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LA CONCURRENCE LOYALE

Il semble & peine nécessaire de dire
a 'homme d'affaires en général qu’il y
a différentes sortes de concurrence: il
a a faire face & une concurrence dont la
varicie est grande et il a ses méthodes
a lui propres de prendre le dessus sur
son rival. Le but de cet article n’est
pas (exawiner en détail les mérites re-
latifs des divers systémes employés en
affaires; le sujet est trop complexe
pour figurer dans une ¢étude générale.
Mais il v a certaines manieres, dit “Sa-
lesmanship,” de faire de_la concurren-
ce, que on peut appeler absurdes, et
le: grand nombre de personnes qui Jes
adoptent est surprenant.  (Vest de ces
méthodes que nous nous occuperons.

On dit qu’il v a un certain nombre
danndes, la rivalité était si aigue entre
deux compagnies de chemins de fer de
I'Ouest que, lorsqu’une inondation cn-
portait un pont important sur une des
lignes en méme temps qu'un train e
fraversait, avee, comme  reswdtat, une
agrande  perte” tant en vies humaines
quien matériel, la compagnie rivale dd-
corait =es hurcaux de drapeaux et de
pavillons.  Aujourd’hur, la compagnie
< rivale concluerait, dans Pespace d'une
Leure, un arrangement avee la enmpa-
gnic  sinistrée pour lui permettre  de
faire rouler =es  trains sur sa propre
voie, de manicre que son trafic ait peu
a souffrir de Uaceident. Nous admet-
irons tous que la coneurrence poussce
jusquia la hrutalité, comme dans le cas
mentionné plus haut, est tout honne-
ment absurde :scependant il existe, dans
nos relations  avee nos compétiteurs,
des conditions qui ne different des pre-
micres que par les details.

Au premier abord, il semble que ce
soit la chose la plus facile au monde
que de dire’d nos amis, a eeux qui ont
confianee en nos paroles, que le roulean
de tapis que nous offrons en vente est
dume metlleure qualité, contient plus
de laine, est d'un modcle plus beau que
le rouleau du méme dessin qu’un rival
met en montre dans sa devanture. La
tentation est tres forte et les vendeurs
aiment a faire des ventes. Cela étant
donné, il ext facile de se laisser aller
insinuer (ue les méthodes  employées
par Un Tel en affaires sont comme son
tapiz. pas de la premicére qualité: vien-
nent des inzinuations plus malveillan-
tes ot bientot les conditions ressemblent
3 celles des deux compagnies de che-
mins de fer.

Mais. comme il a été dit. les compa-
anics de chemin de fer sont loin main-
tenant de cette sorte de rivalité. Elles
s aper¢nrent bien vite qu'en se faisont
ia guerre, elles décourageaient les vov-
aveurs et que leurs recettes diminuaient
=insi que celles des compagnies qu’elles
voulaient ruiner.

LE PRIX COURANT

La méme chose se produit exacte-
ment  dans le commerce au  détail,
quand les unarchands agissent de cette
manicre, comme il arrive fréquemment,
surtout dans les petites villes. Si vous
déclarez que Corno-Wheato qui est ven-
du par Un Tel n'est pas nourrissant et
n’a .pas de goiit, vos clients sont tres
disposés a vous croire et vous nuirez &
la vente de la céréale pour le déjeuner;
mais si vous essayez de leur vendre
Wheato-(‘orno ou quelque autie ali-
ment qui offre une distinction sans
aifférence, il y a bien des chances pour
(JUe VOUS VOUS apereeviez que vous avez
(levé un obstacle insurmontable.

Nombre des plus grands magasins
de détail se rendent compte de ce fait.
I auteur de cet article a posé certaines
questions a des vendeurs pour savoir
quelle serait leur attitude a ce sujet, il
leur a insinué qu’un certain article
nouvait ¢tre obtenu ailleurs & plus bas
prix. Mais les réponses n'¢taient pas
compromettantes.  Un_peu- de surprise
peut-¢fre de la part du vendeur, ou une
suggestion d'une erreur possible, cest

ule eritique qui ait pu étre obtenue.

Il est clair que le personnel vepdeur
wait des ordres a ce sujet. )
vJexpérience est le meilleur enseigne-

ment. et il est & supposer que  les
grands magasins a rayon des grandes

villes savent davantage parce quils ont

plus d'expérience. Clest parmi eux que
L concurrence est la plus convenable
«n ce qui concerne le publie acheteur.
Tous ces magasins rendent leur publi-

cité aussi attrayante que possife. 1ls
scfforcent de créer limpression sur

I'esprit du public que les articles of-
ferts en vente sent d’un prix exception-
nellement bas, et ont en outre une va-
leur extraordinaire; mais l'examen le
plus minutieux d’une centaine de leurs
annonces ne découvrira pas un mot ou
une phrase qui pousse leurs clients a
se dcfier des marchandises d’un autre
marchand. 1ls ont reconnu que ce se-
rait absurde.

Il est a propos de parler ici d’une au-
tre absurdité plus ou moins en usage.
C’est celle qui consiste & marquer un
prix soi-disant abaiss¢. Un jour, en
passant dans une rue commergante, non
une des plus importantes, mais une rue
Gui ecst loin d’étre inconnue, je regar-
dai la devanture d’un magasin de véte-
ments. 11y avait peut-étre en montre
cinquante habillements complets avee
leurs prix marqués, et toutes les cartes
portant les prix indiquaient une réduc-
tion de cinquante a soixante-dix pouf
cent.  I’homme le plus novice dans le
commerce pouvait voir, sans un exat
men trés minutieux que le prix réduit
inliqué sur les cartes étaient tout ce
que valaient Jes vétements, tandis que
le prix soi-disant original aurait con-

duit la maison & la faillite, faute ¢
clientéle. "

Il est & peine besoin de commente:
cette manicre de faive, tant son absur
dité est évidente; cependant ce systém.
¢st souvent mis en pratique. L’idée qu.
y préside est que le public manque

Jjueement ou de discernement et cro

cxactement ce qu’on lui dit. Il le ero:
une fois ou deux; mais il gagne rapid:
ment de Pexpérience, et le magasin n-
peut pas exister qui compte sur un o
deux achats seulement d’un client. |
st quelques personnes quon peut tou
jours tromper, et le magasin qui a !
réputation de tromper le public fera-
aussi bhien de fermer ses portes avam:
que Tarrivée du shérif ne rende cetr:
action néeessaire.

LICENCES DES VOYAGEURS DE
COMMERCE

Bien que nous ayons déja public '
texte de la loi des licenges relagif ans
vovageurs de commerce, texte voté it
dernicere session du Parlement de Quo-
ee, nous crovons devoir le publier
pouveaun, en présence des demandes re-

pétdes qui nous ont ¢té faites a ce suje.

SECTION Vllic

Des voyageurs de commerce ne résidant
pas dans la Province et representani
des personnes, etc, n'ayant aucune pla-
ce aa.aires én Canada.

34i1e. Toute persoune ne résidant pa-
dans 1a proviunce et désiiant agir comun
voyagelur ae comuierce en soulicitaut oo
en prenant des commandes pour, ou «L
vei.dall, ou en anuon¢ant ou en otiran
en vente des etfets, produits ou marchar:
dise, aulres que des Dpoissons entviantes,
sur ecnauullion, catawogue ou liste 1o
prix, pour une personne, une SOciété ..
une corporation n'ayant pas de siew
d’afiaires en Canada, devra préaab.-
ment obtenir une licence a cet effet i1
percepteur du wrevenu de la provin
pour le district dans lequel eile cou-
mence ses opérations dans la provinc:.

cetle licence est, sujet a l'article 9.
(ette loi, accordée pour une année !
expire le premier jour du mois de ma:
subséquent a son octroi. |5 Bd. VII, cha:
14, sec. 2].

3411, 'Toute personne he résidant pa-
dans-la province et agissant comme VO!
ageur de commerce en sollicitant ou«:
prenant des commandes pour, ou envedn
dant, ou en annonc¢ant ou en ofrant «.
vente des effets, produits ou marchanui
se,s autres que des boissons enivrantcs
sur échantillon, catalogue -ou liste
prix, pour une personne, une société o.
une corporation n'ayant pas de plat
d’'atfaires en Canada, si elle n'est p
poiteur d'une licence a cet efiet alors u
vigueur, est paisible d'une amende d.
pius mille piastres et d'au moins ¢l
cents piastres pour chaque infractk
[5 Ed. VII, chap. 14, sec. 2].

341g. Toute telle personne doit e\
ber sa licence a tout percepteur du ¥
venu de la provinée, ou a toute perso
ne autorisée a cet effet par un perce -
teur du revenu, et, & défaut de ce iai
cette personne est considérée comn -
n'ayant pas de licence et est punie ¢



