Ce sont au point de
vue de Péconomie privée des moyens d'action accessoires.

Quant a Pautre terme du rapport exprimé par le rendement
~ }e produit net — il y a une importance capitale & ce qu'il soit
établi de la fagon la plus exacte. Pour mesurer exactement la valeur
de'organisation, le produit net effectif doit étre connu. Son établis-
sement présente des difficultés trés grandes et irés nombreuses.
C'est au bilan qu’il incombe d'y faire face. Le but principal du
bilan ordinaire cloturant un exercice est en effet de faire ressortir
le hénéfice exact réalisé au courant de I'exercice cloturé,

Les difficultés qui se présentent proviennent de ca que pour

i



LE RENDEMENT 15

établir exactement le produit net d’un exercice il est nécessaire
de bien déterminer ce qui incombe ou appartient 4 ’exercice ancien
et ¢e qui incombe ou appartient & I'exercice nouveau. 1l ne snffit
pas de bien séparer Jes dépenses et les recettes, comme on e contente
de le faire dans les comptabilités publiques: il s’agit de séparer
surtout les charges et les produits.

En général on ne comptabilise pas les charges, mais les dépenses
que les charges nécessitent, et les dépenses sont rarement faites
au moment oit les charges prennent naissance. Comme exemple
il suffit de citer le loyer, les impdts, les intérdts, les fournitures
de burean, ete. 1l y a ainsi cbevauchement d'un exercice sur I'autre
entre charges et dépenses. La mé&me chose arrive par rapport aux
charges ¢t aux prodmts. Les produits ne sont comptabilisés qu’au
moment ol la marchandise est expédiée et portée au débit du
client. Ceci peut se produire dans I’exercice nouveau, tandis que teus
les travanx préparatoires, achat, vente, préparation des marchan-
dises, investissement des capitaux, ete., ont été faits dans 'ancien
exercice et sont compris dans ses charges. 11 v a encore chevauche-
ment d'un exercice sur I'autre entre produits créés et recetfes, La
- marchandise Jexpedite peut étre débitée dans I’ancienr exercice et
la recette respective ne peot se produire que dans le nouveau.
Entre temps des contestations peavent surgir au sujet de la
marchandise ¢t le client peut devenir insolvable. Ces risques
incombent 4 1'aneien exercice, mais ils ne se réalisent que dansle
nouvean,

En établissant le bilan, il y a lieu de redresser tous ces chevau-
clrements.

La facon dont Févalnation des différents éléments de lactif de
la maison est faite influence également le produit net. Nous nous
sommes oecupés de eette question dans le chapitre sur le bilan.

11 y a aussi Jien de séparer nettersent le produit net de la rému-
nération fixe des différents facteurs de Pentireprise. Cette rému-
nération fait partie des charges de I'entreprise et on en tient compte
dans le prix de revient général gui doit contenir entre autres le
salaire aeccordé au personnel, Pimtérét des capitaux investis dans
les différents &léments de Paetil, les frais d’administration compre-
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nant les salaires et indemnités payés aux gérants, directeurs et
administrateurs.

Les charges de Ventreprise comprennent done pour tous les trois
facteurs de production une rémunération fixe mesurée de maniére
4 permetire & ceux qui les fournissent de continuer leur coopéra-
tion dans 'entreprise. C'est une rémunération minima et l'exis-
tence méme de I'entreprise dépend de la possibilité qu'il y a pour
elle de fournir cette rémunération. On peunt dire que ce qu'elle est
obligée de produire pour pouvoir se maintenir ne peut dans ancun
cas faire partie de son produit net. Si elle n’arrive pas & produire
davantage, elle ne donne ‘qucun rendement et s'il nelui est plus
possible de donner la rémunération fixe revenant aux teois fac-
teurs de production, ceux-ci n'auront plus aucun intérét 4 coopérer
ensemble, ils se sépareront et I'entreprise sera liquidée.

81. Les sources du produit net, — Nous avons dit que le produit
net dépend de la position que prennent entre eux les différents
facteurs de rendement. La position de ces facteurs est déterminée
par les trois séries de causes suivantes :

1o Le fonctionnement économique de Yentreprise; 2° son adapta-
tion au milieu économique; 3° les fluctnations des conditions éco-
nomiques,

Les causes des deux premieres séries ont leur siége dans I'inté-
rieur de Ventreprise, ¢’est-4-dire dans son organisation; celles de la
derniére série par contre sont des causes extérieures.

Le fonctionnement économique de Ia maison trouve son expres-
sion dans le coefficient des frais d’exploitation, tandis que sa pro-
ductivité, ¢’est-a-dire son chiffre d’affaire, indique la nresure dans
faquelle elle est parvenue & s'adapter & sen milien économique.
L’entreprise a pour but de satisfaire les besoins de ce milien par
rapport aux articles de sa branche. Mieux ‘elle comprendra ces
besoins, et mieux elle sera outillée pour y subvenir, d’autant plus
grand ser son chiffre d’affaires. Les besoins d'un milieu économique
peuvent changer, La loi de la substitution joue en matiére écono-
mique un trés grand rdle. Un besoin est substitué & un autre, et
un article est substitué 4 un autre pour la satisfaction d'un besoin
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donné. L'organisation doit tenir compte de ces variations et mancsu-
vrer de maniére 4 maintenir la maison dansle bon courant des affaires.

Les fluctuations des conditions économigues exercent aussi une
infiuence sur la productivité de Pentreprise. Les affaires sont sou-
mises 4 des flux et reflux qui augmentent on diminnent Ie chiffre
d’affaires ‘de ]a maison. Ces flux et reflux exercent cependant leur
influence surtout sur la formation des prix, et le prix d’achat et le .
prix de vente sont des facteurs de rendements importants. 1lls se
déplacent parallélement, mais Ia maison ne peut pas opérer ses
achats et ses venies en méme temps. Elle achéte des marchandises
qu'elle n’a pas encore vendues ou elle vend des marchandises dont
elle n’a pas encore fait 'achat. Dans un cas c’est le prix d'achat,
dans 'antre le prix de vente gui est fixé pour Pentreprise, par
rapport aux marchandises achetées ou vendues. Le prix opposé
peut se déplacer, et si, jusgu’au moment od Popération inverse se
produit, une fluctuation de prix a lieu, celle-ci trouve son expres-
sion pour 'entreprise dans une diminution ou dans une augmen-
tation de Pécart entre son prix d’achat et son prix de vente, et
c’est cet écart qui est I'essentiel pour I'entreprise, car il constitue
son produit brut. Le produit net qui résulte de la position des
guatre facteurs de rendement est done composé q’éléments dont
les uns sont duns & 'organisation et les autres 4 des causes exté-
rieures 4 ['entreprise. Pour pouveir juger la valeur exacte de 'or-
ganisation, il serait utile de séparer ces deux éléments.

82. Le rendement plus que proportionnel, — Nous avons vu que
les frais de V'organization intérieure sont des frais essentiellement
fixes. Le chifire des affaires ne les influence pas, ou dans une me-
sure restreinte seulement. Une partie de ces rais est complétement
‘soustraite & cette influence, tandis gu’une autre ne se trouve
affectée que dans une trés petite mesure. 11 faut par exemple
que les affaires augmegtent d’une fagon assez sensible, pour que le
nombre des employés ait besoin d’étre augmenté, Le chiffre d'af-
faires dans une maison de comrmerce varie souvent d’'une facon
trés considérable d’un mois 4 l'autre, sans que le nombre des em-
ployés change.

GuTiakk. — Enjreprises, 12
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Les frais de l'organisation intérieure, en restant pratiquement
les mémes comme total, se trouvent réduits relativement au chifire
d’affaires chaque fois que ce chiffre augrhente. Il en résulte une
difiérence plus grande entre le prix de revient économique et le
prix de vente, donc uné augmentation du bénéfice sur chaque
affaire. Le rendement n'est donc pas proportionnel au chiffre
d’affaires, mais progressif ou plus gue proportionnel. Cest un fait
qui peut avoir une grande importance pour la fixation des prix
de vente.

Deux étapes du chiffre d'affaires ofirent & ce point de vue un
intérét tout particulier. C’est d’abord celle oii le chiffre de la mai-
son arrive 4 couvrir les frais' de organisation intérieure, c’est-
a-dire le chiffre qui, étant donné le montsant des frais, doit étre
réalisé pour que la maison ne soit pas en perte. Ce chiffre, qui ne
donne ni bénéfice, ni pertes est appelé le point nmort. -

Par exemple, une maison qui a 100.000 francs de frais pour
Forganisation inférieure, 40 % de frais extérieurs, et qui réalise
un bénéfice brut de 25 9, sur le prix de vente, aura besoin de faire

un chiffre d’affaires qui & 25 9% — 10 % = 15 % couvrira les
100,000 x 1
100.000 francs de frais fixes. Ce chiffre sera de 00—15><29 =

666.666 francs. La maison ne réalisera un bénéfice qu'a partir du
moment ol ce chiffre de ventes de 666.666 francs sera atteint.

La deuxiéme étape trés importante du chiffre d’affaires est celle
ou il atteint la somme sur laquelle la maison a dd se baser pour
établir le coefficient des frais de Porganisation intérieure et qui
Jui assure avec le taux de bénéfice habituel un rendement normal.
On doit avoir soin d'établir ce coefficient d’'une facon prndente
et de choisir comme base un chiffre d’affaires minimum quoe I'on
est s0r de pouvoir réaliser, '

Si une maison, travaillant dans les conditions de Yexemple pré-
cédent, a fixé le coefficient des frais de I'organization intérieure &
10 9%, elle a compté sur un chifire minimum de Mfﬁi—@ =3
1.000.000 de franes pour réaliser son rendement normal. Ce chiffre

atteint, elle aura obtenu ce rendement et amorti tous ses frais fixes.
H]
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Pour Jes alfaires supplémentaires, ses frals et par conséquent aussi
son prix de revient se réduiront d’un seul coup de 10 %. Quel
parti Ja maison peut-elle tirer de cette situation favorable? Deux
cas doivent étre envisagés :

1e Si la maison peut augmenter son chiffre d’affaires et atteindre
le maximum de productivité par rapport aux moyens dont elle
dispose, en vendant & son prix normal, il n’y aura aucune raison
pour elle de changer le prix de vente, Dans ce cas, elle réalisera
un bénéfice donnant compléte satisfaction.

20 Si d’autre part, elle ne peut pas augmenter son chiffre de
ventes par sa clientéle et au moyen de ses débouchés hahituels,
elle sera par conire, en réduisant son prix de vente de 19 %, puis-
saminent armée pour s'introduire sur un marché pouveau ou dans
une clientéle ou il ne lui a pas été possible de pénétrer avec ses prix
habituels. Cela peut se réduire a une simple aifaire de caleul. Une
maison se tronvant pour nn pays, une région ou une clientéle donnée,
dans une situation plus ou moins privilégide, pourra établir son
prix de vente de facon que le chiffre qu'elle réalisera dans ce débou-
ché lui donne son rendement normal, et couvre ses frais fixes. Elle
cherchera a faire ensunite un supplément d’affaires, & un prix réduit,
sur un marché ol par suite des {rais de transport ou de
douane, ete., sa situation est moins favorable.

Clest ici le secret du fameux dumping si largement pratiqué
par les maisons industrielles allemandes avant la guerre,

Dans I'industrie, les frais fixes jouent en général un rile plug
important que dans le commerce et 'application des prix de ventes
différentiels peut y avoir un intérét tout particulier.

Si la premiére des étapes du chiffre d’aifaires dont nous avons
parlé marque le point mort, la deuxiéme indique le point des prix
différentiels. '

83. La nature du rendement, — Le prix de revient général d’une
entreprise commerciale dépend : 19 du prix d’achat; 20 des frais
sur marchandises; 3¢ des frais de Forganisation pure; 40 du chiffre
" d’affaires, En dehors du prix d’achat ces éléments dépendent de
I'organisation de chague maison et ils varient donc beaucoup d’une
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entreprise & 'autre, de sorte que e prix de revient général est loin
d’étre le méme pour toutes les entreprisessde la méme branche,

Par suite de Ia tendance vers 'uniformité du prix de vente, celui-¢i-

par contre est 4 peu de chose prés le méme pour toutes les maisons
sur le méme marché. 11 en résulte, ainsi que nous 1'avons fait res-
sortir, que les entreprises les moins bien organisées arrivent juste a
se suffire avec le prix de vente qu’elles sont obligées de pratiquer
et leur situation devient méme critique i les maisons mieux orga-
nisées, pour étendre leurs affaires, font baisser encore davantage
le prix de vente, ce qu’elfes peuvent faire assez facilement du reste,
Les maisons, par contre, dont I'organisation intérieure et ex térieure
st plus rationnelle, continuent & réaliser nun rendement. Les écono-
mistes, en constatant Ja situation avantageuse de ces entreprises,
cherchent A Pexpliquer par la rente différentielle. 1ls étendent la
théorie de la rente fonciére, établie par Ricardo, en 'appliquant

aussi an rendement des entreprises industrielles et commerciales.

Pour cc qui concerne les entreprises commerciales, qui seules nous
cccupent jei, cette explication est inacceptable. Nous ne pouvons
pas exposer en détail la théorie de la rente fonciére diflérentielle,
Quelques mots seulement pour en expliquer le sens :

Dans I'agriculture le prix de vente des produits s'étabiit par suite
du renderment dégressif d'aprés le coiit de production le plus élevé,
Supposons deux propriétaires fonciers possédant des terres de qualités
trés différentes. L'un, grice a ses terrestrés fertiles, peut récolter avee
le méme travail et les mémes frais le double de ce que récolte 'autre
sur ses terres de mauvaise qualité. Tous les deux vendent néanmoins
leurs produits au méme prix. Ce prix sera juste suffisant pour couvrir
les frais du propriétaire des mauvaises terres. L'autre, par confre,
réalisera un bénéfice considérable. Ce bénéfice constitue une rente,
car it n'est dd, ni au travail, ni aux aptitudes du propriétaiie, mais
il provient uniquement de la qualité naturelle de sez terres.

La rente dérive donc des avantages naturels tout a fait en dehors
du contréle de I'homme. La rente fonciére s'appuie sur la qualité

naturelle des terres, sur leur situation, sur I'accroissement de la

population dans le voisinage et sur le rendement moins que propor-
tionnel dans Pagriculture.
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Le rendement d'une entreprise commerciale ne trouve dans ces
faits aucun point d’appui et il est impossible de Iassimiler &4 uane
rente. 1l est entidrement et uniquement Ie résultat de Pactivité
organisatrice de I'entrepreneur. Les avantages purement naturels
n’y jouent qu'un réle infime, & moins que I'on ne compte comme tel
le talent organisateur de Pentrepreneur.

L’emplacement d'une entreprise commerciale a certainement
une grande importance dans un grand nombre de cas; mais il ne
" peut étre considéré comme un élément de rente; il ne dépend que
de Porganisation extérieure de la maison de remédier 4 un emplace-
ment désavantageux par la création d’une maison de vente ou
d’achat & Yendroit voulu. D’autre part, la fidélité des clients d’une
maisen repose uniquement sur les avantages que leur donnent les
relations avee la maison et nous avons déja vu que seule une orga-
nisation rationnelle peut leur assurer ces avantages. Un secret de
fabrication ou Pexpleitation d’un brevet qui peuvent eréer 4 une
entreprise indusirielle un monopole de fait ne jouent gu’un role
trés restreint dans le commerce et encore un monopole de cette
nature serait di bien plus a Pingéniosité de I'entrepreneur qu'é
un avantage purement naturel.

IYautre part, le propriétaire foncier d'un terrain dans le centre
d’une grande ville n’a pas de risques; la rente de ce terrain ira en
augmentant, tant que Ja ville se développera au point de vue du
commerce, de I'industrie, de la population, etc. La rente fonciére
peut subir des variations, mais rarement, et elle est essentielle-
ment stable. Ceci n’est pas le cas du rendement d'une entreprise
commerciale. Méme pour une maison jouissant d’ure réputation
excellente et universelle, il est indispensable, pour maintenir son
rendement et pour I'augmenter d’année en année, de rendre con-
tinuellement Vorganisation de la maison plus efficace, ce qui de-
mande de la part de la direction des efforts considérables et sou-
tenus. La différence provient, au fond, de ce que le rendement de
la terre tend A devenir décroissant, tandid que le rendement des
entreprises commerciales est progressif. Les entreprises qui ont un
prix de revient moindre, s’efforcent d’accoitre constamment leur
productivité en éliminant les concurrents ayant un prix de revient
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plus fort, ce qui n'est possible que par une réduction do prix
de vente qui dans I'industrie a tendance & s'orienter vers le prix
de revient le moins élevé, tandis qu’en agriculture c'est toujours le
prix de revient le plus dlevé qui détermine le prix de vente,

.. Nous pouvons par contre admettre que le rendement des entre-
prises commerciales réssemble & la rente fonciére en ce sens que les
deux sont constitués par la différence du prix de revient économique
qui existe entre les entreprises commerciales d'un cdté et agricoles
de I'autre. Seulement, d'un ¢6té cette différence est due & Forga-
nisation et de I'autre 4 des causes naturelles,



. X1l

Le facteur humain.

84 Le réle du factenr humain dans l'organisation. — Le mot
organisation a deux significations. 11 est employé tant6t dans un
sens’ concret, tantét dans un sens gbstrait, Comme chose concréte
le terme désigne un ensemble d’éléments matériels et humains
combinés en vue d'un but déteeminé d’awence. L’entreprise com-
merciale est une organisation dans ce sens-l&. Dansle méme gens on
parle aussi des organisations ouvriéres, politiques, sportives, ete.
Dans le sens abstrait le mot organisation désigne le systéme d’aprés
lequel les organes qui assurent le fonctionnement d’une organisa-
tion dans le sens concret sont combinés et reliés ensemble. Dans
ce sens on parle de I'organisation d’une entreprise commerciale.

11 ¥ a des organisations, dans le sens concret, qui sont presque
exclusivement composées de personnes. C'est le cas par exemple
des organisations sportives, 11 ¥ en a d’autres ol le facteur maté-
riel joue un grand réle. Le factenr humain est cependant dans
toute organisation Pélément essentiel. Un ensemble combiné de
choses matérielles et de forces physiques n’est plus une organisa-
tion, mais un mécanisme qui se distingue d'une organisation jus-
tement par suite du fait que I'élément humain y fait défaut.

Dans les organisations économiques, le facteur matériel jone un
rdle trés important. 11 constitue la base de cette organisation.
Considéré comme organisme vivant, le facteur matériel, le capital,
en forme 'ossature, et le facteur bumain, fournit les organes per-
mettant & cet organisme de vivre et d’exercer son activité. '

Chaque personne faisant partie d'une organisation économique
constitue un organe dont la raison d’étrerest de remplir une ou plu-
sieurs fonclions, sinon indispensables, du moins toujours utiles
a I'organisation en vue du but qu’elle poursuit. En dehors de I'orga-
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nisation ces personnes ne sont en général pas lides ensemble, mais,
par rapport aux fonctions qu'elles ont A remplir dans I'organisation,
elles constituent un ensemble présentant certaines caractéristiques !
{0l y a entre les personnes de cet ensemble cﬂnpératlon consciente,
voulue et obligatoire tendant au méme but; 2¢ elles sont diffé-
renciées ; les unes ayant & droit de donner des ordres, les antres le
devoir de les exécuter; 3¢ elles sont toutes soumnises 4 une volonté
unique et supérieure, :
~ Dans une entreprise commerciale le but commun est la stabilite
et le rendement de Peuntreprise. La coopération obligatoire existe
dans les limites du contrat de travail des employés. Tl y a diffé-
renciation entre les chefs de la maison exécutant lesfonctionsd’entre-
preneurs et les chefs de bureau, de service et de rayon, ainsi qu’entre
ces derniers et le personnel exécutant. La volonté unique et supe-
rieure est celle des entrepreneurs,

La coopération obligatoire implique une restriction de la liberté
individuelle des personnes faisant partie d'une organisation. Cette
restriction, la différenciation des personnes et leur sourmission
a une velonté unique constituent des sacrifices que toute organi-
nisation exige des personnes qui y participent. Cependant, seules les
organisations ol ces sacrifices sont consentis librement et dans la
mesure voulue peuvent fonetionner d’une facon rationnelle. Les
saerifices sont d'autant plus lourds pour les personnes auxquelles
ils sont imposés que le sentiment individualiste se trouve déve-
toppé chez elles. Pour atténuer le sacrifice, la différenciation
des personnes doit étre basée en toute premiére ligne sur le talent

d'organisation des hommes, leurs connaissances techniques et
leur force morale,

85. La composition du factenr humain. — Lé¢ factear humain
~engagé dabs Dlentreprise commerciale se compose d'éléments
divers. 11 présente des caractéristiques analogues & celles du fac-

teur capital. Les capltaux investis dans une maison commerciale se
composent :

1o Des capitaux de Pentreprise;
20 Des capitaux étrangers.
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Le facteur humain donne & 'entreprise :

10 Le facteur organisation fourni par I'entrepreneur;

20 Le facteur travail fourni par le personnel éiranger.

10 Le factenr organisation est fourni par les personnes exécutant
les fonctions d’entrepreneur. Ces personnes sont responsables du
bon fonctionnement de V'entreprise. Leur réputation d’entrepre-
neur et d’organisateur est liée au sort de V'entreprise. L’organisa-
tion de celle-ci vaut en effet ce que valent ces personnes comme
organisateurs. Elles constituent une partie intégrante de 'entre-
-prise et y sont attachées d’une fagon analogue a celle des capitaux
de Ventreprise. Les personnes qui fournissent le facteur organisa-
tion fournissent, du reste, souvent aussi les capitaux de 'entreprise,
au moins en partie. Ce n’est cependant pas une condition essen-
tielle. Nous avons vu que les capitsux de ’entreprise peuvent étre
fournis par des personnes ne jouant aucun réle dans 'organisation
de la maisen. ' :

Les capitaux de I'entreprise sont en général complétés par des
capitaux étrangers. Ce n’est pourtant pas toujours le css. Par
contre U'entreprise-ne peut fonctionner que si ses chefs ont a leur
disposition un personnel étranger capable d’exécuter suivant leurs
instructions les différentes fonctions de I'entreprise. Le personnel
étranger fournit le. facteur travail. M touche upe rémunération
. fixe qui, comme celle des capitaux étrangers, est déterminée en
bonne partie par le jeu de 'offre et de 1a demande.
~ Le facteur travail se divise en : _

a} Travail d'instruction; _ -

&) Travail d’exécution.

a) Le travail d’instruction est fourni par les chefs de burean,
chefs de service, chefs de division et de rayon. Nous appelons le
travail que ces personnes ont & fournir fravail &'instruction parce
que les fonctions qui leur incombent ne consistent pas & s’enfermer
dans un bureau et a donner des ordres, mais & conseiller et & ins-
truire le personnel placé sous leurs ordres, afin qu’il arrive & exdeuter
ses fonctions de la fagon la plus rationnelle possible. Ces personnes
doivent &tre des instructeurs dans le vrai sens du mot et les supé-
rieurs des autres seulement par rapport & leurs connaissances.
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Des connaissances frés étendues au point de vue de la technique
commerciale leur sont en effet indispensables. Elles_doivent con-
naitre leur partie 4 fond et comprendre les besoins de Porganisation
de toute la maison afin de pouvoir assurer la coopération nécessaire
ontre les différents services, N est préjudiciable qu'un service
fonctionne bien si la fagon dont il foncetionne rend le fonetionnement
d’un autre service plus difficile.

Nous sommes d’avis que le personnel foursissant le travail
d'instruction dans une maison doit &tre nombreux, beavcoup plus
nombreux qu’il n’est en général. C'est un moyen efficace d’augmen-
ter le rendement du travail. .

# Le travail d’exécution dans une entreprise commerciale
varie suivant qu'il est fait dans les magasins ou daps les bureaux.
Dans les magasing ou rayons, ¢’est un travail manuel consistant a
manipuler les marchandises, Dans les bureaux, le travail d’exéeu-
tion a un caractére intellectuel. Il consiste dans Pexécution des
nombreuses écritures que nécessitent 'administration de la maison
et la liquidation des affaires.

I'’exécution du travall manuel demande des connaissances
techniques relatives aux marchandises, Ia dextérité et le tour de
main voulu. Une longue pratique est essentielle.

Le travail d’exécution dans les bureaux est trés varté. 1] exige
de la part des exécutants une préparation théorique et pratique,
sérieuse. Nous avons en Suisse deux institutions qui se chargent
de cette préparation. Ce sont les écoles de commerce et 'appren-
tissage commercial pratique. Méme si un employé n’exéeute qu'une
petite partie du travail nécessaire dans I'entreprise, il est tout de
méme irés utile qu'il posséde une idée exacte du fonctionnement
tout entier de la maison, afin de mieux comprendre V' utilité de la
fonction dont i) est charge. D’autre part le personnel fournissant
le travail d'instruction et de direction se recrute dans cette classe,
de personnel ol un stage plus ou moins long est nécessaire. 11 y en
a qui franchissent ce stage rapidement; il y en a par contre qui n’en
sortent pas, ceci provient, ainsi que le fait remarquer James Hard-
ness dans son livre sur le facteur humain, de ce que Von se trouve
dans les bureaux des grandes entreprises en présence de deux
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sortes d'individualités dont Hardness, 4 peu de cbose prés, dit ce
qui suit : « I1 y en a qui n’aiment pas & employer I'activité de leur
esprit & résoudre des problémes compliqués d’organisation, mi &
s'imposer un travail ardu, sachant que la tranquillité de I'esprit
disparait au fur et 4 mesure que la responsabilité augmente. 1ls
évitent cette responsabilité et cherchent & mener-une existence
agréable et tranquille en faisant tout juste le travail indispen-
sablé. » Ces personnes passeront leur vie i faire un travail
routinier et elles encombrent les bureaux des grandes administra-
tions plutdt gque ceux des enfreprises commerciales, ol la vie
est trop active et trop intense, en général, pour des personnes
indolentes. /
- 1l y a d’autre part des caractéres qui préférent un travail exi-
geant toute leur énergie, tous leurs efforts, le plus grand dévelop-
pement de leur intelligence .t de tontes leurs facultés. La respon-
sabilité ne les effraie pas. En général, ils ont également de I’ambi-
tion, et si cette ambition ne vise pas un but plus haut que celui qui
se trouve justifié par leurs capacités, ils sont tout désignés pour
assumer le travail de direction, N
86. Utilisation rationnelle du personnel. — L’utilisation ration-
nelle du facteur humain est un des points essentiels sur lesquels
Vorganisation moderne des entreprises commerciales et surtout
industrielles porte son principal effort. Le principe de l'orga-
nisation rationnelle exige en effet l'utilisation maxima de ce
facteur, non pas en lui demandant un effort exagéré, mais en es-
sayant ¢'obténir le plus grand effet d’un effort qui peut étre donné
continuellement sans gue 1a santé de Iemployé ou de I'ouvrier en
soufire. Le bien-étre personnel ne se trouve donc pas menacé par
cette tendance. Elle veut obtenir un plus grand rendement do
travail par Vapplication des méthodes de travail les plus efficaces
possibles, afin d’éviter, antant que faire se peut, toutes pertes
d’énergie. L'augmentation du rendement du travail se traduit
pour I'entrepreneut® par nne réduction des frais d’exploiftation et
du prix de revient; elle augmente donc dans la méme mesure la
force agressive ou défensive de l'entreprise. La nécessité d’aug-
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menter le rendement du travail est plus grande aujourd’hui quelle
n’a jamais été. L'introduction et I'application des méthodes de
travail les plus rationpelles s'imposent; elles s’imposent surtout
dans Vindustrie, mais aussi dans le commerce on l’on a de la peine
A sortir des ormiéres de la routine.

11 est rare encore aujourd’hui dans les maisons de commerce
gque chaque employé ait & faire son travail syivant une méthode
bien déterminée et soigneuserment ¢tudiée d'avance par 1'autorité
la plus compétente de la maison. L*employé est libre de remplir
ses fonetions comme bon lui semble, suivant ses inspirations et

-ses habitudes, bonnes ou mauvaises. Er entrant dans la maison,
il trouve souvent le travail en retard et si son prédécesseur est
déja partt, il n’y a personne pour le mettre au courant d'une fagon
convenable, 11 ge débrouille et improvise aussi bien qu'il le peut,

- dans un milien tout a fait nouveau,.une méthode qui lui permet
d'exécuter son travail. Aprés qu'il a exécuté ce travail un certain
nombre de fois de la méme maniére, cette maniére de faire se trouve
ratifiée par I'habitude, et reste en vigueur. L’employé qui'se trouve

continuellement en retard, et qui est toujours poussé par son tra-
vail, est en outre I'individu qui pense le moins a améliorer sa
méthode de travail,

Cet état de choses est encore extremement répandun. Sl y a
peu de chefs de maisons qui eonnaissent exactement le prix de
revient de leurs marchandises, il y en a encore moins qui con-
naissent et qui aient étudié avee un esprit suffisamment approfondi
de quelle maniére leur maison pourra fonctionner le plus ration-
nellement dans toutes ses parties.

Pour obtenir I'utilisation rationnelle dn facteur humain les
maovens les plus efficaces sont.les suivants :

19 La spécialisation;

2 Les méthodes de travail ratlonnelle5°

3¢ La surveillance;

40 La rémunération, suivant la valear économique du travail.

7. La spécialisation, -— Le moyen classique pour augmenter le
rendement du travail est la spécialisation du cété du personnel
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et Ja division du travail ou le sectionnement des tdches de la part
de Ventreprize. Les avantages de la spéctalisation sont bien connus.
11s reposent sur cette vérité que plus la téche qu'un employé est
appelé & accomplir est simple, plus il lui est faeile de Papprendre &
fond. S’il Vexécute souvent, il arrivera & la remplir avec d’autant
plus de sireté, d’efficacité et de rapidité,

Done, en réduisant dans la mesure voulue le nombre des opé-
rations qu’une personne a 4 exécuter, son efficacité de travail pour
ces opérations peut étre augmentée au plus haut degré possible,
Si elle posséde, en plus, des capacités spéciales pour ces opéra-
tions, ‘ele devient spécialiste, par le fait qu'elle a pour son tra-
vail une grande supériorité sur les personnes qui ont une activité
moins concenirée. Uine entreprise commerciale qui combine ses
fonetions de maniére gue chaque fonction ou ensemble de fone-
tions puissent étre aecomnplis par un spécialiste, arrivera de cette-
fagon incontestaldement A4 augmenter le rendement du travail de
son personnel, Ce groupernent des fonetions dont nous nous occu-
perons plus loin peut étre adapté a limportance de I'entreprise,
Dans une grande maison centralisée, la simplification de la téche
de chaque employé peut &tre poussée bien plus loin que dans

nne petite maison. Mais Ja division du travail est utilement appli-
_cahle & toute entreprize et doit étre employée dans la mesure du
possible. Le sectionnement des taches et la spécialisation des
rmployés permettent la meilleure utilisation des capacités. L'en-
treprise peut confier & 'employé la place ol il sera le plus ntile, et
Femployé trouvera ainsi le poste ol son travail donnera le meil-
leur rendement. L’effet en sera une augmentation de l'efficacité de
Pentreprise, et comme conséquence logique, une meilleure rému-
nération pour I'employé. C'est d’aprés la productivité du travail
fourni que sa rémunération doit étre mesurde.

L'employé se trouvera aussi dans les meilleures conditions
physiques et morales possibles, ¢tant donné qu’il aura le travail
a fournir pour lequel il a le plus de compétence et auquel il est le
plus habitué. L'habitude, dit-on, est une seconde nature, et en
général, 'homme ne se trouve vraiment satisfait que lorsqu'il
fait un travail auquel il*est habitusé,
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88. Les méthodes rationnelles de travail. — Par méthode de tra-
vail nous entendons la maniére dont les nombreuses fonctions de
I'entreprise commerciale sont exéeutées. le temps qui est néces-
sairc & Pexéeution d'une fonction dépend en toute premiére ligne
de Ja facon dont on l'exécute. En réduisant ce temps I'enfreprise
est 4 méme d'augmenter sa productivité dans un espace de
temps donné et de diminuer ses frais d’exploitation. Une fonction
peut dtre exécutée de plusieurs maniéres, mais, en général, une
seule est ia meilleureet 1l s’agit de la trouver et ensuite de 'appliguer.
Le systéme Taylor & pour but de déterminer cette meilleure mé-
thode de fravail pour les différentes fonctions d’une entreprise.
Op est en général d’avis que la personne chargée de faire un tra-
vail, et qui fait ce travail tous les jours ef depuis un certain
temnps, est la mieux gqualifiée pour savoir comment son travail
peut. étre {ait le plus rationnellement. L’esprit du systéme Tay-
lor se trouve diamétralement opposé & cette idée : 'homme entie-
rement absorbé par son travail de tous les jours ne peut, malgré
sa bonne volonté et toute son intelligence, discerner les change-
ments qu'il serait utile d’apporter 4 la fagon de faire son travail.

L’examen de ces modifications peut étre fait beaucoup plus uti-
lement par un homme compétent qui s’adonne spécialement A ces
recherches. _ _

Le systéme Taylor fait nettement la distinction entre le travail
d’exéecution et le travail de direction. La fonction essentielle du
personnel de direction dans les usines consiste A donner aux ouvriers
des instructions nettes et précises, jusqu’au moindre détail, sur la
maniére dont ils ont & faire leur travall. Ces instructions sont d’une
précision foute mathématique. Elles émanent d'un bureau spécial
de techniciens sous forme de cartes d’instructions qui indiquent &
Fouvrier, pour la fabrication de telle ou telle piéce, comment il
doit s’y prendre, comment et & quelle vitesse il doit faire marcher
la machine et comment elle doit étre ajustée pour chaque travail.
Tous les mouvements des mains sont exactement indiqués,
ainsi que Vordre exact dans lequel ils dowvent étre faits. Si la pibce
& faire est compliquée, le iravail est subdivisé en un assez grand
nombre de manipulations. Enfin, sur chaque carte, est indiqué le
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temps normal dans lequel le travail peut étre fait. On ne se
contente pas de donner le temps pour le travail entier, on le spé-
‘cifie pour chaque manipulation, de sorte que Youvrier peut se con-
troler lui-méme pendant le travail pour savoir s’il marche &
I'allure voulue. Le temps normal est mesuré d’aprés les meilleurs
ouvriers, et de cette fagon, il indique pour ainsi dire un record; il ne
peut donc pas étre maintenu par tous les ouvriers, ce qui, du reste,
n'est pas demandé non plus, L'essentiel, ¢'est qu'il donne une base,

Un instructeur de tout premier ordre se met & la disposition
des ouvriers pour les mettre an courant de la méthode et leur
donne continuellement les conseils et l'aide dont ils peuvent
avoir besoin; cet instructeur n'est pas le contre-maitre habituel,
mais un spécialiste dont I'habileté rend le suceés du systeme déeisif,

Des Inspecteurs spéciaux sont aussi prévus qui se chargent de
mettre 4 la disposition des ouvriers le matériel et les outils néces-
saires, ils survetllent les machines, les courroies, et les maintiensient
en bon éiat, pour leur permettre de douner le plus grand ren-
dement, )

Les instructions .données sur les cartes d'instruction sont basées
sur un tfravail préliminsire de la plus haute importance. Chaque
travail est soigneusement examiné dans toutes les manipulations
 quil exige. Le temps qué nécessite 'exécution de chagque mou-
vement est mesuré & plusieurs reprises, afin d’éliminer toute influ-
ence accidentelle. _

Ces observations sont suivies d’une étude spéeiale des mouve-
ments ains mesurés, afin d’examiner leur efficacité et leur utilité.
On examine tout particuliérement la possibilité de réduire le
nombre des mouvements; ensuite on cherche la meilleure com-
binaison des mouvements reconnus indispensables, et A la fin on
étabhit e temps normal nécessaire a l'exécution de ces mou-
vements (motion study et time stndy). Ainsi la méthode la plus
rationnelle pour Vexécntion d'un travail se trouve établie moyen-
nant ‘une expérimentation rigoureuse. Cette expérimentaiion ne
porte pas exclusivement sur les mouvements et leur combinaison
rationnelle. Elle porte également sur les outils et leur ajustement
rationnel & Jeurs fonctions. Mais, détail plus important encore,
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I'expérimentation tient aussi compte, dans la mesure du possible,
des conditions psychophysiques de 1'ouvrier, ¢’est-d-dire du repos
qui lui est nécessaire pour maintenir ses forces et son esprit en état
de donner son plus grand effort, tous les jours, sans que sa santé
en souffre, Le maximum est fixé pour chaque travail et réparti
suivant les besoins de I'ouvrier pour toute la journée. On compte,
pour un ouvrier qui a des cbarges lourdes & porter. pendant com-
bien de temps il peut &tre chargé pendant la journée.

Les données dont ce systéme a besoin sont obtenues par des
observations les plus objectives possibles. Les personnes qui s’y
livrent ne doivent avoir aucune idée précongue. C'est pourquoi
celui qui juge en cette matidre ne pent pas étre l'ouvrier lu. méme,
qui la plupart du temps est esclave de ses habitudes. D’autre pust,
personne ne serait capable de remplir seul cetfe técbe. L’exis-
tence de tout un Conseil est indispensable. Il doit réunir parmi les
persennalités qui le compose toutes les connaissances et expé-
riences qu'exige I'immensité de la tdche. Les résultats de I'expéri-
mentation doivent &tre décisifs et de beaucoup supérieurs & ceux
que Pouvrier, par suite de sa grande spéeialisation, pourrait
atteindre.

Le systéme Taylor ne pousse pas la spécialisation plus loin. Mais
en rejetant d’abord tout ce qui est di 4 Fhabitude, & la tradition
comme étant suspeete d'inefficacité, une fois la méthode établie,
le aystéme Taylor lui-méme a recours & la force de 'habitude et de
la routine pour sanctionner ses méthodes et pour leur inculquer
toute leur valeur technique. 1l ne faut pas oublier en effet qu'un
homme ayant bien 'habitude de faire un travail d’aprés une mau-
vaise méthode arrive & faire ce travail mienx et plus vite gu’aon
ouvrier qui suit une bonne méthode, mais dont il n’a pas 'habitude.

Le systéme Taylor est pénétré de la volonté de rationaliser les
offorts de Phomme, afin d'établir le rapport le plus favorable entre
Peffort et I'effet. I élirine du travail tout ce qui demande un effort
sans donner d’effet (1),

(£} Voir Taylors Belriebssystem de Withelm Wirz dans la Zeitschrifs fiir Hondels
wissenschuft und Handelspraxis, Hell 5, 1913,

-
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" Le systéme Taylor, dont les lignes précédentes donnent le prin-
cipe, n'est pas un systéme d'organisation. Par systéme d’organi-
sation il faut entendre la combinaison et Vajustement des diffé-
rents organes chargés dans une entreprise de Vexécution des fone-
tions nécessaires a sa marche rationnelle. 11 résulte des descriptions
du fonctionnement des entreprises travaillant d’aprés le systéme
Taylor que, sous ce rapport, ces maisons ne présentent rien de par-
ticulier, Le systéme Taylor n'est pas non plus une méthode de travail
fixe. 11 a pour but de déterminer pour une fonction donnée la meil-
leure méthode d'exécution par rapport aux circomstances et au
milieu donnés. La méthode résultant pour une fonction de Pappli-
cation- du systéme Taylor est normalisée pour Ventreprise donnée,
mais elle pent varier d'une usine & Fautre si les circonstances parti- -
culiéres le demandent. Elle varie certsinement dans le temps, car
le systéme utilise tous les progrés de la technique et de la science.
La méthode qu'il établit deit étre, pour le milieu et par rapport 4
Vétat des eonnaissances humaines, au moment donné, la meilleure,
Le systéme se propose de réaliser le principe économique qui veut
obtenir e maximum d’eflet avec le minimum d’effort, de temps et
d’argent, et il faut reconnaitre qu’il a obtenu des suceés qu’aucun
autre systéme n’a encore pu réaliser. C’est incontestablement ce
qui a été fait de mieux jusqu'ici pour améliorer les méthodes de
fravail,

Dans son intégralité le systéme n’est applicable qu’au trawvail
manuel qui nécedsite auwssi un travail mental préalable, mais ce
travail peut facilement étre séparé du traviil physigue. Le bureau
de la préparation et de la répartition du travail prévu dans le
systeme Taylor comporte le travail mental. 11 pense et réfléchit
pour l'ouvrier qui n’a plus gu'd exécuter le travadl suivant les
indications qu’il a regues. Dans une entreprise commergiale, la
méthode d'exécuter le travail manuel peut étre déterminde d’aprés
le systéme Taylor. .

Quant aux travaux de bureau, il en est un trés grand nombre
dont V'exécution demande beaucoup plus d’attention soutenue que
de réflexion. Nous ne citons que le classement des documents, la
tenue des cartes d'inventaire et celle d'un grand nombre de re-

Gurians. — Entreprises, 13
-
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gistres. La méthode ‘d’exécution la plus rationnelle de ces fone-
tions peut également étre déterminée d’aprés les principes qui
sont & Ja base du -systéme Taylor. 11 y a lieu surtout de tenir
compte que le temps nécessaire pour faire ces travaux, — qu'il
s'agit de réduire an minimum, — est le résultat d'un grand
nombre de facteurs, méme pour la fonction en apparence la plus
. simple. Ces facteurs sont donnés (1) :

1¢ Par la nature de la fonction;

20 Par les qualités et capacités de 'employé, c'est-a-dire de P'or-
gane exécutant;

30 Par le milieu dans lequel la fonction doit &tre exécutée.

8i nous prenons, par exemple, une des fonctions les plus simples
de la comptabilité, celle du report des factures et des paiements
relatés au journal sur le compte des clients, nous verrons que le
temps dans lequel ces reports peuvent étre faits dépend : f° pour
ce qui concerne la nature de la fonction, des sommes grandes ou
petites a reporter, du nombre des comptes nouveaux i ouvrir, des
noms étrangers, et compliqués ou non, des clients; 2° pour ce qui
est- des facultés de Pemployé : de la rapidité avec laquelle il éerit,
de I'habitude qu’il a & faire ce travail, de sa borne ou mauvaise vue,
de sa capacité de concentration d’esprit, de ses dispositions physiques
et psychiques, de la facon dont il est rémunéré pour son travail et
de la fagon aussi dont il est contrélé: 3° pour ce qui concerne le
milieu : de la nature du livre sur lequel les reports sont a faire :
livre ordinaire relié, 4 {euilles mobiles, ou systéme de cartes; de Ia
facon dont les comptes sont disposés, nécessitant ou non un réper-
toire spécial; de la place et de P'installation a la disposilion de I’em-
ployé pour pouvoir disposer les Jivres, de la température, et sur-
tout aussi de Pentourage. S'il ¥ a beaucoup de bruit et de conver-
sation qui troublent I'attention de 'employé, la concentration de son
esprit sur son travail exige un effort beaucoup plus grand; il se
fatigue plus vite et la quantité ou la qualité du travail en soufire.
31, d’autre part, en reportant avec les paiemnents les escomptes que

] I“] Voir Giterern-CoLix Ross ® Das 4, B, €. der wissenschafllichen Betriebs
iilrung.
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les clients ont déduits, il est forcé par exemple de faire chaque fois
une écriture spéciale dans un journal, au lieu de n'avoir qu’a
mettre la somme de .l'escompte dans une colonne spécialement
réservée dans le journal d’ott il reporte, le temps que nécessite son
travail peut étre, dans un cas, le double de ce qu'il serait dans I'autre.

La méthode de travail est donc un facteur important; mais &
coté de cela il y a d'autres facteurs géndralement doanés, exergant
une influence trés grande également sur 'exécution d’une fonetion,

89. L'instruction et 1a surveillance du personnel. — 1! résulte de
ce que nous avons dit sur la méthode de travail que la tiche qui
eonsiste A établir la meilleure méthode pour exécuter un travail est
une tache trés délicate, qui ne peut pas étre confide aux organes
exécutamis. A la fagon dont les entreprises commerciales sont
organisées actuellement, cette tache incombe aux chefs de service,
de seetion et de rayon, qui ont besoin d'&tre en noinbre suffisant.
C'est 4 eux aussi qu'il incombe d'enseigner au personnel exécutant
les méthodes reconnues fes plus rationnelles et d’en surveiller Pexe-
cution. Dans Fesprit du systéme Taylor ces homraes sont des ins-
tructeurs et des conseillers et non des chefs dans le sens militaire.

La surveillance du personnel a pour but de s'assurer que chacun
reste & son travail, fait son devoir et observe les heures de travail,
Moins le sentitnent du devoir dans le personnel est développé, plus
Ia surveillance devient .nécessaire. La surveillance la plus effec-
tive est la oi le chef de service reste et travaille continuellement
au milicu de son personnel. La surveillance n'est pas un moyen
technique d’augnienter le rendement du travail, ¢'est un moyen
agissant par la contrainte.

90. La rémunération du persomrnel. — La spécialisation et les
méthodes de travail rationnelles arrivent a augmenter le rendement
du travail en tirant d'un effort donné le résultat Ie plus fructueux
possible. La rémunération a pour but, d’abord, d’assurer & I'entre-
prise la coopération du facteur travail, ensuite d’obtenir de lui
le plus fort rendement en faisant jouer l'intérét privé du personnel.
L’intérdt privé est en matiére économique le stimulant le plus puis-
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sant. La rémunération la plus rationnelle est celle qui fait jouer
efficacement ce stimulant en faveur des personnes fournis-
sant le facteur travail. Les systémes de rémunérer le travail
sont teés nombreux. On peut en distinguer trois groupes, si 'on
prend comme base de classification 1'élément servant & mesurer le
travail fourni pour en fixer la rémunération. Ces éléments sont :

10 Le temps. — En se basant sur cet élément, on rémunére le travail
d'aprés sa durée. C'est le cas des salaires fixes payés au mois, a la
semaine, & la journée ou a heure. Dans ce systéme le travail effec-
tivement fourni ne détermine pas la rémunération, ou seulement
d'une fagon trés sommaire. L’adaptation de la rémunération au
travail effeetif se fait d'une maniére souvent arbitraire et injuste.

2 La gquantité ou la quelitdé. — Les rémunérations qui se
basent sur ces éléments sont celles ot le travail est payé d’aprés
ses résultats en quantité ou en qualité (piéces, poids, mesure, etc.)
Les commissions payées dans le commerce sur les affaires traitées
par le personnel de ['organisation extérieure ou des rayons font
partie de cette classe. La commission peut-varier suivant le piix
de vente appliqué. Dans ce cas la rémunération tient compte de la
quantité et de la qualité du travail fourni. C'est une rémunération
plus exacte, moins arbitraire, plus rationnelle, mais en apparence
seulement. Si pour un certain nombre de travsux il est possible de
mesurer exactement la quantité matérielle du travail fourni, il n’est,
par contre, pas possible de mesurer la valeur en monnaie que 'unité
de ce travail représente. Sous ee rapport, ce systéme laisse comme
le précédent la porte grande ouverte aux fixations injustes et arbi-
traires de la rémunération.

3¢ La valeur économigue. — Dans ce systéme le travail est rému-
néré d’apres Ia valeur d’échange des objets dans lesquels il se trouve
incorporé. Consciemment ou inconsciemment ce systéme, qui porte
le nom de participation au bénéfice, repose sur 'idée que la valeur
économique d'une quantité donnée de travail, appliquée directe-
ment oun indirectement & un objet,est déterminée par le prix de vente
de cet objet. Pour comprendre la forme de cette rémunération il
est utile de se rendre compte que dans une entreprise commerciale
ou industrielle, au moment ol le travail est fourni, les prix de vente
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ne sont pas tous connus. Ces prix sont soumis & des fluctuations
dont il faut tenir compte. C'est le prix de vente moyen qu'il im-
porte de connaitre et on ne peut 'établir qu’a la fin de Iexercice.
Diautre part, le travail n'est pas le seul élément que le prix de
vente doit rémunérer, Ce dernier comprend aussi le rembour-
sement de la valeur d’achat des marchandises et celui de tous les
autres ¢léments des frais d’exploitation gque V'on ne connait sou-
vent exactement qu'a la fin de 'exercice. Ce n'est done qu'a ce
moment-14 que le décompte définitif peut étre fait. Les salaires fixes
payés au courant de I'exercice ne sont que des acomptes. Le moa-
tant exact de la rémunération revenant au facteur travail est fixe
au moinent ol on connait le produit net que le prix de vente moyen
obtenu a permis de réaliser. A ce moment le facteur travail touche
le complément de sa rémunération. C'est le systéme de )a rémuné-
ration fixe combinée avec une participation au bénéfice. Lorsque
la rémunération est-fixe, qu’elle soit basée sur I'élément de temps
ou sur celui de la quantité matérielle, elle est dans les grandes
lignes déterminée par la loi de 'offre et de la demande. Seulement
dans le eas particulier ]a loi est boiteuse. La demande vient de la
part de 'entreprencur et du capital et lofire du cité du personnel.
L’offre dépasse en général la demande (1} et la position économique
des personnes fournissant le facteur travail est de plus beauncoup
plus faible que celle des entrepreneurs capitalistes.

I} en résulte que le salaire s'établit toujours an désavantage du
facteur travail surtout lorsqu’il s’agit du travaif d’exécution,

Dans le systéeme de la rémunération fixe ecombinée avec une
participation au bénéfice contractuelle, le prix du travail se trouve
également fixé par ld Joi de I'offre et de la demande, mais la lutte
se fait entre acheteur et vendeur dont la situation économigue est
moins inégale. Ce systéme présente d’autres avantages. 11 donne
4 tons les facteurs engagés dans V'entreprise ce but effectivement

(1} Le rapport enlre Poffre et la demande pent naturellement varier beancoup sui-
vant les fluciuations des condijions économiques d'un pays. Depuis 1a guerre, it s'est
modifié considerablement en faveur de I'offre, c'est-a-dire en [aveur du facteur travail,
qui, €N e¢ moment, est \rés demandé dans presque lontes Jes branches de lactivité
hungine.
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commun gne nous avons désigné comme une des conditions essen-
ticlles d'une bonne organisation. !l supprime ainsi la divergence
d'intéréts entre le on les facteurs qui touchent le produit net et
ecux qui n'obtiennent qu'une rémunération fixe faisant partie des
frais d’exploitation. Le systéme atténue la lutte des classes et
désarme cn méme temps ceux qui préconisent la socialisation des
entreprises privées, mesure qui, si elle était acceptée, euléverait
4 la production natienale 'appui le plus solide et le stimulant le
plus actif, c’est-a-dire I'intérét privé que la participation an béné-
fice tend au contraire & maintenir et & rendre infiniment plus puis-
sant, 11 y a lieu de se rendre compte que la rémunération du travail
m'est pas seulement un probléme de Fa répartition des revenus, mais,
comme moyen de susciter des efforts, surtout aussi un prebléme
de la production. La participation au bénéfice est la méthede qui
tient diment et équitablement compte des deux buts de la rémn-
nération,

Le systtme de la rémunération du travail par la participation
présente donc de nombreux avantages que nous ne peuvons étu-
dier en détail ici. Son application présente cependant certaines
difficultés dont Ja principale consiste & trouver la part équitable
du produit net revenant au facteur travail comme complément
de la rémunération fixe. Une mesure objective fait défaut.

En examinant les sources et la nature dn produit net, nous
avons trouvé qu'il est di en toute premidre ligne an facteur organi-
sation. Ce fait est incontestable, mais il faut reconnaitre que sous

_le régime actuel le facteur capital, qui ne contribue pas davantage
aun produit net que le facteur travail, figure en général au premier
plan pour la répartition du hénéfice. La chose essentielle 4 prendre
en considération est le fait que la coopération de tous les trois fac-
feurs est indispensable & I'existence et au fonetionnement de 'en-
treprise. Sous le régime de rémunération actuel, le facteur travail
et méme le facteur organisation, lorsqu'ils sont fournis par des per-
sonnes ne’ possédant pas de capitaux, sont économiquement su-
bordonnés au facteur capital. Sous un régime de participation au
bénéfice tous les trois facteurs sont mis au méme rang.
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Le fonctionnement de Ventreprise.

91. Les fonctions. — La fonction peut étre considérée eomme
consbituant I'umité du travail humain dans une entreprise. Clest
le travail qui peut étre-exécuté par une seule personne et qu’il
n'est pas utile de diviser davantage. La division du travail s’arréte
en arrivant a la fonction. Elle a pour but de décomposer une tache
donnée de travail dans ses éléments, dont chacun constitue une
fonetion.” La méthode de travail de son coté décompose la fonction
qui résulte de la division du travail. Elle établit et combine les
simples mouvements gui sont nécessaires A son exécution de la
part de organe exécutant. Nous ne nous &n oceupons pas ici.

La nature, le nombre, I'importance et I'étendue des fonctions
nécessaires au fonctionnement rationnel d'une entreprise commer-
ciale dépendent d'un grand nombre de cireonstances. La nature
de I’'entreprise, sa forme économique et technique, son emplacement,
son milieu, sa direction et son importance sont des facteurs qui
font varier considérablement ces fonctions d’une entreprise & 'autre,
1} est inutile d'insister sur ce point, Mais pour une entreprise donnée
travaillant dans des circonstances et avec des moyens donnés,
telles et telles fonétions, combBinées de telle et telle maniére, lui
assureront le mieux un fonctionnement rationnel. Il s’agit de choi-
sir ces fonctions et la fagon de les combiner. Le méme probleme
se pose ici par rapport au fonclionnement cntier de I'entreprise
que celui que le systéme Taylor se pose par rapport a I'exécution
des simples fonctions. Comme nous I'avons vu, il établit, compte
et mesure exactement les mouvements nécessaires 4 'ouvrier pour
la confection d’une piéce. Les mouvements inutiles sont rigou-
reusement ¢liminés et les aulres sont combinés et ajustés I'un 3
I'autre de fagon que la fonction puisse étre accomplie dans un mi-
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nimum de temps et avee un minimum d’eflort. 11 y a liew d’arriver
au méme résultat quant au choix et & la combinaison de Pensemble
des fonctions de V'entreprise. Clest le prohleme de Porganisation
dans le vrai sens du mot. Le terme organisation dérive du mot or-
gane ot il désigne la fagon dont sont combinés les orgunes remplis-
sant les fonctions d’un organisme naturel. Cette combinaison est
dans la nature, en général, trés ingénieuse.

La solution rationneile du probléme présente dans la technique
commerciale des difficultés trés grandes et elle exige de la part de
ceux qui s’en chargent des connaissances et expériences irés éten-
dues. L’établissement d'un plan d’organisation complet s'impose
en toute premiére ligne et il est viile que les personnes ayant &
jouer un réle important dans I'exécution du plan soient consultées
ou pissent y collaborer, 11 est souvent utile d’avoir recours au
concours de spemahstes ou d’institutions se chargeant de ces
fonctions, comme ¢'est le cas des sociétes fiduciaires,

La comptabilité jouwe un grand rdle dans Yorganisation d’une
entreprise commerciale. Un trés grand nombre de fonctions dans
les services sont nécessaires et convergent vers elle pour lui fournir
les dléments doni elle a besoin. Le systéme des comptes généraux
forme le point de départ tout indiqué pour I’établissement du plan
d’organisation. Le choix de ces comptes doit d’abord faire 'objet
d'un examen trés apprefondi. Leur fonctionnement et les fonctions
qu’ils impliquent dans les différentes parties de Yentreprise four-
nissent les grandes lignes de I'organisation & créer. Pour le dévelop-
pement du plan de cetfe organisation, il est utile ensuite de se
rendre compte que le fonctionnement des différents services se
compose en partie d'un nombre assez grand de séries de fonctions
dont chacune s'attache & un objet donné, Les fonctions relatives
& un objet doivent se suivre dans une suecession voulne et qu'il
est nécessaire de déterminer. Les lactures des fournisseurs, par
exemple, devront passer par les services des achats, du contrile
des marchandises, de 'établissement du prix de revient, de la comp-
tabilité, de la caisse et des archives. A chague etape elles donnent
lieu & une ou plusieurs fonctions.

En déterminant les fonctions d’un service, il est nécessaire de tenir
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compte non seulement des besoins du service, mais de ceux surtout
de toute l'organisation. Dans certaines grandes maisons il existe
un bureau d’organisation ui se charge de Vexamen de toutes les
questions d’organisation. Rien ne peut étre changé i Porganisation
éxistante sans son consentement. C'est un moyen efficace d’assurer
I'unité du systéme et la coopération intime de tous les organes de
la maison. Dans berucoup de maisons bien organisées on a en outre
établi, pour tous les services, des instructions de travail trés détail-
lées. On peut obtenir de cette facon dans toutes les parties de la
maison le fonctionnement voulu.

Aucun livre, aucun imprimé ne devraient &tre introduits dans un
service sans que leurs dispositions et nsages soient étudiés aussi
au point de vue général, et en tenant compte de lutilité gu'ils
pourront avoir par exemple pour la statistique, la comptabilité et
le contréle en général. Les livres, cartes, formulaires, ete,, consti-
tuent le rouage mécanique de la maison dont 'engrenage doit étre
partait, )

92. Les fonctions d'exécution et les fonctions de conttdle, — On
peut distinguer deux sortes de fonctions : les fonctions d’exécution
et les fonctions de controle, Les fonctions d'exécution sont indis-
pensables & 1a marehe de I'entreprise. Elles lni procurent les aflzires
et en assurent l'exécution. Elles sont directement produetives,

Les fonctions de contréle n'ont une paison d’étre que par suite
des premiéres qu’elles ont pour but d’enregistrer et de controler.
Eltes nie sont gu’indirectement productives et sont de ce fait beau-
coup négligées dans la pratigne. Dans une grande maison les fonc-
tions de contrdle ne sont cependant pas moins nécessaires que les
fenctions d’exécution. Leur nécessité dérive de la nature humaine.
L’homme est susceptible de se tromper, il ne peut pas toujours
résister 4 la tentation de commettre des abus, et son sentiment
du devoir n’est souvent pas assez développé pour le pousser a faire
intégralement son devoir. Tous ces défauts constituent un dan-
ger constant aussi bien pour la stabilité que pour le rendement
de Pentreprise. lls peuvent méme entrainer dans certains cas sa
ruine, Le contrdle 4 exercer dans l'entreprise doit non seulement
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éearier le danger pouvant résulter de ces défauts humains, mais il
doit méme leur éviter foute occasion de se manifester. Pour ¥y par-
venir un contréle intermittent ou partiel ne suffit pas, ear les erreurs,
abus ou négligences, se produisent alors dans les intervalles ou dans
les parties d’habitude non contrélées. Afin qu'il puisse atteindre
entiérement son but, il est indispensable que e contrile s'étende
d'une facon systématique et se prolonge sur tontes les parties et
toutes les fonctions de I'entreprise. 11 doit englober tous les éléments
de lactif et du passif de la maison, ainsi que e travail de chaque
employé. 11 doit s’étendre aussi sur la gestion de P'entreprise et son
organisation alin d'en faire ressortir, cas échéant, les lacunes et
les défauts. L'organisation la mieux congue n'est jamais parfaite,
et elle est en général susceptible d’étre améliorée en bien des points,

U'n systéme de contrile efficace s'impose donc. Seul il permet
d’obtenir de tous les organes une exécution conscienciense et écono-
mique de leurs fonetions, et le chef de maison qui sait son entre-
prise bien contrélée, sons tous les rapports et dans toutes ses parties,
est délivré d’un grand souci. 11 a Pesprit libre pour attaguer de
nouvelles affaires, pour étendre le marché de sasmaison et pour
donner a celle-ci toute Vextension que comportent ses moyens, Le
temps le plus précieux est celui de V'entrepreneur, Les fonctions les
plus élevées, les fonetions vitales de Ia maison seules doivent Foe-
cuper. e

Le eontrdle peut étre personnel. Sous cette forme il n’est possible

que dans les petites maisons ot I'wil du maitre remplace avantageu-

sement une quantité d'écritures indispensables dans une grande
entreprise. 11 peut étre méme une des sources de force permettant
aux petites maisons d’exister & c6té des grandes grace a leur
fonctionnement simple et économique. 11 a tendance 4 se main-
tenir dans les grandes maisons qui ent eu des débuts modestes ot
oa le chef de la maison a conservé ses habitudes. Dans une cer-
taine mesure if existe dans touies les maisons. Le haut personnel
Fexerce partout; mais, dans ce cas, ce n'esi qu’un controle accessoire.
Le vrai controfe, et le seud qui soit efficace, est le contrdie automa-
tique s'exercant d’une fagon forcée, systématique et continue. 1)
repose sur les mémes principes que fa comptabilité en partie double
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ol un chiffre se trouve toujours contralé par un autre. Le contréle
antomatique est le systéme de la comptabilité en partie double
appliqué A toutes les éeritures de lentreprise. 1l consiste dans
Pinseription double de tous les faits qui se produisent dans la mai-
son et d’une ntaniére qui en permet le contréle mutuel. Les inscrip-
tions sont faites & des endroits différents et aussi dans des buts
différents, mais d’une maniére qui en permet la comparaison,
. chaque chiffre étant garanti par un autre obtenu d’une maniére
différente. Par exemple, au controle des marchandises, la valeur
des marchandises enregistrées comme entrées au courant du mois
doit étre d’accord avec le total des factures du méme mois entrées
& la comptabilité. Le point ceniral de comparaison se trouve 4 la
comptabilité, qui dans le systéme du contrdle automatique est le
centre de contrdle le plus important. Le contréle automatique
exige du reste un esprit comptable trés développé. Cet esprit est
d'ailleurs indispensable aux personnes s'occupant des gmestions
d’organisation. Tout chifire qui n’est pas vérifié par un autre lu
parait suspect. Le défant de cet esprit est souvent la cause des
organisations défectueunses. )

Le contréle antomatique est réalisé en part:e aussl par un emploi
judicienx et étendu de numéros. L'emploi systématique de mrméros
permet de se garantir d’une fa¢on efficace contre dos oublis et des
omissions qui sont toujours & craindre.

93. Les rayons. — Dans une entreprise commerciale Jes différentes
fonetions ne sont pas exéeutées isolément. On les groupe générale-
ment par rayons et par services. Le groupement par rayons est un
groupement harizontal, les fonctions étant les mémes dans les
différents rayons. Elles sont paralléles les unes aux autres, et ne
difiérent, que par suite de la nature des marchandises qui forme la
base de Ia division de Ia maison en un nombre plus ou moins grand
de rayons ou d’exploitations.

L’idée de subdiviser la maison, pour ainsi dire, dans un nombre
donné de petites maisons spécialisées est due au principe de décen-
tralisation qui veut créer des centres d’autorité et de responsabilité
locaux et subordonnés au pouvoir central. Elle est née aussi du désir
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des chefs de maison de se rendre mieux compte de la marche de
I'enlreprise, non seulement dans son ensemble, mais dans toutes
ses parties. Elle permet de misux,connaitre tous les facteurs de ren-
dement et de mieux utiliser aussi les connaissances spéciales des
employés, A la téte de chaque rayon se trouve un spécialiste connais-
sant 4 fond les marchandises, leur production et leurs sources
d’approvisionnement. g

Le systéme des rayons est le mieux connu et appliqué Ie plus
strictement dans les grands magasins qui ne sont, en effet, qu’un
conglomérat de petites maisons spéciales. C'est ce systéme qui a
permis & ces entreprises de s’occuper d’une variété d’articles aussi
grande que celle que I'on trouve dans les grands bazars de Paris et
de Londres. Par suite de cette immense variété d’articles, la saison
ne finit jainais dans les grands magasins. Lorsqu’elle est terminde -
pour un rayon, elle commence dans un autre et atire de nouvean
le publie. Cest 1'exploitation compensée la plus parfaite qui existe,
1 est évident que les personnes attirées spécialement par un rayon,
lovraqu'elles se trouveni dans le magasin, achétent somveni aussi
dans les autres rayons, ce qui est la raison pour laquelle les grands
magasing cherchent a attiver avant tout et toujours un nombreux
public. Une disposition artistique et raffinée des marchandises
dans les rayons, tenant merveilleusement compte de la psychologie
des nasses, fait le nécessaive pour engager les visiteurs a acheter ce
qui leur est witle, ot tout ceci en leur laissant la plus grande
liberté. Le vendeur n'a pas besoin de faire Darticle, et méme il ne
doii pas le faire; c'est T'ensemble, et I'impression produits sur les
visiteurs, qui s’en chargent plus efficacement, et en apparence plus
diserétement. :

Le succés du systtine des rayons, dans les grands magasins a
fait naitre I'idée d’organiser des maisens du méme genre dans
lesquelles chiaque rayonm serait monté. par une entreprise spé-
ciale, de sorte que tont Pensemble serait réellement composé d'un
grand nombre d’entreprises dont chacune contribuerait aux {rais
COmMmuns. . :

Dans les maisons de gros, la subdivision par rayons présente
également de grands avantages et on la trouve un peun partount, en
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Angleterre surtout. Elle répond aux besoins de classification qui
est inhérent & tout esprit systématique et méthodique, a tout
esprit d’organisation. Elle crée des centres de responsabilité dont
la sphére se trouve nettement délimitée. Le chel de rayon est res-
ponsable de son rayon, de sa marche et de son rendement.

: La création de rayons nécessite souvent une installation spéciale.
Chaque rayon doit avoir son emplacement plus ou moins séparé
du reste du magasin. Elle n’est pessible et spécialement ntile que
dans les maisons d’une certaine importance. La subdivision en
rayons ne doit pas, en effef, priver la maison des avantages que
donne la division di travail. 11 est nécessaire que chaque rayon
soit assez important pour que le travail auquel il donne lieu
permette une division rationnelle des fonections. Les fonctions
nécessaires dans I'intérieur d’un rayon sont en grande partie ma-
nuelles. Ce travail principal est la manutention des marchandises.
11 consiste & déballer et & vérifier les marchandises qui arrivent
du service de la réeeption, a les mettre en place, et d’autre part a
s’oceuper de la préparation des commandes qui sont remises aux
rayons par le service d’expédition.

Pour les autres fonctions se rapportant directement aux rayons
comme les achats et la comptabilité des marchandises par rapport
a leur quantité, elles peuvent &tre faites dans les rayons ou dans des
services centraux.

Le premier systéme semble prévaleir pour les achats dans les
grands magasins; les achats sont faits par les chefs de rayons; il
en est de méme, dans 1a majorité des cas, dans les maisons de gros.
Ces personnes sont, en effet, tout spécialement qualifiées pour faire
les achats. Dans les grands magasins les personnes qui dirigent les
ventes dirigent en méme temps les achats; 'exécution par le méme
organe de ces deux fonctions, si étroiterment lides, est un avan-
tage incontestable. Dans les maisons de gros, la réunion des deux
fonctions n'est pas possible, ou rarement seulement. Les achats
sont faits par un service central dépendant directement de la
direction, ou par les chefs de rayoms plus ou moins indépendants.
Les ventes par contre sont effectuées par les voyageurs et les repré-
sentants, '
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94. Les services. — Les services sont constitués par le groupement
des fonetions de la méme nature. C'est un groupement vertical, les
fonctions d’un service sont la suite des fonctions d'un autre service.

Le groupement des fonctions par service est assez général. 1l y a
cependant des maisons ou il n’existe qu’en partie seulernent. Dans
ce cas, chague employé a une ou plusieurs fonetions hien déterminées
a remplir, 11 regoit ses instructions directement de la direction et
il n’est responsable pour son travail que vis-a-vis-du chefl de I'entre-
prise directement. Une autre subordination n’existe pas. Au lieu
qu'il y ait par exemple un seul service d’expédition avee un chef
de service 4 sa téte, Il peut y avoir un nombre plus ou moins grand
d'expéditeurs autonomes, dont chacun est chargé des expéditions
pour une partie donnée de la clientéle. Chacun de ces expéditeurs
w'occupe de ses expéditions et se désintéresse du reste.

Ce systéme ne permet plus de distinguer entre le travail d’exé-
cution et le travail de direction dans [e personnel. Chaque employé
dirige lui-méme son travail, et pour que ce travail puisse donner
satisfaction, il est nécessaire que chague employé ait une expérience
et des connaissances bhien plus développées que celles qui sont
nécessaires & un employé placé directement sous le contréle d'un
chef de service.

Les responsabilités se trouvent centralisées sur .le chef de la
maison dont le travail de direction devient trés intense. Au lieu
d'avoir a faire 2 une demi-douzaine de chefs de service, il a a
donner des ordres directement & chacun de ses employés. Cette
direction exige de lui une dépense d’énergie et de temps qu'il
pourrait trés probableinent beaucoup plus utilement employer dans
une antre voie.

Le systéme est, en plus, peu économique; il ne permet pas d'uti-
liser des ernployés encore peu expérimentés ou doués d’un esprit
d’initiative insuffisamment développé. Les hommes doivent &tre,
par rapport a leurs capacités, au niveau qu’exige la partie de leur
travail qui est la plus difficile; mais cette partie ne les occupe
que partiellement et PI'autre partie est donc au-dessous de leéurs
forces et pourrait étre faite par des employés moins capables et
par conséquent moins codteux.
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D’autre part, le systéme ne permet pas d’attacher & la maison
et d’utiliser des personues de grande valeur, dont Vactivité & 1a
téte d'une partie importante de la maison peut exercer une influence
considérable sur le suceés et la bonne marche de l'entreprise.

En outre le travail dans une maison de commerce est trés varia-
ble. Certains organes sont surchargés a un moment donné, tandis
que d'autres se trouvent dans une période d'accalmie. Si ees or-
ganes appartiennent an méme service, une compensation se trouve
établie automatiquement. Lorsque la compensation doit se faire
entre des organes autonomes trés nombreux, Dajustement est
beaucoup plus difficile & réaliser. Le ronage étant plus compliqué,
les centres de frictions sont plus nombreux et la perte d'énergie
qui en résulte pour Vensemble est incontestablement plus grande.
Le systéme de la division du travail par services doit done &ire con-
sidéré comme supérienr et il se trouve appligué dans la plupart des
grandes maisons. 11 permet mienx de maintenir 'ordre et la tiche
de la direction de Vensemble se trouve subdivisée en des sous-
problemes dont ia solution est plus facile. La responsabilité se .
trouve concentrée sur un pefit nombre de points, dont le contaet
avec le eentre de Porganisation est plus facile & maintenir. 11
en résulte un organisime plus parfait, soumis & une direction plus
efficace.

L'existence d'employés autonomes entec les services n'est pas
avantageuse 4 un bon fonctionnement. Chaque employé chargé d'uvn
travail d'exéeution deit faire partic d'un service et avoir un chef
hifrarchique,

Le nombre des services dans une maison commerciale peut
varier et les fonctions ne sent pas partout groupées de la méme ma-
niére. Souvent certains services prennent de I'extension et se déve-
loppent, tandis que‘d’autres restent stationnaires, et on remarque
que, lorsque de nouvelles fonctions sont crédes, on les adjoint de
préférence aux services bien dirigés. L'importance des différents
services varie donc heaucoup d’une maison al'autre et aussi suivant
les capacités et la compétence des chefs qui se trouvent a leur
téte.

Le nombre des services dans une maison et le nombre des em-
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ployés dans chague service dépendent de I'importance de la maison,
Dans une petite maison, un seul employé peut se charger des fonc-
tions pour I'accomplissement desquelies, dans une grande entre-
prise, tout un service ou méme deux, avec des employés trés nom-
breux peuvent, étre nécessaires. Cependant, si la quantité de travail
d'une grande maison différe beaucoup de celle d’une maison
moyenne, la nature du travail varie beaucoup moins, Dans une
grande maison il y a une plus grande répartition ‘dans les fonc-
tions que dans une petite.

Dans une entreprise commerciale d’une certaine importance on
peut distinguer les services suivants :

1o Service des achats;

20 Service de Ia réception des marchandises;

3o Service des ventes;

4% Service des expéditions; .

B¢ Service du controle des marchandises;

g Service du matériel de bureau et de magasin;

79 Service du courrier entrant;

8¢ Service de classermnent et des archives;

90 Service des finances;

100 Service de la comptabilité;

112 Service de la statistique;

12e La direction.

Dans les pages qui'suivent nous técherons de faire Fexamen du
fonctionnement général de ces différents services en tenant compte
surtout des exigences du contrble automatique. Comme ce fone-
ttonnement dépend de beaucoup de circonstances et varie nécessaire-
ment d'une entreprise & I'autre, il ne peut s’agir pour nous'ici que
d’en établir les principes servant de base & 'organisation ration-
nelle de ces serviees,

. 95. Le service des achats. — Ce service est chargé d'assurer I'ap-
provisionnement, de la maison en marchandises dans les meilleures
conditions possibles. Rationnellement il #e doit faire des achats
que dans les trois cas suivants :

1° Lorsque le stock d’un article dont la maison s’occupe couram-
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ment se trouve réduit par suite des ventes au minimum fixé d’a-
vance. C'est le service du contréle des marchandises, qui veille & co
que le stock d’aucun article ne soit jamais réduit au-dessous de ce
minimum. H1 signale au moment voulu ces articles aa service
des achats par des bulletins spéciaux. Le service des achats demande
alors les prix aux différentes sources d’approvisionnement et passe
la commande & 1a source la plus avaotageuse, '

20 Les achats sont faits d’autre part lorsque la maison recoil des
commandes de marchandises dont elle n’entretient pas de stock
régulier. Ces commandes sont signalées au service des achats qui
fait ensuite les achats en procédant de la-maniére indiquée ct-dessus.

3¢ En dehors de ces deux cas le service des achats contracte encore
des achats lorsque le moment lui semble particuliérement favorable
ou lorsqu’une occasion toute spéciale se présente, soit qu’on lui
offre un nouvel article, soit qu'an marché & des prix reduits lui
soit proposé pour un article dont le stock est encore suffisamment
pourvi. '

Il y a une réserve & faire relativernent aux achats faits dans ces -
derniéres conditions. Les achats contraciés par le service destiné
& cet effet, créent pour I'entreprise des obligations auxquelles elle
aura a faire face. 11 est indispensable de prendre des mesures, pour
que ces achats ne fassent pas naitre des obligations dépassant les
forces de I'entreprise,

Pour une maison dont la productivité n’est pas encore arrivee
aux limites que lui tracent ses moyens, les mesures & cet égard sont
moins urgenies. Elles sont par contre d’une importance capitale
pour les maisons dont toutes les forces sont engagées.

Pour celles-ci il s’agit de prendre les dispositions nécessaires,
afin de maintenic leur liquidité. Ces précautions sont nécessaires
non pas au moment seulement ol les échéances approchent, mais
déja a I'époque des achats. 11 y a certainement lieu de profiter des
bonnes oceasions pour faire des achats, mais dans la limite seulement
des moyens dont on dispose. L'immobilisation de capitaux dans un,
stock de marchandises trop considérable est 1a cause la plus répandue
des difficultés finaneiéres dans lesquelles beaucoup de maisons se
debattent et dont elles ont de la peine & sortir,

GuTiaun, — Erireprises. 14
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Afin d’éviter ce danger, on limite dans heaucoup de maisons
chaque rayon, au commencernent du mois, la somme dont il pourra
disposer pour ses achats dans le courant duo mois. 11 ne i sera

permis, dans aueun cas, de dépasser cette somimne, sans demander
" Iavis de la direction. Ce systéme est appliqué surtout dans les
grands magasins. Pour en faire le contrdle, on tient au service
des achats un livre spécial dans lequel sont inscrites toutes les
commandes passées aux fournisseurs. Deux colonnes par mois y
sont réservées a chaque rayon. Dans I'une on porte au commence;
ment du mois la somme & laquelle les achats du rayon sont limi-
tés; dans autre, on inscrit chague jour le total des achats faits.
La différence entre le total des deux colonnes indique la somme
dont le rayon peut encore disposer pour ses achats du mois.

Les acheteurs traitent directernent avec les fournisseurs, mais une
bonne organisation exige gque chaque commande soit approuvée
par la direction avant d’étre remise & qui de droit. D'autre part les
chefs de rayon ne fraitent gu’avec les fournisseurs admis par la
- direction. Dés gqu’un fournisseur est agréé, on lui ouvre une carte
destinés &4 recevoir sur son comptie toutes les indications d'une
utilité quelconque. Ces cartes sont continuellement tenuves &
jour. La carte est numérotée et le fournisseur n'est connu générale-
ment dans la maison que sous le numéro que porte sa carte.

Chaque commande est donnée par écrit et elle contient, trés soi-
gneusement énumérées, toutes les conditions convenues pour son
exécution. Toute équivoque 4 ce sujet doit étre exclue. Elles sont
faites au moins en triple exemplaire, dont 'un pour le fonrnisseur,
le deuxiéme pour le rayon et le troisiéme pour le service d’achat.

96, Le service de réception des marchandises, — Les fonctions de
ce service consistent & recevoir les marchandises des fournisseurs.
" 11 doit se trouver & un endroit facilement accessible. Le service de
réception n’a pas mission de recevoir la facture du fournisseur. Le
contrile antomatique exige que le contrdle des marchandises soit
fait indépendamment des factures. Celles-ci sont remises invaria-
blement au service des achats, ou elles sont vérifiées quant aux
prix et 4 leur conformité avec les commandes. Le service des
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achats les passe ensuite au service du centrdle des marechan-
dises. ' _

Le service de réception des marchandises vérifie les marchandises
entrant, soit d'aprés le bon de commande ou de livraison qui les
accompagne lorsqu'elles sont livrées par un fournisseur en ville,
sott d'aprés les indications qu’i} regoit moyennant bulletin spécial
du service des achats lorsque les marchandises viennent du dehors.
Dans ce dernier cas la facture ou V'avis d’expédition précéde tou-
jours les marchandises, et le service des achats dés sa réception
remet an service de réception des marchandises une note indiguant
. 1e fonrnisseur, la marque, les numéros, le nembre et le poids des
colis avisés. Au service de réception les livraisons sont vérifices
moyennant ces indications et elles sont inscrites ensuite dans le
livre de réception dans T'erdre de leur arrivée. Chaque livraison est
numérotée dans le livre de réception. Ce numéro et la date de la
réception sont portés sur le bon de liveaison ow sur la note du
service des achats. Le bon ou la note est épinglé & la letire de
voiture ou aux autres piéces accompagnant 'envoi, et le dossier
ainsi constitué est passé avee les marchandises au rayon oit I'on
procéde & la vérification détaillée des marchandises. Le rayon fait
sur une fenille de réception spéciale la liste exacte des articles
regus. Cette feuille est jointe au dossier qui, du rayon, cst dirigé
au serviee du controle des marchandises, ou se trouve la Tacture
du fournisseur, pour qu’elle soit comparée aux indications conte-
nues dans ce dossier. Ce contrile de la facture sera ainsi le plus
efficace possible. 11 y' avra comparaison entre deux inscriptions
faites I'une indépendamment de l'autre.

97. Le service des ventes. — Dans ce service sont exéeutées un
certain nombre de fonctions poursuivant toutes le méme but, &
savoir la conclusion des affaires. La poursuite de ce but demande
de la part de l'employé une orientation et une formation d’esprit
spéciales. C'est pourquoi il y a lieu d'en charger un service spécial
possédant les organes exécutants voulus.

Les fonctions principales du service des ventes sont les suivantes :

1o La correspondance avec les clients concernant les offres a leur
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faire et les réponses & donner & leurs demandes de prix et d'autres
renseignements.

20 La composition de collections et I'envoi d echantlllons aunx
clients qwi en ont fait la demande ou qui sont suscepiibles de ¢’y
intéresser.

3¢ La réception de Ia visite des clients. A cet eftet, dans beauecoup
de maisons se trouve installée une salle de vente spéciale o Jes
clients peuvent faire leur choix avec toute la tranquilité et tout le
confort nécessaires. Dans cette salle, les éléments utiles pour traiter
les affsires se trouvent sous la main du vendeur.

40 Si 1a maison fait de la publicité, celle-ci fait partie des fonc-
tions du service des ventes. Si Ia publicité consiste a faire des an-
nonees dans les journausx, il s’agit d’arviver 4 connaltre les journaux
donnant le meilleur rendement. On agrive a4 les connaitre en indi-
quant dans I'annonce sur chague journal un rayon spécial auquel les
lecteurs doivent adresser leur demande. Lorsque la publicité consiste
dans I'envoi de catalogues et de circulaires, 'effet produit peut
facilement étre établi. La publicité codte géndralement trés cher
et doit donc étre soumise 4 un contrdle serré quant & ses résultats.

5 Maintenir 1e contact le plus étroit avec les voyvageurs et les
représentants afin de leur faciliter le plus possible lenr tache. La
tournée de chaque voyageur doit étre nettement délimitée, 'itiné-
raire précisé et la durée des voyages, pour une région donnée, fixée
d’avance suivant Pexpérience de la maisqn. Le voyagenr doit se
sentir sous la surveillance constante de la maison. ! doit donner
tous les jours un rapport détaillé sur les maisons qu'il a visitées,
en indiquant le résultat de chaque visite. 5'il v a lieu de faire & cer-
tains clients des offres par écrit plus tard, Je voyageur doit donner
des instructions détaillées dans son rapport. Ces rapports sont des
documents trés utiles pour la maison et il faut Teur attacher toute
Vimportance qui leur revient. Les indications du voyageur sont
utilisées pour maintenir les relations avec la clientéle dans Yinter-
valle des tournées. D’autre part, si un voyageur quitte la maison,
un autre peut immédiatement reprendre le travail et la conversa-
tion avec les clients au point o0 son prédécesseur les a laissés,

Ce but ne pourra étre atteint ot toutes les fonctions que nous

*
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venons de mentionner utilement exécutés qu'a I'aide d’une docu-
mentation sérieuse et constamment tenne au courant sur la clientéle.

Cette documentation que possédent aujourd’hui beaueoup de
maisons consiste en un systéme de cartes trés développé. Pour
chaque client on établit une carte disposée de fagon A pouwen
contenir les renseignements les plus divers, Cette carte donné I'his-
toire toute entiére des relations de la maison avee le client. Elle
contient des rubnques destinées & receveir : le nom et Padresse
du client, ses conditions de paiement, Pimportance et le genre de
sa maison, son crédit, le chiffre d’affaires traité, méme des rensei-
gnements sur les particularités de son caractére. Ces cartes regoi-
vent aussi les indications intéressantes contenues dans les rapports
des voyageurs, le moment favorable pour faire des ofires, les cpi-
tiques du client formulées sur les prix, la marchandise ou les hiwrai-
sons de la maison, etc.

Le systéme du classement de ces cartes dépend de Vorgami-
sation extérieyre de la maison. $'il y a des voyageurs, les cartes
sont classées par tournée et par ville; les villes et les clients dans
chaque ville, par ordre alphabétique. On établit ces cartes mon
seulement pour les maisons avec lesquelles on se trouve en relations,
mais aussi pour les maisons qui sont susceplibles de devenir des
clients. Seulement en général on classe ces derniéres dans des fi-
chiers 4 part. A coté des boites principales contenant le gros des
cartes, il v a des boites auxiliaires olt se trouvent réunies les carbes
des maisons qui doivent étre Pobjet d’un traitement spécial. Par
exemple, si le voyageur indique dans son rapport qu'un client sera
acheteur & nn moment donné d’un certain article, on sort de la
boite principale la carte du dit client pour la mettre dans la boite
auxiliaire. Dans cette boite les cartes sont classées par date; la date
indiguée dans le rapport du voyageur étant arrivée, le nécessaire
se fait d’une fagon presque automatique. Ensuite, la carte est classée
4 une date plus tardive, dec facon que si le client ne donne aucune
suite & I'offre faite, celle-ci puisse encore Iui étre rappelée. La carte
sera remise 4 sa place dans la grande boite lorsque la commande
sera arrivée ou lorsqu’il n’y aura plus d° eupon‘ pour la réalisation
de Paffaire en gquestion.
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Chague fois qu'un ou un certain nombre de clients doivent
amnsi recevoir des offres on une communication quelconque, les
cartes de ces clients sont sorfies et mises dans la boite auxiliaire
afin que leurs titulaires re¢oivent le traitement voulu et au mo-.
ment voulu.

On voit facilement 1'utilit¢ que ces cartes peuvent avoir, surtout
peur nne maison dont l'organisation extiérieure consiste dans la
publicité par catalogues et par circulaires. La publicité peut tenir
compte, dans une trés large mesure, des particulﬁrités de chaque
client. Elle peut étre faite de la fagon la plus systématiqne possible,
soit par rapport au méme client ou & la méme personne susceptible
de devenir cliente, soit aussi par rapport aux débouchés. Des cartes
peuvent en effet étre établies chaque Tois que I'on apprend ' adresse
d’une maison pouvant devenir cliente, Ayant ainsi réuni, pour une
région donnée, des cartes de toutes les maisons qui, par leur nature,
peuvent devenir clientes de Pentreprise, cette maison est 4 méme
de se rendre compte du travail qui lui reste & faire dans une
région ou tournée de voyageur donnée, et la possibilité qu’il y a
pour ¢lle d'y étendre ses affaires (1).

98, Le service des expéditions. — Ce service s'occupe de Pexpé-
dition des marchandises vendues. 1] réunit un certain nombre de
fonctions dont I'exécution rationnelle exige de Ja part de son chef
une grande énergic, un esprit trés actif et des connaissances spé-
ciales trés approfondies.

Les services de livraison en ville; les emballeurs, livrenrs, ete.,
dépendent du chef des expéditions qui répartif le travail et veille -
a son cxécution parfaite. Il indique la fagon dont la marchandise
doit étre emballée et, lorsque le client ne le preserit pas, il choisit
le mode d’expédition. Pour pouvoir toujours faire, dans des cir-
constances données, le choix du meilleur mode d'expédition, Vexpé-
diteur doit étre versé & fond dans les questions de transport aussi
bien par terre que par eau. A ce sujet, des connaissances vagues

{1) Voir anssi B. Scumarenssarn : Kartothekenpropaganda. Zeitschrift far Han-
deisw. Forschung Juai 1912,
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ne suffisent pas; il faut des connaissances précises sur les diflé-
rents tarifs, sur le caleul da prix de transport, Jes deélais de trans-
port, les droits et les obligations de Pexpéditeur et du destinataire,
sur la responsabilité du transporteur en cas de retard ou d’avarie
et surtout sur les formalités qui sont & remplir,

Le fonctionnement du service des expéditions d’une maison de
ecornmerce doit assurer :

10 L’exécution rapide et exacte des commandes des clients.

20 Un controle parfait des marchandises quittant la maison
afin d’exclure toute possibilité de fraude et d’éviter en méme temps
que des marchandises puissent quitter la maison sans étre portées
au débit des clients.

L’organisation sulvante répond a ces exigences. Le chef du serviee
recoit les commmandes arrivées, soit par correspondance, soit par le
courrier des voyageurs, de bonne heure, le matin du jour méme
de leur arrivée. 1) commence par Pinscription des commandes dans
le journal des commandes. Ce livre contient toutes les colontnes
nécessaires pour recevoir sommairement les indications utiles
afin de permettre de se rendre compte a tout moment de 'état
d'avancement de chaque commande, 4 savoir : la date de la com-
mande, la date de son arrivée, le nom du elient, }¢ montant, le
rayon gu’eile concerne, la date de la remise des marchandises du
rayon au service des expéditions, la date des expéditions partielles
ou complétes. 11 peut v avoir un journal de commandes spécial
pour chaque rayon, ou un seul journal contenant une colonne par
rayon. Ce livre doit indiquer & chaque moment le degré d’occupa-
tion de la maison en général et de chaque rayen en particulier. Le
montant des commandes restant 4 liveer doit pouvoeir étre établi
facilement/ Dés que les inseriptions sont terminées, le journal des
commandes est passé au chef du service de la comptabilité, qui-
approuve ou non Pexécution des commandes au point de vue de
la solvabilité du client. 1i prend & ce sujet toute la responsabilité,
et une commande non approuvée par lui ne peut étre livrée dans
aucun cas. Les cas douteux sont soumnis 4 la direction. Les déci-
sions du chef comptable sont basées sur I'état du compte du client,
sur les renseignements que possiéde la maison sur le crédit qu'il
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mérite, et enfin sur les expériences précédentes qui ont été faites avec
le client. Aucnne coramande ne doit étre livrée sans que la maison soit,
dioment documentée sur la solvabilité et la moralité d’un client,

Toute commande est marquée d'un numéro. Une copie en est
faite, de préférénce & la machine, et en double exemplaire, dont
I'un va au rayon et ’autre reste comme pitce de contréle au ser-
vice des expéditions. ‘

Dans le rayon, le travail est divisé soit par articles, soit par caté-
gories de clients. Chaque manutentionnaire s’oecupe toujours des
mémes articles ou des mémes clients, De cette fagon les responsa-
bilités se trouvent dans chaque cas bien établies. La division par
clients semble étre meilleure. Les commandes du méme cliept sont -
aytant que possible préparées parle méme employé, qui arrive ainsi
connaitre les particularités de chaqne client et peut entenir compte,

1] faut se rendre compte que dans beaucoup de maisons les
commandes ne peuvent pas étre exécutées entiérement d’un seul
coup. 11 ¥ aura souvent des envois partiels. Dans ces cas, on peut
procéder de deux maniéres différentes.

L’employé du rayon conserve dans un classeur le double de la
commande qu'il a reque du service des expéditions et transerit sur
des notes d’expédition spéciales les articles dont I'envoi peut étre
fait immédiatement. Ces notes d’expédition sont numérotées
(chaque rayon a une série spéciale de numéros), — inscrites dans
Yordre des numéros dans un livre, et, dés que les marchandises sont
préparées, les notes d’expéditions sont passées en méme temps que
les marchandises am service des expéditions o I'on compare la
note d’expédition du rayon & la feuille de contrile que le service
des expéditions a conservée, et on biffe sur cette derniére les
articles livrés. Dés que les articles manquants sont rentrés au rayon,
ce dernier les livre en établissant de nouveau une note d’expédition
et en procédant pour le reste comme la premiére fois,

Cette facon de faive exige du manutentionnaire dans le rayon
un travail d’écritures auquel il peut ne pas étre préparé ot qu'il
serait préférable parfois de lui éviter. Dans ce cas, lemployé du
rayon indique sur le double de la commande méme qu'il a regue du
service des expéditions, dans une colonne réservée & cet eflet, les



LE FONCTIONNEMENT DE L'ENTREPRISE . 193

articles qu'il peut livrer. Le double de la commande sert alors direc-
temnent de note d’expédition, et, apres avoir été pourvu d'un numéro
-et inscrit dams le livre sfcial du rayon selon les indications ei-
dessus- pour les notes d’expéditions, il est passé aveec les marchan-
dises au service des expéditions. Ce service procéde 4 la vérification
& Y'aide de la feuille de contrdle qu’il a conservée, et pour les articles
restant & livrer il établit une nouvelle note qu’il passe au rayon.

Les marchandises remibes par les rayons au service des expé-
ditions y sont-vérifiées quant 4 leur quantité. Lorsque la commande
du client ne concerne qu'un seul rayon, les marchandises peuvent
étre remises immédiatement au service d’embatlage. Dans le cas
ol elle se rapporte 4 plusieurs rayons, le service des expéditions
attend gue tous les rayons alent livré afin de n’en faire qu’une
seule expédition.

Au service d’emballage les marchandisés sont emballées sui-
vant leur nature ou destination, et sur un bulletin spécial 'embal-
leur indique le nombre des paquets cmballés, le poids, la marque
et le numéro de la caisse, ete. Ce bulletin est passé au service des
expéditions ou il est joint aux différentes notes d’expéditions des
rayons se rapportant &4 P'envoi. Toutes les piéces se rapportant a
un envei sont réumies et attachées ensuite & une note générale de
débit numeérotée également. Le dossier ainsi constitué contient
toutes les indications nécessaires pour faire la facture. 1l con-
stitne une piéce comptable trés importante. Un employé éta-
blit la facture d’aprés ce dossier, un autre caleule le montant de
la fackure sur le dossier méme. I ealcule d'abord le nmiontant des
notes d'expéditions de chague rayon s¢parément. Le montant de
chaque rayon est porté ensuite sur la note de débit générale dont
le total doit concorder avee cehii de la facture. Le chefl des expé-
ditlons recoit la note de deébit ainsi que la facture et il en fait la
comparaisen. Lorsqu’il y a concordance il peut avoir la certitude
que les caleuls ont été faits exactement. La note de débit et la fac-
ture étant établies, le travail est terminé pour le service des expé-
ditions. Nous ajoutons que les notes de débit sont numérotées
d'avance et les colis contenant les marchandises recoivent le méme
numéro que celni que porte la note de débit.
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La note de débit avec les notes d’expédition des rayons et le
bulletin du service d’emballage sont passés an serviee du contrile
des marchandises. . N

99. Le service du confrdle des marchandises, -— Ce service se
charge du controle des marchandises entrant, des marchandises
sortant, du stock, de I'établissement du prix de revient et de I'in-
ventaire permanent, ‘

Nous avons vu qu’il regoit des rayons les feuilles de réception
pour toutes les marchandises enirant. 11 compare ces feuilles avec
les factures des fournisseurs qui fut parviennent du servige des
achats. 5’1l y a concordance, il approuve la facture au point de
vue quantité; quant au prix, la facture doit avoir été approuvée
déja par le service des achats. Le service du contrdle des marchan-
dises vérifie aussi le caleul et procéde ensuite & Pétablissement

12 Du prix cedtant des marchandises & leur arrivée au magasin,

20 Du prix de revient spécial, ‘

La facture étant accompagnée de la lettre de voiture, de la feuille
de douane ef de toutes les piéces relatives aux autres dépenses
auxquelles 'envoi a pu donner lieq, le prix cofitant pent facilement
&tre établi. 1] doit étre calculé trés exactement, de fagon que,
multiplié avec les quantités de marchandises arrivées et regues
au rayon, le total soit exactement lo méme que celui de la facture
augmenté de tous les frais extérieurs sur marchandises se rappor-
tant & 'envoi. .

A ce montant sont ajouiés ensuite :

Les intéréts pour le séjour moyen du stock en magasin;

Les coefficients des pertes sur stock;

La main-d’cenvre;

Les frais de livraison (l);

{t) Bi ces différenles sorles Je frais sonl suffisuininent unifermes, on pourea aussi,
pour plus de simplicité, en étabdir le pourcentage. Dans ce cas il fandra leur cuvrir un
comple spécial, qui sera débilé des frais elfectivement payés, et crédilé du montant
du pourcentage dont on aura augmenté le prix coittanl de chaque arlicle. %i le pour-
centage ainsi ajoulé corrrespond A la réalile, « Doit « el « Avoir » dy comple devront
se bataneer a la fin du mois, a la coudition que I'ou tienne compte des marchandises
Festant en stock. — Dans le cas d'un écart sérieus, il ¥ aurait lieu de rectifier le pour-
centage pour fa suite.
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c'est-a-dire tous les frais intérieurs sur marchandises, dont le total,
réparti sur chaque unité, donne ensuite le prix de revient spécial
de la marchandise en question.

Tous ces caleuls faits, les factures sont inscrites dans le journal
d’entrée des marchandises qui contient une colonne pour le montant
de la facture, une pour chaque catégorie de frais extérieurs sur
marchandises et aussi une colonne pour chaque rayon. Ce journal
" est directement attaché a la comptabilité et doit donc étre terfu
trés soigneusement. Le service du contréle des marchandises
tient, en outre, des feuilles ou plutit des cartes d'inventaire per-
manent pour chaque article entré dans la maison. Ces ecartes sont
classées par rayon et, pour chaque rayon, par catégorie de marchan-
dises, et pour chaque catégorie, on réserve une série spéciale de
numéros. Chaque article porte in numére e, comme les numéres
se sutvent pour chaque catégorie de marchandises, la carte d’un
article voulu peut étre trouvée instantanément. '

La disposition de ces cartes dépend de la fagon doni on veut s’en
servir., On peut se contenter d'y inscrire, au courant du mois, les
guantités entrées et sorties ainst que le prix de V'article; on étakblit
& la fin du mois senlement la quantité totale restant en stock,
et le montant de cette quantité est compté au prix codtant. Cest
le procédé le plus court.

On peut, d'autre part, calculer immiédiatement pour chaque en-
trée et sortie le montant et le porter sur la carte dans la colonne
des montants, De cette facon, Yexistant en ttock et sa valenr
geront connus constammeni et non senlement A la fin du mots.
Le total de toutes les entrées portées sur les cartes devra donner,
4 la fin du mois, exactement le total des f{actures entrées,
augmentées des fraif extérienrs portés dans le journal d'entrée des
marchandises. .

La deuxiéme facon de procéder permet de voir 8'il ¥ a concor-
dance entre les inscriptions sur les eartes et celles faites dans le
journal. Cette econcordance est indispensable, sinon les cartes
d'inventaire permanent n’offrent pas la garantie d’exactitude
voulue,

Chaque carte indique nécessairement le prix codtant pour chaque
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envol, mais elle contient aussi I'indication du prix de revient spé-
cial, ainsi que celle du minimum que le stoek de I'article en question
devea toujours représenter,

Le service du contrdle des marchandises est tenu de signaler
iminédiatement au service d'achat les articles dont la quantité en

- stock est sur le point d’atteindre le minimum. I} peut &re utile
d'intercaler dans la disposition de ces cartes encore des colonnes
pouvant contenir pour chaque article, d’un coté, les quantités
commandées et non encore recues, et de I'amutre, les quantités
vendues, mais non encore livrées, Elle contiendra, dans ce cas, tous.
les renseignements relatifs & un article.

Quant & la sortie des marchandises, les fonctlons du service de
contrdle sont analogues & celles concernant jeur entrée, Nous avens
va que le service des expéditions lui rernet les notes de déhit des
marchandises expédides. .

Le service du contréle des marchandises deit, tout d’abord,
veiller & ce que les marchandises sorties des rayons soient bien
portées au débit du client qui les a regues. A cette fin il prend le
livre dont nous avons déja parls, dans lequel le rayon inscrit les.
notes d'expédition des marchandises livrées. Pour chaque note
d’expédition quril trouve attachée aux notes de débit recues du
service d’expédition, il porte dans le |jvre tenu par le rayon, dans
une colonne spéciale, le numéro de la note de débif respective, Pour
chaque note inserite dans le livre du rayon, il fant gu'il y ait un
numéro de débit. Partout ol ce numéro manque, il faut faire des
recherches, car Pabsence du noméro indique que ces marchandises
sont sorties du rayon sans étre débitées, Ce contrile fait, tous les
articles portés sur les notes d’expédition sont inscrits dans la sortie
des cartes d'inventaire permanent 4 leur prix“codtant, ¢'est-a-dire
au méme prix auquel ils ¥ ont été entrés.

Pour I'inventaire on ne peut, en effet, &valuer les marchandises
qu’a leur prix cotitant 4 'arrivée au magasin. Les frais auxquels
elles ont donné lieu a Pintérieur de Ja maison ne doivent pas faire
partie de linventaire. (11 est en tout cas prudent et conforme
I'esprit de la loi de procéder de cette fagcon.)

En portant dans )a sortie de ia carte d’inventaire permanent la
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quantitée expédiée de chague article et le montant compté au prix
coitant, on pourra porter ce montaut en méme temps dans une
colonne réservée spécialement & ce but sur la note d'expédition.
Il sera alors facile d’établir, sans beauconp de- travail, le montant
au prix cofitant de chaque facture, et en faisant ensuite I'addition
. de ces montants par rayon, on pourra 4 la fin du mois contrdler
les reports faits sur les cartes d’inventaire avee de total des factures
compté au prix coutant {1). L'inscription des factures sortant au
prix coitant devra se faire dans une colonne spéciale du livre
de débit, sur lequel nous reviendrons plus loin, ou dans un jour-
nal spécial. Le total de cette colonne ou du journal spécial donne
fieu & la fin du mois & 'écriture suivante :

Compte Ventes a compte Achais;

Total des marchandises vendues au prix coutant,

Comme le compte Aehats est débité, d’autre part, du total du
journal d’entrée des marchandises, en sus des irais extérieurs sur
marchandises, son solde devra nrésenter & la fin du mois exacte-
ment le méme total que l'addition des soldes de toutes les cartes

" d’iaventaire permanent. On établit A la fin du mois la balance de
ces cartes exactement comme celle des comptes des débiteurs. La
concordance de cet{e balance avec le compte Achats préseniera
le point culminant du contrdle antomatique des fonctions relatives
‘aux marchandises. Elle fournit la preuve que I'exéeution des fone-
tions essentielles des services de réception et d'expédition, ainsi
gue celles de tous les rayons, a été faite exactement. Les marchan-
dises qui forment généralementJa partie la plus importante de Fac-
tif d'une maison de commerce sont ainsi soumises & un contrdle
absolument sir. Ce contrdle fournit en plus un chiffre, celui des
marchandises en stock; il est si important de connaitre ce chiffre
gu'il est inutile de commenter son utilité,

Lorsque le service du contrdle des marchandises aura ainsi ter-
miné son travail relatif aux notes de débit, celles-ci seront remises

{11 Pour éviter ce travail, on peut awssi se contenter d'établir & ta fin du mois le
lotal au prix coidtant des marchandises expédi¢es, en »o servant des in.criptions
portées A I'avoir des cartes d inventaire permanenl. ¢'eci évitera la comptabilisalion
des factures sortank au prix coittanl,
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4 la comptabilité ou elles sont inscrites par ordre de leur numéro
dans le ou les livres de débit. ‘

Ces livres contiennent d’abord une colonne pour Vinscription
du montant total de chaque facture, ensuite wne colonne pour
chaque rayon, dans laguelle sera porté le montant des notes d’expé-
dition des rayons, et troisiémement yne colonne pour chaque pays
ou débouché ou la maison fait des affaires. Si un seul livre ne peut
pas tenir Ie nombre de colonnes nécessaires, on peut avoir le nombre
de livres de débits voulu. On les tiendra par groupe de débouché
~ ef on aura soin de réserver au service d’expédition 4 chacun de ces
groupes une série spéciale de numéros. Le chiffre d’affaires sera
ainsi constamment connu par rayon et par pays ou débouché,

100. Le service du maiériel des bureaux et des magasins, — L’en-
treprise commerciale est aussi un organisme qui consomme. Les
articles qui sont achetés, non pas pour étre revendus, mais pour
étre consommsés, sent nombreux et peuvent s'élever dans le courant
d’une année & un chiffre trés important. 11 en découle une néces-
sité de controle. D’abord le stock de tous ces articles doit étre sur-
veillé, pour qu'il ne vienpe 4 en manquer & aucun moment, ce qui
nutrait gravement aw bon fonctionnement de la maison. Les ar-
ticles en quesiion concernent tous les rayons et doivent étre répartis
suivant la consommation de chaque rayon. En dehors du matériel -
de bureau ordinaire, il s’agit surtout des imprimés dont une mai-
son hien organisée fait un emploi trés étendu. Les forrnulaires im-
primés sont pour les travaux de bureau un peu ce que sont les
machines pour le travail dans les usines. Dés qu’un travail est
suffisamment spécialisé et présente I'uniformité voulue, on a re-
cours a des imprimés sur lesquels on n’a en général & inscrire que
les éléments varigbles, c’est-a-dire les noms et les sommes. Cet
emploi extensif de formulaires simplifie le travail et lui donne aussi
la forme voulue. =
A e6té du matériel des bureaux il y ale matériel d’emballage dont
on a besoin au magasin, Tous ces articles sont regus, admiminisirés,
et distribués par un service spécial disposant des locaux nécessaires.

Toutes les entrées sont journalisées ainsi que les sorties, Deux
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journaux sont nécessaires ; un pour les entrées et les sorties du
matériel des bureaux et un autre pour les entrées et les sorties
du mateériel des magasins. Les sorties sont réparties par rayon et
par service. La distribution a lieu non pas d’une fagon continue,
mais & des heures et jours fixes. Pour que le service délivre
quelque chose, i} 1ui faut un bulletin signé par le chef de service
on de rayon. Les inscriptions de sortie dans les journaux ont lieu
d’aprés ces bulletmns.

La différence entre Venirée et la sortie donne Pexistant sur
lequel un contréle est exercé par un livre spécial, dans lequel pour
les imprimés un exemplaire de chaque espéce se trouve collé dans
Pordre des numéros que I'on a soin de faire imprimer sur chaque
exemplaire. Sur la page vis-A-vis se trouvent portées toutes les indi-
cations qu’il peut &tre utile de connaitre, comme la quantité encore
en stock, le prix, le Tournisseur, les quantités commandées, etc.

La sortie de ce matériel dans les journaux permetira de débiter
chaque rayon et chaque service de ce qu'il a employé.

101. Le service du courrier entrant. — Dans une maison de com-
merce il ¥ a lieu d’attacber beaucoup d’importance a ce que le
-courrier entrant soit tout d'abord distribué avee le maximum
de rapidité. Ensuite il est indispensable que la direction ait un
moyen gqui lui permette de contrdler facilement si la suite que chaque
lettre comnporte a bien été donnée et ceci avec toute la prompti-
tude voulue. Le courrier est généralement distribué par le chef
de la maison, $'il veut que sa maison fonctionne comme elle le doit,
il est nécessaire qu’'il se soumette lui-méme a la discipline que ce
fonctionnement exige et qu'il fasse, en outre, Jui-mime, preuve
des qualités qu’il demande de son personnel. Un retard dans la
distribution du eourrier entraine nécessairement un retard de tous
les travanx que la liquidation de ce eourrier nécessite.

Dans beaucoup de maisons importantes toutes les lettres qui
entrent sont inscrites dans un journal spécial contemant des co-
lonnes pour recevoir les indications spivantes :

Numéro de la lettre, sa date, le nom de Pexpéditeur, Ja date

. d'entrée, son objet, le service qu’elle concerne, les piéces jointes,
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chéque, mandat, etc., et enfin la date de la réponse. Ces inscrip-
tions sont faites par un secrétaire pendant que le directeur
parcourt le courrier. Ce journal est méme parfois pourvu d'un
répertoire dans lequel chaque lettre est encore répertori¢e afin de
pouvoir }a retrouver facilement, le cas échéant.

Un systéme qui nous semble plus pratique est celui qui consiste
4 se servir chaque jour d'une feullle spéciale portant les mémes
colonnes que le journal (voir Monr Bureau, n° 48, juin 1913). Le
chef de service, en recevant le courrier de son service, met dans une
colonne spéciale ses initiales indiquant qu'il a bien regu les piéces.
Le soir, la personne qui ramasse dans les différents services les
lettres a expédier, présente la feuille au chef de service qui, dans
la colonne de la réponse, mef la date de la réponse ou toute autre
annotation indigquant clairement la suite qui a été donnée & la
lettre.

La feuilie retourne a la direction et elle n'est définitivement
classée qu'au moement od toutes les lettres ont trouvé leur ligui-
dation définitive. La direction est donc constammeni renseignée
sur les retards qu'il y a dans les réponses a donner, C’est un con-
trole de la plus haute importance. 1l exercera sa bonne influence
sur les employés par le fait seul qu'il existe. Les employés, se zen-
tant contrélés, éviteront autant que possible des retards dans
leur correspondance. Dés que toutes les lettres portées sur une
fenifie sont liquidées, celle-ci est passée au service des archives,
oi elle sert de nouveau a contrdler les piéces devant étre remises
au classement,

102. Le service de classement et des archives, — Ce service s'oc-
cupe du classement et de administration de toutes les lettres et
documents qui entrent dans ]a maison ainsi que des copies de
toutes les lettres et autres documents qui en sortent. Dans la
majorité des cas ce service est fort néglige. Les lettres sont clas-
sées par des personmes tout a fait incompétentes qui, en plus
ne sont en général tenues A aucun systéme de classement étudié
d’avance en détail et bien adapté 4 I'organisation de la maison.

Le résultat en est que les documents importants sont difficiles
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4 retrouver au moment voulu, et les employés qui en ont besoin
perdent un temps précieux & les cbercber ou & les attendre,

Il est done indispensable pour une maison bien organisée de
disposer d’un systéme de classement rationnel permettant de
retrouver n’importe quelle pitce dans un minimum de temps,
et de bien établir les responsabilités dans les cas de piéces
perdues.

Ce systéme doit pouvoir donner satisfaction a des besoins variés,
ce qui fait que son établissement est une chose trés delicate, Les
questions qui se posent sont les suivantes : 1¢ Faut-il adopter la
Centralisation ou la Déceniralisation du classement, ¢'est-a-dire
vaut-il mieux classer ensemble toutes les piéees de la maison, ou
est-il préférable de les classer par service? 5i 'on classe par service
vaut-il mieux faire des divisions spéciales dans une seule pikce
d'archive, ou est-il préférable de classer lea piéces dans les ser-
vices mémes qu’'elles concernent? La centralisation a ses avantages
et ses désavantages ainsi que la décentralisation. C'est 1a snrtout
une question d’emplacement et aussi une question de persennes, Si
la maison occupe plusieurs étages, la centralisation serait difficile
el occasionnerait des pertes de temps. D'autre part, le service
centralisé peut étre confié & un personnel ayant 4 sa téte up chef
capable et compétent, et Iunité du systéme est ainsi plus facile &
maintenir. La décentralisation a, d’un autre ¢oté, le grand avan-
tage de laisser & la portée immeédiate de chaque service les pi¢ces
dont il peut avoir besoin. Le classement dans Jes différents ser-
vices peut, du reste, 8tre fait par les mémes personnes.
~ On a, en geénéral, dans les entreprises commerciales, avantage
4 opérer le classement au moyen des trois grandes divisions : achats
ventes et comptabilité, Ce sont, dans le commerce, des divisions
paturelles qui se retrouvent d'une fagon consciente on incons-
ciente dans toutes les maisons, mémes dans les petites. 11 est assez
rare que la méme pidce concerne en méme temps deux ou toutes
les trois de ces divisions, Si les archives occupent une place cen-
trale, le classement et Yadminisiration des piéces de toutes les
trois divisions peuvent 8y faire avec avantage. Dans le cas ol une
piéce eoncerne deux divisions, on a I'babitude de faire une fiche

Gurlane, — Entreprises. 15
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pour I'une des divisions indiquant que la piéce se trouve classée
dans I'autre division.

20 La question qui se posc ensuite est celle de savoir 8i le clas-
sement doif se faire par artieles, par commandes ou par le nom du
desiinataire ou de Vexpéditeur de Ja pitce. La nature de Ja maison
docide comment ce probléme doit &tre solutionné. Si les articles
dont s'occupe la maison sont des objets de grande valeur, donnant
licu pour Pachat et la vente 4 une correspondance étendue, le
classeinent par objet on par commande est A recommander. (est
le cas des maisons s’occupunt de la venie de machines. lei ¢’est
Pobjet, Tarticle qui est le centre de Vattention. Mais si ce cas se
présente assez fréquemment dans Vindustrie, il n’en est pas ainsi
dans le commerce. Les entreprises commerciales entretiennent des
relations suivies avec leur elientéle et Jeurs fournisseurs. Lorsqu'on
classe par objet, i1 y a surtout intérét & pouvoir suivre toutes
Jes démarches qui ont été faites concernant un objet donné; une
maison avee des fournisseurs et des clients réguliers, a, au con- |
traire, iitérét A suivre les relations qu'elle a eues avee un <client
ou un fournisseur donné. On classe donc par personnes.

30 Une autre question gu’ll s'agit de résoudre est celle de savoir
si le classement doit étre fait dans I'ordre alphabétique ou dans
T'ordre numérique. Les deux systémes sont en usage. Le classement
alpliabétique présente 'avantage que la piéce pent étre retrouvée
directement. JI n¢ nécessite aucun registre spécial. Avec ce sysiéme
il est cependant bien moins facile de mettre directement Ja main
sur la piéce cherchée que dans le classement numérique. Le elas-
sement numérique est possible seulement 2’1l existe un registre ou
micux encore un systéme de cartes indiquant Je numéro du dos-
sier de chaque personne. Comme dans le livre de stock et dans Jes
livres de références des articles, chaque fournisseur est désigné par
un numeéro el jamais par son nom, ce numéro peut étre donné A
son dossier dans les archives. 1] en est de méme avec le «ystéme
des comptes courants a fenilles mobiles, ou chaque client con-
serve ioujours le méme folio. Le numéro de ce folio peut égale-
ment étre donné & son dossier dans les archives. Ceci ne donne pas
seulement une unification trés précieuse, mais permet de faire un
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usage plus grand des numéros a la place des noms, aussi bien pour
les fournissenrs que pour les clients. Chaque fournisseur et chague
client ont le méme numéro dans tous les services; ¢’est une sim-
plification appréciable.

40 Lorsqu'on classe par ordre alphabétique, faut-il classer les
dossiers des clients et fournisseurs exclusivement d’aprés la lettre
initiale de leur hom, ou faut-il les classer &’abord par ville et ensuite
pour chaque ville encore dans ordre alphabétigue des noms? Ce
dernier mode est certainement préférable. 11 présente le grand
avantage d’avoir tous les clients de la méme vilte ensemble, Souvent
encore on se rappelle plus facilement le nom de la ville que celui
des clients. Pour le classement alphabétique il faut établir des
régles trés précises en vue du classement des dossiers des maisons
dont le nom est compliqué.

5 Le classement des dossiers peut étre horizontal ou vertical.
Les deux sont en usage, mais le elassement vertical semble présen-
ter pour le classement des piéces des avantages appréciables. Les
pitces peuvent é&ire mises dans le dossier sans qu’il seit toujours
nécessaire de sortir ce dernier du tiroir. Par contre, l'installation
pour le classement vertical est bien plus colteuse.

6° On peut aussi se demander s'il est utile d’avoir des dossiers
spéciaux pour chaque client du fournisseur ou 8"l y a lieu de clas-
ser toutes les piéees ensemble dans les classeurs ordinaires, Ii est
en général utile de faire une distinction. On donnera un dossier
spécial a tous les clients et a tous les fournisseurs avee lesquels on
est en relations réguliéres. Les piéces émanant d'autres per-
sonnes pourront par contre étre classées emsemble dans des
classeurs collectifs.

7¢ 11 est utile et en usage dans les maisens organisées d’une
fagon moderne de classer ensemble la correspendance regue et les
copies des lettres écrites. Ceci simplifie beaueoup les recherches.

Le service des archives, pour contréler slil regoit toutes les piéces
entrées dans la maison et les copies de toutes les lettres sorties
de la maison, peut se servir des feuilles du courrier entrant et du
courrier sortant. Moyennaunt des amnotations dans unecolonne spé-
ciale, on peut efficacement contrdler toutes les pidees, et il est
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facile de savoir an moment vouly oi une piéce donnée doit se
trouver.

. On voit, par ce qui précéde, qu’un service efficace des archives
n'est possible que lorsqu’il repose sur un plan d’organisation bien
con¢u dans tous ses détails. Le service des archives s’ocoupe dans
beaucoup de maisons aussi du courrier sortant. Il Je rassemble au
moment voulu dans les différents services, le présente a la signature
et se charge ensuite de le copier et de I'expédier. Souvent le courrier
sortant est inscrit dans un journal de la méme maniére que le
eourrier entrant.

103. Le service des finances, — Le service des finances est inti-
mement relié au service de la comptabilité, Trés souvent il en
consiitue une partie intégrante. On sait cependant qu’en prin-
cipe on ne devrait jamais charger la méme personne de la compta-
bilité et de la tenue de la caisse 4 la fois. Au point de vue technique

_ la fonction du caissier est incompatible avee celle du comptable.
En eflet, l[a compiabiliié doit contrdler la eaisse et, en chargeant

- la méme personne des deux fonetions, on met Pexécution et le
contréle d'un travail entre les mémes mains.

Pour rendre le contréle de la caisse plus efficace, on a avantage
‘4 faire faire lcs inscriptions dans le livre de caisse par une personne
qui ne s'occupe pas directement des paiements. Elle fera les ins-
criptions d’aprés les piéces justificatives que lui fournira ie caissier,
celui-ci ayant naturellement soin de justifier chaque paiement et
chaque encaissement par un document spécial. _

Les espéces en caisse doivent étre I’objet de revisions trés fré-
quentes de la part de la direction, qui doit s’assurer en méme temps
que tous les paiements qui ont été faits sont bien justifiés et Jes
encaissements opérés inscrits pour le montant exact. Le caissier
doit de son ¢6té avoir comme régle de vérifier chague jour 'existant
en caisse. 11 aura soin de Iinscrire chaque fois en détail dans un
livre oi1 il fera ressortir en méme temps sa concordance avee le
solde du livre de caisse. Il pourra aussi utiliser 4 cette fin des fiches
imprimées spécialement, qui seront signées chaque jour par lui
et encore par une autre personne désignée d’avance et chargée de
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la vérification de cette fiche, ainsi que de sa concordance avec le
hivre d¢ caisse.

La tendance se manifeste de charger autant que possible une
banque des paiements de Ja maison en faisant domicilier chez elle
les traites des fournisseurs, Nous avons indiqué au commencement
de ce travail les avantages qui en résultent pour la maison. Ce
systéme a aussi un avantage pour I'économie nationate. I
économise dans une large mesure la monnaie nécessaire A la
circulation.

Le service des finances a encore d'autres fonetions A remplir,
11 lui incombe de surveiller les valeurs de raglement et d’en assurer
continuellement Pajustement aux exigibilités auxquelles elles ont
A faire face. Cet ajustement n'est possible, avec toute Il'efficacité
voulpe, qu'en surveillant de trés prés la source méme ou les obliga-
tions de la maison prennent naissance, c'est-a-dire les achats.

Nous avons vu, dans le chapitre sur la productivite, que les
deux catégories de valeurs trés intimement liées ensemble, ¢'est-a-
dire les valeurs de rendement et les valeurs en circulation, dépen-
dent pour ce qui concerne les capitaux pouvant y étre placés :

@) Des capitaux dont dispose I'entreprise; #) des valeurs d'immeo-
bilisation existantes; ¢) des valeurs de réglements et de réserves
que l'on veut continuellement aveir disponibles soit : ¢ — (b 4+ ¢) =
la somme totale qui peut étre placée dans le stock de marchan-
dises et dans les créances. Cette somme ne peut étre dépassée dans
aucun cas, mais l'importance relative du stock et des créances
peut varier. Une fois la somme totale atteinte, les variations du
stock sont strictement soumises & celles des eréances d’aprés les.
quelles elles doivent &tre réglées. Si les créances diminuent, le
stock peut angmenter, mais il doit nécessairement diminuver Jorsque
les créances augmentent.

Ceci revient & dire que dans une maison dont tootes les forces
sont engagées, les achats doivent étre réglés d’aprés la rentrée
des fonds provenant des valeurs en circulation. De 13, la néecessité
d'indiguer au service des achats, chaque mois, fa somme dont il
peut dispeser pour ses achats. S les achats sont faits, par exemple,
a 30 jours, sans le mois d'achat, le montant & fixer aux achats
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devra 8tre égal 4 la somme des créances qui, d"aprés Jes conditions
de vente, devront rentrer dans le courant du mois a la fin duquel
les achats devront étre payés. On aura soin, en indiquant la somme
au service des achats, de faire d’abord la défalcation nécessaire
pour pouveir couvrir les frais d’exploitation qui forment un pour-
centage connu des ventes. 11 sera, de cetie fagon, assez facile de
maintenir les marchandises en stock dans les limites que leur
imposcnt les moyens dont dispose la maison.




xXiv

La comptabilité.

104. Le but de Ia comptabilité, — Une compiabilité de précision
est essentielle et indispensable au bon fonctionnement d’'une entre-
prise commerciale. Dans les services et dans les rayons les faits
se succédent et disparaissent. Les marchandises arrivent; elles
sont reques, déballées, préparees, expédiées, et, le travail terminé,
il ne reste plus rien qui témoigne de ce qui a été fait. Dans la succes-
sion rapide des'affaires, le prosent et I'avenir absorbent entiérement
lattention des services et des rayons. Ce qui est terminé appartient
pour eux définitivement an passé, on ne s'en occupe plus. Mais
ees faits intéressent la comptabilité. Elle les recueille, les enre-
gistre et Ibs classe d’aprés un plan soigneusement étudié et étabii
d’avance. A la fin d'une période donneée, elle fait la synthése de
tout ce qui s’est passé dans ia maison. Elle réunit dans un seul
total tous les chiffres représentant les faits de ia méme nature et
du meéme but, et, & Faide d’un tableau contenant ces totaux, elle
" présentc d’une facen aussi condensée que possible la situation
exacte et les résultats obtenus par la maison. Ces tableaux sont
les bilans mensuels, trimestriels eu annuels. La comptabilité retient
donc Pimage chiffrée des faits qui se produisent dans la maison
et elle en écrit 'histoire d'une fagon continue.

La comptabilité ne s'intéresse cependant pas i tous les faits
gans excepition. Elle n’enregistre que ceux qui ont pour résultat
un changement de 'un ow de 'auire des éléments de son actif et
de son passif et eeux aussi qui influencent les résultats de 'exploi-
tation de la maison. Beaucoup de faits trés importants, doat I'in-
fluence sur les.résultats n’est pas directe, mais essentielle quand
méme, sont ignorés par la comptabilité, Pour 'enregistrement de

+
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ces faits, la statistique intervient. Elle continue et compléte ainsi
le travail de la comptabilité.

Comme huts directs de la comptabilité d’une entreprise commer-
ciale, on peut en indiquer quatre :

1o Elle doit, tout d’abord, enregistrer tous les actes de la mai-
son dont il résulte ponr elle soit une dette, soit une créance, soit
I'extinction de une ou de Iautre. Dettes et créances doivent
cffectivement exister, un simple engagement pris par suite d’une
offre ne peut pas faire l'objet d'une éeriture, Un engagement, pris
par suite d'un cantionnement doit par contre étre ecomptabilisé,

"ainsi que Jes engagements résultant de I'acceptation de lettres de .
change.

Pour faire le contrdle des eréances et des dettes, on ouvre un
compte & chaque débiteur et & chaque créditeur. Clest le réle le
plus élémentaire de la comptabilité, celui qu'une comptabilité
simple est déja & méme de remplir. La surveillance des deftes et
des créances et leur enregistrement au fur et A4 mesure quelles
naissent sont des fonctions trés importantes. Micux elles sont
remplies, mieux la maison sera protégée contre des pertes résul-
tant de mauvaises créances, et aussi contre une réputation défa-
vorable qui serait la suite d’irrégularités daps le réglement de ses
dettes, Une comptabilité qui cependant n’arrive pas & dépasser
cette phase n'est qu'un instrument de contrdle et d'organisation
trés incomplet.

2¢ Une fonction plus étendue et plus compléie lui est assignée.
Elle doit enregistrer au fur et & mesure qu'ils se présentent tous les
changements et toutes les modifications que subissent au courant de
'exercice les différents éléments de )'actif et du passif de la maison.
Elle doit enregistrer aussi tovs les faits ayant une inflnence quel-
conque sur le résultat de I'exploitation de I'entreprise. Les éléments
de Pactif et du passif sont I'objet des comptes statistiques, et
les différents éléments, dont se compose 4 la fin de Vexercice le
bénéfice ou la perte, sont enregistrés par les comptes éconamiques
ou comptes d’exploitation. Nous reviendrons vn peu plus loin sur
ces deux séries de comptes. Si le changement d'un actif ou d'un
passif se trouve compensé par un changement correspondant d’un
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autre actif ou d’un autre passif, il n’'y a que transposition dans
les éléements de Pactil ef du passif et la sitvation de la mamson, dans
son ensemble, n'est pas affectée. Ces changements ne touchent que
les comptes statistiques. Si, par contre, un actif diminue ou un
passil augmente, sans qu’un autre actif augmente on un autre
passif diminue, il y a pour la maison une perte effective qui sera
enregistrée dans un compte économique.

Plus les comptes statistiques et économiques seront nombreux,
c'est-a-dire plus les éléments de Uactil et du passif, ainsi que ceux
du rendement seront subdivisés, mieux la comptabilité sera 4 méme
de donner des renseignements sur la situation et sur les résultats de
la maison. :

3> La comptabilité doit autant que possible contrdler le prix
de revient spécial et elle doit permettre d’é¢tablir exactement le
prix de revient général. Nous avons vu dans des chapitres précé-
dents comment, soit le prix cotitant, soit le prix de revient spécial
peuvent &tre contrdlés a I'aide de la comptabilité. Quant an prix
de revient général, les données nécessaires i son établissement ne
peuvent étre fournies que par la comptabilité. Nous avons vu
gu'elle y parvient moyennant une subdivision rationnelle des frais
généraux intérieurs et extérieurs. Nous avons vu aussi Uimpor-
tance qu'il'y a & ce que la comptabilité ne fasse rentrer dans les
frais généraux que les frais dont il n'a pas été tenn compte en
établissant le prix de revient spécial.

49 Le quatriéme but de la comptabilité ressort des trois premiers.
Elle joue néecessairement nn role important au point de vue de
I'organisation générale de la maison. Elle est méme en quelque sorte
le centre de cette organisation. C'est de la comptabilité que pro-
viennent trés souvent les idées concernant fes améliorations & appor-
ter & I'entreprise, parce que sa tiche principale est de fournir des
renseignements précis sur la situation de la maison ainst que sur
son rendement. Des indications sommaires ne suffisent pas et nont
que pen de valeur. 11 faut que la comptabibité puisse indiquer
I'importance et les variations de chaque élément important de
Pactif et du passif, ainsi que de chacun des différents factenrs de
rendemént. Ceci ne lui est possible que si I'organisation générale -
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de la maison 1oi en donne les movens. L'orientation de cetie der-
niére est donc dans une trés large mesure sons linfluence des
besoins d'une comptabilité de précision. Par exemple, pour que
Ja comptabilité soit & méme d’établir'le rendement des différentes
parties de la naisen, il est néeessaire que cette derniére soit sub-
divisée effectivement en un nombre donné de rayons ou d’exploi-
tations et que tout ce qui se produit dans ces ravons ou exploitations
soit enregistré. En ayant pour but de suivre avec son systéme de
comptes tous les objets et tous les faits de la maison, la comptabi-
lité apporte dans son fenctionnement un esprit de elassification, de
méthode et de systéme, nous pouvons méme dire un esprit d’ordre
et d’organisation, qui la place au centre de 'organisation géné-
rale de 'entreprise. .

105. Ie systéme des eomptes. — La comptabilité est souvent
appelée, et avec raison, la science des comptes. Les comptes sont
en eifet le moyen permettant seul & la comptabilité d’atteindre les
différents buts que nous lui avons assignés. Un compte est ouvert
a chaque catégorie d'objets et de faits qu’il est wutile, pour une
raison ou une autre, de soumettre 4 une observation séparée ei
continuelle. Le c¢hoix de ees objets et de ces-faits n’est pas seulement
une question comptable, ¢’est en méme temps une guestion d'orga-
nisation trés importante. Le systéme des comptes ne peut pas
étre établi arbitrairement par le comiptable, il doit aun contraire
fairePobjet d’un examen trés approfondi de la partde la direction et
faire partie du plan d&organisation générale de la maison dent il
constitue un élément trés important. Les objets ou les faits que
chaque compte a pour but de suivre, doivent étre spéeiliés d'une
facon trés préeise et par écrit afin que les chiffres représentant ces
objets et ces faits soient bien portés surles comptes voulus et suivant
la conception qut a presidé 4 Pétablissement du systéme des comptes,
C’est une peécauntion trés sage, nous dirons méme indispensable car
la faculté de classification esi souvent trés.peu développee cbez
les compfables. Le systéme des comptes étani l'essentiel dans la
comptabilité, il y a lieu de ’établir d’abord et de procéder ensuite
senlement & I ésablissement des livres neécessités par les comptes.

.
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Il y a différentes sortes de comptes, Le bilan d’entrée au com-
mencement de 'exercice en comprend d’abord deux : Jes comptes
de valeurs et les comptes de capitaux.

Les comptes de valeurs = les comptes de capitaux.

Les comptes actifs = les comptes passifs.

A chacune des catégories de valeurs et de capitaux correspond
une série de comptes. Nous avons donc dans foute entreprise com-
merciale les comptes suivants :

1. — COMPTES DE VALEURS. I, — COMPTES DBE CAPITAUX.

10 Valenrs immobilisées : 10 Capitaux de Uentreprise :

a) Capital social ;

b) Réserves;

¢) Bénéfice non distribué,
d) Béserves sur :

B. immatérielles : 1* Marchandises;

20 Débiteurs.

A. matérielles :

a) Compte immeubles;
b) Compte installations,

¢) Fonds de commerce;

4} Brevets, marques, ete. .
) i a0 20 Capitauz étrangers d long

C. ﬁptt'ves - terme
&) Frais de premier établisse-
ment;
£ Frais de publicité.

@) Emprunt obligations;
6} Emprunt hypothécaire.
20 Valeurs de rendement ;

Marchandises :

Rayon A.

|
CHEDOWD
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30 Valeurs en circulation : 3o Capitaux étrangers 4 court

a} Débiteurs. terme ;

Débouche A. - a) Banques.
b) Créditenrs,

CEEDOW

b} Effets non escomptables,

40 Valeurs de réglements :

a) Caisse;,
b) Avoir en banque;
¢) Portefeuille escomptable.

5% Valeurs de réserves :

Portefeuille titres.

La subdivision des débiteurs par débouchés est utile. Elle per-
met de savoir ce que les clients, dans les différentes régions avec
lesquelles la maison fait des affaires, Jui deivent.

D'autre part, si les débiteurs sont trés nombreux, cette subdi-
vision permei dans la tenue des comples courants de localiser les
errenrs de report éventuelles, avantage trés appréciable et facili-
tant beancoup I'établissement de [a balance mensuelle des comptes.

Les objets des compies des valeurs immobilisées sont sujets a des
amortissements, Ces amorfissements sont faits en général 4 la fin de
Pannée, mais rien n'empéche de les faire périodiquement, chaque
mois ou tous les trois mois. 5i on ne les fait qu'a la fin de Yexercice,
ces comptes n’indiquent pas au courant de I'année I'état exact de
leur objet suivant le plan d'amortissement.

Les comptes des valeurs en circulation, ceux des valeurs de
réglement et de réserves, ainsi- que les comptes des capitaux
‘indiquent, par contre, continuellement l'état exact de 1'objet,
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dettes ou créances, qu’ils représentent, Les clients déduisent
bien un escompte au moment du réglement des factures, de sorte
gue les créances gu'indiquent les comptes débiteurs ne rentrent
pas toujours intégralement; mais la différence ne modifie pas beau-
coup la situation de la maison. D’autre part, les capitaux coitent
des intéréts, mais il est facile d’en tenir compte au mement vouln
dans le courant de 'exercice.

Quant aux comptes des valeurs de rendement deux cas difié-
rents peuvent se présenter. Si I'on a soin d’é¢tablir deux comptes,
un compte « Achats » et un compte « Ventes », et si I'on erédite le
compte « Achats » par le eompte « Ventes » des marchandises

~vendues 4 Jeur prix coltant, le compie « Achats » indique conti-
nuellement le montant des marchandises en stock & leur prix
coiutant. Dans ce cas les comptes des valeurs de rendement ne se
difiérencient, pas des comptes des autres valeurs, Leur solde
indigue tonjours ['état exact de Pobjet du compte et ils enre-
gistrent alors exactement toutes les augmentations et toutes les
diminutions de la valeur de I'objet. Les comptes de cette nature
font d’une fagon continue la statistique des objets qu'ils repré-
sentent et on les appelle aussl comptes statistiques. 1ls compren-
nent tous les comptes de valeurs et de capitaux, exception faite
du comapte des valeurs de rendement, lorsque le compte Marchan-
dises est débité d'un coté des marchandises achetées an prix
d’achat et crédité de 'autre des marchandises vendues au prix de
venie, Le solde de ce compte reprézente dans ce cas au courant de
I'exercice deux éléments. !l comprend la valeur d’achat des mar-
chandises en stock ainsi que le bénéfice réalisé sur les ventes faites.
Les deux éléments ne peuvent étre séparés que par un inventaire
effectif 4 la fin de Yannée ou par un inventaire établi & I'aide des
cartes d’inventaire permanent dans le courant de 'exercice. Les
comptes des valeurs de rendement sont donc dans ce cas des
comptes mixtes.

11y a encore une autre série de comptes. Elle comprend les com ptes
gui enregisirent les résultats de Pexploitation au fur et & mesure
qu'ils se réalisent. ls entrent en fonction chaque fois que se pro-
duit dans la maison un fait ayant pour conséquence d’augmenter
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ou de diminuer un compte valeur ou un compie capital sans
qu'un autre compte valeur ou capital soit affecté en méme temps.
C’est. le cas Jorsque des fonds sont envoyés 4 un voyageur pour
ses frais de route. Le compte caisse diminue sans qu'un autire
compte, valeur ou capital, soit augmenté ou dimirué en méme
ternps, Pour maintenir I’équilibre des comptes dans des cas pareils,
on crée done une série de comptes pour recevoir les éléments de
profits et de pertes résultant de 'exploitation de la maison, Ces
compies sont appelés les comptes économiques, on comptes d’ex-
ploitation.
Ce sont les suivants :

COMPTES ECONOMIQUES OU D’EXPLOITATION

Y. — Frais sur marchandises : Compte venles :
10 Main-d'ceuvre; Bénéfice brut sur rayon A
20 Matériel de magasin; » » » » B
3¢ Frais de livraison; B u » » C
4o Intéréts sur stock; » B v v D
5e Pertes sur stock, » » » » E
» » » » I
1. — Frais de Uorganisation » noo» o G

extérienre :

te Frais de voyage;

20 Commissions;

3o Propagande,

42 Appointements des voya-
geurs;

5¢ Escompies aux clients,
ete,;

60 Pertes sur débiteurs;

70 Frais du service des ven-
tes;

Be Intérdts sur créances,
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H1. — Frais de Porganisation
intéricure :
1o Loyer;

20 Frais de bureau;

3° Appointements;

4% Amortissements;

3° Assnrances;

60 Frais d’entretien de la
n1aison;

70 Frais de poste;

g2 Contributions, ete.

11 0’y a donc an fend que deux séries de comptes : les comptes
statistiques et les comptes d’exploitation,

La comptabilité, trés analytique pendant 1'exercice, devient
synthétique & la fin de I'année. Tous les comptes statistiques sont
soldés par le compte bilan, et tous les comptes économiques par le
compie profits et pertes,

Dans le cas de eomptes mixtes, ceux-ci étant 4 la fois des comptes
statistiques et des comptes d’exploitation, ils sont balancés & la
fin de Vexercice aussi bien par le compte bilan gue par le compte
profits et pertes. '

Les comptes d’exploitation et les comptes statistiques sont
¢troitement reliés enserable de sorte que le solde du corapte bilan
doit nécessairement concorder avec le solde du compte profits
et pertes, parce que chaque somme portée commme bénéfice dans
un des comptes d’exploitation est poriée en méme temps dans un
compie statistique ol il constitue, soit une augmentation d’un actif,
s0it une diminption d’un passif. Pour les sommes portées comme
pertes sur un des comptes éeconomiques, 'inverse se produit, Elles
ont pour résultat dans les comptes statistiques la diminution d’un
actif ou Iaugmentation d’un passif.

Le bénéfice qu’aecuse le compte profits et pertes d'une fagon
abstraite se retrouve sous une forme concréte incerporé dans une
ou -plusieurs catégories de valeurs constituant 'actif de la maison.
Le hénéfice se trouve donc établ d’une fagcon concordante de deux
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maniéres 4 la fois : une fois par le simple relevé des faits contri-
buant & ce hénéfice (comptes économiques} et une autre fois en
faisant le relevé des valeurs dans lesquelles le bénéfice se frouve
incorparé d’une fagon coneréte. Pour plus de détails sur le rapport
enire les deux séries de comptes, nous nous référons & notre cha-
pitre sur le bilan,

106. Le bilan intermédiaire, -— A V'inventaire permanent corres-
pond le bilan intermédiaire. Les cartes d’inventaire permanent ne
produisent tout leur effet que lorsque le résnltat gu'elles donnent
est utilisé par la comptabilité, _

Cette derniére est obligée de procéder a la fin de chaque mois 4
V'établissement de la balance des comptes afin de s’assurer que les
écritures sont correctes et que tous les reports ont été faits exacte-
ment. Si I'organisation de la maison est rationnelle, elle pourra four-
nir & la eomptabilité le moyen de faire de cette balance des camptes
un véritable bilan intermédiaire donnani la situation exacte de
Yentreprise, ainsi que les résultats déja obtenus. L’établissement de
ce bilan n’occasionnera & la comptabilité, une fois que celle-ci aura
les éléments nécessaires en main, ancun travail supplémentaire.
11 lui suffira de disposer la balance des somptes de la facon voulue
et de bien séparer les soldes des comptes statistigues de ceux des
comptes d’exploitation, Dans le cours de notre travail, nous avons
envisagé plusieurs mesures tendant 4 rendre possible I'établisse-
ment de bilans intermédiaires. Nous avons indiqué comme moyen
&’y parvenir : la fixation du prix de vente par tarif, la séparation
du compte Marchandises er un compte Achats et un compte
Ventes ainsi que la tenue de cartes d’'inventaire permanent, Exami-
nons maintenant ces différents cas au point de vue de la compta-
bilité, mais prenons pour ecommencer I'exemple d’une maison dans
laquelle aucune de ces mesures n’est prise; ces maisons forment
encore {a grande majorité.

Supposons que la maison a déjd réalisé un chiffre d’affaires
de 1.800.000 francs et que le solde des comptes dans le grand-
livre, que nous groupons comme nous ’avons indiqué ei-dessus,
donnent la situation indigquée a la page 217.



217

LA COMPTABILITE

D Y
SOLLEANYTI XA §92d KD 137 530308

L ——— e

SINDLLSILYLS S31dKM $3G 70108

e e —

N7 N ¥ AIRE0L

.ooc.mu_m 000" oLy 006°000° 1 | 000 0007 % | 000 00g 4 | @00T0SE 4 {107 AVEGL
- utorenodxs, p —_
00" 8L% sanbystets sapdwod sap aplog
000°GL%
000°GL% 0007 000" % | 000" 559 000708274 | 000°08T ¢ |"7 7T T TG
000" T8 000 BB SENALYIXKD i %
000" 0T 000 0TT ‘SanstIut xneapusd siesy g
000" 80T onn " 80T Tt SRSIpURYD
) et JnS SINStIyul s1edf ‘g
000" 811 000 008 F | 00D ST6"Y } - sestpueyodeuwt sjdwio]d 3
’ -uottontardrs p smdutesy (q
000" 002 600700075 | 000T00BY |77 ‘s1pdueag _ ‘9
600" 008 000" 008 --sgradosyua | op xnepded g
00057 0n0° 8% T SBAJESIT op — %
0007 0% DO0' GO0 | 000°020°T | cquswadas op  — %
o0 05E pO0 0SS T | 0007 GON"T |7 WANE[noAd uz - e
Q00007 000 00}% ‘worpRSIIqou L, P SINS[CA T
, -sanbisnpys saiduiog (e
doAY Hod oAV o4 OAY hed

SELIEN 30 S3HLL

UINf 1y € uopenis

t6

Guriaun, — Enireprises,



218 L'ORGANISATION DES ENTREPAISES COMMERCIALES

On remarquera d'abord dans ce tableau que le solde total de
tous les comptes d’exploitation cst de 475.000 franes et que le
solde de tous les comptes statistiques s’¢léve & la méme somme
{1.000.000 — 525.000 = 475.000 francs). Nous avons placé le compte
Marchandises, compte mixte, dans les eomptes d'exploitation en
supposant que ce compie a été débité des marchandises achetées
au prix coltant et erédité des marchandises vendunes au prix de
vente, comme on procéde en général dans la pratique.

Le solde des comptes d’exploitation ainsi obtenu présente un
intérét tont particulier. 11 indique trés exactement la valeur que
les marchandises en stock doivent avoir pour qu’il n’y ait ni béné-
fice, ni perte. 5i le stock a une valeur plus grande, la différence
constitue le bénéfice net de la maison; &i sa valeur est plus petite
il y aura perte, Donc, méme si organisation de la maison ne per-
met pas de déterminer le stock autrement que par estimation, il
y aura toujours un intérét trés grand & connaitre et & suivre le
solde des comptes d’exploitation d’un mois a Pautre, du ecom-
mencement jusqu'a la fin de Fexercice. 1] revétira un intérét
plus grand encore si, moyennant des calculs, on peut établir la
valeur des marchandises en stock.

Ainsi, si la maison de notre exemple a réalisé son chifire d’affaives
de la fagon suivante :

600.000 av tarif Jaissant 20 9 brut

600.000 » 25 9 »

600.000 » 309 .
son bénélice brut s’élévera & 450.000 francs et la valeur, au prix
coGtant, des marchandises vendues sera de 1.800.000 — 450,000 =
1.350.000 francs. Si le compte Marchandises qui présente un solde
débiteur de 115.000 francs avait été crédité des marchandises
vendues & leur prix codtant, il présenterait Ja situation suivante :

COMPTE MARCHANDISES

DOIT AVOIR
Achats 1.915,000 1.350.000 Ventes au prix codtant
565.000  Stock » .

1.915,000 1.915.000
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La valeur des marchandises en stoék est donc de 565.000 francs.
Si on défalgne de cette somme le solde des comptes d’exploita-
tion, soit 565.000 — 475,000, la diffcrence de 90.000 francs pourra
étre considérée comme représentant le bénéfice net réalisé par
la maison jusqu'a I'époque du bilan intermédiaire. Le montant des
marchandises en stock ainsi établi n’offrira cependant pas la garantie
d’exactitude voulne pour pouvoir étre comptabilisé réguliérement.
- Dans le cas, par contre, ob on aura séparé le compte Marchandises
en compte Achals et en compte Ventes, la balance des comptes ou le
bilan intermédiaire se présenterade la facon indiquée 4la page 2186,

Le-solde des comples d’exploitation de 90.000 {r. est de nouvean
conforme & celui des comptes statistiques, et il indique le montant
exact des bénéfices réalisés jusqu’an moment du bilan intermédiaire,

Cest I'organisation, prévue dans notre chapitre sur le service
du contrdle des marchandises en stoek, gui permet a la {fin de chaque
mois d'établir de cette fagon la balance des comptes,

Le stock y est soumis & un contrdle sévére et correspond toujours
exactement au solde du compte Achats qui est débité des marchan-
dises entrant, 4 leur prix codtant, et crédité des marchandises sor-
tant également & leur prix coiitant. Les frais intérieurs sur mrarchan-
dises figurent done nécessairement comme frais parmi les comptes
économiques.

Dans nne entreprise de détail on peut obtenir des résultats
teés utiles en procédant de la facon suivante : & Parrivée des mar-
chandises achetées, on en fixe immédiatement le prix de vente,
Ce prix est marqué sur des étiquettes que {'on attache & la mar-
chandise, et sur une feuille spéciale ou sur le dos de la facture du
feurnisseur on établit exactement le total des marchandises regues
et leur prix de vente. Ce total est porté ensuite au débit du compte
Ventes et au crédit du compte Achats, tandis que le total de la fac-
ture du fournisseur est porté a son crédit et au débit du compte
Achats, Les recettes provenant des ventes sont débitées chaqne
jour au compie Caisse et créditées au compte Ventes. Le solde
de ce compte indique done toujours la valeur des marchandises
en magasin au prix de vente, Le solde dn compte Achats donne
par contre le montant des bénéfices réalisés sur les marchandises
vendues, y compris celui qui est caleulé sur les marchandises res-
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tant encore en stock. Pour avoir la situation exacte & Ia fin dn .
moig,.il s'agit done de séparer ces deux éléments et d’obtenir la
valeur des marchandises en stock an prix coitant. La chose est
facile si la maison est divisée par rayons et si chaque rayon éta-
blit ses prix de vente sur la bdse d'un taux de bénéfice brut uni-
forme. 11 suffira dans ce cas de défalquer ce taux du solde du
compte Ventes pour obtenir Ja valeur des marchandises en stock
au prix contant. En déduisant la différence entre prix coltant
et prix de vente des marchandises en stock du solde du compte
Achkats, on obtient d’antre part le bénéfice sur les marchandises
vendues.

ACHATS
VOIT AY¥OIR -
_ frs. | frs.
Fact. d. fournisseurs.,... 190,0001285,000 Prix de venie des marchun-
. dises achetiées.
Bénéiice total ......... 95,000

285, 0001285 . 000

Bénéf. s.lamarch.enstock 35,008 95.000 Bénéiice total.
Bénef, hrut des narch.
vepdues ......... e B0 000

35.000] 95.000

VENTES %

oOIT AYOIR H

. frs. irs.
Prix de venie des mar-  285.000§180.000 receties
chandises achetées.
105,000 Solde (Valeur du stock au
prix de vente).

285.000]285.000

Solde 105,000 35.000 33 1/3 %, bénét, hrat s, stock.
70.000 stock au prix coutant.

105, 000105, 000
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Le bénéfice brut se montera done & 60.000 francs et la valeur des
marchandises en magasin ressortira a 70.000 franes an prix coltant.
Dans le cas par contre oli le taux de bénéfice brut vanie non senle-
ment d'un rayon 4 I'autre, mais d’un article & 'autre dans le méme -
rayon, il sera nécessaire d'établir d’abord le taux moyen du béné-
fice brut. On Pobiient exactement en faisant le décompte suivant :

| . ’
o | ACHATS - ACHATS TAUX - JUS-
DATES | | TEXTE . AU PRIX AU PRIX | DE eau
Co
|
[

COUTANT i ODE VEXTE BENET“

A (. | I '
¥ _! ; - |

1

] .
| -
Jamler 1 1 Inventaire .... | GO, 000 | Q0,000 ?331,*3 % 1=r jan.
— | 31 Factures  des ' :
{{ fournjsseurs .| 32.000 ,
L | 31 Frais exterieurs
sur marchan-| 58,000

1_
i dises et 2 %'

i de pertes ... ! 000

ies

|} Totan ... | v6.000 | 148.000 3513 % 31 jan.
H ! : M
[ i
Février. . 28 Ventes du mois'

ToTan. o0, 81,130

©r de janvier...i 64,830 100,000 | -
P SoLnE ..., ' 31130 | 48,000

: i
i Factures des;
. fournisseurs . ! 45.600 )
i ‘Frais extérieurs J
; sur marchan- $0.000
' dises et 2 %

5,000
|

128,004 36,61 %, 28 lév.

|

' { de pertles .
I
|

Pour établir Ia situation exacte des comptes Achats et Ventes,
il fant dans ce cas faire usage & fin janvier du taux de bénéfice
moyen de 35,13 9 et & fin février de celui de 36,61 2, M est A
remarquer que ce taux doit tenir compte des perbes sur mar-
chandises résultant des causes diverses que nous avons sugnalees
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ailleurs. Dans I'exemple ci-dessus nous avons ajouté pour cetie
partie 2 % au prix coltant. .

Ce que nous avons dit dans le chapitre sur le bilan au sujet du
fait que les charges ne sont pas comptabilisées au fur et 4 mmesure
qu’elles prennent naissance dans I'exploitation, s’applique avec
plus de force encore au hilan intermédiaire. Les inconvénients
qui en résultent pour I'établissement de ce bilan sont moins grands
cependant dans le commerce que dans V'industrie. 11 faut se rendre
compte, d’autre part, si ke bilan intermédiaire doit indiquer seulement
les résultats definitivement acquis jusqu'an moment de I’établis-
sement du bilan, on 8%l doit donner en méme temps les résultats
exacts de chaque période. Dans le premier cas on tiendra compte
des charges non encore comptabilisées comme les amortissements,
Yes intéréts, ete., mais on considérera commre incombant a la période
cléturée les charges payées d’avance comme le loyer, prime d’assn-
rance, escompte, ete., parce que ce sont des charges certaines. Dans
le cas par coutre oh 'on veut avoir les résultats exacts de chagque
période, ponr faire des comparaisons, il ne faudra naturellement
tenir compte, chaque foig, que des charges incombant effectivement
4 la période donnée. Si les charges, dont la comptabilisation che-
vauche ainst d’une période sur I'autre, sont nombreuses, il est
alors utile d’ouvrir 4 chaque mois un compte de ces charges.
Ainsi, si I'on paye le 1¢f janvier le loyer d’avance, soit 12.000 francs
pour 3 mois, on débitera dans le livre de caisse "4.000 francs
directement au compte loyer; 4.000 francs au compte frais du mois
de février; 4.000 francs au compte frais du mois de mars,

Au bilan intermédiaire; a fin janvier, les deux derniers comptes
figureront & Pactif parmi les comptes débiteurs et les charges du
mois de janvier ne comprendrout que la premiére somme. A fin
février le compte de frais de ce mois sera crédité des mon-
tants qui y auront éié portés parle débit des comptes de frais
respeetifs (1). :

{1) On peul aussi essayer de déteymines ces frais J'avance pour lonle Mannée el de
leur guvric un ¢omple « Frais prorata », qui sera debilé an for el & inesure des (rais
effectivemenl paycs, et crédilés, & la fin de chazjue mois, d*un donziéme de la somme
Lotale.
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107. Les livres de 1a comptabilité, — Les comptes sont la partie.
essentielle de la comptabilité, lis servent & classer les sommes
suivant la nature et les buts des objets el faits qu'elles repré-
sentent,

Les sommes ne peuvent cependant en général, pas étre portées
directement, dans les comptes. De nombreuses raisons sy opposent ;
en Franee, méme la loi exige la tenue d'un journal; mais également
au point de vue technique, il serait peu rationnel d’inscrive directe-
ment dang chaque compte les chiffres se rapportant aux objets et
faits qu'il s'agit de comptabiliser. I est preférable de les réunir
d’abord dans des livres fondamentaux ou ils sont inscrits dans
Pordre chronologique, c’est-a-dire au fur et & mesure qu’ils sont
signhalés & la comptabilité. Les faits ef objets & comptahiliser sont
portés 4 la connaissance de la comptabilité moyennant des piéces
comptables. Les piéces les plus importantes sont : les notes de
débit indiquant Jes marchandises expédiées, les factures des four-
nisseurs, les notes de frais, ta correspondance, les chéques, Jes lettres
de change, les quittances, etc., anxquels les transactions de la mai-
son donnent lieu. Chaque écriture fAite sur les livres de compta-
bilité doit étre basée sur une pidce qui en denne la justification,
et cette pitce justificative doif &tre conmservée dans les archives.

En inscrivant les chiffres d’abord dans un journal et en les
reportant ensuite dans les compies respectifs, comme on le fait
dans la comptabilité, italienne, il peut en résulter pour la comptabi-
lité un travail considérable.

Ce travail peut étre réduit dans une bonne mesure lorsqu'on
dispose les livres de la fagon voulue. Le fonctionnement efficace et
économique du service de la comptabilité dépend en trés grande
partie du jeu des fivres et de la fagon dent ils sont disposés et com-
binés, Leurs dispositions et combinaisons deivent permettre de
réaliser les principes suivants :

19 Il ne doit jamnais étre nécessaire d'inscrire une écriture plus
d’une fois en détail; 20 linscription dans les comptes généraux
doit étre faite simultanément avec l'inscription chronologique;
32 la situation geénérale de la maison dans ses grandes lignes doit
pouvoeir #tre obtenue instantanément et directement d’aprés les
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livres fondamentaux; 4° le fonctionnement des livees doit’ étre
rendu aussi simple gue les circonstances le permetient.

On peut satisfaire & ces différents desiderata en combinant le
systéme des journaux multiples avee le systéme des journaux A
colonnes et en gronpant les comptes dans les différents journaux
suivant leur rdle dans le systéme des comptes, el suivant le but
économique des objets et faits qu’ils représentent,

Dans une entreprise commerciale organisée suivant les prin-
cipes développés dans ce travatl, les livres suivants sont indis-
pensables

{¢ Journal d’entrée des marchandises;

20 Journal de sortie des marchandises;

3 Journal de réglements;

40 Journal des frais d’exploitation;

50 Comptes courants des clients;

6° Comptes courants des fournissenrs;

7° Grand-livre des comptes généraux.

108. Journal d’entrée des marchandises, — Les fonctions de ce
livre se trouvent indiquées dans le chapitre sur le service du con-
trdle des marchandises. Tout ce qui doit étre porté au débit du
compte Achats doit s'inscrire dans ee livre. Une eolonne spéciale y est
prévue pour les retours. Les inscriptions qui sont faites dans celivre
doivent concorder avec les inscriptions A Ientrée des cartes d'in-
ventaire permanent, et leur total doit étre d’accord avee le Doit
du compte Achats dans le grand-livre. A la fin du mois, la somme
de la colonne des totaux est portée directement au Doit du compte
Achats et a4 Y2 voir du compte Fournisseurs. Beaucoup de maigons
ont supprimé la tenue des comptes individuels des fournisseurs et
4la place du compie Fournisseurs on ouvre un compte Marchandises
d payer, qui est crédité par le compte Achats du montant des
factures entrant et débité au fur et A mesure du paiement des fac-
tures. Son solde indique donc tonjours le montant di. Ce systéme
se recomimande dans les maisons ou les factures entrant sont trés
nombreuses et oul Pon en fait le riglement régulidrement & la fin du
mois suivant, Les factures non payées sont classées par fournisseur
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et les factures du méme fournisseur d’un mois sont réglées en-
semble et portées en une seule somme an débit du compte Mar-
chandises d payer.

109. Le journal de sortie des marchandiges, — Nous avons déja
indiqué aussi le fonctionnement: de ce livre dans le chapitre sur
le service du contrdle des marchandises. 1! sert & receveir I'ins-
cription de toutes les notes de débit dont Ié total est réparti par
rayon. Le livre contient aussi des colonnes pour les différents
débouchés. 5i ces déboughés sont nombreux, il ¥ a lieu d’installer
" des journaux multiples.

Comme les notes de débit contiennent aussi le montant-au prix
cotitant des marchandises expédiées, il est néecessaire d’avoir pour
chaque rayon des colonnes doubles, dont I'une doit recevoir le
montant au prix de vente et 'autre le montant an prix coutant.

A la fin du mois, le total du livre au prix de vente est porté a
VAvoir du compte Venles et au Doit du comple Clients, et le
total au prix colitant est porté & V.Avoir du compte Achats et au
Ltoit du compte Ventes.

1} n’y a pas lieu d’ouvrir daus Je grand livre un eompte Achats
et Ventes a chaque rayon. On peut reporter dans les journaux
d’achats et de ventes & la fin du mois. les totaux ¢’un mois sur
Fautre, de sorte que ces deux jonrnanx indiquent toujours la situa-
tion exacte de chaque rayon, aussi bien pour ce qui concerne
le total des achats et des ventes que pour ce qui concerne les
marchandises en stock et le bénéfice byut déja réalisé. 5% y a
plusieurs jonrnaux de sortie, on portera 4 la fin du mois sur un
seul les totaux des autres, afin d’avoir la situation présente tou-
jours dans le méme livre,

110. Le journal de réglements. — Ce journal contiendrva des
colonnes avec Doit et Avoir pour les comptes suivants : caisse,
chéques postaux, bangue A, banque B, banque C, effets, clients,
fournisseurs, divers. '

Tous ces comptes sont continuellement en relation les uns avec
les autres. Pour les comples caisse, chéques postaux, banque et
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effets, on peut insérer encore une colonne spéciale dans laquelle
on inscrira & la fin de la journée le solde exact dun compte, Ceci
permettra de se rendre chague jour exactement compte de 1'im-
portance des valeurs de réglements disponibles. Si la diviston du
travail I'exige, plusieurs de ees journaux peuvent étre en fonction
en méme temps I'un a la caisse, un autre au service des chéques
postaux, et un autre au service des banques.

111. Le journal des frais d'exploitation, — Tous les {rais d'ex-
ploitation, &4 l'exception des frais extérieurs sur marchandises,
seront comptabilisés dans ¢e journal. Celni-ci contient une colonne
pour chacune des différentes catégories de frais rentrant dans les
trois groupes : 1° {rais iutérieurs sur marchandises; 29 frais géné-
raux intérieurs, 3¢ frais généraux extérieurs. Si le nombre des
rayons n'est pas trop grand, on peud prévoir en méme temps
une colonne pour chaque rayon, ce qui permetira de répartir les
frais au fur et & mesure par rayon. Les frais qui seront & répartir
d’aprés une base spéciale : chiffre d’affaires, espace occupé par les
rayons, etc., seront portés dans des colonnes respectives et répartis
en bloc A la fin du mois. La répartition des frais par débouchés
devra étre faite en dehors de ce livre.

Ce livre indiquera continuellement le montant exaet des f{rais
de la maison; et comme les journaux d'entrée et de sortie des
marchandises indiguent la situation des comptes Achais et Ventes,
on pourra & 'aide de ces journaux établir la situation des comptes
économiques et le rendement de chagque rayon.

11 faut remarquer que des écritures se présenteront touchant
des comptes qui se trouvent dans deux journaux différents {caisse
et frais de voyage par exemple). Pour ces eas, il y a lieu de prévoir
dans chaque journal une coloune de raccordement dans laquelle on
portera les montants concernant les comptes d’un antre journal
A la fin du mois, les totaux de ces colonnes ne seront pas reportés
dans le grand-livre,

112. Le grand-livre. -— On ne reportera dans le grand-livre que
les totaux mensuels de chaque journal.
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On pourra aussi réserver une partie de ce livre aux bilans inter-
médiaires mensuels établis de la fagon prévue, Ce sera dans ce
cas un livre de situation {rés complet.

Le cadre de notre travail ne nous permet pas d’entrer davan-
tage dans la technique de la comptabilité..




3 *

Xv

La Statistique,

113. Définition et utilitd. — La statistique, dit Fernand Faure
dans son excellent petit volunie sur les éléments de statistique,
- est le dénombrement méthodique des faits, des individus et des
choses qui peuveni &ire comptées, et la caordination des chiffres
obtenus. . :

Cette définition de la statistique publique peut trés bien s'appli-
quer aussi a la statistique des entreprises privées.

La statistique procéde, en effet, & la constatation des objets et
des faits en faisant le relevé des chiffres qui les représentent. Elle
groupe et coordonne ensuite ces chiffres d’aprés une meéthode
logique, en vue de faire des comparaisons utiles et d'établir autant
que possible, entre les faits, les relations de cause A effet,

" En d’autres termes, la statistique indigue I'état et la marche de
I'entreprise dans toutes ses différentes parties, elle fait ressortir
paur chacune de ces parties les variations au courant d’un exercice
& l'autre, et elle cherche & établir dans certains cas les causes de
ces variations. D'autre part, en nous renseignant d'une fagon pré-
cise sur I'état, I'importance et les variations des objets et des
faits dans le passé et dans le présent, elle permet de prévoir, dans
une certaine mesure, ce qu’ils seront dans I'avenir. Elle arrive
ainsi dans une grande entreprise a tracer la ligne de conduite & la
direction pour les dispositions & prendre; ce qui lui confére sa
grande utilité pratique. La statistique systématiquement entre-
prise arrive & fournir tous les renseignements désirables et utiles
sur Pensemble de I'entreprise, ainsi que sur chacune de ses par-
ties et sur chacun de ses organes. C'est un instrument de contréle
de tout premier ordre.
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114. Ses rapporis avec la comptabilité, le contrdle antomatique
et l'organisation en général, — 11 v a peu d’années, la comptabi-
lité et le bilad constituaient encore Ja seule source ol il était pos-
sible de puiser systématiquement des renseignements sur la marche,
la eomposition et les résultats de entreprise. 11 en est ainsi an-
jourd’hui encore dans un trés grand nombre de maisons.

C'est d’abord dans les grandes banques que l'on parait avoir
cu conscience de linsuffisance de la compiabilité comme instru-
ment de contrile et comme source de renseignements. C'est dans
ces institutions qu'on a commeneé 4 compléter la comptabilité
par un service de statistique plus ou moins systématigue,

La comptabilité, ainsi que nous I'avons déja fait ressortir, ne
s'oceupe que des choses et des faits qui ont une influence directe
sur I'état des éléments de I'actif et du passif, ainsi que sur le ren-
dement de I'entreprise. Elle ne s’oceupe méme trés souvent de ces
choses et de ces faits gu'en tant qu’ils forinent ’objet des rela-
tions de la maison avec Pextérieur.

Les relations d'une partie de la maison avec une autre partie
ne sont prises en considération par la comptabilité gne dans les
entreprises ot on lui impose la tache de fournir des renseigne-
ments sur le rendement de chacune des différentes parties de I'en-
treprise. Ces parties peuvent s’appeler : rayons, succursales, exploi-
fations on catégories de marchandises, sans qu'il y ait une orga-
nisation de rayons.

11 arrive cependant assez souvent que cette tache ne soit déja
plus confiée & la comptabilité, mais au service de statistique.
Dans ce cas le service de statistigne est facultatil. 11 est indis-
pensable, par contre, lorsqu'il s'agit de relefer et de grouper les
chiffres relatifs & des objets et 4 des faits que la comptabilité ne pent
pas admettre dans son systéme de comptes, et aussi lorsqu'il est
utile de faire des classifications et des analyses dont la compta-
bilité, par suite de sa forme rigide, ne peut se charger.

11 en est ainsi lorsque les mémes chiffres présentant un intérét
spécial 4 difiérents points de vue demandent & étre classés de
plusieurs maniéres, ¢’est-a-dire sur des hases différentes. Ainsi, les
frais d’exploitation doivent &tre classés par leur nature, par rayon,
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par débouchés,  et, si possible, par service. Le chifire d’affaires,
“de son cété, doit étre connu par rayon et par débouché. La comp-
tabilité proprement dite ne peut pas faire ces répariitions diffé-
reates; elle ne peut faire la classification des chiffres que sur une
seulc base. Pour une classifieation multiple, I'intervention de la
statistigue est nécessaire.

D’autre part, théoriquement, la comptabilité peut ouvrir dans
les livres un nombre de comptes illimité. Pratiquement ¢e nombre
est limité d’une fagon assez étroite. Si les comptes statistiques
ou économiques sont trop nombreux, leur maniement devient
difficile et la clarté de la comptabilité en souffre. L’aunalyse des
objets et des faits représentés par les chifires ne peut donc pas
Stre poussée par la comptabilité au point nécessaire pour donner
des renseignéments sur tons les éléments particuliers de la situa-
tion et du rendement de la maison. Sous ce rapport encore la
statistique doit eompléter la comptabilité.

Elle deit la corapléter aussi pour ce qui concerne la comparaison
des chiffres. Pour pouvoir se rendre eompte de la marche de ia
maison, il est utile de comparer lés chiffres se rapportant & une
catégorie de faits d’une période avee ceux d’une autre période pon-
vant étre de : un jour, une semaine, un mois, un trimestre, voire
une année. Il est indispemsable aussi de comparer les chiffres
d’une catégorie de faits avec ceux d'une autre catégorie qui se
trouve avec la premiére dans un rapport de cansalité. Ces compa-
raisons permettent de mesurer I'effort fait, d'aprés I'elfet obtenu.
Clest le cas lorsqu’on compare les {rais occasionnés par un voyageur
avec Je total des affaires qu’il a traitées. Ces comparaisons ne font
pas partie des fonctions propres de la comptabilité.

A ces trois cas, ol la statistique doit compléter la comptabilite,
il faut en ajouter un quatrieme. Chaque jour, dans la maison,
se produisent un grand nombre de faits dout la coraptabilits,
ainsi que nous Pavons dit plus haut, ne tient aucun compte. Il
suffit de citer les comniandes entrant et restant 4 exécuter, les
achats faits et non encore liguidés, le mouvement des prix, la
durée du stock des différents articles, etc. Tous ces faits, dont il
est utile de connaitre Pimportance et les vamations, ne peuvent
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étre suivis que par la statistique complétant la comptabilité.

Elle compléte aussi le contrile automatique d’une fagon trés
utile. Ce dernier fait la vérification des faits, au.fur et 4 mesure
qu'ils se présentent. La statistique, par contre, s'attache a
chaque partie et & chaque fait de la maison, et suit leurs variations
d'une période & une autre, Elle groupe et additionne les chiffres
représentant ces faits afin d'en avoir le résultat périodique, ce qui
permet beaucoup mieux de se rendre un compte exact de leur
importance absolue et relative. Un vendeur peut faire de bonnes
affaires pendant une semaine ou un mois; mais ce qui est surtout
intéressant, ¢'est de saveir comment il a traveillé en six msis ou en
ugn an.’ Il en est de méme des frais d’un rayon. Ce n’est qu'en con-
naissant le montant pour toute une péricde et par rappert aum
chiffre d'affaires traitées, et aussi en comparaison de celui d'un
autre rayon, que 'on est & méme de se faire une idée exacte de la
fagon de travailler de ce rayon. La statistique fournit donc des
compies rendus périodiques et comparatifs sur tous les faits im-
portants se prodnisant dans la maisen. La statistique exerce éga-
lement une importance considérable sur I'organisation générale
de la maison. Ce que nous avons dit des rapports de la comp-
tabilité avec organisation s'applique aussi A ceux de la statis-
tique avec cette derniére. Une bonne organisation intérieure et
extéricare de Dentreprise n'est possible que la ol fonctionne
une statistique systématique. Elle seule est 4 méme de fournir a
la direction, sur toutes les parties de la maison, les indications
nécessaires lui permettant de prendre en connaissance de cause
les meilleures dispositions pour porter au plus haut degré pessible
Pefficacité da fonctionnement de I'entreprise.

D’ailleurs, I'existence seule d'une statistique fonctionnant
méthodiquement garantit déja une bonne organisation. Ce n’est
que dans les maisons bien organisées qu'il est possible d’obtenir
avec la régularité voulue les données nécessaires dont la statis-
tique a besoin. Il y a donc rapport entre statistique et organisation;
I'une facilite Pantre,

Au sujet des rapports de la statistique avec I'organisation, il y a
lieu de prendre en considération que la statistique, afin de pouvoir
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faire utilement la comparaison des chiffres d’une période & nne
autre, a besoin d'une certaine stabilité de V'organisation. Il en
résulte que dans le plan d’organisation général de la maison on
doit tenir compte aussi des besoins de la statistique; il faut, en
outre, gue ce plan soit établi de la fagon la plus soigneuse et
qu’il tienne compte du développement probable de Yentreprise.

D’aprés ce que nous venons de dire dans ce chapitre, 1a statis-
tique d’une entreprise privée a pour obiet :

10 Les chiffres fournis par la comptabilité.

@) En les prenant tels quels pour en faire des comparaisons.

5). En les décomposant autant que possible dauns les différents
¢léments dont ils se composent afin de connaitre I'importance et
les variations de chacun de ces éléments,

¢) En les classant de différentes maniéres afin de pouvoir
établir soit ¢ rendement, soit les frais des diflérentes parties de
‘la maison.

20 Les chiffres représentant dans I'intérieur de la maison des faits
et des objets dont la conptabilité ne s’occupe pas.

30 Les chiffres représentant a U'extérieur de la maison des faits
qui ont pour elle un grand intérét,

1} peut étre intéressant, par exemple, pour une maison de con-
naitre 'importation et 'exportation des différents pays dans les
marchandises dont elle s’occupe, afin de pouveir établir la part
qu'elle prend dans le commerce de ces pays.

40 Elle doit tirer de tous ces chiffres les comparaisons utiles afin
d’en faire ressortir les variations d'une période & autre d’une
méme catégorie de faits, ou celles des rapports entre deux caté-
gories différentes de faits entre lesquels il y a un rapport quel-
congue ou des relations de cause a eifet.

Priz ensemble, un contrdle automatique, une comptabilité de
précision, un service statistique méthodigue, constituent un instru-
ment de contrile gui peut faire d’une entreprise commerciale un
mécanisme fonctionnant avec une précision presque absolue. Pour
une grande entreprise, il peut constituer & la longue le facteur de
succés le plus important.

Gurrane. — Entreprises. 17
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115. La technigque de la statistigne, — Ainsi qgue le dit Feenand
Faure, on peut distinguer quatre séries d’opérations successives
. dans '¢tablissement de la statistique, 4 savoir :

. 1¢ Les opérations préparatoires;

20 Les opérations de la constatation des faits et objets qui sont
la matiére de la statistique;

3 Les opérations du dépouillement des bulleting, des fiches,?
carnets ou registres 4 'uide desquels les faits ont été constatés;

4> Les opérations par lesquelles on exprime et on présente les
résultats du dépouillement. .

Dans les entreprises privées le service de [a statistique ne s’oe-
cupe directement que des deux derniéres opérations. La consta-
tation des faits, notamment, est faite dans les rayons et dans les

_différents services, et dans les buts les plus divers.

116. — Les opérations préparatoires, — Les opérations prépara-
toires consistent tout d’abord A établir le plan du fonctionnement
de la statistigue. Pour que la statistique rende les services voulus,
il faut qu'elle soit faite méthodiquement. 1] s’agit de déterminer les
oljets et les faits qui doivent constituer la matiére de la statis-
tique. Tous les objets et tous les faits n’ont pas la méme impor-
tance, et il est nécessaire d'en faire un choix judicienx. Plus la
statistique sera développée dans une mgpison, plus les faits dont
elle s'occupera seront nombreux. 11 faut s’occuper d’abord des:
plus importants.

117. La constatation des faits, — La stetistique officielle prend
son matériel trés souvent dans les registres les plus divers tenus-par
les autonités publiques dans un toul autre but que celui de la sta-
tistique. La statistique privée procéde de la méme maniére. Les
faits et objets dont elle veut s’occuper sont-notés au fur. et & mesure
qu'ils se présentent dans les. fiches, carnets, cartes. ef registres.
tenus dans les rayons et dans les.serviges. On .ne fait pas d’ohservas
tions ou de constatatipns spéciales pour la statistique. Ele travaille
d’aprés les matiéres que.la liquidation des affaipes de la maison luj;
. fournit. Les livres de la comptabilité contiennent lp matériel le
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plus important et le plus volumineux; mais le journal des com-
mandes, les cartes des clieuts et de l'inventaire permanent, ainsi
que les carnets d’achats et le serviee du matériel de magasin et
de bureau, les rapports des voyageurs et les cartes de travail, s’il
¥ en a, contiennent également un matériel intéressant,

11 sera nécessaire de tenir compte des besoing de la statistique
dans la disposition des livres, registres et cartes, afin de [aciliter
le comptage dans la mesure du possible. Ce comptage doit étre
complet; il doit porter sur tous les faits dont on veut s'occuper.
11 est hors de doute gue, par suite du fait que la statistigue veut
étre renseignée d’une fagon continue sur tout ee gui se passe danw
la maison, elle apporte dans le fonctionnement de cet{e derniére
une grande précision et une grande unidormité,

118. Le dépouillement. -— Cette opération consiste a réudir les
chiffres dispersés dans les registres divers et d’en faire la classi-
fication. C'est un travail extrémement important. L’exactitude et.
Lutilité de tout le travail statistique en dépendent. Les principes
d’aprés lesquels la classification doit étre faite sont préalablement
I'objet d'un exarmen approfondi. On doit surtout avoir en vue
les rapports de causalité entre les différentes catégories de laits.
C’est I'essentiel au point de vue de I'organisation, 11 est indispen-
sable que la personne qui fait cette classification ait un esprit
logique et connaisse 4 fond le fonctionnement de la maison, sinon
des erreurs peuvent se produire gui enlévent aux chiffres obte-
nus toute leur utiliteé. .

119. La présentation. — Les résultats obtenus par le dépouil-
lement doivent &ire présentés de la facon la plus claire possibie.

Il est ukile que cette présentation soit faite de maniére & faire
"ressortir, au premier coup d'eeil, Pimportance absolue et relative
des faits présentés, leurs variations et, autant que possible, I'in-
flzence des variations d’une série de faits sur celles d'une autre
série en rapport de causalité avec elle. La présentation peut
étre faite sous la Torme de tableanx: de chiffres; soit. sous celle
de graphiques. Une disposition habile et logique des tableaux
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augmente la valeur de la statistique. Les tableaux peuvent &tre
faits :

te Pour une seule catégorie de faits afin d’en faire la comparaison
pour une série de périodes (les ventes par mois, pour plusieurs

' années);

.29 Pour plusieurs catégories de faits du méme ordre (les
venies des différenis rayons);

3¢ Pour subdiviser un ensemble de faits dans ses éléments
(les frais d’un rayoun en appeintements, intéréts, loyer, ete.);

4° Pour comparer deux catégories de faits entre lesquels il y a
rapport de causalité (frals et ventes dans un débouché).

120. Les chiffres relatifs, — Afin de faciliter la comparaison des
données statistiques et de mieux en faire ressortir Uimportance
relative et les rapports entre elles, on traduit les chiffres absolus
en chiffres relatifs. Ainsi, par exemple, pour pouvoir comparer le
rendement d’un voyageur avee celui d'un autre, on procéde &
I'établissement du coefficient des frais de chacun par rapport &
leur chiffre ¢’affaires. Si nous avons pour I'un de ees deux voya-
genrs :

4,800 francs d’appointements .. )
6.000 »  de frais de voyage. { sur un chiffre d’al-

%, »  de commission. .., faires de 120.000 francs.
2000 » frais d’échantillons. S

et pour I'autre :

3.600 franes d’appointements .. :
5400 »  frais de voyage... { sur un chiffre d’af-

1 %, » de commission ... faires de 90.000 franes.

1.500 »  frais d’échantillons

Ceci donnera pour le premier voyageur un coefficient de frais de
12,66 9%, et pour le deuxiéme, de 12,77 %. '

Ces deux coefficients permetient beauncoup mieux que les chifires
absolus des frais de se rendré compte du codt relatif de ces deux




LA STATISTIQUE ' 237

voyageurs. Le coefficient est dans la statistique privée une donnée
trés importante, Fernand Faure dit que ¢’est le rapport namérique
qui existe entre le phénoméne que 1'on désire comparer (dans notre
exemple, les frais) et un autre phénoméne auquel il est plus ou
moing étroitement li¢ (le chiffre d'affaires). Ce rapport numérique
est le quotient d'une division dans laquelle les chiffres absolus
(frais), qu’il s’agit de comparer, jouent le réle de qividende.

Les coelficients les plus importants somt ceux domt on a
besoin pour établir les prix de revient et les prix de veunte.

Une autre donnée statistique trés importante est la moyenne
arithmétique. « C'est la somme de plusieurs quantités de méme
nature, divisée par leur nombre. » (Faure.) Par exemple, le stock
moyen est la somme des stocks existant 4 la fin de chaque
mois, pendant un exercice divisée par 12. Souvent, il est établi
simplement en additionnant le stock existant an commencement
de I'année avec celui de la fin de 'année et en divisant le total
par 2. Les deux résultats peuvent étre fort différents; il y a done
lien d’étre prudent a I'égard des moyennes. Leur valeur dépend
de la fagon dont elles sont obtenues; si elles, sont tirées d'un trop
petit nombre de chiffres, leur valeur est nulle, Par exemple, I&
- stock moyen établi d’aprés le stock du début et de la fin de
Iexercice ne tient aucun compte des stocks qui ont existé, des
298 autres jours ouvrables de 'année. En se basant sur les stocks
existant & la fin de chaque mois, on obtient une moyenne bien
plus exacte. Dans ce cas particulier, ]a moyenne a non senlement
plus de valeur parce qu'elle repose sur des constatations plus
nombreuses, mais aussi parce que les époques auxquelles les
constatations sont faites, sont des époques particuliérement
importantes dans l'existence d’une entreprise commerciale. Tout
ce qui se produit dans le courant du mois se liquide en grande
partie 4 la fin du meis. La situation de la maison &4 la fin
du mois est donc plus intéressante que celle que I'on peut constater
un autre jour dans le courant du mois.

La moyenne ne doit pas seulement étre extraite d’un nombre
de chiffres aussi grand que possible, mais il faut aussi que ces
chiffres ne soient pas trop distants les uns des autres et qu'ils ne
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s’appliquent pas & des objets ou & des faits de nature différente.

Par exemple, la moyenne des salaires obtenue en divisant le
totel des salaires qu’une maison paie par le nombre des employés
serait une moyenne sans valeur, pour la bonne raison que les
salaires different trop et se rapporient & des catégories d’employés
trés difiérentes.

La moyenn® est, en tous les cas, un chiffre abstrait qui peut trés
bien ne s’appliquer 4 aucun des nombreux cas conerets dont il
est extrait. Elle nivelle tout et ne tient auecun eompte des extrémes.
La durée moyenne du stock, par exemple, est tout 4 fait hypothé-
tique. Elle peut méme ne pas représenter la durée comportant les
durées du stock effectif du plus grand nombre d’articles. Les durées
les plus nombreuses peuvent étre localisées aux deux extrémités.
H peut v avoir un grand nombre. d’articles qui ne restent que
quelques jours en magasin et un grand nombre, par contre, qui y
restent prés de six mois, et ceci peut donner une moyenne de trois
mois, 1t fandrait, dans ce cas, séparer les marchandises et établir
saparément la durée moyenne du stock de celles qui, d’habitude,
restent longtemps en stock, et ausdi de celles qui ne font qu'y
passer. En dtablissant la moyenne de la durée du stock par la
nature des articles, ¢’est-d-dire par rayon, on a la chance d’étre
bien plus prés de a réalité.

Uin grand nombre de coelficients sont aussi des moyennes.
Par exemple, le coefficient du bénéfice brut établi 4 Ja fin de 'année
est un coefficient moyen.

Nous avons done trois données statistiqnes différentes :

19 Le chiffre absolu; )

20 Le coefficient;

- 3* La moyenne,

Dans la statistique privée il n'y a guére lien de faire usage d’autres
données.

Les graphiques ne peuvent étre établis que d’aprés les tableaux
de chiffres. 1Is peuvent prendre la forme de diagrammes ou de car-
togrammes. Les grapbiques trés employés dans la statistique
publique pour la divulgation des résultats n’ont pour la statistique
privée qu’une valeur restreinte, excepté peut-étre dans les trés
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grandes entreprises. En général, on se contente de tableaux conte-
nant dans une colonne les chiffres absolng ¢t dans une autre les
chiffres relatifs.correspondants.

121. L'objet de la siatistigue. — Les objets et les faits formant
la matiére de la statistique d’une entreprise cominerciale peuvent
an point de voe de la technique étre divisés en deux catégories,
3AVOIr : : : -

10 Les objets et les faits qui se trouvent enregistrés par la comp-
tabilité,

20 Les objets et les faits intérieurs et extérieurs qui he rentrent
pas dans le domaine de la comptabilité.

Ces faits n’ont pas tous la méme importance. Il s’agit d’en faire
un choix - judicieux. Ce qui s'applique aux autres services de la
maison s’applique aussi au service de la statistique. Son travail
deit étre fait dans les himites économiques et contribuer au fone-
tionnement. rationnel de la maison. I1 n’y a pas de place pour des
statistiques ne servant qu’'a satisfaire la curiosité. Le coit de la
statistique fait partie du prix de revient général des marchandises
de la maison. 1l faut qu’elle arrive & diminuer ¢e prix et non &
I'augmenter.

Les deux bases fondamentales de l'organisation rationnelle
sont : 1° la stabilité; 20 le rendement. La statistique peut étre
divisée en deux parties correspondantes, dont P'une s’occupe prin-
cipalement des objets et des faits influengant directement ou indi-
rectement la stabilité, et Tautre des faits ayant un rapport direct
ou indirect avec le rendement. Les faits qui ne peuvent pas étre mis
en lumiére sous F'un ou I'avtre de ces deux points de vne n’ont pas
d’intérét pour la statistique privée.

122. La statistique de la stabilité (ou statistique des éléments du
bilan de situation). — Elle a pour but de faire ressortir d’'une
fagon trés claire, d’abord la maniére dont est composée exacterent
Pentreprise dans 9a partie active comme dans sa partie passive, en
général, ensuite comment chacune de ces parties est composée en
particulier,

a} L'actif se compose des cinq sortes différentes de valeurs que
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nous avons indiquées & plusieurs reprises et dont Thaeune a un
role économique spécizl. Pour bien faire ressortir la propertion
exacte de chacnne de ces valeurs, on en établit le coefficient par
rapport au total de I'actif. Ce coefficient est établi chaque mois;
il permet mieux que les chiffres absolus de suivre les variations
qui se produisent dans la composition de tout Tactif de la maison,
Si 'un des coefficients devient trop grand, il est, possible de prendre
les mesures nécessaires & temps ef en connaissance de cause.

by Pour le passif on peut procéder de la méme fagon. On établit
le coefficient du capital de I'entreprise et celui des capitaux étran-
gers, ce qui fait ressortir I'importance du premier par rapport
aux autres, 11 est intéressant de comparer le coeffieient des valeurs
de réglement avee celui des capitaux exigibles 3 courte échéance.
Les coefficients des eapitaux sont nécessairement établis d’aprés
le méme total que les coefficients des valeurs, 1’actif étant égal au
passif, ce qni rend facilement comparables Ies deux coefficients gni
pour la liquidité ont une grande importance. Seulement le coef-
ficient des capitaux exigibles & court terme représente les scmmes
dues & des échéances plus ou moins rapprochées, tandis que le
coefficient des valeurs de réglement indique les sommes disponibles.
11 est donc utile, pour mieux se rendre compte de la liguidité de
Ventreprise, de classer les exigibilités par échéances, ainsi que, du
reste aussi, les valeurs en circulation,

¢) La tomposition des valeurs de rendement a une trés grande im-
portance. 11y a lieu d’établir le coefficient du stock de chaque rayon
par rapport au stock tout entier. Ceci permettra de se rendre
compte de I'importance du stock des différents rayons en compa-
raison les uns des antres. Senlement cette comparaison ne signifie
encore pas grand'chose. Ponr pouvoir en tirer une conclnsion pra-
tique, 1l faut avoir 4 cité des tableaux de ces coefficients le tablean
des coefficients de ventes des différents rayons. C'est senlement
en les comparant tous deux qu'il est possible de jnger si le stock
qu'accusent ses coefficients, pour chaque rayon, sont justifiés on
non. (Vest sur la base de ces deux tableaux que pourra étre fixé
d'une fagon rationnelle le crédit d'achat de chaque rayon ponr le
* mois suivant. La courbe du stock d'un rayon doit nécessairement
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suivre celle de ses ventes. Cest le seul principe d’aprés lequel les
capitaux disponibles peuvent étre réparfis d'une fagon rationnelle
parmi les différents rayons.

dy Les valeurs en circulation sont placées dans les différents
débouchés. 11 faut connaitre le coefficient de chaque débouché par
rapport au total des valeurs en circulation. Mais il faut également
avoir, & cOté, le tableau des coefficients des ventes faites dans
chaque débouché et calculé sur le total des ventes du mois. Si le
coefficient des créances dans un déhouché prend des proportions
plus grandes sans qu'il y ait une augmentation correspondante
des ventes, cela signifiera que les clients paient mal dans ce
débouché; et si I'on se trouve & la limite des capitaux, il y aura
lieu de restreindre les affaires dans ce débouché, et de porter les
efforts sur une vente plus favorable & ce point de wue, ou
d’augmenter le prix pour le dit débouché. Si les capitaux sont
abondants, cette mesure ne s’impose pas.

Sur les tableaux de présentation il sera utile de laisser & coté
des coefficients les chiffres absolus, ce qui leur donnera plus de
clarté. Si 'on dispose du temps nécessaire, on pourra construire
des diagrammes en général encore plus clairs. A. Liesse dit que
lirrégularité des courhes frappe le sentiment de symétrie de
Phomme, ce qui fait que les conrbes parlent un langage encore
plus clair que les chiffres.

123. La statistique de rendement, — La statistique de rende-
ment se divise d’aprés les quatre facteurs collectifs de rendement
que NOUS CONNAISSONS :

1o La productivité;

20 Les frais d’exploitation;

3® Le prix de revient;

4% Le prix de vente.

10 Le productivité dépend de :

a) L’organisation intérieure;

by L'organisation extérieure.

Cette derni¢re organisation comstitue pour la statistique un
champ d’action A la fois trés étendu et trés important. Les ventes
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se trouvent déjd groupdes par débouchés eb par rayons-dans les
livres de débits.

La construction d’un tableau des ventes ;

. @) Par rayons;

6y Par débouchés;

¢} De chaque rayon par déboucnes,
ne présente donc pas de grandes difficultés. L'établissement des
coefficients est ¢galement trés intéressant dens tous ces trois
cas, La variation des chiffres de ces tableaux démontrera A la dirvee-
tion la valeur de l'organisation extérieure dans les différents
‘débouehiés. S'l v a des reculs notables, un examen frés approfondi
de la partie de Porganisation en cause s'imposera et pourra dans
certains cas avoir pour résultat un changement de voyagenr, de
représentant ou de directeur &’nne succursale,

Il est utile de pousser la statistique des ventes encore plus a
fond. L’établissement dn chiffre des ventes dans les villes et les
régions les plus importantes des différents débouchés est extréme-
ment utile 4 connaitre, ainst que le chiffre d’affaires fait avec les
principaux chents en particulier. Les comptes, ainsi que les cartes
établies pour chaque client dans le service .des ventes, contiennent
les indications nécessaires, mais les tableaux comparatifs établis
pour des périodes réguliéres seront pour la direction une source
trés précieuse de renseignements,

Il y a aussi lieu de connaitre le nombre des nouveanx clients
que la maison acquiert chagque année.

Qu'une maison gagne de nouveaux clients, ¢’est trés bien, mais a
la condition qu’elle sache conserver en méme temps les anciens et
développer les affaires avec eux. 1l faut donc séparer pour chaque
débouché le chiffre d’affaires fait avec les anciens clients de celui
fait avec les nouveaux. Ceci indiquera 5i 'augmentation des ventes
est due aux affaires faites avec les nouveaux clients ou au dévelop-
pement des effaires avec les anciens, Pour les maisons vendant
des articles susceptibles d’engager des relations régulidres avec les
clients, cette distinction est de la plns haute importance. C'est une
question vitale pour la stabilité du rendement de.la maison. Une
fois que la maigon a acguis un c¢lient, il faut qu’elle puisse le
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- eonsegver. Si elle n'y arrive pas dans une trés grande mesure,
c’est qu’il y a dans l'organisation des défauts qu'tl faut trouver
et auxquels il faut remédrer,

'S1 la maison fait de la réclame dans les journaux, il faut une
statistique trés sévére par journal, afin que la maison puisse arriver
a4 connaitre exactement Ieffet des annonces parues dans les
différents journaux. La chose est assez facile quand on indique
dans Jes annonces un rayon ou un service spécial auxquels les
commandes doivent étre adressées.

Lies maisons qui font des affaires par correspondance établissent
le chiffre d’affaires qu’elles peuvent réaliser en moyenne sur un
nombre donné de circnlaires dans une région ou dans une cer-
taine catégorie de clients.

Elles arrivent ainsi & fixer le coefficient des frais de publicité,
te qui est d'une grandc importance pour les maisons de ce genre,

20 La statistique des frais d’exploitation est, avec celle de la pro-
ductivité, la partie la plus importante de la statistique d'une entre-
prise commerciale. Il faut autant que possible analyser les frais.
C'est le senl moyen qui permette de voir oi des économies sont pos-

esibles, Le coefficient de chaque catégorie de frais doit étre établi

aussi bien par rapport au total des frais que par rapport au chiffre
d’affaires. Chacune des différentes catégories de frais doit étre
subdivisée ensuite par rayon et par deébouché, et pour chaque
rayon et chaque débouché on établira de nouveau les coefficients
par rapport au total de leurs frais et de leurs affaires, Cela per-
mettra de faire des comparaisons de la plus haute utilité,

30 La statistiqgue du prir de revient portera sur les différents
&léments du prix dé revient spécial et général, et la statistique du
prix de vente indiquera, par exemple, comment les différents tarifs
ont &té appliqués dans les difiérents rayons et débouchés,

Une statistique des cormmandes regues sera également trés utile.
Elle indiquera & n'importe quel moment le degré d'occupation de
Ja maison et permettra de faire des comparaisons trés utiles,

Les frais qu'occasionnent les différents services peuvent aussi
former un objet intéressant de la statistique, ainsi que le travail des
employés, st on a soin d'introduire des cartes de travail destinées
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4 recevoir tous les jours l'indication du travail fait par chaque
employé,

En somme, on peut dire gqu’un service de statistique fonction-
nant systématiquement peut arriver & mettre en Jumiére tous les
objets et tous les faits présentant un intérdt quelconque au point
de vue de lorganisation rationnelle de la maison, 11 est inutile
d’en vouloir donner une énumération compléte, Ces objets et faits
varient d'une entreprise & Pautre, suivant le genre d'affaires et
Fimportance de la maison, et il est nécessaire de tenir compte de
I'intérét plus ou moins grand qu’attache le direction 4 connaitre
tous ces détails. Il ne faut pas oublier en effet que I'utilité de la
statistique sera, en dehors de son influence indirecte surle bon fonc-
tionnement de la maison, surtout celle que la direction de Ia maison
saura en tirer, C'est & elle qu'incombera la téche d’interpréter les
chiffres, d'en déduire les conclusions et de prendre ensuite les me-
sures pratiques qui'en découlent. '
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