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LE PRIX COURANT

raison d’8tre de cette situation qui
doit, & juste titre, nous surprendre
et nous préoccuper.

Sans admettre de tous points les
idées de ceux qui imputent & notre
caractére une infériorité commer-
ciale imaginaire, il fant bien recon-
naitre que nos industriels ne sont
pas toujours au courant des détails
des marchés étrangers. Toutefois,
dans le cas dont il s’agit, ce repro-
che s’adresse non seulement 3 1’a-
cheteur frangais, mais encoreau pro-
ducteur canadien qui, lui aussi,
semble ne pas vouloir tenir compte
des habitudes et des usages suivis
en France. Pour I’acheteur francais,
nous devons bien avouer que le
commerce de bois du Canada est
assez compliqué. ' Ceci est. vrai, sur-
tout dans la province de Québec
Ainsi, ’industriel qui exploite la
forét et prépare le bois ne tient pas
marché de son produit, comme on
serait tenté de le croire. Il vend
généralement d’avance toute sa coupe
de Pannée aux grands négociants
anglais de Québec. Ceux-ci four-
nissent les fonds dont 1’exploitant
peut avoir besoin, et cela huit et
méme dix mois 4 ’avance. En pro
cédant de la sorte, les négociants
" restent les mafitres du marché. Sans

doute, il y a des industriels exploi-
tants assez riches pour conserver
leur indépendance d’action mais
ceux-l3 sont rares, et, au besoin, ils
ne feront pas faute de profiter de
I’occasion pour se montrer raides
dans leurs acceptations d’offres.
D’un autre cdté, le commerce
frangais ne visant, dans ses deman-
des, qu’une senle essence de bois,
exigeant des qualités partlcuhéres
pour cette espdce, croit pouvoir
trouver chez le premier veau l’ar-
ticle qu’il désire. C’est une erreur
de sa part. Nous en avons donné les
raisons. Renvoyé de l’un & l’autre,
il est obligé de s’adresser au gros
négociant de Québec ou aun grand
industriel exploitant, non sans mau-
gréer de se voir ainsi obligé de pas-
ser sous les fourches caudines de ses
vendeurs, et fort mécontent, comme
il est facile de le supposer, de n’a-
voir pu traiter directement avec le
producteur. Cependant, ce mécon-
tentement n’est pas trés raisonné,
_car, en résumé, le prix demandé par
le négoclant en gros n’est pas sensi-
blement plus élevé que celui du pe-
tit industriel, surtout si l’on tient
compte que ce dernier vend son bois
pris sur som chantier et non pas,
conime le négociant en gros, livré le
long du navire ou sur quai d'embar-
quement. Dans le plus grand nom-
bre de cas, les frais dé déplacement,
de location de terrain, de surveil-

.avantages du commerce de bois de

lance, etc., dépassent de beancoup
la différence existant entre les deux
prix, sans parler encore des ennuis
de toutes sortes anxquels un étran-
ger est forcément exposé, en voulant.
lui-méme se charger de la concen-
tration de ses divers achats.

Nous avons signalé ce fait que les
transactions en bois du Canada avec
la France se réduisent, pour ainsi
dire, 3 une seule essence de'bois. Ce
sont les 3e et 4e qualités de spruce
qui sont demandées. Dans la méme
essence, les 1re et 2e qualités n’ont
pas d’offres, ’acheteur francais es-
time leur prix trop élevé. Il vou-
drait méme traiter que pour des
culls, c’est a-dire un article non clas-
86, quoique les transactions de ce
genre n’aient donné jusqu’ici que des
résultats peu satisfaisants.  Cette
particularité d'8tre réduit & tant de
restrictions ‘est un des grands

la France avec la .province de Qué-
bec. Invariablement, en effet 1’ache-
teur frangais ne peut obtenir-le plus
bas prix, Ceci est la conségnence du
choix qu’il veut se réserver, non
geulement dans les espéces, mais
dans les qualités de cette espece. Le
vendeur voit ainsi sa marchandise
écrémée et désassortie : chacun sait
que les grandes transactions au Ca-
nada ne se font-que sur des bois ré-
unissant les quatre qualités.

I1 y aencore, pour ’acheteur fran-
¢ais, une autre pierre d’achoppe-
ment dans ses rapports avec le pro-
ducteur de bois du Canada, et celle-
13 n’est vraiment pas sé.-ieuse. 11
ne veut pas se soumettre 3 la clas-
sification adoptée par le Canada.
Cependant, cette classification est
faite par les cullers du gouverne-
ment, c’est &-dire par des experts
jurés, et il n’est jamais venu 3 la
pensée des acheteurs d’autres natio-
nalités d’en contester la légalité. On
se contente purement et Simplement
du certificat officiel, qui fait foi sur
tous les marchés du Canada, des
Etats Unis et de la Grande-Breta-
gne. Ajoutez & cela que, jusqu’'en
ces derniers temps, la taille des!
bois, la longueur ou P’épaisseur du
madrler puis encore le systéme mo-
nétaire, ‘celui des poids et mesures, |
et enﬁn les .usages commerciaux
viennent compliquer d’une étrange
maniére les rapports déja difficiles
raison des exigences de l’acheteur!
francais. Aussi les transactions!
ont-elles été tres restremtes comme
nous ’avons indiqué.

Cependant, ces obstacles ne sont:
pas des plus graves. Il y en ad’au-!
tres plus sérieux et dont nous te-
nons i parler, notamment celui du\
fret, question délicate et qui inté-

e

resse particulidrement nos amis du
Canada. Les statistiques francaises
mentionnent que, pour 1’'année 1892,
sur les $32.800.000 représentant la
valeur des bois importés par voie de
mer, 813.100.000 doivent &tre affec-
tés aux bois repus dans les ports de
la Manche. Or, sur ces $13.100.000,
99. p. c. sont fournis par les Etats
Scandinaves et la Russie tandis que
le Canada, -producteur de bois
comme ces contrées, ne représente
que 1 p. c. dans les' importations de
la France. Nous avons cherché 3 ex-
pliquer la cause d’un si grand écart,
d’autant plus surprenant que les
bois du Nord, qu’ils proviennent de
I’Europe ou de 1’Amérique, sont
d’essences ) peu prés identiques. En
tout cas, ils possédent, suivant leur
qualité respective, la méme valeur
commerciale et industrielle sur le
marché de France. Aussi les prix
sont-ils & peu prés les mémes au Ca-
nada, en Norveége et dans les ports
de la Baltique. C’est ici que s¢ pré-
sente un nouvel élément, celui du
fret. Or, comment veut-on que les
bois du Canada puissent lutter avec
avantage contre les bois importés
en France du Nord de 1’Europe,
lorsque le fret de Montréal, Trois-
Riviéres ou Québec, est de 37.6 ou
40 shelling le Petg, Standard, tandis
que celui de la Norvége et de la Bal-
tique est de 20, 25 et 27 shelling
pour la méme quantité 1

Voila, réduit 3 sa plus simple ex-
pression, ’exposé du probléme son-
mis & 'attention de nos lecteurs.
Cette question est malheureusement
toujours 4 Pécart. A vrai dire, ce

n’est ni l’lgnorauce de l’acheteur
ni ’absence de connaissance de la
marchandise qui sont les raisons dé-
terminantes du peu de relations
existant entre la France et le Caua-
da pour le commerce de bois, mais
uniquement une question de calcul,
“‘de dollars et de cents”, le prix de

jrevient différant sensiblement, sui-

vant que le pays de production est
plus ou moins éloigné du pays de
consommation. On nouis objectera
peut 8tre qu’nn courant d’affaires
trés séricux existe déjd entre la
'France et le Nouveau-Brunswick,
par exemple ; que par -conséquent
la question du fret ne trouve pas
toujours son application.

Nous répondrons 3 cette objection
que, précisément dans les provinces
maritimes ol le spruce forme la
_presque totalité de la production, le
‘prix de revient de I’article est sen-
siblement moins élevé que dans les
i provinces du centre, comme Québec
ol Ontario, pays o Ia main-d’ceuvre
et les frals d’exploitation cofitent
plus cher. En outre, le fret pour la



