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LES EXCES DE LA CONCURRENCE

Clients aux enchères
(De 1' " Epicier ")

Il est une manie assez commune qui
consiste à mettre en parallèle autrefois
et aujouru.ui et à déplorer les méfaits
du temps présent.

Sans exagérer les regrets du temps
passé et tout en faisant la part large
aux réformes accomplies, on peut, je
crois, sans exagération, regretter les mé-
thodes commerciales d'autrefois vis-à-vis
des procédés actuels.

Autrefois le commerce était un acte
assez simple de définition, puisqu'il a-
va.a pour but de mettre à la portée du
consommateur les objets dont il avait
besoin, dans des conditions telles qu'il
eût le plus grand interët possible à en
acquérir tout en réservant au marchand
un bénéfice avantageux.

Il semblait que, de ces deux nécessi-
tés contradictoires dut résulter un juste
milieu profitable à tous et qu'il n'y a-
vait pas d'autre solution au problème.

Certes, il en serait bien ainsi s'il y a-
vait équilibre entre le commerce et la
consommation, c'est-a-uire entre l'offre
et la demande; mais cette loi s'est vue
singulièrement viciée par les excès de
la concurrence.

Si, lorsque par manque de concurren-
ce, le commerçant met à un trop haut
prix les articles qu'il offre, le consom-
mateur peut toujours s'abstenir d'en a-
cheter; par contre, le commerçant, pres-
sé par ses frais généraux, ne peut pas
s'abstenir de vendre. Il lui faut, à tou-
te force, écouler ses produits, quel que
soit l'aharnement de la coneurrcncc, ou
disparaître.

Tant que le champ exploitable, le nom-
bre des consommateurs, était suffisant
pour satisfaire la totalité des commer-
çants, la concurrence pouvait avoir pour
effet d'augmenter la quotité des béné-
fices ou de la restreindre, mais se bor-
nait là. C'était encore, en somme, une
simple lutte pour le plus ou moins de bé-
néfices.

Aujourd'hui, l'accroissement du nom-
bre des commerçants, et, par suite de
l'aviassement des prix, la nécessité pour
cnacun d'eux de faire beaucoup d'affai-
res, a considérablement réduit leurs
chances de vendre dans les proportions
nécessaires. Aussi la concurrence est de-
venue une sorte de lutte sauvage, le
" struggle for life " ou combat pour la
vie de la méthode dawinienne.

On peut, en effet, émettre cet .apho-
risme que si toute la clientèle venait à
se répartir chez chaque commerçant
proportionnellement à ses charges, par
suite des prix pratiqués, il n'y en aurait
certainement aucun qui pourrait se con-
sidérer comme satisfait.

Dès lors, le commerce ne consiste plus

à se contenter de la clientèle normale,
mjes à arracher à ses concurrents, par
tous les moyens possibles, une plus ou
moins large part de celle qu'ils pour-
voient déjà.

-)ans cette lutte, comme dans celles
des races, les plus forts doivent évidem-
ment detruire les autres; et ce n'est que
sur la ruine et la disparition de ceux-ci
que peut s'établir désormais la prospé-
rité commerciale des premiers.

Aussi toutes les ressources de l'esprit
sont-elles mises en oeuvre pour parve-
nir à ce résultat et le commerce devient
une guerre de ruse et de manoeuvres à
côté, au lieu de rester simplement l'offre
loyale d'une transaction.

Déjà le commerce est envahi par la
gâche, les grandes mises en vente pério-
diques, la vente à prime, les timbres et
coupons (le remboursement.

Chacun s'ingénie à faire acquérir ses
produits par le consommateur, pour tou-
tes sortes <le causes indépendantes de la
valeur intrinsèque de ces produits. Mais
on n'était pas encore parvenu, en ce
genre, au comble de l'art, que viennent
de réaliser des journaux quotidiens avec
leurs " surprises ".

Comme les autres commerces, le com-
merce de la littérature journalistique est
parvenu à un état de pléthore tel que
le consommateur, c'est-à-dire le lecteur,
quelles que soient ses opinions boliti-
ques et si déséquilibrées soient-elles, est
assuré <le trouver par dizaines des or-
ganes quotidiens rédigés pour satisfaire
ses manies ou ses espérances et n'hési-
tant pas à sacrifier pour cela, au besoin,
les plus simples apparences de la réali-
té.

Mais quelle que soit la bonne volonté
dudit consommateur, comme ses moyens
sont limités, il se contente généralement
d'encourager la littérature de son goût
par l'acquisition d'un seul des organes
qui reflètent son état d'âme. Cela ne
suffit pas à déterminer la prospérité de
tous ces dits organes. Aussi les uns
s'étiolent et se raccrochent à toutes les
branches et ceux mêmes qui tiennent la
corde, pour soutenir leurs frais, sont o-
bligés de faire appel à toutes les inven-
tions possibles. C'est ce qui, après tant
d'autres tentatives déjà, vient de faire
imaginer les " surprises ".

Nos lecteurs savent évidemment en
quoi elles consistent? Tout lecteur du
journal le " Machin " ou la " Chose " qui
fera en public étalage de son choix en
tenant ledit organe ostensiblement à la
main, peut espérer recevoir, d'un messa-
ger inconnu, une enveloppe renfermant
peut-être la fortune... peut-être aussi
une balançoire!

Comme moyen de réclame, le procédé
est extrêmement ingénieux. Il trouvera,
n'en doutons pas, des imitateurs,

Le chocolat "Dugonfiard ", que sa qua-
lité supérieurement parfaite, déclaré
"'urbi " et " orbi " par ses affiches, ne
suffit pas à faire consommer sans gri-
maces par l'acheteur, fera bénéficier,
bientôt sans doute, du procédé ceux qui
auront le courage d'en ingurgiter une ta-
blette dans les lieux publics, à l'heurv
du goûter.

Le fameux "tailleur grandiose", dtc
boulevard des Highlands, appliquera la
même méthode à ceux qui arboreront ses
culottes et ses paletots.

Enfin, on ne sera bientôt plus guidé
dans le choix de ses vêtements, de sa
nourriture substantielle ou de sa pâture
intellectuelle, que par l'appât d'une sur-
prise possible. Qu'importe que l'on soit
vêtu comme d'un sac, nourri d'un ali.
ment d'une nature indéfinissable ou ren-
seigné sur les nouvelles du jour d'une
façon plutôt imparfaite, si ces petits in-
convénients sont balancés par l'espé-
rance d'une heureuse surprise !

Je n'hésite pas à déclarer que, à mon
avis, ces manières de procéder sont de-
plorables à tous les pointé de vue.

Elles faussent le mobile qui doit déci-
der le consommateur dans son choix, à
savoir la satisfaction qu'il peut éprouver
de son acquisition elle-même.

Elles permettront au commerçant do
se désintéresser totalement des besoins
de la clientèle. La concurrence n'aura
plus pour but de fournir mieux ou à meil
leur compte, mais seulement d'accord-e
de plus grandes chances de gain. Il n'y'
a là, en somme, qu'une loterie déguisée
avec ses plus mauvaises conséquences.

Si la méthode des m-surprises' Wcon
rester dans le domaine de la presse po-
litique, nous pouvons nous contenter
d'en rire. Nous ne sommes guère nce-
nacés, en effet, de nous voir livrer par Il-
le de beaucoup plus mauvaises marchac
dise! Et le lecteur aura toujours la res-
source de se mettre en grève. Mais :1
serait déplorable que la mesure se géné-
ralisât et il appartiendrait, en ce cas.
au gouvernement de faire appliquer la
loi sur le jeu et les loteries, pour enmpcr
cher la démoralisation générale.

JEAN BERTIN,

M. J. A. Martin, ancien comptable c la
maison Cadieux & Derome, échevin de la
ville de Saint Louis du Mile End, ex-Aui
teur de la société Saint Pierre, auditeur-gén'.
ral de la société des Artisans vient d'ouvrir un
bureau de collection spécial pour le coc
merce auquel il offre des conditions des plic'
avantageuses. M. J. A. Martin est très hcon'
rablement connu à Montréal où il possède
plusieurs ;propriétés. Dans toius les poste-
qu'il a occupés, il a su mettre en relief -s
remarquables aptitudes financières ; il a doi
toutes les chances possibles de réussite dan
une entreprise qui dmeande du tact, de l'au
vité et de Pénergie. Le bureau de M. J.\
Martin se trcve auNoj1686J de la rcue Nctre
Dame.


