
LE -PRIX COQURANT

DU MAINTIEN DES PRIX

M. Wîiu. Maxwell, gérant (les V'entes <le
la Iver Jlohnson Amnis ('o., a fait, sur ce
sujet, à la C'onvention (les Quincailliers, à
Peterboro, nue conférence que nousi re-
grettons (le nie p)ouivir tradluire in-exten-
go, mabi que nous1 anal>Ferons dtans l'in-
térét de nos lectetirs:

''Vous ètes, MNessieuîrs, dles quincailliers.
Voius n't'Les< pas à la tête <l'un magasin àt
déiîaitenientm, <lui bazar atix articles va-
riés, tmais vous avez vol; pîropres lîrotîlé-
ites à résoudre. D)e ce qtîe Sm lth ï. fait
fortune avec les magasins miultip:les poutr
la vente desf raquetttes et que- .ontes est
udevenut illioannaire avec un nmagasin à
dlépartements. Il ne s'ensuit lias tue nous
dlevions adopter avetigVmnt les. 1i16t141

dtW4 de l'in ti ou le t'atre.
'l.a tendiance, (lit le c'onférenciter. atîx

E tuts-' 'iils, chez, que lqutes quIncl11
e'st d'ini tier les inéthodi's îles niag':sl ts -à
déptartenments et des tiazata, (" est <'etil'.
t endîance qui iil ots a dlicté< not re iIstI i tq <
at uel le <le fi xe r le prîi x (le détail <lu rý--
vulvi-r Ivet' .ohnFon. Nous l'avons fait
pour ptrotége'r ceux qtiintopteli lits
('es InétbiOdes Pt. c hose rentarqu<ale (-eix
ti cou ialetit le4 lix o nt été lir'tî

sls ex'eptî ioi esi'eýsi%<'tîtett heureutx
queI' neus les prtotégionis cotre et'îèis
Lat llill.tî1 lt'avaitîlt tpas une idéetté
'latIre dle ta ralsoit qui lu'îîî' avait faiit uî

Pvrt ies î <r i sutr le u o iveI -t tii nson
lis <tilt Su que <les iitéthotlies (lii l'eu' ciii,

?".~'apiliq aux a ti-licles (ltu vétell<'t.It. def
la bîjotîteit. (te lait lbrai rie, île la tIii'
lu>et ie et des produilts alilmentairt's ne'
C',"tnaieiît Piys Pour les nmeilleturs arit't
c'tîs de la qtîiîîî'nîherle.

Le mnagasint à <iélartemeîtts peuit 'onutp
ter stir la variété (les genls. to-ut ce quîi S''-
v'end a iîe <otvi slr dle créer tit désir. Ill
nme qutand le besoini fnit dléfaut. Les niai.
chario de produits aliiîentalt'es a ptour itii

tetomacýl et le palais de,, hîuains. i
magasin à clt:tl et % <lix cents, avec soit
fouillis d'articlEs fait appiel à un étranti
ge înstinî't humain. Ils îueîîvr*nt ailolui
dles métiiodes qui 'le conlviennent lias ;i,:
tltu.>11sin dle (Pitîcvaillerie.

Les clientr, qui a (hètent de ces nuaga.
si"£ sauvent que le.; articles qu'ils y- achè-
tent îî'aîtt'ont. qu'une durée limitée et il,
s'attendenît à les renouveler. 1ais Il en
est à ut renient (Ie ce qu'ils achètent chtez le
qtulncîaillier, dans letir esprit une scie. et
un marteau doivent durer toute la1 v'e, la
Itelottîre <tera résister pîendatnt des an1-
nées, ainsi ties Isséles, de la broche à~ clô-
ture, dle la rouîteileiep des articlesl cuit-
Ilair'es, les arils à feu, (le presque tout
enfin.

Pourquoi le quincaillier c'Otp;erait.l les
prix? D'ailleurs les coupera-t-il réellement
*U~ Prétenduîment? v'a-t-il tenir des nmar-
ChAndises de Premier ordre et en rédui-
re les prix? Si ouli, il doit compter sur
Une augmentation des ventes pour conu-

bier lat diminution du profit sur chaque
s-i. <ttc.

Les articles <lu commerce de quincail-
le)rie ne sont pas comme ceux du magasin
a départements, On ne les achète que
quanîd on en a réellement besoin. Vous
n<e <''ez pas la demande pour les scies
et la pueiniture, Bi vous coupez les prix,
vous ne ferez jamais que répondre ü une
di-iande tréée puar le besoin-, vous pou-
5< z enileve'r <les ventes à vos concurrents
e'h biiLmsunt les purix et y gagner momen-
tanénîient. Mlais vos concurrents ne vont
paà se croiser' les bras et vous laisser
faite'. ils ne le pueuîvent pas; à leur tour
il,~ itlîpernt les prix et vous feront ce
qtue %oui, leur avez fait.

Satif pout' les nouveautés-et une vraie
iitivý-atité nie denmande pas qu'on baisse
tes i'rix- je ci'ois qtu'il y a moins de force
de< suggestioun dans la baisse des prix de
lai qutincaillerie que, peut-être. dans tout
auttre ligne.

Qutant aux rabats sur les principaux
atdset dans les ventes sipéciales je n'y

a;;as contiance. Supposons que, dans
itie localité, il Y ait trois marchands et

<ilite toits fass'ent îles rabais sur des arti-
'lis 'liii attirent les affaires et fassent

(ats les %'entes spéciales. Chaque niaga-
.iiti opérera naturellement sur des lignes
"-i>e<alei e' dans I espaice d'un an les
trois (liincaiilliers auront abaissé les prix

ut ne grande quantité d'articles dîiffé-

.Nliatitcoaît vol<'r le nîarch'and qui tiré'
uî'til-<lul essaie-de vendre à prix pilus
<as quie ses concurrents en faisant une

s:é,êiý-té de marchandises d'une qualité
ànmeilleuir marché. C'est rentrer dans la

queîîst ion deb maisons à catalogue . Si le
miarchand (le la localité ne perut convain-
( t- ses; genîs quî'un article de premier
<-hoix es;t meilleur que celui du catalogue,
contttinent p)ouî'ra't-il le convaincre qu'utn
article bon marché est meilleur? "Je.vou-
ti lis ItOUVoli' trouver des mots qui fassent
«nuliirendre à tous que la question des

iiietsà catalogue eslt une question
iusy;%rlt<logiqtie et qu'on n'en viendra à

<isOluitionI que quand on le reco>nnai-

0it devrait faire l'éducation du consomi-
itîntetir (le manière à ce qu'il sache mieux
dlistinîguer le prix et la valeur des arti-

'<s Le quincaillier qui coupe les prix
fait un sacrifice de ptrofits sans être au-
tllinnit sûr d'obtenir îtn avantage quel.

touique sutr la maison à catalogue ou mué-
lite sur le commerce local.

M. W'îî. Maxwell termine ainsi son étut-
de:

"S1 j'étais ntarchand détaillant, je
ferais passer de temps à autre des exa-
Ilivins écrits à mes commis pour m'assu-
rer qu'ils connaissent parfaitement les
.îi-guutîents à employer' Pour vendre ma
ma~rchandise. Un vendeur devrait avoir
plus de î;ouvoir Qu'un catalogue imprimé.
Mais quand on COMP.re la moyenne des
v'endeurs dii commerce de détail aux ca-

talogues destinés aux ventes p'ar <iri,
pondance. nous c0otatonls qu'il i*n'e ~
pas ainsi.

"Autre chose - Je profiterais de' -

que la plupart des détaillants négligent
les occasions qui s'offrent à eux de se ser.
vir des3 brochures et autres ouvrages sir
l'art de la vente, publiés par <les inîanlîî
facturiers. Je réunirais ou Je chargerai,
que, *que employé de recueillir ltut (-p qu'il
est possible de se procurer da:ns ce gen
re et de le distribuer aux autr*,,e i
ployés. Je ferais en sorte d'utiliser lotit
ce qui cst publit par les manufarturiers.
et mon établissement aurait la répîutatin
dètre la maison vendant les produits les~
iiieiileurs et les plus nouveaux des i:i.
leurs manufacturiers.

"J'essaierais de monolioliser l'effet lo-
cal produit par la publIcité faite dlans le-'
magazines par les man-ufacturiers dle nies
marchandises. Je découperais leurs an
nonces et je les collerais sur une 1îlanîli',
d'affichage avec un avis approprié indu
quant que mon magasinl est la Ibnncla;e
maison de vente des marchandises annon.

"J'aprenraisau public à s'attendreà
lrou;ei- les meilleures marchandises e't li'
melletr service dans mon ni.igasifl. 1"
.ui enseignerais aussi à ne iras saI-d-
A des prix réduits.

*'Je miaintiendrais nmes prix et jetl1

rais toute mon Influence auprès <1les tu

tnîfaûturlers pour qu'ils établissentt &S~
<ix de revente de leurs ptroduits, afli,
d*4':tnpécher mes concurrents de faire di's
'.e;,n'es à prIx réduits."

L'INDUTRIE DES FEVES DE SOJA

EN ANGLETERRE

On sait que les fèves de soja rOllieil-
tient environ 18 p. 100 de bonne huile qi
est très appréciée dans différentes irîdti1-
ti ict.c notamment pour la fabrication d
savon. Les tourteaux provenant dI' e-
fèves scnt employés à la nourriture, du
bétail.

rin eù qui concerne le traitemlentd'
<'produiit, bien qu'il soit très diffi' ""

d'obtenir des Indications exactes. les1;
dustriels Intéressés se montrant naturel-
lement très réservés sur ce point, le faut
ý,ue de nombreuses usines apglaises On:
pu, en 1909. abandonner Presque eittièr'
muent le travail des graines de lin, d'arà
cltides, etc., pour traiter les fèves (le OJ3
sans apporter, dans leurs installations- 'ie'
modifications importantes, semble ~"
Indiquer que les procédés sont les tI1)éfý'
pour les fèves dont il s'agit que Poll1 :5
autrcs graines.

Les commandes d'huiles, de touirteaux"
et de farine de soja faîtes aux 1 101Uluîs
anglais seraient très Importantes, de sor-
te que cette Industrie parait être de, 0le
lucratives.


