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régissent le commerce et qu’il est un
intermédiaire nécessaire entre le ma-
nufacturier et le détailleur.

Bien plus, nous affirmons {ges éner-
giquement que, bien loin que les signes
des temps indiquent la (1Ia]hlllll()ll [r-
ture du anagehand en gros, ces signes,

-ainsi qu’une étude approfondie du pas-

s¢, contribuent a prouver d'une. manic-
re convaincante que Pavenir du mar-
chand en gros est fixé irrévocablement
et que, siode nouvelles conditions sur-
viennent, le commerce de gros se con-
formera & ces conditions; le marchand
en gros restera ainsi le grand interme-
diaire distributeur entre le manufactu-
rier et le détailleur.

Dautres vous ont déja fourni aupa-
ravant des raisons majeures pour l'ex-
istence du magasin de gros; nous dé-
sirons offrir a Votre considér ation quel-
ques autres raisons supplémentaires.

Premicrement. — Le stock bien as-
sorti du marchand en gros permet au
détailleur  d’acheter la ligne de mar-
chandizes le plus a désirer.  (Mest Ial-
faire de la maison de gros de réunir les
marchandises qui conviennent le micux
au marché, Pour  cela, elle shadresse
aux manulacturiers du pays entier
méme de étranger pour se procurer
cos marchandizes, et les marchands en
gros ont 1)('111(011]) plus de facilit™
pour le faire avee de hons résultats que
les détailleurs. Les veprésentants des
manufactures, grandes ef petites visi-
tent les maisons de gros avee leurs mar-
chandises, et les acheteurs de ces mai-
sons font leur choix dans toufes les 1i-
nes qui Jeur sont offertes: par leur
connaissance  des marchandisgs  qui
conviennent e mieux aux hesoins des
régions ou leur  maison: fait aflaires,
ces acheteurs sont néeessairement ap-
tes, s'ils sont hien qn‘xhhv\ pour la po-
sion  quils occupent, & oacheter les

marchandises qui forceront la deman-

de, et ils le font au meilleur avantaoe
nossible.

Cex acheteurs, dans  toute  nutison

Fien divigée, ont des connaissances spit.

ciales dans Teurs départements respee-
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uls. Lacheteur de coutellerie ne s'oe-
cupe pas de Fachat de clous, de fil me-
tallique ou dfautres articles, pas plus
que Facheteur darticles de sporf n'est

cense ¢tre au courant de la ferronne-
ric de construction.  Dans ces condi-
itons, il semble done  quiun stock de

marchandises ainsi réunies doive néees-
sarement olfrir an détatlenr des faci-
ies t|l|'i|. esl in(';lp;lhl(' de trouver au-
trement pour le choix des marchandi-
~ex dont il a besoin et quil peut tenir
avee le plus grand profit.

Sccondement. — Enachetant  dua
marchand en gros au lieu d'acheter «
v manufacture, on court moins de ris-
aue dlacheter un stock trop fort. i
en sadresse a une manufacture, on est
tenté de Faire un achat trop considéra-
bles L distance qui separe le détail-
feur de Lo manufacture  est générale-
ment un factenr important, non seule-
ment pour le frete maissaussi pour e
temps exige pour Fobtention des mar-
chandises. Fnooutres le représentant
unmanufacturier ne fait ordinaire-
ment quiune  tourndée  paran, et cec
fortement a donner un - ordre
trop fort. Le détailleur avant & sa dis-
position e magasin de gros n'a pas be-
;_"t"ll("l:;l| dacheter |)hl>‘ 1lll.il
nest nécessaire pour =es besoins immé-
diant=. Cela hai fait des comptes moins
forts a payer. lui procure des marchan-
dizex plus fraiches ot d'un aspeet plus
attravant, ot est o avantageuy de toutes
lacons,
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Troisicmement. les visites fro-
quentes et regulicres du vendeur dela

nizon de yros, ('l)lll]ull‘('l'.\ AN visites

annuelles on moins fréquentes doore-
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presentant du manufacturier,
pencher L balance en faveur du
mier.

Ces vendeurs ont des renscignéments
complets sur toutes les lignes de mar-
chandises tennes par Lo maizon quiils
représentent. Nutrefois, le défaillear
avail contimme de Faire des visifes an-
nuelles on scmt-annuelles auy grandes
villes of 0y - plusicurs senaines
pour Pachat de sor stock @ anjourd’hui
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Ia méthode est renversée. La montagne
ne va o plus a Mahomet; nous avons
une procession sans fin de Mahomets
qui e rendent a2 la montagne, et quelle
procession, quelle variété  infinie  de
ces vendeurs offrent au
commerce! s vous apportent  des
cehantillons non zeulement des lignes
demarchandises qui ont une demande
bien ¢tablie. mais aussi des nouvelles
liagnes quiareivent constamment des
manufactures,

Le marchand en gros fait un grand
travail ¢ducateur, et son corps de ven-

denrs attire Tattention des marchands
sur les maeelimndises bhien établies ot
quiconviennent le mieux a leurs  be-

soins, ainsi que sur les nouvelles lignes
mises constamment sur le marché,

Quatriemement, Un autre argu-
ment en favenr  du “magasin de gros
Cestoquil constitue Uintermdédiaire dis-
tributeur le plus -économique entre la
manufacture et le magasin de détail.
Nous savons quiil est de mode de con-
troverser ce fait. Certaing proclament
quil ne devrait exister aucun interme-
diaire entre Ja manufacture et le con-
sommateur, que cet intermdédiaire soit
v maison de gros ou le magasin de dé-
tail. Nous affirmons, au contraire, que
Fexpérience du passé prouve d'une ma-
nicre concluante que les marchandises
sont apportées  au  consommateur A
moins de frais par Uentremise du ma-
aasin de gros que par toute aulre me-
thode.  La maison de gros achete par
gramdes quantités: ce fait o une in-
Hluence capitale aupres du manufactu-
rier.  La maison de gros est aussi en
contact direet avee les marchés of est
dans des conditions  spéciales qui Tui
permettent dlacheter sur le meillenr
warche et au moment favorable. Llle
est aussi & méme d’obtenir les taux de
fret les plus avantageux s un escompte
au comptant ef tous Tes autres avanta-
cex qui vedaisent le cott des marchan-
disex sont mix en jeus hreel les mar-
chandizes sont réunies par la maizon
de gros dans les circonstances lTes plus
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