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LA DEFENSE DU PETIT COMMERCE
COMMENT LES DETAILLANTS DOIVENT SE DEFENDRE 1

Et d'abord, Peuvent-ils se détendre? (. ar enfin, c'est la
première question qu'il convient dc se poser. Il va de soi
que s'il était prouvé que le commerce de détail est un coi-
mierce lini, correspondant à une époque disparue. suîrvivance
désuette net tenant plus que par un miracle de la force ac-
qluise, il serait absolument stupide, sinon criminel, d'engager
de b)rases gens à se lancer dans cette branche <le l'activité
humaine. Si une loi économiîque quelconque se dressait <le-
vant le commierce de détail pour lui barrer défi nitivemieni la
roUite, nous serions les premiers à crier casse-cou et à grossir
au b)esoin l'obstacle, afin d'éviter ces catastrophes partielles
qui sont d'autant plus tristes qu'elles frappent des petits, des
humbles, parvenus à la force du poignet à conquérir une niai-
g're situation et qlui, une fois déracinés, sont généralemnt
dans l'impo<ssib<ilité de remonter le courant et se noyent irré-
mnédiablement.

Niais rctte loi économique n'existe pas. Au contraire, la
plupart de, éconiomlstes sont d'accord pour reconnaitre la
nécessité <lu commerce <lç détail et Fa vitalité, son iii ir-
talité ineii, cut depit <le la concentration toujours cr''iýýaiite*
dlu commerce et le développement en apparence progressif
des gigantesques maisons à rayons multiples.

Ilî v a d'abord certains commerces qui ne peut ent s'exer-
cer d'une façon satisfaisante que par la maison (le détail et
<lui vont mal avec l'ampleur, la généralisation (lii grand nia-
gasin. Notaumment. l'alimentation. Ainsi pour la boucherie.
lcs épJic-eries rîeh i %sinir qs'ui se sont crée<s ont nu ,t alle. pr -

(lue tojutes, un rayon <Je 1), 'ucherie; or c'est un fait avéré que
ce rayon n'a pas tenu ce que l'on espérait et qlue les b'mucéhc-
rirs (le q;uartier ont c ttserr é en général leur clientèle. nos
g'randsil ét abli ssets t ''it pu absorber les petites épicecries
locales, et ils ont si bicin compris l'impossibilité d'y arriver
directement, qu'ils ont pris un chemin détourné: ils ont ins-
tall dans chaque commune un peu impirtante de v'éritables
magasins de détail auxquels ils prétent leur nom et vendent
leurs marchandises, jouaznt auprès d'eux le rôle du marchand
en gros.

Ce qui est v'rai pour l'alimentation l'est également pour
frt-ý les muores comimerces; de détail. Le grand magain a
i%' i.'!eiiimcnit 1'.1v.ittaZe considérable de se procurer les arti-
cles à des prix exceptinnefs en raison de ses achats forrni-

'rhe.de ses capitatix énuormes. et. par Conséque nt. de pau.
voir vendre à des prix hien inférieurs - du moins, il le dit.

Mais lu prix de vente n'est pas tout dans le commerce, il y a
aussi, et peut-être surtout, la manière de vendre. Dans une
firmec à multiples rayons, à personnel nombreux, le client, au
lieu de se trotuver cii lace d'un commeirçant connu personnel-
leiient, propîriétaire <le son fonds, donc puissatiînent inté-
ressé à ce que le client parte satisfait et revienne souvent, le
client est mis cii face d'un employé, d'un salarié. Celui-ci
peuit être un vendeur excellent, un 'employé zélé, loyal et
consciencietux. il est certain qu'il n'aura jamais le stimulant
<le l'intérêt personnel, à un degré aussi haut que le commer-
çant vendant lui-méme dans sa boutique, ou surveillant lui-
mneine un personnel restreint.

Le personnel d'un grand magasin aura beau être surveillé
dc la façon la plus étroite et la pulus active, il sera toujours
"le personnel", c'est-à-dire une réunion momentanée d'hom-
mes ou de fenmmes qui n'ont aucune part à la direction de
l'entreprise. qumi ignorent les soucis de l'échéance, pour qui
les acheteurs, ne sont qu'autant d'occasions de travailler et
lui, la joturnée terminée, ne pensent plus à l'affaire qui

les payre
L'acheteur, dans ces grandes entreprises, est une simple

unité anonyme, il disparait dans le nombre, il perd de son
indépendance aussi bien dans le choix que dans la discussion
<lu prix. S'il est quelque peu difficile, tatillon, il devient une
gène insupportable pour le vendeur qui, dès lors, n'a qu'un

ouis'en débarrasser au plus viîte par tous les moyens pos-
siles. au besoin en l'énervant, en le "balançant" proprement.
c'est-à-dire avec toutes les apparences de la meilleure volonté
du imonde et de la politesse la plus exquise, à cause dc la sur-
veillance. Ne vomis est-il jamais arrive (l'aller dans un grand
magasin et dc ne pas pouvoir obîtenir l'article que vous dési-
riez, parce que cet article se trouvait à la réserve et qu'il fal-
lait que le vendeur monte quelques, étages pour le trouver?
Ev'idemmirnt, il y a toujours la ressource du recours à l'iris-
pe-teur ou au chef <le rayon. niais ce sont là procédés de
coecit ion auxquels le cfient n'aimîe pas faire ,aj)pçl.

Dlans le magasin dit détaillant, le chaland est ou, plus
exactement, pourrait et devrait être mieux soigné, étant l'ob-
jet d'une attention personnelle. Il est dlans sa ville, dans son
quartier, il est plus ou moins connu <lu vendeur: son v'endeuîr
l'cst égalemîent de lu;, et, en outre, celui qui v'end a, en meiîie
temrns. toits les souicis de l'exploitation: c'est lui qui paye les
échéances, aussi surveille-t-il les recettes avec un si

Papier a Mouches TANGLEFOOT
Le seul Papier à Moruches qui soit hygié.

* Àý_ nique et ne contienne pa8 de p oison.


