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ol dos indusitiels, ce quilne lui perniet pas d’acqueérir;
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.qu’ung énergiquo réprobation, . T
atour,” prigsento deog diflicul-

16s Loutc Cspéuinles, - Les ¢ntes sontéincomparable:

Tent moins nombicuses “que celles des ‘comimercants
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‘La vente; pour le culliy

autant d’habi'eté dans ee™genve ‘d'opérations=etide
LOMPENEeT PHY . une, vento, avantageuse; uno- aulie
~vente-faite dans;des conditions  défvorables, . o
Wno autre cause de difiiculiés provient du'nom bre
pifois rélutivement petiv des achictours, Dans le com:
‘merce, ‘les: achétours sont héancoup: plus nombrenx

U queles ‘'vondorrs, ce qni. donine’ un grand avantago

~aux ‘vendeurs. Dans le commerce en détail;:les prix ne

4 .

se discutentpas; le.irgsgrand nombre des ventes et

-+-le-pen d’importunce de chucutie ne permeotient aucon
- débat: le vendeur:vend le:prix qu'il veut:;S.ns.doute

il y_u’la concurrenco’qui vient:heurecusement limiter

*': Jos: exigences du. vendour, mais: la congcurrence no

* ‘que toujours: opposer & :leurs: prétentions .une ‘vésis:
Ttance feriepse, o v T L :

‘comprnse pas entisrement 'avantage.de lassitnution:
“Entro marchands en - détail'el marchauds on grog,
les prix se discutent sérieusement. et la -position du

¢ vondeur est moins fuvorible ; cependant les achetours

‘sont trop nombroux. ipoursfaire la loi ::0n- peit pros:

En agricalture, ‘les’ choses'so pussent d’i:nc.mani-

- &re’ toute différente 1o’ cultivateur: amaéno sy mar-

chundise auwmarché; tonjours plus ou ‘'moins; éldigné

" de son - exploitation ;b s’y rencontre avec un grand

<

nombre d'matres caltivateurs, et pour’ ucheter lenrs.

- murchandises, il go_présente quatre ou cing’ ma-
--chands, dix;ou.douze pout éire; suivant Jimportance

de ia place, c'est-i diro.deux ou trois -Achetenrs pour

" cent-vendenrs, :Sans doute qu'il. y 2 bien quelques
q ) qteiq

" vendour nuquel, souvent par-u

acheteurs non . commereants, mais lo chiffre total de
leurs achats -ne.forme sur Pousemble: qu’une minori:
16 insignifiante. L U R
Les achoteurs ont donc un grand avantage, ot le
ne cntente ‘entre. les

commergants, il nlost fait gu’une ou’ deux ou trois
‘offres, quelquefois aucune, ‘ost bien obligé de capitu-

for, .t au moment ol il se décide de partir ‘on ‘vien-
. dra lui offrir un prix bien gu-dessons du prix réel des
- produits qu’il offre.en vento : ¢’est ninsi quud culti-

vateur qui uurait refusé de vendre’son baf' i cing
~ou.six sous I livre dans son propre village, so verr:
obligé de le vendre, comme l'annongait un journal il
¥ a quelques jours, deux ou trois sous Ia livre. :
S Drailleurs, ta Jutte n’est pas & armes égales; Pache-
tenr, A moins d'une livrairou pressente i remplir,
peut i son gré uchoter ou s'abstedir’;. lo vendeur ne

yeut. guare so dispenser de vendre; ramencr: dos
s ! ‘ ]

graing &'la furme pour les ramencr au- marché un
autre jour, c'est un grand embareas;’ une: peile. do
.tomps ‘et une dépénse ; les lajsser i la ville occasionue

_do nouvelles'dépenses. n ramenunt A la‘maison une

bito graese, ¢n perd ung semuine:au-moins e hour-
rituro, ‘on court” des Tisques, on ‘futigue Panimal et

“on pord son-temps. Loutes ces pertes seront:elles com-

ponséer par uno meilleure vente & un autre marché ?
Micux vaut encore vondre su marchandise. pour les
prix qu'ou eif trouve. . Do SR

Si li werite des - produits agricolos so fuil sous jcur-
tains rapports duns des conditivns défavornbles, olle

préseute d’un sutre coté des avantages qu'il no faut
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w1l s'est Vendt

“produits:

piis méconnaitre : elle Llor
uve tonjours,des achioteurs i ey
- 'L premiére ;condition“pour bien ivendrey: estide
connaitre e "-‘:tchmént‘lg;~‘iv}il'eli_1f-‘§g\§;t 'marchandise;'et,
quiind ; nous : disons* valéur, . nous ‘entendona *deénx’.
cho’est'la’ que 3 i
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lité 6t 1o prix. Il ne sufiit’puside savoir
nijer; marché [ faut encore: savoir’ de’quellerqualité

6(ail ce'beurre vt dans quelle: catégorie on® doit ran-

gor celni qae’ l'on® a’d’vendro. Certains ‘cultivatears
ont.portés’ i s¢ faire illusion sur la qualité de-leurs "
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" Pour comnaitre le cours ‘dées m ifchandises ‘qu'ils
ont i'vendre, beaticoup de cultivateurs ont:I’habitude -
de fréquenter ;le§ marchés ; ils y vont méme.quand . -

ilsm'ont rien, i-vendre,. et.'on; en, voit qui_sont.ain 8i ..

abizents do lour exploitation une ou deux fois  par so-
' . diner.

:maine:: ¢clest un texcellent ‘-pro’cé_‘d_é';‘pgﬁr‘,,"s'e',fﬁ .
Ces absences: sont:toujours.cofitenses, d'abord par la-

dépense’..qu'elles:; entrainent, - epsuile, qu'elles .dé-:

quentes sur los marchés, nons‘avon
‘teurs acquérir- le gofit. du’ comme
‘eulture pour ‘s livrer & la /sapéeul el n
gudre.de paroisses od l'on ne compte un, ot deux-c
tivateurs qui se: sont..rui :
gunts. T e

" Ce moyen d'infor

teux. pour que

vu des,
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mations est décidémont, trop:cofi- -
I'on y ait,souvent recodrs, il tadt on;
seighements.d A¢s. voising qui'ont vendu ow vurven- .
dre ;. ce mode d’informations exige un certain-discer- .
iiement, car les” indications’des voisins-ne sont pas -
toirjours cxactes, Ce n'est pus:qu'en général un cul-
tivateur ait I'inténtion de'tromper; ton, confréro, mais =
il n'est pas toujours bien renseigné, et, #'il a -vendu lui-
méme, il peut étre porté. exugérer le.prix,de veate
par smour-propre;: pour .fuire. valoir la qualité de sa
marchandige ou son savoir faire comme vendeur:
Entro cultivateurs de lu:méme localitd; on,se connait
ét on sait'ce que valent les renseignements de chacun ;
daillenrs, ce qu'il y o de mieux i fuire, c’est.d'inter-, -
roger: sépnrémont plusienrs cultivateu rs I:Q's';finfox‘-' .
muitions ‘obtenues par -ce-moyex: fonrnisent une ap-
proximation suffisapte.. = " . LT

© 1l ést généralement @’ usago jwe Y'achetour -demun-
de Ja.marchandise ot que Te vendeur on fuit;le prix”
ou.en d'autres termes propose- 16° ¢hiffre deses pré-
tentions. Certains cultivateurs ont 'habitudesde de-
mander un prix ‘excessif; c'est iin mauvaiy proceds
qui a presque toujours pour effet @éloignorlestuche-
eurs. . .. s Lo R ‘,

‘L vente des grains est colle qui présente ite-moins
de diflicelts, purce qite leur cours est micux:établi ct.
la valeur plus facile & connaitre. Lo =
“ - Un cullivateur qui par ses ‘économies ‘sait se créor .
un petit; capital et qu y p
quofois 'réuliser des bénétices en gardant’ses grans’
quand I récolte. est abondiinte et Te~ prik peuélevé,
pour.les vendre I'inngo suiviute. Cette spéculation «
fuit. gagnor nutrefois” beiucoup ‘d’'argent A icertains
cultivateurs, cependant ‘nous ne pensons’ pas qu'il
convieime de lo tonsetller’anjourd'hui; la-ficilité des

transports par chemins do fer attenuo boaucoup les

ollo'se Tuil aw comptant’ et l'on’ ~ .
e : 5

dii boirre -d wn' cheliv la livre-ador: "

tournont .du travail; de Ja. culture s, toutefois elles .~
n'aménent - pag a;la fainéuntise. Par, ‘oes visites fré- - -

nés,. e ;ge_faisant’ commer: -
: e : R T

trouver d'aytres. L'tn consiste A demander des ren- | .

do bong’‘grénicrs; peut quel- -



