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La morale du Gpmmerce

L:titre de cet article est peut-
étre un peu prétentieux ; mais nous
n'en avons pas sous la main qui
puisse mieux indiquer le sujet que
nous voulons traiter: Nous voulons
essayer d’énoncer quelques princi-
- pes généraux au moyen desquels le
commercant, s'il a quelque doute,
pourra, déterminer dans sa cons-
cience si telle ou telle transaction
qui se présente est morale ou non.
Le commercant est en contact
continuel, avee le consommateur ou
avec le fournisseur. A chaque ins-
tant il y & d’un ¢dté ou de l'autre,
contrat de vente, suivi de livraison
et de paiement.  Le premier prin-
cis)e' que nous voulons poser est
celui-ci : ‘

Tout ce qui est entendu par une
des ‘parties comme fgisant partie
du contrat, & la connaissance de
Vautre partie, dpit éire comsidéré
comme faisant partie essentielle du
contrat.

Prétendre le Contraire serait né-
cessiter pour la moindre transaction
commerciale, la présence d'un no-
taire qui aurait & détailler dans son
grimoire toutes les clauses et con-
ditions ordinaires du commerce,
afin qu'on n’en oublie aucune.

-Comme corollaires de ce principe,
on peut établir deux régles qui
- sont d'une application constante
dans Ia vie journaliére du commer-

les injustices commises de cette fa-
¢on proviendent de l'une de ces
deux causes; manque de capacité

| de la part du marchand ou manque

d’honnéteté de la part du consom-
mateur. Un mauvais acheteur est
porté & vendre comme il a achets,
un article inférieur pour un bon.
On est malheureusement trop enclin
& partager I'idée, qui a cours trop

| souvent, que la promptitude dans la

conclusion d'une affaire est la mar-
que du négociant habile. Les ven-
deurs aiment & trouver cette qualité
dans l'acheteur; elle lewr épargne

| du travail et leur fournit des chan-

ces; ils en font en conséquence le
plus grand éloge. Ily a des gens
dont le premier mouvement est le
meilleur ; mais il y en a d’autres,
dont intelligence est moins prime-
sautiére, qui affectent de suivre leur
premier mouvement et il leur arrive
souvent de s'apercevoir ensuite que
leur langue a marché trop vite. Ils
ont acheté sans réfléchir et ils sont
obligés de tromper en vendant, sous
peine de perdre. Ceux qui sont su-
Jets & mal acheter ne devraient faire
affaires qu'avec des maisons hono-
rables oii l'on se fait une régle de
consulter I'intérét de l'acheteur, tout
autant que de lui faire verser ses
fonds.

Les consommateurs ne sont pas
toujours honnétes. Certaines gens
iront dans un magasin et demande-
ront un ‘article ; on le leur montrera
en leur demandant un prix raison-
nable. Tout de suite ils se recrieront
et essaieront de l'obtenir pour les
trois quarts de sa valeur. On leur
offrira probablement alors un arti-
cle valant le prix qu'ils offrent, en
leur laissant croire qu'il vaut autant
que I'autre Ilsle prennent et s'ima-
ginent avoir fait un bon marché.
Lorsqu’i's s'apercoivent de la diffé-
rence, ils se plaignent bien haut
qu'on les a trompés. Y a-t-il eu
réellement tromperie ? Il est admis,
que si quelqu’un achéte & 'encan un
cheval sans garantie, lorsque 1'habi-

recours pour vices redhibitoires. Le
cas cité plus haut semble identique.

T Dans les deux cas, l'acheteur a une|

cant-: -
~ La premiére, c'est que le vendeusr
est tenw en conscience de devoile
les dé fauts de ce qu'il a a vendre.
L'acheteur demande un certain
article ou un article de certain
qualité ; le vendeur le sait parfaite-
ment; il est donc tenu, en cons-
cience de lui fournir l'article qu'il
demande,oude lui signaler comment

qui est demandé. Un homme qui a
Tecours au mensonge pour recom-
mander unarticle estun malhonnéte
homme. Celui qui cache les défauts
qulil connait dans Tarticle qu'il a &
vendre, agit absolument comme le
premier et pour le méme motif;
Cest-a-dire, pour obtenir un plus
haut prix qu'il ne pourrait espérer
autrement et I'effet, au préjudice de
Iacheteur est exactement le'méme.
Cette régle est juste et pratique car
elle oblige tout le monde de la
méme maniére, depuis le manufac-
turier jusqu’au détailleur.

Un est souvent tenter de violer
cette régle et les tentations revétent
bien des formes, Le plus souvent,

larticle qu'il lui offre differe de celui |

compensation dans la modicité du
oriz et le fait qu'il obtient 'article
b n marché doit le mettre sur ses
gardes. C'est ce travers des ache-
- urs qui oblige certains marchands
a demander un prix plus élevé
parce quils-s'attendent a étre obli-
gés de le baisser ; mais ce systéme
a le défaut de tromper les personnes
qui ne marchandent pas. Un seul
prix; ¢est le meilleur systéme, si
l'on sait sy tenir rigoureusement.

La seconde regle, c’est que le ven-
deur doit demander pour sa mar-
chandise le prix du marché. Par-
tout ol il n’y a ni monopole ni
combine, le prix du marché est un
prix raisonnable car il est en pro-
portion de 'offre et de la demande.

de™ quélque”® autte - manidre, offre
quelque chose en vente, s'engage
implicitement & vendre aux prix du
marché, car c'est sur la fo1 de cet

tude est de garantir, il n'a pas de

Quiconque Ouvre un magasin-ou-

quil s’y attend et c'est assez pour
que ce soit une partie essentielFe de
la transaction quand méme il n'en
aurait pas ét¢ dit un mot. La viola-
tion de cette condition implicite
constitue une fraude.

Le fait d'exiger un prix exhorbi--

tant-d’'une marchandise qui est de-
venue extrémement rare, par des
circonstances naturelles, est-il une
injustice envers l'acheteur? Cela
dépend. Mais si la rareté provient
des manceuvres du vendeur, il y a
clairement injustice et tromperie.

L'accaparement le corner d’'une
denrée nécessaire, que le consomma-
teur est obligé d’acheter, & n'importe
quel prix, constitue une immoralité
impossible & défendre. Mais si la
rareté est due & des circonstances
naturelles, le prix du marché, basé
sur l'offre et la demande, sera pro-
portionnellement plus élevé, sans
cesser d'étre légitime; mais si,
méme dans ce cas, on profite de la
rareté pour extorquer le capital de
ceux qui ne peuvent pas se dispen-
ser d'acheter, on commet évidem-
ment une injustice.

VENDRE AU COMPTANT

Que la vente au comptant, & un
petit profit, soit préférable & la
vente & crédit, méme avec de tres
gros bénéfices, il n'est pas un de nos
lecteurs qui en doute. Une vente
au comptant donne un protit net,
réalisé, certain ; elle clot la trans-
action et remet le marchand en
possession de son capital, augmenté
de son bénétice, pour étre mnpkg’és
4 une nouvelle transaction. Une

"vente & crédit n'est, & prendre le

point de vue le plus favorable,
qu'une espérance de réaliser, dans
un temps plus ou moins éloigné, un
bénéfice plus oy moins assuré, dont
il faudra, dans tous les cas, déduire
l'intérét du capital employé plus le
risque de li nontcollection de la
créance. LKt si, comme c'est indis-
cutavlement le cas, le risque de
perte des créances, dans le com-
merce de détail; atteint souvent une

indéfini ; le reste est perdu. Rédui-
sons, pour calculer, la moyenne de
la collection & deux mois et nous
avons :

Intérét............. iveee b e
Perte, 116............... 32} c.
374 c.
Plus T'escompte qu'il perd
sur l'autre cent livre de
sucre qu'il est obligé d’a-
cheter a erédit.......... -5 e

Soit. ... 42} c

a déduire de son chiffre de vente,
$5.25, ce qui lui laisse commeo pro-
duit net de sa transaction $4‘.§2§,
soit juste 247 de bénéfice. ,
Qu'on fasse le méme caleul pour
une pitce de cotonnade, de tweed
ou d'étofftc & robes et le résultat
sera absolument identique.
Malheureusement, les marchands
n‘ont pas toujours le libre choix
entre les deux systémes et la clien-
tele, pour étre amenée 3
comptant autant que possible, a
souvent besoin d'étre “ éduquée ”,
comme on dirait en anglais. Des
clients, méme des plus solvables,
préférent acheter & crédit pour ne
pas avoir le trouble de signer &
tout moment des chéques, ou g’uvoir
toujours le porte-monnaie & la main.
Sur ceux-la, une bonne moitié paie
desque le compte est présenté,et peu-
vent étre considérés comme un des
acheteurs au comptant ; mais l'autre
moitié se fait tirer I'oreille, on est
obligé d'y envoyer plusieurs fois le
collecteur.et, comme on n'ose pas
insister,on ne peut se faire payer
que lorsque le compte a grossi outre
mesure—soit une fois ou tout au
plus deux ou trois fois par année.
La clientele ouvriére paie géné-
ralement & la semaine ou au mois
et sur celle-1a la déduction & faire
pour l'intérét n'est pas trés grande,
quand elle paie régulidrement, mais
cest la qu'est le risque des pertes

‘grossit et, pour cette classe prise &

part, notre déduction d'un seiziéme
serait beaucoup trop basse.

On a pris divers moyens pour
faire entrer dans les habitudes de

ayer -

moyecnne de 10°a 15/, c'est ehcore
10 & 15% & déduire sur le bénéfice,
lorsqu/il est réalisé. Pour donner
un exemple de la maniére dont les
deux genres de vente opérent vis-a-
vis le détailleur, nous allons suppo-
ser deux épiciers vendant cent livres
de sucre blanc, le prix d’achat étant
le méme au début, c'est-a-dire 1'un
et Pautre ayant acheté comptant.
Le premier a {myé disons 44 c.,
soit $4.75, moins I'escompte, 5c., soit
$4.70. Il a vendu ses cent livres
de sucre & 5 c. et réalisé aussitdt
apres la vente, 30 c. de profit net,
moins, naturellement, la proportion
des frais généraux qui ne peut étre
lus élevée pour lui que pour 'autre.
1 passe ces 30 c. au crédit du compte
profits et pertes et avec les autres
84.70, achéte un _autre cent livres
de’sucre. .

Le second a aussi payé son sucre.

$4.70 net. Il a vendu, disons 5} c.
ce qui lui a donné $5.25, dans ses

toute cette clientéle le paiement au
comptant. Dans un certain nombre
de magasins, on donne des présents
-—géngralement de peu de valeur et

de peu d'utilité, car il ne faut pas -
"géner la vente réelle de ce qu'on a

4 vendre d’utile. Dans d’autres, on
remet des bons qui sont rachetés, &
une valeur fictive, en paiement
d'autres articles. L'attrait de ces
bons est reconnu, car leur ucage a
fait beaucoup de progrés; mais
comme il faut en accumuler des
sommes énormes pour payer un
objet de trés peu de valeur, nombre
d’acheteurs n’en font que fort peu
de cas. .

La. Coopération Commerciale,
une nouvelle entreprise qui a vu le
Jour cette semaipe s’est proposée de
perfectionner ce systéme en offrant
aux marchands dans toutes les
lignes des primes attrayantes qui
pourront manquer de plaire au
public en méme temps %:1’elleﬁleur_

s-elients-entrent
dans son magasinouoffrentdetraiter

avec lui. C'est une chose a laquelle
l'acheteur s'attend ; le vendeur sait

trores— H—en coiiecter& pro'nabie-
ment la moitié dans le mois, un
un quart dans le mois suivant et un
huiti¢me et demi dans un avenir
E]
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fera, & 8es frais, une publicité des
plus efficaces, par affiches, par circu-
laires et par annonces dans les
journaux. ‘



