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L'Utilité de l'Exposition pour le Commerce de Détail
Nous n'avons pas au Canada, assez d'expositions do-

cumentaires et comparatives pour la diffusion des pro-
(uits canadiens; nous souhaiterions ardemment avoir
de ces manifestations dont le commerce de détail parti-
culièrement, retirerait de gros avantàges, mais les ini-
tiatives sont rares qui lanceraient de tels projets et les
feraient aboutir régulièrement comme un événement
annuel attendu et suivi par tout le monde des affaires
avec un gros intérêt.

La question de l'achat est évidemment, dans la mar-
ehe d'une maison de commerce, l'un des rouages les
plus importants, et nous dirons les plus difficultueux.

Dans les gros magasins et les grosses sociétés, un ser-
vice spécial facilite énormément cette tâche, qui doit
surtout se manifester par l'élimination des articles pré-
sentés à son examen et n'offrant pas d'intérêt.

En effet, la question de l'offre et <le la demande est
totalement différente entre le gros et le petit com-
merce.

Dans le premier, tous les commerçants, fabricants,
(olnmissionnaires, marchands, apportent aux sources

-l'achat, leurs produits, pour être examinés et compa-
rés, à tel jour et à telle heure.

Dans le second, c'est, en général, le contraire qui se
produit, et l'acheteur doit se mettre en quête du ven-
-leur et de l'article qui l'intérbsse sous peine de ne pou-
voir se les procurer à des conditions intéressantes et
"ouvent même de devoir en être privé.

Evidemment,il y a la corporation des voyageurs de
commerce qui font tout ce qui est en leur pouvoir pour
diffuser la vente de leurs articles, mais combien y a-t-
il de cas où leur insistance est vaine d'une part, et d'au-
ri part, combien de fois ne peuvent-ils, étant donné
*étendue de leur tournée, se trouver au moment pro-

piee avec un acheteur éventuel.
Enfin, quelle que soit la bonne volonté d'un représen-

'ant, il ne peut emporter tous les articles de sa maison,

et c'est fréquemment tel article, qu'il aura jugé trop
osé, qui aurait pu plaire.

Une exposition doeunentaire pourrait remettre tout
au point.

D'afftre part, au producteur industriel, petit fabri-
eant qui ne peut pas faire voyager, elle offrirait ses
salles d'exposition et la facilité de présenter et com-
ienter sa marchandise ou sa fabrication. D'autre

part, elle donnerait au petit acheteur la facilité de voir
les diverses produetions qui ne lui auraient peut-être
pas été soumises et <le faire comme dans les sociétés d'a.
chats, une comparaison immédiate entre les différents
articles.

En résumé, elle mettrait en rapport un acheteur et
un vendeur qui ne se seraient peut-être jamais rencon-
trés.

Le commerçant isolé est placé en état d'infériorité
sous le rapport des achats. Ne pouvant aller sur place,
il n'obtient pas toujours ce qu'il veut ni les meilleures
conditions.

Les absents ont toujours tort; l'acheteur sur place,
a toujours raison. Au moment de la crise causée par
la déclaration de la guerre, quand il s'est agi de renou-
veler le stock, combien <le fabricants ont préféfé au
morcellement de leur fabrication et à la difficulté de
manutention qu'exigent de petits ordres,-combien ont
p1référé assurer presque toute leur production à de gros
acheteurs. Il était aisé (le se retrancher vis-à-vis des
petits clients sur la difficulté réelle d'avoir la matière
première et sur la pénurie indiscutable de la main-
d 'oeuvre.

C'est là que des sociétés d'achat puissamment orga-
nisées et centralisant les demandes de toute une cor.
poration auraient pu manifester leur force-

La lutte contre le grand magasin doit se manifester
beaucoup plus par des actes tendant à égaler ses avan-
tages que par des dythirambes, des ordres du jour et
des manifestations inutiles de comités. Il existe~dejà
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