
r LE PRIX OOURANT

iant les yeux de cet individu à l*ealrit
étroit et à la courte vile, demaIINlOnIS li
dl. rogarder au-delà du petit cei-le dle sa.
pr<'îîre vinion étroite et d'envisager la si-
pltna d'unie mni ère id us larg~e et piiils
A,-iai1rèe. Il verra le relirét-4'îitanit (le ce
nièmie liauuifactloor (duépenusant chaqule
jouir en frais de voyage trois, quatre nui
cinq dollars Mt ayant encore tit m~latre
pilus Nevé) vendre ces mntes niarchani
bes aux détailleurs de ltut le pays; à îIF"î

prix réguiliers. ~up>'oscent voya
g-irs vendant chacun leur irîpre ligne'
(le inarchandisest et vous verrez vilte i'é
nornne dépensle qui eri résulte; et. ifii
iii la loi de la mnoyenno 4uit s'alîqd (tuuîr
aux prix du nmanufacturier, s'il veut retus
.sir. auus< bien qu'aux aiitres eboâss alosrs
que l'acheteur spécial et son client obtieni
tinit le" marchandises stu-desýsoiis de la
mioyenne, ou prix ralisonnablp lie comnmer-
ce de détail en général et le conuioma
leur en général sont obligé6s <le payer piluis
que le prix moyen. C'est ainsi que v«sit
invariablement les choses quîand on élîmi-
îîe le prétendu Internmédiaire.

Voyez nmaintenant ce qui ç-e passe avec
les nimes marchandises distribuées par
le canal régulier. Les matrchandises sont
réunis en larges; quantit-s dans les ent
trepétB du commerce de gros. avec' le
moins de dépenses possibles pour le nia
nufacturier et souvent au taux de frèt
par char. Elles Bon alors vendues itar un
.seul voyageur du commerce de grosi aut
lieu de l'être par les voyageurs de-, Cent
manufacturiers et pratiquement avec la
même dépense qu'exigerait un seul d'entre
eux. Il y a naturellement plus, d'unt voya-
geur dee marchands de gros qui vendent
ces cent lignes différentes niais, en règle
générale. Il faut heaucoup plus d'un voya-
geur pour distribuer la lîroduction, d'une
manufacture. Mi elle eslt vendue directe
nient au commerce de détail. En fait.
il faut moins de voyageurs ipour distri-
buer dee ruarchandis*es au commerce de
détail par les maisonis de gros qu'il n'en
faut quand le manufacturier vend directe-
nient au détail. Je crois être dans le vrai
quand J'exprime la croyance que les mar-
chandises peuvent être distribuôes aux
marchands de détail par le "jobber" à 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 à -pîrix plus bas
pour les détailleurs qui vendent heaucoup
c'est-à-dire à un pirix moindre que ne
piaient généralement les commerçants de
d'étail, a toujours1leu quand le manufac-
tuier vend di r.eptemeîîît au conimerce de

..détaIl et il const1tuie'i'e Injustfte enieI s
laý grand-e majorité' des dëtalleurs. 'A&1
ainsi est toujours une érreur de la part
du manufacturier. C'est une pratique qui
abaIeee la situation commerciale du dé-
tailleur moyen et lui enlève son intérêt
et son appui loyal dans la vente des mar-
chandises.

Le détailleur, si grand soit-il au point

(il, N'le (les affalies. n'ewst simpiilemnent quli*t
incident îles condiîtions <lit vxiiiiîerce, et,
s«il était raté' de l'existene' le wui'rî
dii pfye imarherait coU> iii <Flua tittifle
niîais si le commîier-e <le détail eni getiti
étatit Ibuîlat% é,il e'n résulte-rait tine ~~
de< chaos couifîu'rcîa L'existence thumnil
lie, deviendrait intolérable jusquîî'à ce, que
les' affaires re'pre'nne'nt de, nouiveatu dtes
voits îré<-lses et cvlî volesý seraient, j'en ai

lit convi-tion, exaîctemnent -e 4111'4'l"e sont

auijouîrd'hile m'oanîufactuîrier, le, tnar-
'tîaîd de< gros et le detailîbtr sont le's ra-
ineatîx naturels titi commeiîrce. Il et ansm
si nîatturel lossîr lf. marchîand (le gros l'as-
'-einIblr le.- (ir'tu<tt~' liti iialiiifîL&tll.
rIî'r (le mnièîre à cei que le îlêtaIlllvtir
îuîiH,ýse. avec facilité otîteîîlr son is~r
nient. qu'il l'est pouur 1le marchand di- dé
tatl ifl réunir ses fiarcita Ildie do façoni
qloi le consomumateuîr Iiîîs.4' obtenir ce
quili veut à une pîlace apîîr<priéî' s9ans étre
ob)ligé île faire dles cenrtaines; (le mîilles
euit-étre pour sie procuîrer ce dlont Il a

betin i tonte unInstant et dlemîandlez-
-'s conunieiint tin detailleur pourrait ja

niais débuter <tans lç- affaire, s'il n'a
vait à s-a portée la maison de gros où~ sont
ak;enlesq touîtes les nmarchandlises qu'il
lui faut et piarnmi leqqtellffl Il ixt'it choisir
w<xi stock. J'ai e-ssa;é dle nmontrer claire-
mient que notre existence est justifiée, en
ce sensi qu'elle est une division néeessaire
dul conmnerce. Si. cependant, Il faut d'au-
Ires preuves. nousq av<xîs le témoignage
surabondant et dut manuifacturier et du
détail leur.

Alur&s avoir aceluIs l'asslurance que Je
conmnerce de gros est néressaire. comme
l'est le commerce de détail aussi, Il esgt
Impiortant que nous travaillions en bar
inonie, avec les autres branches du com-
nierre On a beaucou)tp fait dans ce sens
pendant l'année dernière. L<es conditions
existant entre le manuifacturier et le conm-
merce de gros se, sont bien améeliorées-.
Des douzainesl de contrats sur le plan de
protection ont été faits avec les manufsc
tunlers, avec le droit de réclamer une dO-
<laration en "cas de souîpçon de violation
de contrat, et on a remarqué que ce sys-
tème fonctionnait bien. Il en est résulté
une comnînnaute d'intérêts beaucoup plus
resserrée entre ces deux 4Ivisions du com-
merce. Le manufacturier comprend et
admet l'avantage de distribuer ses pro
duits vtar ]'Internmédiaire du gros, parce
que c'est la méthode de distribution la
moins coûteuse et la melleure et je crois
que de nonmbreux manufacturiers saisis-

-Lsent maintenant la nécessité' t'une 'oom-
penýsation plus :t1hérale 'Pour 14s servte,."'
du marciain~d' Wgros, eri su qualité e' dis;,
t rlhiuteur.-

Des progrès également si sfa'fsants ont
été faits avec l'e commerce'.dé êý 1 et
c'est avec lin plaisiir et une satIsfa ttir
sans mélange que j <rsut'acrilt
chaque Jour plus grande des relations en-
tre eux et tous. Il n'y a pas un détail-
leur sur cent qui veuille un rabais becret

sur 1<' prix des marchandises ýI et cor-
tain que son concurrent n'en a pas. Il
%vut. ceipendlant, tini chirmp *ohvert, sans
fa% elirs Il veut savoir si sonf % nisin
ii'ôhilpnt pas dftnm "po< ichatâ.di2.s avait-
tiigt-s qui perîin-'t ronith op .e *ôisia de %e-P-
dire à prix îîlu4 bas îjuÉ lui. ý F vetit poul-
toir dire à sis clients: "JO mil% -Aue J'a-
ciète blen tie mai--d;eu'~ que je
puis. en efsq'c, u vmad#i' aussi
lin marché que (lui' iti ce-sOi;it dans le
COMul îerr-e.,* C'est lem d<'t'nr imîîAffrox dui
mîarchtand (le Ui's, ýdevoir tînt' ]lui procti-
rera einmArne temps l' phnii grand lîlai-
sI r, diP tel lier cîîîîgtmhîon t adi fnl éret!
de< ses ýlilito titi diélail QXîahdlii tnima-
nufactorler lanc'e un arniN iA1sf Ar
ché, te mairchand de( gros e<f slir
au détaillIcur et Insister IfmIV"tf le dé-
tailleuîr ait une înalg.'cOftfAi4 pro-
fit.i vatéaflett<igrâ<e~tir
(iaiidlsee (le niarqise (propiietauy) soient
tî'ndu'sý A toits les détaileurs; alox'mêlnîes
prix '-t aux mêmies conditIons»ý Tanf On-
tuirlo la G;uilde des' pltei <1W gros; a
tiutilulé un comité et l'AoesýcIât1on dit lDé-
tati a é,galem.v't nsimnil! un t1ointie et ces
deux comités tien forifieront qtl\i. J'ai1
l'espoir quec le commerécc. auàs bft'n celui
(lu gros nur 'Celui du 'détail. -daiera unt
tel appîui. une telle appltoballbn'fit unt tel
encouragenment à coe cohrilté que, si tin
mantifacturier sp rcft!îse A lalisger"au comn-
nierce unt profit raliiniablm, Ws commer-
çants <le gros et de détiff rfu*,g ah-
soltin)-'nt de tenit ses niarchatndlbw.

On ne pieut pas pçýnser qun iti homme.
ilreq'il est dans le' comnî'rc d'épi-

cerie, pourrait être forfé de vendre ses
serv-Ic2B aux nîanufacturler"ipôur moins
quiiil ne li en' coûAte. C'es t ce tte v'entc
de services au-dessous <lu prix de coût
qui est la cauise de quatre-vingt-dix pour
e-'nt de tous les actes dle b> 'alffonnNteté
dans le ioide, aujourd'hui. Au point de
vue <le la moorale, c'est uine chose pire
que l'esclavage, parce qu'elle vous force
non seuIewxnt à trav~ailler y?&r autrui.
nmaïs encom-oà,1e-[aJ re.,jr.wn qu'il ne
faut Pîour vivre., EUe pousse l'homme
d'une extrémité à l'autre, jusqu'à ce
qu'elle enlève di) sa con science toute fibre
morale. Je rue réjouis de savoir qu'il y
aura entre le conimerce 4e-'qros et le
ccmrnet'e de 4ésrneoêintelle
qu'en temps voulu, elle 'U :;-dfuparaltre
cette dlsgràee de nos annal9e einmercia-
les. Si quelqu'un doute- de.-1*véncment
de cette cordialité et de; cette coopération
érntl'e ces deur *bYanctieg.-Àv -mpmerce.
qu'il* étudie IL disôourîrde Msa~ M. Tro-
wýérn; S-ràtrt dé41.Ag* Uoicr deg blgr-

1Torônto'à làt Convèntfon Annuelle de lq
GuIfle 'des Epiciet's de Grog d'Ontario.

,aîisez-moi 'ré')fte«r 'tjue ë~ i ~tr
rIn<'à -travaihle ritsvére au bdné'-
fe e 'la Guilde. i eAasIîblIation tra-
vaille et devrait travallléri$ôi le béné-
fice de ceux qui sont a iIM ensemble.
La Société Légale pour l'HoM*ie de Li»,
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