~_turier vend dir
détail et il constitue une injustfee envers

vant les yeux de cet individu A l'esprit
étroit et & la courte vue, demangdons lui
de regarder au-deld du petit cercle de sa
propre vision étroite et d'envisagef Ia st
tuation d'une manidre plus large et plus
¢clairée. 11 verra le représentant de ce
méme manufactyaier (dépensant chaque
jour en frals de voyage trols, quatre ou
cinq dollars st ayant encore un salalre
plus &levé) vendre ces mémes marchandi
ses aux détaflleurs de tout le pavs A des
prix réguliers. Supposons cent
geurs vendant chacun

voya
leur propre ligne
vite 1'¢
norme dépense qui en résulte; et,
me la lof de la moyenne dolt s'appliquer
aux prix du manufacturier, s'{1 veut réus
sir, aussl blen qu'aux autres choses) alors
que l'acheteur spécial et son client obtien-
les marchandises au-dessous de la
moyenne, ou prix ralsonnable, le commer-
ce de détail en généra)l et le consomma-
teur en général sont obligés de payer plus
que le prix moyen. C'est ainsi que vont
invariablement les choses quand on élimi-
ne le prétendu Intermédiaire.

de marchandises et vous verrez
(com-

nent

Voyez maintenant ce qui se passe avec
les mémes marchandises distribuées par
le canal régulier. IL.es marchandises sont
réunis en larges quantités dans les en
trepdts du commerce de gros, avec le
moins de dépenses possibles pour le ma
nufacturier et souvent au taux de frét
par char. Elles son alors vendues par un
seul voyageur du commerce de gros au
lieu de 1'étre par les vovageurs des Cent
manufacturiers et pratiquement avec la
méme dépense qu'exigerait un seul d'entre
eux. Il y a naturellement plus d'un voya-
geur des marchands de gros qui vendent
ces cent lignes différentes mals, en régle
générale, il faut beaucoup plus d'un vova-
geur pour distribuer la production d'une
manufacture, si elle est vendue directe
ment au commerce de détail. En fait.
il faut moins de voyageurs pour distri-
buer des marchandises au commerce de
détail par les maisons de gros qu'il n'en
faut quand le manufacturier vend directe-
ment au détafl. Je crois &tre dans le vrai
quand jexprime la croyance que les mar-
chandises peuvent é&tre distribuées aux
marchands de détail par le “jobber” & un
prix d'un tiers ou de moitié moindre que
ne le pourrait faire le manufacturier et
avec plus de satisfaction pour le détail
leur. Ce genre de vente & prix plus bas
pour les détailleurs qui vendent beaucoup
c'est-d<dire 4 un prix moindre que ne
paient généralement les commercants de
détall, a boujoura lieu quand le manufac:
temem au comimerce de

_la grande majorlté ‘des détailleurs. ‘Agit
ainsj est toujours une erreur de la part
du manufacturier. C’est une pratique qui
abaisse la situation commerciale du dé-
tailleur moyen et lui enldve son intérét
et son appui loyal dans la vente des mar-
chandises, '

Le détailleur, si grand soit-il au point

LE PRIX OOURANT

de vue des affaires, n'est simplement qu'un
incident des conditions du commerce et,
s'il étaie ravé de V'existence, le commerce
du pave marcherait comme d'habitude

mais si le commerce de détail en général
était balayé, il en résulterait une espice
de chaos commercia. IL'existence humal-
ne deviendrait intolérable jusqu'd ce que
affaires reprennent de des

les nouveau

voies précises et ces voles ceralent, j'en al
exactement ce qu'elles sont

manufacturier,

la conviction,

aujourd'hul |P”) le mar-
chand

meaux naturels du commerce.

de gros et le détailleur sont les ra-
Il est aus
st nature] paur le marchand de gros d'as-
sembler les marchandises du manufactu-

rler de manidre A ce que le détailleur
puisse avec facilité. obtenir son assorti-
ment, qu'il 'est pour le marchand de dé

tall de réunir ses marchandises de facon
que le consommateur puisse obtenir ce
qu'fl veut & une place appropriée sans dtre
obligé faire milles
pour se procurer ce dont il a
Songez un instant et demandez-
vous comment un détailleur pourrait ja
mais débuter dans affaires,
vait & sa portée la maison de gros o0 sont
assemblées toutes les marchandises qu'il
lui faut et parmi lesquelles {1 peut choisir
son stock. J'al essayvé de montrer claire-
ment que notre existence est justifife, en
ce sens qu'elle est une division nécessaire
du commerce. Si, cependant, il faut d'au-
tres preuves, nous avons le témolignage
surabondant et manufacturier et du
détailleur.

de des centalnes de
peut-dtre
besoin,

n'a-

les s'il

du

Aprds avoir acquis l'assurance que le
commerce de gros est nécessaire, comme
I'est le commerce de détail aussi, {1 est
important que nous travailllons en har
monie avec les autres branches du com-
merce. On a beaucoup fait dans ce sens
pendant l'année dernidére. T.es conditions
existant entre le manufacturier et le com-
merce de gros se sont bhien améliorées.
Des douzaines de contrats sur le plan de
protection ont été faits avec les manufac

turiers, avee le droit de réclamer une dé-

claration en ‘cas de soupcon de violation
de contrat, et on a remarqué que ce sys-
téme fonctionnait bien. Il en est résulté
une communauté d'intéréts beaucoup plus
resserrée entre ces deux divislons du com-
merce. Te manufacturier comprend et
admet l'avantage de distribuer ses pro-
duits par l'intermédiaire du gros, parce
que c'est la méthode de distribution la
moins coliteuse et la meilleure et je crols
que de nombreux manufacturiers saisls-

eent m_aln'te_nan_t_ la nécessité dune com-
~ pensatfon plus Tibérale pour 1és serviced™ wern: Becrétatre de-T'Assoddtioy dop Mar-

du marchand dé 'gros, en sa quamé de dis-
tributeur, © "

Des progrbs égalemont saﬂﬂfﬂhant% ont
6té faits avec le commerce de détall et
c'est avec un plalqlr et ung satiqfaftl,o,n
sans mélange que ﬁe consfnte la cordialité

~ chaque jour plus grande des relations en-

tre eux et tous. Il n'y a pas un détall-
leur sur cent qui veuille un rabais secret
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sur le prix des marchandises 'Hk! est cer-
taln que son concurrent n'‘en a pas. 1l
veut, cependant, un’ champ ‘ofivert, sans
faveurs Il veut savolr sl son volsin
n‘obftent pas dans ses dohads: des avan-
tages qul permattront'd ce «#olsin de ven-
dre A prix plus bas qué lul. : H veht pou-
volr dire A ses cllents: ““Ja sdls que j'a-
chéte blen mes marchandiges;' ét que je
puis, en eonséquonce, - vous vepdre aussi
bon march® que qui' qub ce.'soit dans le
commerce.” (est le dévolr impérteux du
marchand de gros, devoir qui* lut procu-
rera en méme temps le pts grand plal-
sir, de velller condfamMment aak intéréts
de ses cllents du deétall. Quahdiun ma-
nufacturfer lance un arttele'&udfide mar
ché, e marchand de gros devdf#N) s'allier
au détalllour et Insister poab§ad le dé-
taillenr alt une margoe convenaif de pro
fit. 1l devrait également éxiger quéles mar-
chandisee de marque (proprietary) solent
vendues A tous les détaflleurs aux*mémes
prix ot aux mémes conditions.  Dans On-
tario la Guilde des' Hptokers de’ gros a
nommé un comité et I'Assocititfon du Dé-
tail a égalemept nommeE un Fointté et ces
deux comités n'en forrheront quNin. J'al
I'espoir que le commerce, ausst bfen celul
du gros auo celul du 'détall, ‘dotnera un
tel appui, une teile apptobation et un tel
encouragement & co” commité ‘que, sf un
manufacturfer se refude A lalsser"au com-
merce un profit raléondable, ‘Fes commer-
cants de gros et de détall refubsgont ab-
solument de tenlt ses nmrchandﬁu

On ne peut pas pcmor qunun homme,
parce qu'll est danq l(- commerco d'épt-
cerie, pourrait étre foryé de \éndro ses
services aux manufaclurlors 1)0ur moins
qu'il ne lui en come Cest cette vento
de services au- dessous du prlx de coqt
qui est la cause de quatrp \‘Ingl dix pour

cent de tous les actes de malfxonneteté
dans le monde, aujourd hui Au point de
vue de la morale, c'est une close pire
que l'esclavage, parce qu'elle vous force
non senlement a -travalller pour autrul
faut uour 'vhre., 1}0 pbusée I'homme
d'une extrémité a l'autre, jusqu'd ce
qu'elle enléve dn sa conscience toute fibre
morale. Je me réjouls de savoir qu'll y
aura emre le comimerce Je-<gros et le
ccmmetreée de détatl unz eoop@rstion telle
qu'en temps voulu, elle"fgrg :dtsparalitre
cette disgrice de nos annales_eémmercia-
les. Si quelqu'un doute- de ¥avadnement
de cette cordlalité et de cette coopération
entre ces deux .branches -dg :mommerce,
qu'il éfudie 1 disooursmde M.#® M. Tro-

chatidsDétalllenr dbscours prononos 3

"Toronto a 14 Conventfon Annuelle de la
~ Gullde des Eplciers de Gros d'Ontarlo.

“Lafssez-mol ‘répéfer ‘qué jo- duls déter-

. ‘miné'a travafller exélusivément au béné- -

fice e Ya Guilde. - T8ute’ Asiobiation tra-
vaille et devralt travailler fodr le béné-
fice de czux qui sont associ&s ensemble.
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