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DU MAINTIEN DES PRIX

M. Wm. Maxwell, gérant des Ventes de
la Iver Johnson Arms Co., a fait, sur ce
sujet, & la Convention des Quincailliers, &
Peterboro, une conférence que nous re-
grettons de ne pouvoir traduire in-exten-
80, mals que nous analyserons dans l'in-
térét de nos lecteurs:

“Vous étes, Mesgieurs, des quincailliers.
Vous n'étes pas 2 la téte d'un magasin A
départements, d'un bazar aux articles va-
riés, mais vous avez vos propres proble-
mes A résoudre.  De ce que Smith a fait
fortune avec des magasins multiples pour
la vente des raguettes et que Jones est
devenu milllonnaire avec un magasin 2
départements, il ne s'ensuit pas que nous
devions adopter aveuglément les métha
des de I'un ou de I'autre.

“La tendance, dit le conférencier, aux
Etats-Unls, quelques quincailliers,
est d'lmiter les méthodes des magasins i
départements et des bazars. (est cette
tendance qui nous a dicté notre politique
actuelle de fixer le prix de détail du re-
volver Iver Johnson.
protéger

chez

Nous l'avons fait
qui n'adoptent pas
ces méthodes et, chose remarquable ceux
qui coupalent les prix ont été
sahs  exception  excessivement

pour ceux

presqua
heureux
qQue nous les protégions contre eux-meén)es.
La plupart n'avaient une idée tres
clafre de la raison qui leur avait fait con-

pas

peries prix sur le revolver Iver Johnson
Hs ont va que des méthodes qui peuvent

(‘\\;'nppllqnor aux articles du vétement, de

la bijouterie, de 1a librairie, de la bimbe-
loterie et des produits alimentaires ne
Convenalent pas pour les meilleurs arti
cles de Ja quincaillerie.

l.e magasin A départements peut comp
ter sur la variété des gens, tout ce qui &
vend a ie pouvoir de créer un désir mao
me quand le besoin fait défaut. l.e mar
chand de produits alimentaires a pour lui
testomac et le palais des humains. 1.0
magasin A cing et A dix cents avec son
foulllis d'articles fait appel 2 un étran-
ge instinct humain. 1ls peuvrnt adopter

des méthodes qui ne conviennent pas au
mugasin de quincaillerie.

Les clients qui achétent de ces maga-
Siug savent que les articles qu'ils y ache-
tent n'auront qu'une durée limitée et ils
s'attendent A les renouveler. Mais il en
est autrement de ce qu'ils achetent chez Je
quincaillier, dans leur esprit une scie et
un marteau doivent durer toute 1 vie, la
peinture devra résister pendant des an-
ndes, ainsi des poéles, de la broche a clo-
ture, de la coutellerie, des articles culi-
naires, des armes A feu,

de presque tout
enfin.

Pourquol ie quincaillier cowperait-i] les
prix? D'ailleurs les coupera-t-i] réellement
on prétendument? Va-t-i] tenir des mar-
cl_mndlses de premier ordre et ep rédui-
re les prix? Si oui, “il doit compter sur
Une augmentation des ventes pour com-

LE PRIX COURANT

bler la diminution du profit sur chaque
vente.

Les articles du commerce de quincail-
lerie ne sont pas comme ceux du magasin
a dcpartements, on ne les achéte que
quand on en a réellement besoin. Vous
e c¢réez pas la demande pour les scies
et la peinture, si vous coupez les prix,
vous ne ferez jamais que répondre 2 une
demande créée par le besoin; vous pou-
viz enlever des ventes A vos concurrents
en baissant les prix et y gagner momen-
tanément. Mais vos concurrents ne vont
pas se croiser les bras et vous laisser
fanre, ils ne le peuvent pas; A leur tour
itls couperont les prix et vous feront ce
que vous leur avez fait.

Saaf poup les nouveautés—et une vraie
nouveauté ne demande pas qu'on baisse
les prix—je crois qu'il y a moins de force
de suggestion dans la baisse des prix de
la quincaillerie que, peut-étre, dans tout
avtre ligne. e

Quant aux rabais sur les principaux
:ull(’it-s et dans les ventes spéciales je n'y
@i pas confiance.  Supposons que, dans
nne localité, il vy ait trois marchands et
que tous fassent des rabais sur des arti-
cles qui attirent les affaires et fassent
auss: des ventes spéciales. Chaque maga-
s opéirera naturellement sur des lignes
sjeciales el dans lespace d'un an les
trois quincailliers auront abaissé les prix
stroune grande quantité d'articles diffé-
rents.

Maintenant voicr le marchand qui pré-
tend-—qui essaje—de vendre 2 prix plus
has que ses concurrents en faisant une
siéciuiité de marchandises d'une qualité
4 meilleur marché. C'est rentrer dans la
(question des maisons A catalogue . Si le
marchand de )a localité ne peut convain-
(I ses zens qu'un article de premier
choix est meilleur que celui du catalogue,
vomment pourra-t-il le convainere qu'un
article bon marché est meilleur? “Je.vou-
drais pouvoir trouver des mots qui fassent
vomprendre A tous que la question des
Ihaiscns 4 catalogue est une question
psychologique et qu'on n'en viendra a
utc solution que quand on le reconna-
tra.

On devrait faire 1'¢ducation du conson-
hateur de manieére A ce qu'il sache mieux
distinguer le prix et la valeur des arti-
c'es.  Le quincaillier qui coupe les prix
fait un sacrifice de profits sans étre au-
cunement sir d'obtenir un avantage quel-
vonque sur la maison a catalogue ou meé-

me sur le commerce local.
M. Wiy,

Maxwell termine ainsi son étu-
de:

"SI jétais marchand détaillant, je
ferais passer de temps 4 autre des exa-
mens €crits a mes commis pour m'assu-

qu'ils connaissent parfaitement les
drguments A employer pour vendre ma
marchandise. Un vendeur devrait avoir
Plus de pouvoir qu'un catalogue imprimé.
Mais quand on compare la moyenne des
vendeurs du commerce de détafl aux ca-

rer

talogues destinés aux ventes par corres
pondance, nous constatons qu'il n'en est
pas ainsi.

“Autre chose — Je profiterais de e
que la plupart des ‘détallla.ms négligent
les occasions qui s'offrent A eux de se ser-
vir des brochures et autres ouvrages sur
I'art de la vente, publiés par des manu-
facturiers. Je réunirais ou je chargerais
queique employé de recueillir tout ce quil
est possible de se procurer dans ce gen
re et de le distribuer aux autres em
ployés. Je ferais en sorte d'utiliser tou
ce qui est publié par les manufacturiers,
et mon établissement aurait la réputation
détre la maison vendant les produits les
meiileurs et les plus nouveaux des meil
leurs manufacturiers.

“J'essalerais de monopoliser l'effet lo:
cal produit par la publicité faite dans les
magazines par les manufacturiers de mes
marchandises. Je déoouperais leurs an
nonces et je les collerais sur une planch.
d'affichage avec un avis approprié ind:
quant que mon magasin est la princiair
maison de venle des marchandises annon-
eées.

“J'apprendrais au public & s'attendre i
trouver les meilleures marchandises et I¢
meilleur service dans mon mugasin. J®
iui enseignerais aussi & ne pas sattendrs
A des prix réduits.

*Je maintiendrais mes prix et j'emplo
rais toute mon influence aupres des 1
nufacturiers pour qu'ils établissent des
prix de revente de leurs produits, afin
J'empécher mes concurrents de faire des
ventes a prix réduits.”

L'INDUTRIE DES FEVES DE SOJA
EN ANGLETERRE

On sait que les féves de soja (-omien:
nent environ 18 p. 100 de bonne huile au!
est trés appréciée dans différentes indus
trics, notamment pour la fabrication du
savon. Les tourteaux provenant de &
féves sont employés A la nourriture du
hétail.

En ce qui concerne le traitement &
cc produit, bien qu'il soit trés diffii
d'obtenir des indications exactes, les '
dustriels intéressés se montrant nature’
lement trés réservés sur ce point, le m.
que de nombreuses usines apglaises o
pu, en 1909, abandonner presque om.n‘r“
ment le travail des graines de lin, dar
ciides, elc., pour traiter les feves de w]g
sans apporter, dans leurs insmllatioﬂs-_d:
modifications importantes, semble .‘”(_"
indiquer que les procédés sont les m«m.«i
pour les féves dont il s'agit que pour -*
autres graines. :

Les commandes d’huiles, de tourtea’™
et de farine de soja faites aux moull?*
anglais seraient trds importantes, d¢ SO
te que cette industrie paraft étre des DIV
lucratives,



