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fleuves et le voies ferrées de Bussie
ces dernières notamment consom-'
ment chaque année plus de 70 mil-
lions de ponds de. pétrole. Ces
essais de combustible liquide sont
d'ailleurs sérieusement étudiés dans
presque toutes lës-marines de guerre
et sur les chemins de fer de tous
pays. Tout dernièrement, une com-
pagnie puissante a établi des sta-'
tions de ravitaillement pour toute
sa flotte de commerce sur la 'route
d'extrême Orient. Avec ce sydtème
de chauffage, . l'alimentation des
foyers se réduit à une nianouvre de
robinets.

Dans ce dernier mode d'emploi le
pétrole sert de combustible à pro-
prement parler ; mais on. pent aussi
en faire, usage pour former avec
l'air un mélange explosif qu'on fait
détonner brusquement dans le. cy-
lindre d'un moteur. On obtient
ainsi les moteurs dits à pétrole, où
c'est presque uniquement de l'es-
sence qu'on utilise, parce qu'elle
présente cet avantage de produire
de0 vapeurs à la température ordi-,
naire. Ce moteur joue un rôle im-
portant dans toutes. les petites ins-
tallations actuelles de force motrice,
concurremment avec le moteur à,
gaz. Il réussit à fournir de la sorte
une grande puissance sous un vo-
lume très restreint, avec une facilité
de conduite et d'alimentation que
lion ne trouve pas- dans le moteur à
Vapeur mme le plus simple. C'est
à cette source d'énergie que l'auto-
mobilisme doit ses meilleurs succès
et sa rapide extension.

ESCOMPTE OU NET?

-'Sous ce titre, M. Oscar Winkler
écrit dans le Bulletin commercial
auisse

Nous estimons que le sujet " Es-
compte ou net," plus spécialement
appliqué au petit commerce, doit
intéresser tous les négociants fai-.
sant le détail.- Nousesommes per-
suadés que beaucoup d'entre eux se
sont souvent posé la question :
"Est-il préférable de vendre avec
ou sans escompt e "

Nous admettons de suite que nous.
entendons par escompte au eomp-
tant, tun escompte sérieux et non
fctif. On objecte souvent qu'il serait

lus logique d'établir exactement leprix de revient de chaque article,
d'y ajouter un énéfice raisonnable
çt de ne pas accorder des remises on

comptes.
Nous partageons cet avis, pour

autant qu'il s'agit de magasins qui
ne vendent qu'au comptant et n'ont
aucune raison de. vendre avec es-

compte, et cependant l'escompte at
tire toujours les clients dans le ma-
gasin qui l'accorde. Il n'en est pas
de même pour leg commerçants qui
font crédit, souvent forcément ou
par'coiutpme. Ceux-ci ont tout inté-
rêt à établir un système d'escompte,

*de manière à accorder un avantage
aù.cllent qui paie comptànt sur ce-,
lui qui reste débiteur pendant deux,
trois ou six moie, et plus longtemps
encore, et à réduire le plus possible
les crédits par cette remise à l'ache-
teur qui paie comptant.

On a souvent reproché au petit
commerce d'accorder trop facile-
ment du crédit, de ne pas assez se'
soucier d'obtenir la vente au comp
tant, tant désirée par beaucoup de
gens bien pensants, et cela dans
l'intérêt de la prpspérité.

Les commerçants devraient déjà
tout faire pour obtenir le comptant,
ne serait-ce que pour supprimer le
travail de bureau occaeionné' par
les crédits, quelquefois très impor-
tants dans certaines maisons, etT's
erreurs de comptes inévitables qui
portent souvent un grand préjudice
à celui qui les commet.

Nous croyons inutile de dire ici
que l'idéal du commerce, soit de
gros, soit de détail, restera toujours
la transaction au comptant. Il a
été fait, ces derniers temps, dans,
diverses villes, des essais en matière
d'escompte. On a proposé des
timbres-primes, des tickets d'es-
compte: mais ni les uns ni les
autre, ne. se sont. popularisés, ce
qui se conçoit fort bien, la clientèle
ne se souciant pas beaucoup de ces
boute de papiers auxquels elle pré
fère les espèces métalliques.

Le commerçant doit se poser la
question suivante : Qu'ai-je à gagner
ou à perdre en donnant à mes ache-
tour un escompte au comptant.

Nous répondons qu'il gagnera de
nouveaux clients et acquerra un
avantage sur les maisons concurren-
tes ne jugeant pas à propos d'accor-
der un escompte ; en outre, il y ga-
gnera un roulement de caisse facili-
tant les achats également au comp-
tant, lui permettant de bénéficier. à
son tour de l'escompte.

Il perdra peut-être une certaine
clientèle qui tient à acheter bon mar
ché et net; il perdra aussi la faculté'
de revenir en arrière, c'est.à-dire de
renoncer à l'escompte une fois qu'il

- l'aura introduit. Ont objectera que
dans jchaque branche de commerce
il y a beaucoup darticles au prix
desquels on peut ajouter l'escompte
sans que le publie puisse s'en- rendre
compte. Cela est vrai, mais il est
parfaitement établi que dans chaque
branche l'on trouve les articles de

marques vendus partout à des prix
à peu près les mêmes.

Le commerçant qui vendra un de
ces. articles, supposoQs trois francs
avec 5 p. c. d'escompte,* aura forcé-
ment la préférence sur son concur-
rent vendant au même prix, mais
sans escompte. Le public sait par-
faitemepit distinguer.

Il est bien entendu que nous par-
lons d'un escompte réel, allant au
maximum à 10 p. c. et non pas des
remises de 20, 30 et même 50 p. c.

Pour terminer, nous désirons faire
l'exposé 'd'un système d'escompte
général introduit par les commer-
çants de Bàle et qui a pris un essor
tout à fait, inattendu. Nous citons
cet exemple parce qu'il a été établi
sur des bases qui dénotent beaucoup
de sérieux et beaucoup de réflexion,
qualités que nous avons souvent
admirées chez nos confédérés de la
Suisse allemande.

L'initiateur est M. Fischer, négo
ciant, député au Grand -Conseil à
Bàle. Il a réussi à former une so-
ciété de négociants en détail de
toutes les branches du commerce
sous le nom de " Basler Kodsum-
Gesellschaft " (Société de consom-
mation bâloise). Elle se compose:

10 D'un Conseil d'administration.
2o De membres fournisseurs.
30 De membres acheteurs.
Le Conseil d'administration est

composé par moitié de commerçants
et par moitié d'autres particuliers.
Il es4 chargé de la direction géné-
rale de la société responsable vis-à.
vis des membres.. Des statuts et
règlements sérieux et très précis
ont été élaborés et acceptés en as-
semblée générale.

.Les "membres fournisseurs" sont
des négociants. en détail de n'im-
porte quelle branche de commerce
désirant faire partie de la B. K. G.
(Société de consommation bâloise),
et s'engageant par signature à ac-
cepter le règlemant et le contrat qui.
l'obligent à faire un escompte dé-
terminé aux "membres acheteurs
de la société". Leur. cotisation an-
nuelle est de 20 franes.

Les "membres acheteurs" sont
toutes les personnes ayant adhéré à
la B.K. G. etpayé un droit d'entrée
de un franc. Ils reçoivent en échan-
ge, une carte d'identité et un carnet
de sociétaire.

L'organisation est des plus sim-
ples

Les magasins de détail faisant
partie de la " Société de consomma-
tion bâloise ', se distinguent des
autres magasins par une enseigne
uniforme qu'ils reçoivent de la so-
ciété et qui porte l'inscription


