PRIXGOURANT

( THE PRICE CURRENT )

e

’ REVUE HEBDOMADAIRE
Conmerce, finance, Fndustrie, Assurance, Propricte. Jnmrobilicre, Ete,

EDITEURS :

7

—

S

e

>

L'abonnement est considéré comme renouvelé si le rouscripteur ne nous donne

pas avis contraire au moins quinze i ") SRty VN NEe Deut ftre - A
LA GOMPAGNIE( ge Tpudsucmons ?OMMERCIALES donné que par écrit AITeCTeAERE & pon BATSAHL, Bt Mte w St co s G412 ‘g
e Trades Publishing Co. recevolr de tels avis,
. = Une année commencée est due en entier, et il ne sera pas donné suite A un ordre ?3
25, Rue Saint-Gabriel, - MONTREAL de discontinuer tant que les a1 rérages ne sont pas payés. . ‘ ‘ R
TELEPHONE BELL MAIN 2547 Nous n'accepterons de chéques en paiement d’abonnement, qu'en nutant quo le

ABONIEHEJ!T CANADA ET ETATS-UNIS -
FALE——

MONTREAL T BANLIEUE - $2.00

1.60 LAR AN. “LE PRIX COURANT.

= a7z

DE FERRONNERIE ET LEUR
ASSOCIATION

gt
Y- L existe, on pourrait presque dire: il

[ existait, une Association des Com-
mercants Détailleurs en ferronnerie.
Cette Association ne tient plus d’assem-
biées, on n'entend pas plus parler d'elle
que si les motifs qui avaient donné lieu
A sa naissance n'existaient plus.

Si les détailleurs de ferronnerie regar-
dent un peu ce qui se passe dans les au-
tres branches du commerce de détail, ils
doivent s'apercevoir que, plus que ja-
mais, le mouvement est vers l'union,
I'accord, ’entente, non seulement de com-
mercants d'une méme branche du com-
merce, mais des diverses associations de
marchands entre elles.

Les Détailleurs de la ferronnerie vont-
ils rester en dehors de ce mouvement?

Ou bien, vont-ils, au contraire, profi-
ter de cette recrudescence d’esprit d'u-
nion chez les autres pour donmner a leur

propre Association une nouvelle vie
pleine d’élan et de vigueur?
C’est cette dernieére hypothése, croy-

ons-mous, qui est la vraie.

Nous avons l'opinion ue commercants
trés désireux de voir 1'Association re-
prendre vie et leur opinion va percer
dans les lignes qui vont suivre.

D’abord ,I’Association ne devrait com-
prendre que des membres faisant pure-
ment et simplement le commerce de dé-
tail. Les intéréts du commerce de gros
et ceux du commerce de détail différent
sur plusieurs points et, c’est pourquoi,
des commergants qui font en méme temps
et du commerce de gros et du commerce
de détail, ne sauraient apporter 4 une
Association de détailleurs tout le con-
cours dont ils sont capables, leurs inté-
réts proprés s'y opposant parfois. Seuls
des détailleurs, c'est-d-dire des commer-
¢ant ayant des intéréts absolument iden-
tiques peuvent donner aux problémes
qui se posent devant eux la solution con-
venable; aucun d’eux-n'a et ne peut avoir
profit A écarter le probléme a résoudre.
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La question des prix a établir est une
question A écarter des projets de 1'Asso-

ciation. Pourquoi vouloir que, pour les
mémes objets, les mémes  marchandises,
il n’y ait qu'un seul prix de vente pour
tous les détailleurs? C'est demander
I'impossible. Tous les marchands n'a-
chétent pas en mémes quantités, ils ne
profitent donc pas tous également des
prix les plus bas;
aux mémes termes de paiement et n'ob-
tiennent pas les mémes escomptes, s'il y
a lieu a escompte. Les uns ont des frais
généraux plus élevés que les autres. Le
marchand qui vend beaucoup & petits
profits fait souvent une moyenne de bé-
néfices plus élevée que le marchand qui
vend peu a4 une avance plus grande. Ce
dernier a besoin souvent de prendre un
profit plus grand que le -premier sur ses
ventes pour pouvoir subsister, avec peu
de ventes et des profits légers sur ces
ventes, il ne pourrait pas vivre. Vou-
loir unifier les prix c'est donc soulever
une question sur laquelle il n'est guére
d'accord possible. Et si méme 1'accord
se faisait, il ne gerait pas de longue du-
rée; bien peu de marchands observe-
raient longtemps .les conventions établies
sur ce point. Mieux vaut donc écarter
dés la premiére heure un sujet de dis-
corde. Que les marchands s'engagent
a4 ne pas couper les prix, & ne pas vendre
au-dessous du prix de revient, qu'ils s'en-
gagent méme A ne pas vendre 3 moins
de prélever un bénéfice de disons (sim-
plement pour dire un chiffre) 5 p. c. et
qu'ils observent cet engagement; ce sera
déja beaucoup.

11 y a des abus a faire cesser et pour
la cessation desquels i] faut 1'entente de
tous les marchands. [Cette entente est
possible, facile méme sur plusieurs
points.

Par exemple, les ventes faites par le
commerce de gros aux consommateurs
directement sont un sujet de plaintes gé-
néral et tous voudraient voir cesser cet
abus. - SR
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tement aux magasins départementaux
doivent également étre mis en demeure
de cesser ce genre d'opérations nuisibles
au commerce de ferronnerie proprement
dit. .

Il y a une foule.de sujets A traiter
dans une Association de marchands.
Les membres d'une Association peuvent
s’instruire mutuellement en étudiant en-
semble la maniére de tenir un magasin,
ce qu'il en celte pour faire les affaires,
comment on établit un prix de revient,
etc... Chacun croit savoir posséder 2
fond tous ces sujets; mettez-les en dis-
cussion dans n'importe quelle association
d(g marchands et vous serez surpris de
voir combien de vues différentes seront
discutées sur l'une ou l'autre de ces
questions. .

Quelques marchands peut-étre se di-
ront qu'ils se garderont bien d'enseigner
leurs méthodes aux autres, parce qu'ils
ne veulent pas faire le jeu de leurs con-
currents.

A ceux-la il n'y a qu'a leur répéter une
vérité trop méconnue, celleci: *La
seule compétition dangereuse pour le
marehand est celle qui lui est faite par
ceux qui ne savent pas faire lesg affaires.”

I.’Association est un moyen de se dé-
barrasser de cette compétition dange-
reuse. Que ses membres s'instruisent
entre eux et il ne restera plus en pré-
sence que des concurrents loyaux qui
tous sauront prendre leur part des af-
faires sans se ruiner mutuellement.

LES POMMES AMERICAINES EN
ANGLETERRE

I'importation des Pommes des Etats-
Unis et du Canada sur le marché anglais
prend une extension toujours plus
grande: c'est ainsi que la place de Liver-
pool a recu pour la période qui va du
mois d’aot au mois de décembre 1903,
1,200,000 barils, en augmentation de
60,000 sur la méme période de 1902 .

Le bon annonceur a toujours Fambition -
de faire une meilleurs publicité.
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