_LE PRIX COURANT

LA SAISON DU FROMAGE
Les perspectives et les espérances
pour le commerce du fromage sont
aussi-bonnes que possible pour la
saison qui commence. Comme nous
avons déja en occasion de le dire, les
stocks sur les marchés de consom-
mation en Angleterre sont considé-
rablement réduits comparativement
aux existants de 1’an dernier. Nos
marchés d’exportation n’ont, & pro-
prement parler, plus de fromage de
la saison passée a expédier. C’est
donc dans les meilleures conditions
que s’ouvre la saison nouvelle de
fabrication puisque le fromage noun-
veau aura le champ libre auprés des
exportateurs. Non seulement il sera
d’'un écoulement prompt et facile,
mais il se vendra dans de bonnes
conditions si nous en jugeons par
les prix qui ont actuellement cours
pour le fodder cheese. I.e prix du
cible de Liverpool vient d’ailleurs
d’avancer pour le fromage de sep-
tembre et, cette avance ne saurait
nuire tandis qu’elle ne peut qu’étre
_utile au fromage nouveau.

Toutes conditions examinées, on
peut espérer que la campagne tirera,
cette année, de la fabrication du
fromage, de beaux revenus.

Mais il nous faut aussi examiner
buur nos lecteurs dans quelles con-
d{tlons ils pourront tirer le plus de
bénéfices de la vente du fromage.

Pour cela, il nous faut nous de-
Wander si le producteur a intérét i
vendre son fromage directement i
Fexportateur ou 8’il vaut mieux
Pour lui avoir recours & un inter-
Wédisire, le marchand 3 commis-
NOb,

_Deprime abord, il semblerait que
lmmimédizxire ou le marchand &
‘ollmission est onéreux et, qu'en
¢ Dassant de ses services, le pro-
ducteur a tout le bénéfice de la
. ‘eite directe et qu’il met dans sa
Poclie le montant de la commission
¢ réclamerait le marchand & com-

mission pour son entremise et ses
services.

C’est ainsi que raisonnent beau-
coup de patrons de fromageries qui
sont bien peu au fait de ce qui se
passe dans la pratique. Treés versés
dans la fabrication ils ignorent tount
ou A peu pres tout du commerce du
fromage. ‘

Nous allons les renseiguer sur ce
qui se passe en réalité et ils pour-
ront tirer les conclusions qui dé-
couleront naturellement de la lec-
ture attentive dles faits existants.

Les exportateurs se divisent en
deux catégories bien distinctes :
ceux qui achetent directement du
producteur, par l’intermédiaire de
leurs propres acheteurs qui visitent
les campagnes et ceux qui achétent
sur place au fur et & mesure des
ardres qu’ils regoivent. Ces derniers
sont les plus nombreux et de beau-
coup, comme on le sait.

Les premiers achétent ,Iﬁut()t en
spéculation et ont intérét a payer le
moins cher possible, d’autant plus
qu’ils ont a calculer l’intérét de
P’argent avancé, les frais d’emmaga-
sinage, la perte de poids, etc... ete...

Les seconds, comme nous l’avons
dit, ne font pas d’approvisionne-
ments, ils remplissent les ordres
d’achats en se fournissantsur place,
soit en achetant chez les premiers
soit en s’adressant aux marchands
4 commission.

On voit déja ie rble des mar-
chands & commission qui sont 1’in-
termédiaire utile et nécessaire entre
le producteur et l’exportateur qui
n'a pas de stock en mains.

Mais on comprendra mieux encore
l’utilité du marchand & commission
quand on saura qu'il est réguliére-
ment visité par les exportateurs et
que mieux que qui que ce soit, il
sait ’importance de la demanite et,
quand le fromage est en grande de-
mande il est mieux situé yue le pro-
ducteur pour obteunir les prix les
plus hauts du marcheé. ;



