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in derivant cette modeste étude, nous n'avons
voulu rien faire d'autre que situer les gquestions relatives au petit
conmerce de détail dans 1'ensexble des problémes économiques de
1'heure.

Apreés avoir entendu tant d'opinions contradic-

toires, avoir constatéd cosbhien certainas polémigues avaient déplacé

le sujet du plan des réalités objectiwes, pour ne plus le considérer
que sous l'angle étroit de’le lutte de certains intérSts mercantiles,
11 nous est apparu qu'un travail du genre de celui-ci ne serait pas

abso lument dépourvu d'opportunitd.

Le ndtre n'apporte rien de blen nouveau au
point de vue des éléments du probléme; il s'efforce simplement dele
poser ce telle sorte gue 1l'essentiel pulsse s'en dégager, léissant &
d'autres mieux placés que nous, le soin d'élaborer des solutions

d'application pratique.

0u'il nous soit permis toutefois de dire que si
1'on veut donner une solution réellement constructive & un probléme
économique spdecisl, 1l convient de tenir compte de ses connexions et

de ne le considérer lul-mSme, que comme une des données d'un des pro-
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blémes plus généraux qui conditionnent le progrés social. C'est
& notre sens, dans le cadre d'un systéme rationnel de la distri-
bution des marchandises & la consommation, qu'il y a lieu de re-

shercher ici cette solution.

Dés que les conditions nécessaires a 1'établissement
de ce systéme seront dégagdes, 1l importera alors de juger si

les formes actuelles du petit commerce de détail peuvent y rem-

plir un role dconomique utile. 51 1'on a réellement en vue 1'in- .

tér8t général, l'attitude 4 adopter & leur égard doit dépendre

essentiellement de ce Jjugement.

11 importe donc, en tout preuier lieu, que soit net-
tement défini le rdle iconomique du petit commerce de détail,
pour pascer ensuite & l'examen des possibilités qu'il = ce le

remplir.

Dans ce but nous nous sommes efforcés de nous faire
uns idée aussil juste gue possible de sa position dans la distri-
bution des mnrchlndilee,.dt nous rondre compte de 1'efficscité
de ses méthodes d'exploitation pour le consommateur et le pro-
ductour, de 1'influence de la concurrence des autres formes de
commarce de détall ot 1'action des forces qui peuvent contrarier

son développement.

Nous ne nous sommes pss bornéy A cet effet, au dé-
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pouillement de toute la documentation que nous avens pu réunir,
mais nous avons accueilli également les avis de tous ceux qui
pouvaient nous éclairer: économistes, dirigeants de grands maga-
gins, de groupements professionnels, fonctionnalres. Nous uyn-
sommes livré au surplus et surtout & des enqudtes chez les bou-

tiquiers,

Nous n'avons toutefois pu amener cetts derniére par-
tie de nos recherches aussi méthodiguesent que nous l'eussions
souhaité. Ceci & cause de 1'impossibilitéd d'obtenir bénévoiement,
du petit détailllant, des renseignements suffisasment précis pour
dresser un relevé statistigue convenable. Nous avons tenté une

expérience dont les ré=ultats ont été décevants.

Nous avions fait choix d'un certain noubre de détail-
lants, de telle sorte qu'ils fussent suilisasment représentatifs
d'une branche du petit commerce urbain. Kous leurg avions adressd
une eirculaire ol nous exposione la nature et le but de notreen-
qulte, les priant de nous faire part de leurs reuargues, sugges-
tions et revendications; nous l'svions rédigéede telle sorte
qu'elle devait, pensions-nous, leur inspirer confiance. Nous
avions joint un questionmaire pertant surtout sur l'ancienneté

de leur établissenent et leaur formation professionnelle.

sur 5C0 éplciers que nous avons touchds un seul

nous & répondu spontanément. Lorsque nous avons visité les sutres



pour reprendre nos questionnaires, nous avons df nous rendre
compte qu'il était vain de coupter sur leur bon vouloir, leur

compréhension pour réunir quelques donndes.

Nous avons alors continué nos enquites en usant
d'une autre tactique. Lors de nos vislites, nous avons surtout
fait parler nos boutiguiers; nous avons observé le milieu,
1'anbliance, 1l'agencement de la boutique, leur mithode de tra-
vail; nous nous sommes efforcés de saisir leur mentslitéd, leurs
aspirations, de noter leurs réactions devant les problémes qui

auralent d0 les toucher particulidrement.

Bt c¢'est pourquoi, dans lea lignes qui vont sui-
vre, nous pouvons souvent avancer certains feits, affirmser cor-
taines choses, poser certaineg Jjugements qui pour a'ltre pas tou-
Jours prouvés ou Justifiés par des chiffres, n'en sont pas moins
déduits d'observations méthodiques, patiemmant, scrupuleusement

continudes pendant plus d'un an,



Le perfectionnement de notre outillage, le dévelop~
pement de nos capacités productives, ne peuvent 8tre considérés
comme un progrés pour 1l'humanité que dans la mesure ol ils dé-
terminent un accroissement des utilités sociales. L'interven -
tion de ceux qui, & quelque titre que ce soit, mettent en oeu-
vre cet outillage, exploitent ces capacités productives, s'effor-
cent d'assurer la répartition des biens ainsi produits, doit
8tre jugée plus ou moins opportune d'aprés la somme des utilités

sociales qu'elle aura permis de dégager.

Du point de vue spéeial de l1'économique le rdle de
ces agents est d'assurer & 1'homme la jouissance de biens et de
services en quantités et qualités suffisantes & 1'épanouissement

aussi complet que possible de sa personnalité.

Tout agent qui intervient dans le cycle des activi -
tés économiques doit dans ce but, posséder une doudble aptitude.
D'abord celle de s'y intégrfer de telle sorte qu'il facilité leur
accord vers la réalisation de 1'humain complet sur le plan social
et culturel. Ensuite et comme corollaire celle de coopérer, dans
le compartiment ol il fonctionne, au dégagement puis & 1l'utilisa-
tion de la plus grande somme possible de biens pour des fins
réellement humaines, par la mise en oeuvre des moyens techniques

les mieux appropriéds.



C'est de cette aptitude que se déduira son utilité.
Elle se révidlera par les modalités suivant lesquelles s'exerce

son activité vers l'accomplissement d'une fonction économique.

Cette utilité est toutefois une notion purement
relative parce que déduite d'un rapport dont la valeur des ter-
mes varie en fonction de la nature gt de 1'intensité des besoins
& satisfaire d'une part, du temps, du lieu, du milieu et de 1'é-
volution de la technique "'39-" part.

On ne peut donc considérer d'une manidre absolue,
1'aptitude d'un agent & l'accomplissement de certaines fonctions
économiques, elle dépend des contingences.

Nous nous proposons d'examiner dans quelle mesure
1'ensemble des activités qui dans nos contrées forment ce qu'il
est convenu d'appeler " petit commerce de détail " joue encore

un r8le économiquement utile, compte tenu de la conjoncture.

Comme il concourt & la distribution des marchan-
dises A la consommation, nous déduirons son utilité de ses ca-
pacités d'adaptation aux nécessités que comporte 1'accomplisse-
ment rationnel de cette fonction. C'est-i-dire assurer la liai-
son production-consommation de telle sorte que soit utilisé, au
maximum, pour des fins réellement humaines, le potentiel de pro-
duction que 1'évolution de la technigue permet de libérer.
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C'est qu'on ne peut comprendre le réle de la dis-
tribution comme égant uniguement de procurer les débouchés né-
cessaires & 1l'écoulement de la production massive et en grande
série de 1l'industrie moderne. La réalisation d'un systéme baéé
sur une conception unilatérale de cette sorte ne résoudrait le
probléme qu'en apparence; elle n'empdcherait point le sacrifi-
ce de 1'homme & cette activité édconomique qui se justifie seu-
lement dans la mesure ol elle permet un développement plus
grand de sa persomnalité. Il o'mi de ne point verser dans
1'erreur qui consiste & prendre les moyens pour buts, & déshu-
maniser 1'économie en lui imprimant une orientation qui 1'éloi-
gne de sa seule fin logique : satisfaire les besoins de 1'homme.

Car,m8me sur le plan de l'économie pure, la con-
ception de 1l'humain est autre que celle d'un simple exhutoir de
la production; cette dernidre n'étant qu'un instrument qui lui
permet de réaliser ses fins.

[ I1 ne faut donc pas dire que la consommation doit
8tre élargie et orientée dans le seul semns d'une absorption
sans cesse croissante des fabricajts, au fur et & mesure que les
capacités productives s'intensifient; mais bien qu'id l'intensi-
fication des capacités productives doit correspondre effective-
ment une possibilité accrue de satisfaction des besoins essen -

tiellement humains.




Pour faire saisir l'importance d'une distinction
qui dés 1'abord peut paraltre peu pertinente, nous croyons utile
de concrétiser notre pensée. La premidre conception peut aboutir
4 crder, pour dcouler les fabricats, des modes de consommation,
des formes de vie contraires & 1'harmonieux développement des
facultés humaines. Elle tend au surplus & multiplier les sources
inhumaines de profit. Ses résultats vont depuis la publicité
suggestive qui pousse 4 des consommations artificielles telle
celle des spécialités pharmaceutiques d'un effet thérapeutique
pour le moins douteux, jusqu'a l'entretien savant d'une psychose
de guerre permettant l'accroissement des armements en vue d'as-

surer des débouchés & certaines industries.

I1 est ici des préoccupations qui reldvent plus
de 1'éthique que de 1'économigue. Mais on ne peut les écarter,
1'économie étant une science de 1l'humain qui ne peut, & peine
de stérélité, baser ses observations sur une acception fausse

de l'essence du concept "homme",

C'est pourquoi nous dirons que le rfle écono-
mique de la distribution est d'assurer une coordination aussi
parfaite que possible entre la production et la consommation
vers la meilleure réalisation de ses fins, que 1'homme puisse

trouver dans la satisfaction des besoins matériels.



* La consommation et la production sont en état
de perpétuel échange, et leur caractére dépend de ces influen-
ces réciproques: le volume et la nature de la consommation dé-
terminent le volume et la nature de la production, et vice-versaf(l)

Ces influences réciproques se manifestent par le
canal de la distribution qui exerce ainsi une double action: des-
cendante lorsqu'elle agit sur la consommation en wvue d'assurer
le meilleur écoulement des fabricats, ascendante lorsqu'elle
transmet au producteur la demande du consommateur. Pour que cette
double action s'effectue avec le maximum d'efficacité elle doit
permettre & 1'homme de réaliser en plein tous les avantages du
progrés technique, tout en emp8chant une déviation du dynamisme
des forces productives vers des buts qui ne soient pas essentiel-

lement humains,

Pour que la production en grand, & cofit déerois-
sant soit un bienfail$ social elle doit 8tre l'occasion d'une
consommation plus étendue des biens humainement utiles. Nous en-
tendons par li ceux que 1'homme peut employer & 1l'accomplisse -
ment de ses fins réelles. Elle peut avoir au contraire des effets
noeifs lorsque 1l'impulsion qui lui est donnée détermine une modi-
fication des formes de vie dans un sens contraire au développe -
ment de la personnalité humaine, lorsqu'elle engendre le chdmage
technologique, 1l'abondance des moyens virtuels d'échange qui ne

(1) Werner SOMEART. Le Socialisme allemand. Traduction frangaise
de G.Welter. Payot Paris 1938. p.290



peuvent trouver preneur, les investissements irrationnels. Elle
consacre alors la subordination des éléments humains aux éléments
matériels de 1'dconomie. Or " 1'ceuvre de 1'homme appartient &
1'homme. Elle doit 1'avoir pour centre et pour but, BErigde en-
dehors de 1'homme, l'envelée économique n'a pas de sens. Payde

de son sacrifice elle devient un crime contre lui.*" (1)

Les moyens mis en oceuvre pour amener les marchan-
dises de la production & la consommation influencent incontesta-
blement l'action des forces productives dans un sens favorable

ou contraire & 1'humain.

Favorable s'ils tendent & concilier les nécessitéds
d'une consommation répondant A& des fins réellement humaines
avec celles d'une production dont l'expansion est lide & 1l'utili-

sation d'une certaine technique.

Contraire, lorsqu'ils alourdissent la machine éco-
nomique de rouages inutiles, excluent le consommateur du bénéfi.
ce réalisé par la diminution des cofits de production ou prove =
quent chez lui des besoins artificiels, lui impose des modes de
consommation qui empSchent ou contrarieht l'épanocuissement desa

personnalité,
Suivant que l'influence des modes de distribution

s'exercera ainsi dans un sens favorable ou contraire,nous dirons

(1) Révision des valeurs. Bruxelles La Renaissance du Livre 1937
9.10



qu'ils sont ou non rationnels.

Comme les sutres modes de distribution le petit com-
merce de détail pe joue un rdle économiquement utile que dans la
mesure ol les activités qu'il représente s'exercent ratiomnelle -

ment.

Méme aux yeux du profane, l'expression “"petit com -
merce de détail” revét une acception assez nette. Il nous appa -
ratt néanmoins utile de préciser la valeur que nous lui attribu-

ons au cours de cet exposé.

Nous rangeons sous cette dénomination les magasins
ou boutiques gérés par un commergant de détsil qui, selon 1l'heu-
reuse définition qu'en a donnée ¥r., le Professeur DE LEENER (1)
"est un exploitant individuel qui achéte & un intermédiaire du
commerce, grossiste ou demi-grossiste, et revend la marchandise
dont i1 expose une partie en bordure de la voie publique pour at-
tirer les chalands de passage.”

Nous l'opposons aux organismes de vente directe
du producteur au conscmmateur, aux coopératives, aux grands ma -
gasins, nagasing & prix uniques, maisons a succursales multiples;
nous n'y comprendrons ni les marchands ambulants et de mawchés
publies, ni les colporteurs.

Quoigque ainsi limitde, la portée de ce terme ne
s'étend pas moins & de nombreuses exploitations présentant entre

$1) -G. DE LEFNER - "La distribution des marchandises". Edition
M. Lamertin - Bruxelles 1934 - p.214



elles de notables différences tant au point de vue de leur im -
portance, de la nature, de la diversité des marchandises vendues
que de leurs modalitéds d'exploitations et de la situation socla-
le de leur clientdle, Il y & loin en effet de la modeste épice -
rie de quartier pauvre, de 1'humble marchand de bonbons des
abords des écoles, de la petite mercerie, au magasin d'alimenta-
tion richement achalandé, vendant liqueurs, vins fins et comes-
tibles de choix, & la luxueuse confiserie débitant les plus coll-
teuses friandises, & 1'élégant chemisier des guartiers aisés et
du centre des grandes villes. Ceci pour dire qu'en ce domaine on
doit se garder des généralisations hfitives. D'ailleurs, 1'indi-
gence des statistiques, les difficultés parfois insurmontables
que rencontre le chercheur isolé dans le récolement de rensei-
gnements précis, font que des observations qu'on y peut faire

on ne doit conclure qu'avee une prudence extréme,

Ces réserves formuldes, il n'en reste pas moins
que cet ensemble d'activité présente des caractéristiques as-
sez marquants, une prédominance de certaines formes, suffisan-

tes & 1l'existence de problémes qui lui soient propres.

Placé au stade final des opérations de distribu -
tion son ro8le économique se déduit en ordre prinecipal de sa par-
ticipation & cet important rouage. Et si 1l'on considére qu'il

assure la distribution de plus des trois quarts des biens de con-



sommation livrés aux particuliers, on concevra que la fagon dont
il s'en acquitte puisse avoir sur 1l'économie une répercussion

d'une amplitude considérable. Mais en dépendance de cette fin a
laquelle il ne fait que concourir il doit répondre & des exigen-
ces propres qui font sa raison d'8tre, qu'il doit s'efforcer de

remplir pour justifier de son utilité économique,

C'est qu'il est appelé & rendre en effet, tant & la
consommation qu'a la production des services d'une nature toute
particuliére en ne disposant que de moyens forcément limitds, lLa
diversité des besoins & pourvoir, le délai trés bref dans lequel
ils doivent 8tre satisfaits, la complexité des causes Qqui y en -
gendrent la demande, sa fréguence, son importance absolue et re-
lative, la personnalité des co-échangistes, déterminentla nature
particulidre de ces services. Les modalités suivant lesquelles
s'exerce la concurrence entre petits détaillants ainsi qu'entre
ces derniers et d'autres organismes de vente au détail, leurs ca-
pacités, le nombre, la dispersion, l'exiguité des entreprises
qu'ils exploitent limitent les moyens dont ils disposent pour at-

teindre la fin que nous leur avons assignée.
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B PETIT COMMERCE DE Di B8
ET _LES BESOINS DU CONSOMMATEUR .

Il semble bien, que la tendance vers une réduction
de plus en plus marquée des cofits de fabrication, soit direc -
trice de la ph:;:r£&2191ution de l'organisation industrielle.
Le plein dégagement des forces productives parait en effet 8tre
11é, sous notre régime de production, & des modalitds qui pren-
nent leur entier développement & la faveur d'ume concentration
de plus en plus poussée. Concentration qui n'existe que par et
pour la réduction des colits de fabrication d'abord, des prix
de vente ensuite. Elle implique nécessairement " la réalisation
d'une production massive et croissante, ainsi que la possibili-

té de 1l'édcouler sur un marché étendu." (1)

Cette poesibilité n'existe que dans la mesure ol la
somme des besoins solvables croit paralldlement & 1'extension
des quantités de biens de consommation produits., La premiére con-
dition qui doit 8tre remplie & cet effet est celle d'une augmen-
tation de cette fraction du pouvoir d'achat qui émane du consom-
mateur. (2) Augmentation du pouvoir d'achat veut dire non seule-
ment accroissement de cette partie des revenus consacrée 4 l'ab-
sorption des biens de consommation, mais aussi de leur puissance
acquisitive,

(1) Ms ANSIAUX " Les limites de la concentration " Bulletin d'In-
formation et de Documentation. 10 septembre 1932 p.154

CF. aussi André FOURGEAUD " L'homme devant le capitalisme"

Payot Paris 1936

(2) CF. M. ANSIAUX " Le pouveir d'achat”. Bulletin d'Information
et de Documentation.25 novembre 1935~ p.330 ot 331
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Il est de fait, que si des frais excessifs viennent
grever le prix des marchandises lors du passage du producteur au
consommateur, ils réduisent le pouvoir d'achat de ce dernier par
1'augmentation du prix de vente final., Ils mettront un frein &
1'intensification de la consommation et d'autant plus qu'ils at-
teindront un pourcentage élevéd des prix de vente final.

81 le prix de vente du producteur au grossiste, pour un produit
déterniné atteint 40f du prix de vente au consommateur, une bais-
se de 10% du prix de vente du fabricatit ne représentera qu'une
diminution de 4% du prix de vente au consommateur, les fraisde
distribution restant constants et toutes autres choses égales.(l)
Il est donc essentiel pour le producteur que la distribution se
réalise avec le moins de frais possidble. Mais en vue de l'exten-
gion des débouchés de ses fabricats, elle doit en outre 8tre

pour lui un instrument qui provoque un dégagement de besoins
nouveaux, pousse le consommateur & consacrer une plus grande

part de ses revenus & l'acquisition de biens de consommation,

De plus, il y a intérét, du point de vue du seul

producteur, & limiter autant que possible le nombre des types
d'un mBme objet susceptible de répondre & un besoin déterminéd.
Pour autan$ bien entendu que cette limitation des types n'ait
pas un effet déprimant sur la demande totale. C'est une des
causes de réduction des frais de fabrication, que la production
(1)Loin de rester constants, les frais de distribution on’plutdt
tendance & croftre avec la quantité de marchandise & édcouler, A
1'inverse des frais de fabrication qui ont tendance & baisser

avec l'accroissement des quantités produites, par unité, bden
entendu.
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en série d'articles standardisés.

81 1l'on n'envisageait donc que les nécessités que com-
porte le plein dégagement 3% potentiel de production, le systé-
me de distribution le plus rationnel serait celui qui réalise -
rait le minimum de frais, stimulerait la consommation, tout en
l'orientant vers une absorption massive de marchandises standar-
disées.

Le r8le du commerce de détail, agent de cette distribu-
tion, serait alors d'y tendre dans la mesure de ses moyens et
son utilité se mesurerait & 1l'adaptation de ces derniers aux fins
indiquées. NMais 1l'intér8t du producteur n'est pas le seul qui im-
porte, il faut qu'il se conecilie avec celui du consommateur.

Nous l'avons déja souligné et nous y reviendrons.

Toutefois, la réalisation du minimum de frais dans le
distribution semble bien répondre & cette double préoccupation:
econcourir & la pratique de prix bas qui permettent & un plus
' grand nombre d'individus de satisfaire un plus grand nombre de
besoins, accrolitre la consommation parallédement & 1'accrolsse-
ment de la production. Et c¢'est pourquoi, nous croyons, ainsi
que 1l'a si bien souligné le Professeur DE LEENER, que " la dis-
tribution des marchandises n'atteindrait pas son premier objet
qui est la diffusion la plus compléte de tous les produits maté-
riels des activités humaines, #i elle ne réalisait pas le mini-
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mum de frais dans leur transmission " (1)

" La vérité, a dit également le Professeur Mahaim,(2)
est que tout le monde étant consommateur, tout le monde a intérét
a4 ce que les produits que 1l'on consomme ( soit pour son propre
usage, soit pour l'usage différé d'autrui ) soient obtenus aveec
le moins d'efforts, le moins de dépenses possibles. Ainsi, 1l'in-
térdt pur et simple du consommateur se confond avec l'intérét gé-
néral.

" On doit se rendre compte de ce que toute charge imposée au con-
sommateur par la distribution des produits, est essentiellement

contraire & cet intér8t géméral., Si, entre la production et la

lever un impdt sur la veleur du produit, cela nuit & tout le mon-
de, sauf A l'intermédiaire, Comment ? On s'ingénie & produire au
meilleur marché, on réduit au minimum tous les éléments du prix
de revient et, su moment de la vente définitive, une charge impor
tante viendrait rendre tous ces efforts inutiles, diminuer & pro-
portion le pouvoir d'achat du consommateur. Le bon sens indique
que la société en général a intérét & réduire au migimum les char
ges de la distribution. La production est naturellement indispen-
sable; mais tout ce qui est gagné sur les services de la distri-
(1) G, DE LEENER " La distribaition des marchandises " Rdit.uauric
Lamertin ~Bruxelles 1934 p.l7

(2) Brnest MAHAIM " Le consommateur,les classes moyennes et les

formes modernes du commerce de détail " Revue Economique Inter-
nationale - novembre 1936 p.230
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bution est un bénéfice zoclal, un bénéfice pour tout le monde.
C'est ainsi que l'avantage du consommateur se confond avec 1l'avan-

tage social par excellence."

Il faut done travailler & la normalisation des frais
de distribution, si 1%on veut que la majeure partie du bénéfice
réalisé par le progrés technique et l'organisation scientifique
du travail ne soit pas perdue pour le consommateur (1) et que la
standardisation, la rationnalisation,le perfectionnement de 1l'ou-
tillage dans 1l'industrie aboutissent & autre chose qu'a l'augmen-
tation du chOmage technologique et de la somme des marchandises
invendables.

Que d'une maniére générale, les frais de distribution
soient élevés, qu'ils représentent d'ordinaire la partie la plus
importahte du prix de vente final, que les charges les plus lour-
desp viennent du petit commerce de détail, sont des faits telle-
ment connus, que c'est presque commettre un truisme que de les

énoncer.

Déj& en 1891, dans la troisiéme édition de ses fa-
meux "Principes d'Economis Politique ", Charles Gide derivait :
" C'est en vain que les progrés de la mécanique ou le développe-
ment du commerce international abaissent peu & peu les prix de
(1) Cf. Robert CAUSSIN et Henri DEEY " Les principes de la dis-

tribution " Editions du Comité Central Industriel de Belgique.
Bruxelles 1934 p.8
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" revient dune foule de produits, le consommateur n'en paie pas
moins cher : les prix de détall restent & peu prés les mémes,
quand ils ne haussent pas, et le public ne bénéficie pas du pro-
grés industriel, C'est entre les mains des intermédiaires que
passe toute la différence et cela, le plus souvent, sans grand
profit pour ces intermddiaires sux-mBmes, parce que ces bénéfices
sont mangés par lesurs frais généraux *,

Dans l'excellent ouvrage de ¥r. Simonet, on trouve
les citations suivantes, gque nous ne pouvons umieux faire que de
reproduire également: (1) " Parlant de l1'importance de la dis-
tridution, K. DE LZENER rapporte les parcles d'un chef de grand
magasin aux Btats-Unis, suivant legquel sur les 40 wmillard de dol-
lars dépensés annuellement dans les magasins de détall amdricains
& milliards seraient gaspillés en charges inutiles de la distri-
bution. * Cette méme personnalité estimait que 1l'amélioration
dez méthodes pourrsit réduire les frais de ls distribution de
25 ou mme de 50%. (2). Le mbme économiste, dans une conférence
faite & Bruxeliles, " estimeit que les frais de distribution re-
présentent souvent dans les articles du comnerce de détail, 60

:

a 70% du prix de vente au consommateur ".(3) &Suivant H.I.Bnndhrtg
4
1

(1) Fernand SINOKET. Le petit commerce de détail. Sa lutte avee
le grand commerce de détail. Iére édition. Librairie d'Hconomie
Commerciale~ Paris 1537. p.lv4 :
(2) G.DR LERNER-La distribution des marchandices. Op.cit.p.ll &as
(3) Conférence faite le 6 mars 1934, & la "Journde de la distri-
bution" organisde par le Comité Central Industriel. !
(¢4) * La distribution des marchandises " dans "La Libre Belgique'
du 16 Juin 1935. ‘
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" des recherches faites aux Stats-Unis ont montré qu'en 1929 les
frais et les bénéfices du commerce ont représenté 38% du chiffre
de vente. En d'autres termes un ensemble d'objets sortant & 62
dollars de 1'usine, parvenait alors au consommateur & 100 dollars,
ce qui représente une majoration dépassant 60% du prix initial.
Ce renchérissement incombe au comwerce de détall & concurrence
des trois quarts, et au commerce de gros pour le reste, "

Plus loin, (1) Mr. SIMONET reproduit un tableau ex-
trait d'une brochure de ¢. Schaeffer (2), donnant le pourcenta-
ge des frails par rapport au montant total dez ventes nettes dans
quatre branches du commerce de détail allemand en 1934. Il fait
ressortir un pourcentage de frais de 57,63 pour le commerce des
appareils de [.5.F., 414 pour celul des chauseures, 6I,1% pour
la porcelaine et la verrerie, 44,94 pour les vitements de femmes

et de fillettes.
Nous pourrions multiplier les citations (3) et les

(1) Op. eit, p.270

(2) 0. SCHAXFFER., Un moyen d'augmenter les bénéfices des détall-
lants " Paris s.d. p.6 -8 et 10

(3) CF. entre autres :

G. DE LEENER " La distridbution des marchandises" op.cit.p.l0-33
et ss.

G. DE LEENER " Prix de gros et de détail en Belgique " Editions
du Comité Central Industriel " Erux:zlles 1932

Y. ANSIAUX - " La nécessité dconomique et soaiale de la baisse des
prix de détail " dans " Grand et petit commerce de détail en
Belgique " Vromant et Cie DBruxelles 1934

R CAUSSIK et ¥, DENY " led principes de la distribution * |
Bditions du Comité Central Industriel Hruxelles 1954 p.158 et ss.
Re CAUSSIN " Les principes de la distribution " Editions du Comi-
té Central Industriel Bruxelles 1934 pp.4 et 5.
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chiffres, mais & travers ceux que nous venons de donner les
frais de distribution apparaissent déj& nettement comme une
charge fort lourde pour le consommateur; ils engloutissent la
plus grande partie de ses dépenses. Dans la mesure ol ils ne se
Justifient pas par les services rendus, ils n'ont d'autre résul-
tat que d'amoindrir cette fraction du pouvoir d'achat qui émane
du consommateur. Bt c'est précisément 1l'extension de celle-ci

qui donne la clef de la prospérité. (1)

A ceux qui nous objecteraient que les commergants
étant par ailleurs consommateurs, plus leur rémunération est
élevée plus leurs possibilité d'achat seront grandes et done
de nature & accroitre la consommation, nous opposerons les li-
gnes suivantes de ur., le Frofesseur De Leener : " L'intervention
des intermédiaires n'a de raison d'8tre que dans la mesure des
services rendus & la consommation en permettant & celle-ci 1l'ac-
quisition par voie d'échange de produits de consommation de
choix., Or, l1l'ensemble des producteurs qui donnent toutes leurs
peines & produire des biens de consommation pour en obtenir
d'autres en échange pour leurs propres besoins en obtiennent
de ceux-¢i d'autant moins que les intermédiaires du commerce en
prélévent une plus grande part pour la rémunération de leurs
services. On remarguera en outre que si l'activité des inter-
médiaires s'emploie au commerce, le travail consacré & la pro-

(1) CF. M.ANSIAUX -« " Le pouvoir d'achat " Bulletin d'Informa-
tion et de Documentation - 25 novembre 1935 « p.351
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duction des biens de consommation diminue d'autant ainsi que
cette production elle-mBme. Il n'est donc point de 1'intérdt
général que des intermédiaires interviennent au-deli des limi-
tes dans lesquelles leur intervention est indispensable aux
échanges. Si enéchange de leurs services il acquiérent des biens
de consommation, ilsn'en acquiérent cependant pes nécessairement
davantage qu'ils n'en acquérraient en produisant plutdt qu'en
commergant. A tous égards leur intervention n'est donc utile que
dans la mesure ol, & son défaut, les échanges se noueraient dif-
ficilement ou deviendraient impossibles. En aucune occurence, ils
ne doivent 8tre considérés comme constitusnt par eux-m8mes un

élément d'accroissement de la consommation.* (1)

" La compression des frais de distribution, se révéle
done bien comme une nécessité essentielle des temps présents."(2)
Mais pour la réaliser ratiomnellement, il importe de déterminer,
quels sont, dans la machine de la distribution des marchandises,
les rouages qui cognent, afin de les reviser ou de pouvoir &
leur remplacement. De leur défectuosité découle en effet le gas~
pillage de travail et de capital que constitue 1l'exagération des
frais. ‘})

(1) G. DE LESNER =" Le probléme de la consomnation " Edition

de 1l'Institut de Sociologie Solvay - Bruxelles 1938 pp.22 et 23
(2) G DE LEENER -" La distridution des marchandises" op.cit.p.35
(3) CT. Ae HALASI Thiéses sur l'augmentation du pouvoir de consom-

mation des masses populaires - Revue des Sclences Economiques
octobre 1937 - p.l184
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Dans ce but, 1l'attention doit se porter, d'abord sur
cette partie de l'organisation de la distribution des marchan-
dises qui se révéle comme la plus cofiteuse, c'est-a-dire le
commerce de détail et surtout le petit commerce de détail qui
y participe pour plus des trois quarts. (1) L'importance des
frais y dépend forcément des modalités d'exploitation; elles
procédent & leur tour de la nature des services réclamés par
le consommateur d'une part, des facons de faire et d'8tre pro-
pres au petit commergant de détail d'eutre part, Il faudra done
ici, déterminer parmi ces causes, celles auxquelles il pourrait
8treremédié sans amoindrir 1'étendue des services rendus ni

compromettre leur juste rémundération.

I1 s'agit dds lors d'établir une distinction. Il est
en effet des frais imposés au petit détaillant par sa position
toute particulidre. Ils découlent nécessairement de la nature
et de la variété des services que l'on en exige, autant que du
juste souci d'sssurer la vitalité et la rentabilité de son en-
treprise. Quoigu'ils se révélent fort importants, il est en gé-
néral, meslaisé de les comprimer, sans amoindrir d'une part 1'é-
tendue des services rendus, sans compromettre d'autre part la

bonne marche de l'entreprise, choses du reste souvent lides.

Mais il en est d'autres rédsultant d'une organisation

(1) ¢f. entre autres ¥. COLLIK - Rapport sur les classes moyennes
artisanales et commergantes - Editions du Moniteur Nelge
Bruxelles 1937 - p.20



interne vicieuse, d'un manque d'adaptation, d'un ensemble de
charges qui déPassent les possibilités du détaillant ot l1l'em-
pichent de remplir son rdle dans toute son intégrité. Ce sont
ceux-la que 1l'on peut qualifier de parasitaires. Leur suppres-
sion ne pourrait avoir d'autre résultat que d'alléger les chare-

ges du consommateur autant que celles du commercgant.

81 le petit commerce de détail doit résliser le ni-
nisum de frais dans ls transmission des marchandises, il impor-
te aussi qu'il assure un approvisionnement rapide et suffisant

du consommateur.

Au stade du commerce de détail, la demande dtant
prévoquée par des besoins dont la satisfaction ne peut d'ordi-
naire 8tre longtemps différée, le consommateur doit trouver
immédiatement, sur place, la quantité et la qualité de produits
aptes & le satisfaire. §'il ne le peut, il se verra forcéd soit
de se pourvoir ailleurs, ce qui lui occaslionnera de la perte de
temps et vraisemblablement des frais de déplacement, soit se
contenter de 1l'achat dine marchandise qui ne peut lui procurer
qu'une jouissance imparfaite. C'est en lui évitant ces incon-
vénients, en visant donc & une satisfaction de plus en plus
compléte des besoine de sa clientdle, que le déteillant réalise-

ra le maxinmum de services a son endroit,

Le petit commergant de détail établi prés du doni-

cile du consommateur, ayant avec lui un contact individusllement
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plus frégquent, plus étroit, se trouve placé, mieux que n'impore
te gquel autre organisme de distribution, pour rendre au consom-
mateur ces services appréciables. A cette fin l'acheteur doit
trouver dans ces magasins situds & peu de distance de son domi-
eile, & s'approvisionner en denrédes de premibre nécessité, en
quantités aussi petites qu'il le désire, quand i1 veut et com-
me il le veut. (1) Il en résultera pour lui un ensemble de fa-
eilités, de commodités, de gain de temps et d'argent dépensés
en moyens de transport. Il évitera de faire des provisions et
de ce fait 1'immobilisation de numéraire et le risque d'avaries

qu'elles entralinent.

Ainsi que 1'a trés bien dit wr. BEANHEIM (2) :
" L'on n'imagine pas que le consommateur soit contraint de se
déplacer au centre des villes, ol le plus communément sont instal-
1és les grands organismes de vente, pour y faire un achat mini-
me et cependant indispensable.”

Mais de plus, si& le commergant de quartier & 1'in-
telligence d'étudier sa clientéle sous le rapport de ses be-
soins spéciaux, celle-ci sera assurde de trouver en ses rayons
les marchandises qui répondent particuliérement & ses désirs,
Cette connaissance individuelle de ses clients, de leur maniére
de vivre, de leur mentalité, de leur poseibilités, permet donc
(1) Cf., DE LEENEA- " La distribution des marchandises"™ Op.cit.
?i%oct. Hoger PICARD- " Formes et méthodes nouvelles des entre-
prises commercisles" Hecueil Sirey -Faris 1556 - p.50
(2) 8, BERNHEIM- "Le rOle des Grandes entreprises dans le sys-

téme de la distribution-Chanbre de Comnm.Int.Conf.de Vienne 1933
. b
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& ce détaillant de mieux rencontrer leurs gofits, flatter leurs
habitudes, voir lesur accorder un certain c#édit. En cels, d'au-
tres organismes de distribution présentent nécesssirement moins

de souplesse.

Quand l'exercice d'un commerce de détall requiert de
plus une certaine spéctalisation, la connaissance précise des
caractéristiques de la -flohundico offerte, Jjointe & celle des
besoins particuliers de l'acheteur, de sa capacité d'achat,
pourront donner les plus heureux effets. Elles permettront de
guider 1'acheteur vers les marchandises qui par leurs gqualités
sont aptes & répondre & un goQt particulier, & un usage spécial,
4 satisfaire ses besoins au mieux, pour la dépense qu'il veut

y consacrer,

C'est pourquoi, nous nous demandons, si dans la con-
Joncture actuelle, l'existence de la petite entreprise de com-
merce de détail indépendante ne se justifie pas surtout lors-
qu'elle emplche une concentration trop pouseée de faire sentir
ses effets dans certaines branches de la distribution, d'ins-
taurer des modes de consommation qui ne sclent pas en harmonie

avec le développement de la personnalité des acheteurs,

Le domaine de la production des biens de consommation
finale, est celui ol la concentration se réalise le plus diffi-
cilement, Cette difficulté tient au peu d'homogénité de la de-

mende de ces biens, tant eat grande la diversité des types d'un
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objet réclamés par divers achetsurs pour satisfaire un besoin
de m@me catégorie. Il s'en suit une tendance de plus en plus
marquée des grandes entreprises de production d'sgir directe-
ment ou indirectement sur les consommateurs, pour faire conver-
ger leur demande vers des types plus uniformisés, se prétant

mieux & une production en série.

Les moyens les plus divers ont été employés & cet
effet, dont le plus courant et le plus efficace est le recours
& une publicité envahissante, harcelante, obsé@ante. Depuis la
réclase qui s'affiche franchement, jusqu'd celle qui se glisse
insidieuse sous la forme d'articles, de filns cinédmatographiques,
de documentation, de conseils en spparence déeintéressés, toutes
les ressources que peut fournir une véritable science de la
psycholcgie du consommateur sont employées pour influencer son
choix. D'autre part, l'avénement de nouvelles formes de distri-
bution tels les grands magasins & "prix unigues® a pulssamment
contribué & l'uniformation de la demande des types de certains

articles de grande consommation.

Cette standardisation peut apparalitre comme un bien,
d'une manidre absolue, a ceux qui considérent seulement la ré-
duction sensible des cofits de fabrication que peut amener une
production en masse d'articles identiques par une sériation

plus poussée des fabricats.

Reconnaissons tout d'abord qu'il est une foule d'ob-
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Jets répondant au mBme besoin et gui présentent entre eux des
différences que rien ne justifie. Il en est parmi ceux-la qui
quoique de grande demande ne correspondent qu'a des besoins se-
condaires, dont le mode de satisfaction n'exerce aucune influen-
ce sur le comportement sociasl de 1l'individu. Pour ceux-la, la
réduction des types est sOrement génératrice d'un accrolsse -
ment d'utilité dconomique., Xlle permet un abalssement de leur
prix, sans que de leur uniformité résulte pour le consommateur

un amoindrissement, un avilissement de sa jouissance,

Mais uhe limite ne peut 8tre dépassée dans ce nivel-
lement qualitatif sans entrainer une prédominance du vulgaire
et du médiocre dans les modes de consommatidn, sans amener une
dépersonnalisation graduelle des manifestations extérieures
de la vie. Car on ne peut nier l'sction exercée par les modes
de consommation sur les conditions de vie et partant sur les

rapports sociaux.

" 11 faut rendre & 1'8tre humain, standardisé par
la vie moderne, sa personnalité ......«s Il importe ensuite
qu'il se développe dans la richesse spécifique et multiforme
de ses activités. Les hommes ne sont pas des machines fabri-

quées en série." (1)

(1) Dr. Alexis CARREL " L'homme cet inconnu® Librairie Plon
Paris 1936 - p. )84
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Pour la réalisation des fins de 1'homme, sa personna-
1ité doit trouver a s'affirser sur le plan matériel comme dans

le domsine de 1l'esprit. 1l est nécessaire & cette fin que cette

personnalité trouve & s'extérioriser par une consommation qui puise

se porter sur des objets d'une diversité suffisamment grande.

La tendance vers la concentration, génératrice d'une
production de masse, promotrice d'une consommation de masse, peut

se révéler dans certains de ses effets contraire & cette nécessité.

Neutraliser les effets nocifs de cette tendance, en
assurant au consommateur une diversits suffisante d'objets de con-
sommation, voild pour le détaillant un rfle socialement utile a
jouer. i1 a la possibilité de le remplie, grfce & la dispersion

des entreprises d'abord, & leur spécialisation ensuite,

Et cela ne l'empSche nullement, s'il est bien adapté
& sa fonction d'8tre un suxiliaire précieux pour le producteur,
Par l'attirance d'un étalage bien fait, par une propagande giroite
auprés de l'acheteur dont il posséde les moyens de s'attacher et
de retenir la confiance, il pourra assurer une diffusion plus
large de certains produits, provoquer une demande plus soutenue,
faire naltre, puis s'étendre des consommations nouvelles. L'exem-

ple des bananes est caractéristique & ce sujet,

Tout en respectant les gofits particuliers des acheteurs,

i1 pourra néammoins éviter que leur demande ne s'éparpille plus



qu'il ne le faudrait sur un nombre trop grand de types présentant

des différences que rien ne justifie.

Comme on le voit, tout cela est affaire d'initiative,
d'intelligence, de compréhension, de doigté, de sens de la mesu-
re et du juste milieu, Il est nécessaire 4 cet effet que le dé-
taillant s'attache & noter les réactions de sa clientdle devant
1'offre de certains produits, & " sentir son marché ", & observer
la fréquence et les causes qui influencent la demande de certai-
nes marchandises, Il pourra alors par des achats judicieux don-
ner aux producteurs de précieuses indications qui leur permet -
tront de mieux adapter leurs produits aux besoins, tout en orien-
tant la demande des acheteurs vers les objets les plus aptes &
les satisfaire,

11 serait donc vain de minimiser 1'utilité économique
de la fonction de petit détaillant, ainsi que la somme de travail,

de savoir, de soins, que son exerciee consciencieux réclanme.

11 ne faut pas perdre de vue non plus que pour répon-
dre aux besoins si diversifidsdes acheteurs, o) nous avons voulu
voir une part importante de son rdle, sa tAche devient toujours
plus délicate au fur et & mesure que ceux-ci vont grandissant.
Quand le nombre et la varidtéd des services rdclamés grandissent,
eroissent les immobilisations en marchandises de marques et de
qualités diverses, en appareils, aménagements et frais de toutes

espeéces.
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Il est donc humainement juste, éconodiquement ra-
tionnel, que soit assurde au commergant de détail une marge de
bénéfice suffisante en rémunération de son travail et en rembour-
sement de ses f ais. Il est désirable au surplus, dans l'intérét
méme dusconsommateurs qu'il soit suffisamment armé pour la lutte
concurrentielle afin de n'y point succomber et de pouvoir assu-

rer la continuité des services qu'il leur rend.

Mais ceci & condition quil se mette lui-m8me en
situation de bien remplir son r8le, qu'il posséde la compétence,
les aptitudes, les moyens nécessaires i cette fin, que son bé -
néfice ne dépasse pas la valeur du service rendu, qucinoc frais
ne soient pas exagérément gonflés par des pratiques anti-écono-
miques et par sa propre incurie, car alers il a failli & sa mis-
sion et glisse vers le prolétariat. Il n'est plus dans ce cas
l'agent de liaison entre le consommateur et le producteur. Au
lisu de condlier deux tendances, il ballotte sntre deux forces

adverses et le vainqueur l'asservira ou le fera disparaltre,
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LE BOUTILUIER, S85 ORIGINES, SHS APTITUDSS,. 21 1R o

On a estimé qu'en 1930, 1l existait en relgique, un
petit commergant pour 37 habitants (1). Depuis lors, on ne pos-
séde plus de chiffres qui permettraient de mesurer l'amplitude
des variations subies par ce rapport. Tout porte & ¢ oire néan-
moins que le pullulement des petites entreprises de commerce de

détail n'a fait que s'accentuer depuis.

"Tous los chiffres publiés sur la classe des détail-
lants, dit Nr. SIMONKT (2), font ressortir la constance de cet-
“te progression.’

En voiei deux exemples. " A Schaerbeek, le nombre des nouveaux
boutiquiers était en 1930 de 100, et en 1935 de 275. BEn six ans,
le total de leur accroissement, s'est élevé & 1075 " (3). A
Ixelles, 836 entreprises nouvelles ont vu le jour depuis le re-

eonio-ont de 1930."

De 1925 & 1935, le nombre des boutiquiers aurait aug-
menté de 405 (4) aceroissement que ne justifie ni une augmenta-

tion de la population (6,5%); ni de ses revenus.

(1) cf. COLLIN -Op.cit.p?l5

(2) Fernand SINONiT- Op.cit.pp.l3 et 14

(3) L. COENS " La question des grands magasins et des petits
détaillants " dans "Le Soir" du 17 novembre 1936 cité par.
¥. Simonet.

(4) Cf. COLLIN -Op.eit. ibid.
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Il est de fait, pour qui veut simplement observer
autour de lui, que dans les aglomérations importantes surtous,
le nombre de petits commerces apparalt démesuré, comparativement
au nombre d'acheteurs possibles. Un rédacteur du journal "Le Peu-
ple” (1) a relevé, & titre d'exemple, " l'existence de vingt et
une boutiques d'alimentation, crémeries, denrées coloniales en
un rayon de cent métres carrés, dans les quartiers neufs du haut
Forest! " lNous avons vu, dit le mfme journaliste, quatre minus-
cules salons de coiffure, ibstallés cependant & grands frais, &

cing minutes de distance les uns des autres.

"Dans le quartier d'une cité ouvriére, comptant une
population de quatre cents ménages au maximum, on trouve six
boucheries, huit épiceries, dont deux grosses entreprises i ma-
gasins multiples, sept cafés et deux commerces d'appareils de

TeSeF."

Nous avons relevé dans un quartier neuf de Jette,
prés de Sruxelles,comptant $20 meisons occupées par environ 2200
ménages d'employés et de petits fonctionnaires, l'existence de
155 boutigues et 26 cafés. Ce qui fait donc qu'une maison sur
cing abrite un petit commergant et qu'un ménage sur douze y ex-

ploite un magasin de vente au détail ou un débit de boissons!

(1) cf. L'article du journal "Le Peuple" du 29 décembre 1936
slgné G. Th. reproduit en annexe (N“28) un Rapport des Repré-
sentants des grands organismes de distribution & la Commission
du Commerce dedétail - Bruxelles Février 1937.
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A noter qu'il existe au surplus deux marchés quotidiens
importants dans les environs et que de nombreux marchands ambu-
lants y exercent leur trafic. le plus quatre lignes de tramways
pernettent aux habitants de se rendre dans le centre de Bruxelles
en moins de dix minutes.

Des exemples tels que ceux-ci pourraient 8tre multi-
plide, qui tendraient & prouver combien, dans les agslomérations
importantes surtout, le nombre des petits détaillants semble

dépasser de loin ce qui pourrait suffir.

Tous ceux qui se sont occupés de la question, dans
un esprit d'impertialité, n'ont pas manqué d'8tre frappés et
souvent effrayés par ce phénoméne de pléthore; ils en ont du
reste pour la plupart dénoncé les effets funestes. C'est qu'on
se trouve en effet, comme nous aurons l'occasion de le démon-
trer plug loin, devant une des causes principales de 1l'slour-

dissement des frails inhérents & cetteactivité.

Le pullulement des petites entreprises commerciales
concourt au renchérissement des prix et va de ce fait & 1l'en-
contre des intér8ts du consommateur, il rend de plus en plus
pénible et aldatoire l'accés du commercant lui-m8me & une rée

minération équitable de son travail et ses soins.

Il s'agit en fait d'une véritadble plaie sociale,

d'un parasitisme paradoxal, en ce sens qu'il ne profite méme




pas & ceux qui en sont la cause.s

I1 semble intéressant de rachercher dés lors les dé-
terminentes de cet afflux formidable de gens de modeste condition
vers un état qui offre, maintenant de moins en moins de possibi-

1ités de gain raisonnable.

Quels sont donc ces gens ? De quel mélieu social sont-
ils issus 7 A la suite de quelles circonstances, de quelles con-

sidérations se sont-ils établis?

Les observations auxquelles nous nous sommes livré
& ce sujet, nous permettent de ranger les petits coumerces de
détail ewistant actuellement dans les centres urbains belges
surtout, en trois grandes catégories, suivant les circonstances

auxquelles 1ils doivent leur existence.

Nous comprendrons dans la premiére les entreprises
transmises a leur propriétaire actuel par héritage ou datation,
ce sont les moins nombreuses. La seconde ol se rencontrent sur-
tout les exploitations commerciales connexes & l'exercice d'une
ectivité artisanale, comprend les entreprises crédes par des
personnes qui ont regu en dehors du milieu fawilial une forma-
tion prefessionnelle antérieure. La troisiéme est celle ol nous
classerons les exploitations créédes et exploitdes par une caté-

gorie de gens qu'aucun paseé, aucune connaissance spéciale, sucue
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sa formation professionnelle, n'ont destinds & l'exercice de
la profession gqu'ils ont choisie. Elle est hélas, numériquement
1la plus importante.

C'est en exaninant la formation de ces trois caté-
gories gue nous r.ncontroroui les causes de cette pléthore. Mais
nous pourrons également, par la mBme occasion estimer la valeur
des armes que possédent les petits commergants pour la lutte
concurrentielle, les possibilités qu'ils ont de par eux-mfmes
de remplir avec plus ou moins d'utilité le r8le édconomique qui

leur est dévolu.

11l est de bons esprits, et non des moindres (1)
gqui ont voulu voir dans le petit commercgant de détail, un élé-
ment de stabilité sociale. Quant & nous, nous n'avons riem trou-
vé qui,dans 1l'observation des faits, permit d'étayer cette thé-
se.

Bien au contraire. C'est que les petites entreprises
de commerce de détall, telles qu'elles apparaissent actuelle-
ment, dans notre pays surtout, se caractérisent précisément par
leur instabilité. Les établissements stables, de fondation ane
cienne, y sont relativement peu nombreux.

(1) Cf. entre autres 5. MAHAIM. - Le consommateur, les classes

moyennes et le commerce de détail. Hevue Hconomique Internatio-
nale - Janvier 1937 p.l104
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Une trés grande partie des individus qui exercent
la profession de petit commercant de détail, ne le font
qu'accessoiremsnt ou passagérement. Il nous sesble diffi-
¢ile de voir en des individus instables dans leurs fonce
tions économiques, un élément de stabilité sociale.

Le manque de renseignements statistiques suffisants

- permet difficillement de se faire une idée de cette instabie
1ité. Nous avons pourtant relevés certains indices, assez ré-
véldteurs de cet état de choses.

Sous la rubrique "Denrdes coloniales, détail®, 1'an-
nuaire du Commerce et de 1'Industrie de Belgique, donne la
liste des petits commercants en denrdes slimentaires, pour
chaque ville importante du pays. L'édition de 1930 de cette
publication donne, pour Bruxelles, 211J noms et adresses de
détaillants de cette espéce, dont 871 seulement dStaient déja
fenseignés dans 1'édition de 1525, qui elle en donnait en tout
1865« Sur les 1242 commercee nouveaux ouverts de 1925 & 1930,
nous en avons relevés seulement 424, inscrits dans 1'édition
de 1536.

Kous savons bien entendu, que malgré tout le soin qui
peut 8tre apporté & la rédaction d'une publeation de ce genre,
les renseignements qu'on peut y puiser et les conclusions qu'on
peut en tirer ne sont qu'approximativesent vrais. 11 n'en reste

pas moins vrali toutefois, que les écarts sont ici tellement cone
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sidérables, que,nbme approximatifs, ils sont suffisamment élo-

quents.
I1 faudrait donec croire, que plus des 50f des magasins
de détall en denrdes alimentaires existant & Pruxelles, en 1925,

étalent disparus 05_19}0 et que parmi ceux existant & cette
époque, 40% & peine dépassaient 5 années d'existence. D'autre
part, parmi les entreprises nouvelles crées entre 1525 et 1930,
moins de 354 auraient subsisté jusqu'en 1936.

Ces ohiffr.n.do par le nombre extraordinairement élevé
de disparitions et d'installations gu'ils semblent révéler,
comparativement au nosbre total, semblent bien montirer une

instabilité de situation notoire chez les petits détaillants.

D'autre part, nous croyons qu'il est relativement peu
de commerces de détail existants, dont la gestion se soit trans-
mise "de pére en fils; de ces vieilles maisons dont le proprié-
taire actuel : fils, fille, neweu, nidce gendre de commergant,
puisse se prévaloir de 1l'acquis d'une éducation professionnelle
familiale. Et encore, la ol cette dducation existe, doit-on se

garder d'en surestimer la valeur.

Dans un centre trés ancien de petit commerce de détaill,
tel que la rue de Flandre & Bruxelles, 13 maisons de commerce

seulement sur 90, ont été transmises & leur propriétaire actuel
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par héritege; toutefois nous avons relevé également parmi
les 77 autres, 4 coamergants qui avaient fait leur appren-
tissage dans la boutique partenelle, sans en avoir hérité.
Sur l'ensemble, un peu plus de la moitié, exploitent depuis
plus de dix ans, un quart tout au plus avant 1914. (1)
Durant le premier semestre de 1938, six nouveaux s'y sont

établis, dont un aviat déji disparu & fin mai.

La disparition d'un grand nombre d'exploita-
tions anciennes reléve de causes multiples, dont nous indi-

querons plle-m@le les principales.

1l ¥ a tout d'abord, des questions purement
personnelles, tel que ddcés, complications de succession,
d'héritage, qui ici comme dans toute entreprise appartenant

& une seule personne, peuvent amener leur disparition, nous

n'insisterons pas.

Kombre de ces snciennes maisons ne se sont pas
adaptées aux besoins nouveaux des acheteurs, aux variations
du gofit et de la mode; soit que leum propriétaires alent man-
qué de clatrvoyance, gqu'ils se soient entBtés dans la pratigue
d'usages vétustes, qu'ils n'aient point rajeuni leurs assorti-
ments ot l'agencement de leur boutique, soit tout simplement
qu'ils n'en alent pas eu les moyens.
(1) dal 1938, Seuls les commergants exploitant eux-mSmes leur

propre établissement ont été inclus dans cette enqulte, non
compris les cafetiers, restaurateurs et coiffeurs.
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Dans les centres, les petites boutigues sombres
de jadis, avec leurs vitrines étroites et pauvrement éclai-
rées, oli les marchandises s'entassaient sans ordre, ni symé-
trie, ol rien de gal n'attirait 1l'ceuil, ont fait place &
des magasins clairs, pimpants, coquets, aux vitrines larges
ebondamnment éclairdes, ol la marchandise savamment exposée
accroche 1l'oeuil et suscite 1'intér8t de l1'sgheteur. Ou bien
1'ancienne boutigue e'est ainsi transformée, ou elle a fait

place & des concurrents plus avisés.

Les modifications du tracé des rues et de quartiers
entiers,les expropriations qu'elles entralnent, ont amnené
forcément la disparition de bien des boutiques. Le déplace-
ment des lieux de réstdence du centre des agglonérations
urbaines importantes vers leur périphérie ont entralné celui

de certains genres de commerce.

Le changement d'emplacement des liesux de grande ani-
sation et circulation, conséquence de 1'urbanisme, des modes
de transport nouveaux, ont déplacé des points intér8ssants
pour l'exploitation de la clientéle de passage. C'est ainsi
par exemple que 1'établissement d'une ligne de tramway ou
d'autobus, son déplacement, des modifications dans ses sta-
tions d'arr8t ne sont pas sans exercer une influence dans ce
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La erdation d'industries nouvelles, la disparition
d'anciennes peuvent modifier complétement la composition dé-
mographique de certains quartiers, et par conségqance la nature
des besoins de leurs habitants et le genre de magasins qui doi-
vent y pourvoir. Beaucoup de petits 4tablissements industriels
ou semi-industriels existant autrefois dans les vikles mémes,
ont disparu : savonneries, parfumeries, brasseries, teinture-~
ries, carosseries, fabriques de vernis. Il en est de mlme
d'un grand nombre d'artisants installés au coeur l‘l‘l“.l
villes. Par contre, le nombre des bureaux, d'établissements
de sociétdés financléres, commerciales, d'administrations pu-
bligques et privées, s'y est considérablement accru. C'est
ainsi que 1k ol existait autrefols toute une population d'ar-
tisants, de petits bourgeois établis & demeure, bourdonnent
saintenant d'immenses ruches peuplées d'empl yés que les tram-

ways, les autobus, aménent le matin et reprennent le soir.

Le centre des villes est devohu édgalement un cen-
tre d'attraction, pour ceux qui ont des loisirs et viennent y

chercher les distractions les plus diverses.

C'est ainsi que le commerce de détail des centres
urbains trouve actuellement, de plus en plus, son intér8t dans
1'exploitation d'une clientéle de passage. On peut remarguer,

sctuellement, dans le centre des vidles, une prédominance plus



marquée de magasins qui se consacrent & la vente de produits
d'usage tels : chaussures, vBtemuents, chemiserie, libraires,
bijoutiers, articles de bureau, ameublement, sur ceux qui
vendent des marchandises de consommation journalidre: bou=
langers, édpiciers, boucrers, charcutiers qui sont refoulés
dans les rues secondaires et les guartiers suburbains.

Tous ces changements de physionomie des centres
urbains, de la nature des achats en 46t311 et des circonstan-
ces dans lesquelles ils s'effectuent, appellent des modifica-
tions parmlléles dans la composition du commerce de détail.
D'ol apparition de magasins nouveaux et disparition d'anciens,
d'autant plus rapides et plus radicales que ces modifications
ont été elles-mBmes plus rapides et plus profondes. C'est une
des grandes ralsons, pensons-nous, de la disparition de tant
de maisons de commerce de détail anciennes, dont l'endroit d'é-

lection était précisément le centre des agglomérations urbaines.

A ces causes viennent s'ajouter la concurrence
des grands organismes modernes de distribution, au sujet de la-

quelie nous parlerons plus spécialement plus loin.

I1 faut noter de plus, gque beaucoup de ces vieil-

les entreprises qui subsistent encore, et dans les localités im-
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portantes surtout, sont d'un type gqu'on ne peut, a propresent
parler considérer comme petit commerce de détail. Il s'agit
souvent de sagasins occupant un personnel relativement nomdreux,
Le commercgant lui-m8me n'y exergant que des fonctions d'adminis-
tration générale, quand il ne les délégue pas & un gérant.

Ctest qu'elles représentent celles d'entre les pe-
tites mxploitations de jadis qui ont prospéré; donc les plus
solides, les mieux gérées et celles aussi qui par 1l'exploita-
tion intelligente d'une spécialité ont pu se préserver des atta-

ques de la concurrence.

I1 est & remarquer, en effet, qu'une grande par-
tie des exploitations anciennes qui subsistent s'occupent de la
vente de marchandises requérant de la part de ceux gqui 1l'exer-

cent des connalssances spéciales et souvent fort approfondies.

11 en est sinsi pour la librairie, la droguerie,

les fruits et primeurs de luxe, les traiteurs, les appareils
d'optigue et appareils scientifiques, la papeterie de luxe, les
fournitures de bureau, la bijouterie, les antiquaires etc...
L4 o 1'achat est chose délicate, ol la vente ne peut Stre fai-
te que par des praticiens dont la notoriété, la compétence (soit
lalesur propre, soit celles de préposés formés & leur école), la
probité doivent 8tre indiscutables pour retenir la confiance

du client.
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C'est ce gue 1'on appelle du reste communédment “des maisons de
confiance®. 11 faut y compter aussi celles qul s'occupent de
produite demandant un certain faconnage, conditionnement ou ap-
prétage avant d'Stre vendus; encore gue la généralisation de la
vente du produit sous marque, tout emballé, vienne amoindrir de
plus en plus la rentabilité d« cet avantage. Il y a encore cel=-
les qui s'adressent a des acheteurs dont il faut connaltre indi-
viduellement les besoins, celles gui ont une clientéle riche, au
gofit de lagquelle elles savant répondre, dont elles exploitent

habilesent le snobisme.

Parai les maisons anciennes qul subsistent, il en
est bien entendu qui doivent leur longévité & d'autres causes en-
core. Un emplacement favorable pour l'exploitation d'un commerce
déterniné peut le rester pendant longtemps, les articles vendus
continuer & faire 1'objet d'une demande bien soutenue. Le fonda-
teur peut avoir été un homme doué pour le commerce, intelligent
et ne manquant pas d'iniative et que ses descendants l'alent sui-
vi dans la vole tracée. Le magesin prospérant ainsi permet & ceux
qui l'ont exploité d'acquérir une bonne aisance et de donner & leurs
enfants une instruction suffisante, une assez bonne culture. Les
conngissances traditionnelles de la profession s'détant transmises
de générations en générations, 1'on a & faire & des commergants
qu'une éducation familiale a formés et qui ont une véritable consci=

ence professionnelle.
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Ils sé détachent alors souvent de la masse: plus
cultivés, plus instruits, plus compréhensifs, mieux au fait
de ce qui touche la technique de leur professiocn et les ques-
tions d'ordre généralw qui s'y rapportent.

Nous nous plaisons & souligner, gu'au cours de nos
snqubtes, c'est surtout chez ceux-la gue nous avons rencontré
le plus de compréhension. Nous avons constaté d'autre part que
la plupart d'entre eux ont conscience des nécessités du commer-
ce moderne, au moins dans une cartaine mesure ot s'efforcent d'y
répondre par une adaptation de leurs modes d'exploitation, de la
présentation de leurs produits, du choix de ceux-ci, de 1'ordon-
nace de leurs étallages, de la présentation des produits mis en

vente, du choix de ceux-eci, de 1l'agencenent de leur magasin.

Nous avons eu l'occasion de rendre visite & plusieurs
conmergants représentant chacun la troisiime génération de pro-
pridtaires & la t8te du mBme ma@esin. Entre autres un comnerce de
chaussures plus que centenaire, un commerce de denrées alimentai-
res fondé en 1836, un magasin de confection datant de 1835, un
marchand chapelier dont 1l'établissement erxiste depuis 1ud0,
Magasins proprement tenus, bien achalandés; rien de démodd, de
vétuste; des étallages, des assortments de marchandises répondant

au gofit du jour. Ils ont su s'adspter.

._uug:::&!ﬂﬁdkaﬂ.“éi-i-.‘
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Nous les avons interrogé, nous leur avons parlé

de la psycologie du client, du contrlle des stocks, des af-
faires en généralm, de la défense des intér8t du petit cone
merce, de la concurrence des non préparés. Kous avons obtenu
des rdponses souvent pleine de bon sens et de justesse. lNous
avous pu constater par les observations, les remarques, les
objections gqu'ils nous ont faites, qu'il s'agissait de gens
souvent fort au fait de certaines questions d'intérét profes-
sionnel et pour qui les méthodes rationnelles d'exploitation
n'éatient pas absolument lettre morte. Non qu'ils les prati-
quassent scientifiquement bien entendu, mais certaines se sont
imposdes 4 sux, par une longue pratique de la profession. Ils
sont en cela comme ces vieux artisants qui rdalisent des tra-
vaux de précision,sans recours a des appareils de mesurage et

de contrBle perfectionnds.

Sans doute, mon marchand de chaussure ignore-t-il
ceg gu'est un indice de rotation de stock, mais il connait ce qui
se vepd bien, les moddles qui conviennent particulidrement & sa
clientéle; les articles qu'il faut vendre & chague saison et ceux
gqu'il faut écouler avant qu'il ne soit trop tard. Il fait sesx
achats, établit ses ;rix en consdguence. Ses boltes de chaussu-
res portent des références avec les dates d'entrée; 11 en tient
compte pour accorder des rabais et se débarrasser & temps des

candidats rossignols.
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¥on commergant en denrfes alimentaires a une comptabili-
té bien tenue & jour, lss inventaires se font régulisrement,

les stocks sont surveillés.

Mais ces cas comparés & l'ensemble, ne sont gue des excep-
tions. Aeste alors ceux qui n'ont pas eu, soit les moyens, soit
la compétence, soit la volonté nécesseires & cette adaptation;
qui se sont obstinéds dans la pratigue de méthode surranndes.

11; voient leurs rangs s'éclaireir de plus en plus; on n'y compte
ra blantdt plus que quelques viellles gens attardéey trop fgés
pour entreprendre autre chose, vivant chichement des débris d'une
prospérité & jamais perdue.

Il ne faut donc pas se faire d'illusions au sujet de
1'importance nusnérique des boutiquiers formés par une éducation

professionnelles familiale, ni de la valeur de cette éducation

m8xme au point de vue strictement commercial.
I1 eeste alors ceux dont 1'dducation a pu se faire en dehors

de ce cadre. L'enselgnement professionnel 7

En dehors de 1'Ecole FPrimaire du Commerce de Détail et de
1'Artisanat, afde & Liége par la Chambre des udtiers et Négoces,
de quelgues cours de vente suivis surtout par des employés de

Grands Magasins, i1 n'existe pratiguement en Felgique, & notre
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connaissance, sucun enseignessnt spécial préparant effec-

tivement & la profession de commergant de détail.

Les écoles o) le futur comvergant pourrait

" néanmoins avoir acquis une certaine formation sont celles
qui préparent & une activité artisanale et enseignent en
outre quelques notions de comptabilité. Il ne faut pas
négliger non plus les gquelques legons élémentaires de come
merce données dans l'enseignement moyen et l'enseignement

primaire du gquatriéme degré.

Hais les écoles d'enseignement artisanal n'in-
téressent que des activitds bien spéciales, tellms que celles
qui s'adressent aux futurs cordonniers, tailleurs, droguistes;
encore sont-elles peu nombreuses dans notre pays, de fondation
souvent trop récente, de rayonnement souvent trop restreint,
pour pouveir exercer déjia une influence dont il vaille de tenir

eompte.

Quant & l'enseignement primaire du quatridme de-
gré et & l'enseignement moyen, le nombre actuel des commercants

qui en ont profitéd,est chez nous,encore fort réduit. Dans l'agglo-
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mération bruxelloise, nos enqudtes nous ont perals de constater
que la grosse majorité des dpiclers de quartier, par exemple,
sont & peine au~dessus de l'analphabétisme. La montde des nou-
velles génébations astreintes ides obligations scoleires, pourra
sans sucun doute améliorer cette situation. Mais slle ne s'y

fait guire sentir encore.

Il existe bien chez nous, un enseignement profes-
sionnel commercial important; mais les trés nombreuses écoles
du soir et de plein exercice gqui existent tendent plutdt & for-
mer des employés de bureau. Toutefois certains de leurs cours
pourralent 8tre utilement suivis par les futurs commergants de
détail. On y compte un nombre infime d'éldves se destinant &

cette carriére ou y appartenant déji. (1)

Ju reste, l'icole irimaire du Commerce de Détail
et de 1l'artisanat dont nous venons de parler, n'a pas rencontré
dans les milieux intéressds le succés que mérite le dévouement
de ses initiateurs, de son personnel enseignant et administra-
tif, tant est grande l'apathie, l'indifférence du petit détail-
lant pour ce qui touche & son perfectionnement professionnel et
culturel. Ces cours, dont le cycle complet comporte deux années,
permetient pourtant d'acquérir les connalssances indispensables
& la bonne gestion d'un petit magasin: notions simples, de por-

tée escentielloment pratique exposées par des praticiens. Il

(1) L'auteur de ces lignes enseigne depuis huit années dans un
établissement de ce genre agréé par 1'Office de 1'inseignement
Technique. Cette constatation est le fruit de son expérience
personnelle.
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faut ajouter au surplus qu'une vigoursuse propagande directe,
par envoi de circulaires, de 3ournai§ipl'uftiqho- a ét4 faite
auprés des intéressés. Le résultat : 1'école compte aprés cing
années d'existence 49 éldves en premidre année et 23 en seconde,
Cesréléves sont au surplus, en majoure partie, des aides, gar-
gons, que leurs patrons ent enveyé & 1'école; le détaillant in-
dépendant, proprement dit a peu donné. D'apris la composition
de le population scolesire, pour l'annde 1538-39, que nous done
nons en note (1), on peut remarquer également uno_-ajortt‘ de
personnes appartenant & dee branches du commerce de détail qui
demandent par elle-m8me un certain apprentissage spécial. Ce
gont celles ol l'on rencontre déji des éléments d'une formation

supérieure & la masese.

81 intéressante que soit cette institution, 11 faut
vien reconnaitre que Jusque maintenant, 1l'influence qu'elle
peut aveir exercé sur le niveau intsllectuel des détaillants
belges en général, est pratiquement nul. Nous pouvons donc dire,
sans crainte d'exagérer, que les détaillants n'ont regu d'ordi-
naire aucune préperation scolaire spéciale & 1l'exercice de leur

profession,

(1) Population de 1'Zcole Primaire du Commerce de Détail et de
1'artisanat de le Chambre des lUétiers ot Négoces de la Frovince
de Liége. Année-scolalre 1938-39 ( inseriptions au 15 sept.1538)

lére annde : boucherie:ll, boulangeris:7, charcuterie:$5, limo-
nade:l, ameublement:l, alimentation:l, tourneur en cuivre:l,
confiseur;l, fleuriste:l, vendeuse grand magasin:l, artisan:l,
cuirs:1l, tailleur:l, optique:l, mécanicien dentiste:l, voyageur
de commerce:l, marchand de pores:l, industrie:l, sans profes-
sion: 10.

Te8u.VeF,
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La seule préparation dont certains puissent se pré-
valoir vient de leur condition antérieure d'employés, d'aide,
de vendeur, d'ouvrier dans le commerce de détail.
Iei, encore faut-il distinguer . Leur formation peut n'avoir
consisté que dans l'apprentissage d'une activitd artisanale, sans
aucun contact avec la clientéle, c'est le cas des patissiers, des
boulangers, des charcutiers par exemple. Il y a lieu li, de fai-
re les plus grandes réserves au sujet de leurs connaissances et
de leurs qualités commercisles. Pour d'autres le contact avec le
elient a été assez frégquent ( gargons-bouchers, apprentis-tailleurs
gargons-épiciers) ou permanent ( vendeurs et vendeuses). Ces der-
niers ont naturellement acquis la pratique du compteir, la con-
naissance des produits & vendre. Mais tel peut 8tre excellent

vendeur qui se révéle piteux organisateur.

Il faut remarquer toutefois, gue ces anciens gar-
gons, vendeurs, vendeuses, quoique peu instruits pour la plupart,
ont nédanmoins, en général un certain sens des affaires. Ils ne
s'installent pas toujours & la légére; ils évaluent trés souvent
1'importance du capital dont ils doivent disposer pour avoir des
chances de réussir; 11s connaissent les particularités et les
aléas de la profession. Nous n'irons pas jusqu'a croire qu'ils
étudieront 1l'endroit ol ils établiront leur magasin, au point
de vue de leur futur rayon d'action, de la capecité d'achat et

des particularités de la clientéle qu'ils pourront y toucher.
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11 est de fait pourtant qu'ils se livreront souvent & une en-

quéte rudimentaire.

Un gargon-boucher qui veut s'installer, par exemple,
s'informera auprds de confréres de 1'importance des affaires que
1'on réalise dans le quartier ol ils travaillent. En se prome-
nant, le dimanche, il observera les endroits ol il se rend &
1'effet d'y voir le nombre de bouchers qui y sont installés.

Peut 8tre se dirigera-t-il mfme de préférence vers les quartiers
neufs, pour y rechercher un endroit ofi 11 rencontrera peu de cone
currence.0On remarque de plus que beaucoup d'entre eux épousent
d'anciennes vendeuses qui pourront servir leur clisntéle avec

compétence.

Cette catégorie de commergants n'entame donc pas la
lutte concurrentielle en terrain absolument inconnu, sans armeg,
& découvert. I1 faut bien reconnaltre toutefois, que leur pré-
paration laisse encore bien & désirer. Bt puis, les précautions
élémentaires que nous avons signalédes ne sont pas toujours prie-
ses, lors de l'installation d'un commergant de cette espéce., Il
nous a été donné d'observer plusieurs fois, dans des quartiers
de résidence, l'existence de deux bouchers, de deux charcutiers,
de deux patissiers, porte & porte, ou l'un en face de l1l'autre,
alors qQu'd guelques centaines de métres existaient encore des

installations du mlme genre,
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81 malgré tout, le mangue de formation apparfit
ici encore notable, que dire alors de ceux qui se eont instal-
1és "sans passé, sans initistion, sans connaissance aucune,
sans se préoccuper si le voisinage convenait au genre de débit,
tout simplement, & la bonue franquette et & la gréce de Dieu®(1);
de ceux~lid qui suivant l'expression imagée du Professeur Mahaim:
"ont ouvert une boutique, comme ou ouvre une parties de cartes".(2)

Qui souvent, ne disposent pas des moyens financiers suffisants.

L'afflux de ces profanes n'a fait que croitre en
ces dernidres anndes et 1'on peut dire qu'ils constituent,a 1'heu-
re sctuelle,la majeure partie des petits commercants de détail.
C'est précisédment ceux<lad qui ont déterminé cette pléthore de pe-
tits nagasins que 1l'on déplore; c'est la, pPensons-nous que se troue
ve la cauge principale des défauts du petit commerce de détail et
des difficultés dans lesquelles il se débat.

Du reste, gquelles que solent les institutions qui
régissent les rapports humains, au sein d'une société, les condi-
tions économiques ot sociales dans lesquelles ils s'établissent,
i1 faut pour y Jjousr un r8le dconomiquement utile, posséder les

qualitéas, la formation nécessaires & cette fin.

Zn disant celas, nous craindrions de formuler un truis-
me, £'11 n'dgalt malheureusement prouvé, que trop souvent, toutes
sutres considératione que celles de leurs aptitudes intellectuele

les et physiologiques, de leur formation professionrellex, n'ame-
(1) Coebok. A far Jomonit 9‘. w/t /./)
‘2] E. Mahosm. ¢ wh. / /03



naient bien des individus & exercer une activité commerciale,

tant bion que mal et plutdt mal que bien.

Dans son ouvrage si attachant "L'homme devant le
capitalisme® (1), wr FOURGZAUD fait la m@me conststetion du point
de vue général. "Le pourcentage deg individus idoines dans la mule
titude des professions et des métiers que nous offre la diwision
du travail moderne, n'atteind pas 505, dit-il. D'ol une perte
d'efficience dans le travall social et un risque pour 1'individu
inapte & son métier, qu'il choisit le plus souvent sans se rendre

compte exact des patitudes requises pour ce aétier".

Il n'est pensons-nous, aucune profession qui, comme
eslle de boutiquier, soit exercée par autant d'individus non seu-
lement peu préparés, mais m8me complétement inaptes & son bon exer.
cice. C'est que la grosse majorité d'entre eux a été poussée a
s'installer pour des motifs qui relévent plus du hasard, des cir-
constances, de leur propre incapacits a l'exercice d'une autre
sctivité, de leur déclassement, que du réel désir d'exercer une
profession pour laguelle ils se seraient senti des aptitudes spé-
ciales.

Ces gens, d'orézine modeste, pour laplupart, se sont
presque toujours fait une idée fausse de 1l'état de commergant de

détail, des qualités, des connaissances, du travail qu'il exige,

(1)Opecite ppe249-250



ainsi gque des gains qu'ils pouvalent réaliser.

Ce qui nous a particuliérement frappé au cours
de nos visites aux épiciers, c'est de constater combien peu
d'entre aux aveient exercéd auparavant une profession qui de prés
au de loin aurait pu leur donner une certaine préparation. Crest
gue du reste, presqu'sucun ne s'dtait d'abord voué & son état;
meque tous le considéralent comme un pis aller. lo::7:: resste
pu constater en observant tout particulidrement cette catégorie,
dens l'eszlomération bruxelleoise et dans quelques villes du pays,
que la pléthore s'y faisait fort sentir; que d'autre part, on y
repcontre la plus belle co.lection d'inaptes et d'incapables qui
scit.

Cela provient de ce qu'il a semblé & ces gens qu'ausu.
ne connaissance spéciale n'était nédeescaire & l'exploitation d'un
counerce de cette sorte et gu'ensuite, le besoin d'aliwentation

étant général et constant, c'était celui gui offrait le plus de

chances de répondre & uns demande abondante et soutenue.

Farnmi ces entreprises il faut distinguer celles qui
sont expi itdes rdékllement par le chef de famille et celles qui
le sont par l'épouse, le mari travaillant au dehors. Nous nous
SOmmes apergus gue ;c- presiéres appartiennent surtout & des
gens d'8ge wlOr (de 45 & 50 ans) et que rares sont parmi eux,

ceux qui n'ont pas exercé auparavant une autre profession.
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Cette autre profession est bien souvent de celles
qui ne réclasent pas grand spéecialisation : domestique, ouvrier
non qualifié, soldat de carriére, tramwaymen, gmecon de bureau,
colporteur.

Les feits qui ont détermind 1'inatallation de ces
gens reldvent, en ordre principal, de deux cstégorias distincte:
A la prenidre appartiennent ceux qui ont obligé 1l'abandon d'une
profession précédents: Age, dtat de santéd déficient, accid;nt,
petites infiraités, congéddiement sans espolr de réembauchage, di

parition d'un métier gue la technigue moderne a tud.

Citons ainsi cet ancien cocher de grande maison dont
la Temme eost ancténno femme de chambre; luil ne peut plus trouver
& s'employer, quant & elle, son état de santé, son Age, lul inte
disent les ouvrakes trop fatigants. Il y a l'ancien chauffeur de
taxis perclu de rhumatisme, l'ancien polisseur de meubles au tam
pon, l'anclen ocuvrier carossier, que l1l'emploi des vernis cellu-
losiques et la carosserie mdtalligue en série ont privé de leur
gagne-pain; i1 ¥y a enfin les chdmeurs de toutes catégories.
Grice & lours petites économies ils ont installéd ou repris une

petite boutique.

I1 y & elors ceux qui, 1'Age nlr étant venu, se sont

trouvés & 1a t8te.d'un petit pécule et qu'a poussé le désir
d'accéder & cette classe "petit bourgeois™ vers lgquelle tendent
les anbitions de beausoup de prolétaires, celuil d'exercer une

activité qui semble exiger peu de travail, aucun effort musculai-
reé.
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I1 y a aussi 1'ancien soldat de carriére, l'ancien
gendarme, l'ancien huissier de ministére, 1l'invalide du travail
ou de la guerre, la veuve, qui jouissent d'une petite penslon.
Bt puls ceux qui ont fait tous les métiers, tentd tout sans suc-
cés, pour dchouer enfin derriidre le compbir d'une petite épicerie.
Ces gens ont cru assurer leurs vieux jours, en joulssant d'un revee
nu appréciable, d'une indépendance totale, d'une situation confore

table, assise.

Four guelques uns qui ont pu ainsi s'assurer une modeste
alsance, grand est le nombre de ceux qui vivetent dans une situa-
ticn fort volsine de la gBne. La modicité de leur capitsl ne leur
permet pas de donner de 1l'extension & leur entreprise; ils se con-
tentent du malgre bénéfice que leur procure la vente de quelques
produits d'alimentation de second choim. Les espoirs du début a'en
sont allés, ils se rdsignent. Rien ne psut les tirer de leur morne
apathie: "Que voulez-vous, nous devons bien continuer, nous sommes
maintenant trop 8gés pour entreprendre autre chose ! ", Pour ceux
qui ont une petite pension, si peu gue leur rapporte leur commerce

cela constitue toujours un supplément pour nouer les deux bouts,

¥aint fils de paysan, qui adulte n'a pu s'employer a la
canpagne, s'san est allé chercher une occupation en ville. 5'11 a
pu disposer d'un petit avoir, il s'est installé verdurier ou cré-

mier. Il a eru qu'avoir magasin en ville était un état enviable,
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dand leguel il pense gagner plus et peiner moins durement
qu'en travaillant comme manoceuvre ou ouvrier agricole, tout
on profitant des nombreux avantages gu'offre,i ses yeux,la
vie d'un citadin. En fait, il ne parvient le plus souvent &
vivre médiocrement de son commerce qu'en travaillant avec

acharnement et en se privant de beaucoup de commodités.

Mais dans beaucoup de¢ cas, c¢'est 1'épouse gqui
"tient la boutigue", tandis gue le mari a ses occupations
& 1'extérisur. Le peu qu'elle gagne ainsi apporte un supplée
mept au malgre revenu du saléire ou de l'cppointo-ont; On
espire toujours que le commerce prospérera et permettra au
mari de s'y consacrer tout entier. lci on a d'ordinaire &
faire & des gens plus jeunes. Le mari os; recaveur de tramways,
ouvrier d'usine, petit employé; 1'épouse sppartient d'ordinai-
re a ce type de commére du peuple cancaniére, sans grande cule
ture, ni instruction. I1 arrive aussi qu'elle scit une ancien-
ne ouyridire, domestigue. Nous avons aussi rencontré parmi elles
d'anciennes ouvriéres & domicile, assez bien de lingéres par
exenple. L'exercice de leur nétier antérieur apportait déja un
appoint au budget du ménage. Le travall I'OItF?;rO, en ces der-
nitres anndes et les ressources supplimentaires qu'il procurait
ont dininud petit & petit. On a alors cherché le revenu d'ap-

point dans 1'exploitation d'une petite boutigque.



11 Taut compter du reste que 354 au moins des petits
conmergants de détall s'adonnent & l'exercice d'une sutre proe-
fession, soit industrielle, soit celle d'employé ou d'ouvrier.
Four la plupart d'entre eux, ¢'est 1l'épouse qui s'occupe effec-

tivezent de gérer le magasine

Ajoutons gue la crise, le chbmage, l'écroulement de
eituations qui s'étaient avérdes jusqu'amlors solides et d'un
bon rapport, ont obligé bien des gens & rechercher de nouvelles
sources de revenu. lUe ceux-lid, nombreux eont ceux gui disposant
de gquelques économies, d'un petit ecapitel sauvé du naufrage
d'autres ontropfiscs, ge sont tournés & cet affet vers l'exploi=
tation d'un petit magasin ou d'un débit de bolsson. Bien deos jeu-
nes ménages dont le mari n'a pu trouver d'emploi, ont fait de »

n8me, financés par leurs proches.

L'inhumanité de notre rdgime, 1'instabllité des situae-
tions qu'il entralne, ont ocréd ainsi un important contingent
de déclaseds, de déracinds, d'irrédguliers, de ces “éclopés du
capitalisme® dont parle guelque part Van der Velde. il faut
compter dgalement avec le nombre grandissant de ceux suquel
tout effort répugne, qu'il soit musculaire ou intellectuel,
Le commerce de détail a été lsur refuge, parce qu'il semble

qu'on puisse y gagner sans grande ddpense corporelle ni cer-
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cale. Il suffit de s'installer et d'attendre le client.

Peut-on s'étonner dds lors, que le profession
de détaillant soit si encontrée, gque parmi ces petits bouti-
quiers bien peu possddent les gqualités, la formation, les
moyen financiers nécessaires & l'accomplissement de leur ti-
che ¢

Ajoutons & cela qu'a une déficience culturelle,
g'ajoute dans certains cas celle des facultés intellectusle-
les, voir m8me une incapacité purement physiologique au bon
exsrcice de la profession. Nous avons été littéralement
effarés,d» constater combien #tait grand le nombre de caux
pour qui la profession de commercant était sGrement la ders
niére qu'ils auraient &0 choisir. Nous voulons parler de
gens insociables, de ceractére morose, algris, peu avenants,
malpropres, négligents, affligés de défauts d'élocution,
mlme d'infirmitds ot de maladies qui rendaient leur aspect
physique désagréable. ft ¢e sont ceux-ld qui s'étonneront

le plus de ne point rdussir.
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1V Frais et mithodes d'exploitation.

11l semble bien bien que 1l'on pulsse attribuer
& la pléthore des petites entreprises commerciales un bonne
part de l'exagération des frais de distribution. Elle est
génératrice au surplus de situations dconomiguement snormales et

va jusqu'a perturber dangersusement le marché de gros.

Il va de soi, que 1@ npnbre des boutiguiers ne
peut croltre au-deld ds certaines limites, cans diminuer leur
possibilité de réaliser individuellesent un chiffre d'affaires
isportant. Leurs capacités individuelles d'approvisionnewent

diminueront d'autant.

51 1'on considére d'autre part, leur état d'isole-
ment, résulat d'un particularisme outrancier, d'un égolsme bore- |
né, on comprendra gue leur nownbre ne psut Stre synonyme de for-
ce. Ils ne peuvent d'ordinaire exercer aucune pression sur laurs
fournisseurs, dans le sens d'une réduction de prix. Bien au con=-
traire, pour la vente de produits de marque,par exsmple, ils

sont complétement sous leur dépendance.

Petits acheteurs, sans moyens d'action, ils paient
souvent trop cher. it d'autant plus que leur dispersion,

leur irrationalisme dans l'achat, asutant gque la modicité de



leurs ordees augmentent les frais de vente de leurs fournisseurs

qui les leur font subir en les intdgrant dans leur prix de vente,

Généralement, l'exécution de quelques grosses comman-
des demande, en effet, moins de frais en manutention, transport,
éeritures, représentation, recouvrement que celle d'une poussié-
re d'ordres représentant le mme chiffre d'affaires. 4 cela vient
8'ajouter la gravité des risques d'insolvabilité gui, pour leurs
fournisseurs, ont tendance & croltre en raison du nombre des
clients et en ralson inverse de leur importance individuelle.
Moins une exploitation revét d'importance, moins 11 est aisé, le
plus souvent de se rendre compte de son bon égquilibre financier,
L'on sait du reste combien la récupératicn des petites créances
se révéle malaiséde (1) .

A titre d'exemple, nous signalerons le cas d'une
maison de gros spécislisde dans la fourniture d'articles pour
patissiers qui voit mensuellement 25% des cartes récipisséds
qu'elle envoie & ses débiteurs lui revenir impaydes. Et cette
situation ne semble pas devoir s'améliorer, bien au contraire.
Il est de fait qu'il ne s'agit pas de toutes créances irrécou-
vrables et qu'aprés rappels, voir mises en demeure de payer, dé-
marches des commis-voyageurs, la plupart de ces mauvals payeurs

s'exdcutent. Il n'en reste prs moins qu'ils occasionnent d'ime-

(1) Cf. "Rapport sur les travaux de la Chambre de Commerce de
Beuxelles™ 28 février 19’8 G.uichelet rapporteur. Supplément du
Bulletin de la Chambre de Commerce de Bruxelles du 27 février
19386 « p.ll
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portants frais de recouvrement dont le grossiste doit tenir conmp-

te lors de l'établissement de son prix de vente.

L'insuffisance du capital, le mangue de disponibili-
tés suffisantes trés fréquents chez le petit détaillant accrois-
sent singulidrement les frais, réduisent sa marge bénéficiaire.
Le boutiquier dont la trédsorerie est mal & 1l'aise, est obligéd de
s'approvisionner au jour le jour et de multiplier la fréquence
des petits ordres avec les conséquences que nous venons d'expo-
ser, o) d'acheter en guantités plus grandes que ses disponibili-
tés ne le lui permettent et payer ses fournisseurs a échéance
extraordinairement longue. Sans compter qu'il accrolt ainsi ses
risques d'insolvabilité, ses chances de faillite, en mlme temps

que les frals de recouvrement et de crédit des grossistes,

Les prévisions nécessaires A l'anortissement des
risques d'insolvabilité viennent encore accroitre le prix de

vente du producteur ou du grossiste au détaillant.

Le prix de revient de ce dernier est en outre for-
tement influencé per les frais tels : loyer, éclairage, chauffa-
ge, impbts, salnire des aides éventuels, frais d'entretien des
locaux, amortissement des appareils, dont la charge se révéle
d'autant plus écrasante qu'elle se rédpartit sur un chiffre d'af-

faires moindre.
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Son bénéfice total net en est nécessairesent ame-

nuisé. Qui dit chiffre d'affaire élevé ne dit pas nécessaire-

ment bénéfice total dlevé, sans doute, msis i1 est néanmoins un

minioum en-dessous duquel on ne peut descendre.

Le moment arrivera ol la réduction du chiffre de
vente abalssersz le bénéfice brut jusqu'au niveau ol il couvri-

ra & peine la somme des frais incompressibles.

Dés ce moment, qu'il est du reste incapable de dé-
terainer, le commergant travaillera uniquement pour payer son
loyer, ses implts, ses fournisseurs, servir ses clients, sans en
retirer aucune rémunération. Son incapacité a déterminé ce mo-
ment coritique, le fera descendre en-dessous de ce niveau, le met-
tra en perte sans qu'il s'en apergoive, Alors de deux chos2s 1l'une,
ou 11 dispose de disponibilités, de ressourees d'une sutre prove-

nance ou il n'en possidde pas.

Dans le premier cas propriétaires, fournisseurs,
Etat, consomnsteurs absorbent et son travall et son capital, il
Yy & perte de substance. Dans le second cas, il y a finsleaent
faillite, les fournisseurs auront alers travaillé pour rien et

¥y lalisseront encore une pertie de leour capital : perte de substan-

ce ancore,

Kt 11 n'est pas que ces derniers qui soient touchds,
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car il n'est pas rare gue ce détaillant avant de soanbrer se soit
laissé aller & une concurrence désordonnée, faisant souvent un
tort immense a ses confréres voisins. C'est le cas pour nombre
de ces commergants éphdméres qui n'ont pas craint de s'installer
dans un quartier ol plusieurs autres avaient déja peine a vivre.
Afin d'attirer la clientdle, ils pratiquent pour certains arti-
cles des "prir imbattables". Les autres ripostent pour d'autres
produits. Cette pratique est d'autant plus dangereuse que la mé-
connaissance de leur prix de revient exact peut les faire bais-
ser en-dessous du niveau possible.Le public aché¢tera chez chacun
de ces commerg¢ants les nrticles les moins chers. Cette petite
guerre de prix peut durer jusqu'a ce que l'adversaire le plus
imprudent, celui qui a le moins de capital agaspiller morde la
poussidre, non sans avoir giAté le marché de ses concurrents,sans

leur avoir occuslonné des pertes sérieuses,
Et celui-la patfi.... en viendra un autre.

Sait-on qu'il existe des spicislistes de la spéculation
sur fonds de coumerce ? Voicl comment opérent les moins scrupu-
leux d'entre eux: Un épicier possédant un magesin assez bien
situé mais qui périclite se trouve dans l'obligation de remettre
son fond ¢'urgence. Ils 1'acquidrent pour une somme dérisoire.lls
1'exploitent pendant un certain temps et par un bradage systéma-
tigue des prix gonflent le chiffre d'affaires. Ils donnent ainsi

a l'exploitation une apparence de grande prospéirité qui pourra
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tromper le naIf auquel ils recéderont avec un joli bénéfice. Cer-
tains commergants se livrent du reste aux m8mes pratiques en vue
de céder avantageusement leur propre fond.On en comprendra aisé-
ment les conséguences sans que nous ayons besoin d'insister. De
pareilles fagons de procédder, plus fréquentes qu'on ne pourrait
le croire, ne sont évidemment possibles que grfice & l'ignorance,
& 1l'inexpérience commerciale, au manque de documentation des cane

didats boutiquiers.

Le désordre sévit ainei sur le marché du petit com-
merce de détail, faussant entiérement 1'édquilibre que pourrait

y faire régner une saine concurrence.

Cette situation ne peut au surplus qu'influencer
d'une maniére néfaste le marchéd de gros et provoquer une deman-

de artificielle & la production.

C'est que les demandes transmises par le commerce de
détail au commerce de gros et de la au producteur anticipent né-
cessairement la demande du consommateur final: le rfle de tout

distributeur étant d'acheter en prévision d'une demande future.

De la juste estimation de cette demande future dépend la concor-
dance des demandes du détail & une consommation réelle, tant du

point de vue quantitatif gque qualitatif.

Or 8'il y a pléthore de petits commergants, il y a
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de leur part, dans l'ensemble, surestimation des besoins solva-
bles des consommateurs. Car on ne peut perler de pléthore absolue,
mais bien de pléthore relative. La somme des marchandises, des
services qu'ils offrent est alors telle qu'elle tend & dépasser
celle qui peut 8tre effectivement absorbée par la consommation

a4 des prix suffisamnent élevés et dans un délai suffisamment

court pour leur permettre un bénéfice total normal.

Pour que 1'égquilibre puisse icl se rétadblir par le
jeux naturel des facteurs en cause, il faudrait que la concurren-
ce des vendeurs fit baisser les prix de telle sorte gque les rap-
prochant de leur cofit de distribution, le bénéfice des distribu-
teurs exploitant & frais trop dlevés fut annihilé; que ces der-
niers disparaissant alors ne laissent place gu'a ceux qui ont pu
réaliser le nminisum de frais. 11 faudrait dfautre part gque cette
mBme baisse de prix fut suffisente pour déclancher une intensifi-

cation de la demands talle que l'sxeédent de stock pu se résorber.

Il y a effectivenent tendance & la diminution des
bénéfices. Nals, dans la pratique, 1l existe néanmoins de sérieux
emplchements au jeu efficace du ressort qui permettrait un réta-

blissement d'équilibre,

C'est gque tout d'abord le nombre des petits détail-
lants est maintenu & 1'état pléthorique par l'ouverture conti-

nuelle de petites boutiques. Nous en svons exposé les causes, Il
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Yy & beaucoup de disparitions, mails plus encore de nouvelles inse
tallations. Puis 11 faut tenir compte du grand nombre de détail-
lants pour qui l'exploitation d'une boutigue ne constitue gqu'une
activitéd accessoire leur procurant un simple appoint. Ils se con=-

tentent de bénéfices extr8mement bas.

D'autre part cette méme diminution du bénéfice n'a
pas sur le prix de vente une influence baissiaere telle guelle
pu revigorer la demande d'une fagon appréciable.

Beaucoup d'achats dans le détail se chiffr-ent par
des sommes modestes. Une baisse de 2 sur un produit de Frs.5.-
n'est que de Frs.0.10 et cette petite différence n'est gudre de
nature & accroltre notablement la demande, D'autre part pour
un grand nombre de produits le consommateur est incapable d'ap-
précier les différences de qualitéd lors de l'achat et de se ren-
dre compte si pour deux produitsd'aspect seablable celui qui est
affichéd 4 un prix moindre est bien le plus avantageux.

Exception taiio, bien entendu pour les articles & marque; mais

ceux-ci sont souvent vendus & un prix imposé par le fabricant.

Les cas ol le bénéfice net constitue une part con-
sidérable du prix de vente tendont & se limiter & des articles
de luxe, touchant une clientéle tellement spéciale et restrein-
te qu'une baisse da prix de vente serait sans effet sur la de-

mande.
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Four les produits de consommation courante, le béneéfice net du
détaillant n'est pas assez grand pour que sa diminution soit de
nature & provoquer une élévation notable de la demande par une
balsse considérable des prix. Autre chose sersit bien entendu si
1'on envisageait une diminution du bénéfice brut, per une réduc-
tion des frais, en accélérant par exemple le mouvement des stocks
par la pratique de prix bas, dont 1l'incidente serait soigneuse~
ment étudide. Mais c'est précisément vers des diminutions de cet-

te espéce que le petit commerce ne semble pas s'orienter.

Il ne faut pas perdre de vue au surplus que les er-
reurs d'estimation & mettre & charge du commercant de détail,
dans sa prévision de la demande, ne sont pas seulement guantie-
tatives, mals aussi qualitatives, Elles résultent alors plutdt

d'un manque de compétence.

Or le manque d'aptitudes, de connaissances, de for-
mation, est fort répandu chez le petit détaillant, nous l'avons
déji souligné. 11 vonstitue pour lui up handicap sérieux empd-
chant 1l'action des remédes qui pourraient 8tre apportés & la si-

tustion difficile dans laguelle il se débat.

£t puis, i1 faut bien le dire, non seulement les

facultés intellectuelles de beaucoup d'entre eux sont d‘flciontog

mais les qualitée d'imagination, de coursge et de clairvoyance
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n'y sont pas monnaie conranic. Le sens morsl u'est pas tou-
Jours ce gu'il devyrait 8tre., K'oublions pas que beaucoup

en sont arrivés la parce qu'ils n'étaient pas ou plus capa-
bles de faire sutre chose. Cela ne peut donner gue de bien
pidtres résultats }

I1 ¥y a parmi les petits détaillants trop d'ins-
tables, d'irréguliers, d'outsiders, pour qu'il existe cehz
sux une véritable conscience professionnelle. les individus
qui n'exercant une activité commercisle que d'une fagon ace
coscoire, passagdre, ou qui n'ont trouvé em alle qu'un pis
aller, n'ont pags subi une intégration suffisante pour gu'il
y ait an sux une conscience professionnelle véritable., Ils
ne pensent pas, ils ne réagissent pas en comnercants vérita-
bles,

Lorsque 1l'exploitation de la boutique n'est degti-
née qu'a procurer un revenu d'appoint, ¢'est la profession
principale gqui reste le centre des préoccupations. Cn se
contente du peu gue rapporte le commerce, parce que ce n'ést
qu'un complément et on juge gue ce peu ne vaut gqu'un mini-

mum de soins et de soucis,

Ceux qui sont arrivésau petit commerce, aprés des
avatars successifec ont souvent dpuisé leurs forces, leur é-

nergie, dans une lutte stérile contre l'adversité, ce sont

i
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des vaincus, des ratés, des malchanceux ou des médiocres.
Ils n'ont plus fci en leur destinde, ils n'ont plus le ressort
suffisant pour sortir de la médiocritéd, ils se résisnent et
s'en contentent. D'autres ne considdrant lsur 4tat gus comme
une situation d'sttente et de ce fait, ne se aentent pas tou-
chés par les intérfts d'ure profession qui, en réalité, n'est

point la leur,

C'est pourquoil l'étroitesse de wvue, 1'égolsme

borné, l'ignorance, la méfiance irraisonnéde, l'apathie sont au-
tant d'obstacles & l'instauration de méthodes commercianles bien
approprides &4 la distribution des marchandises par le petit dé-
taillant. Parlez & des boutiquiers, m8me 4tadblis depuis longtemps.
de méthodes rationnelles d'exploitation, de contrBle des entrées
ot des sorties, de rotation des stocks: le plus grand nombre ne
saurama quoi vous faites allusion, les autres hausseront las épau
les dewant 1'énoncé de ce qu'ils considérent comne des élucubra-

tions de "théoriciens" qui "n'entendent rien au commerce."

Coamment voudrait-on du reate qu'il on fut autreament,
puisque jusqu'ici on ne s'est guére soucié de leur formation
professionnelle. lNon seulement, ils ignorent R'aide précieuse que
pourrait leur apporter l'usage de mdéthodes d'organisation, =ails
le soupgonneraient-ils m#ze, gqu'ils sont pour la plupart absolu-
ment incapables de les appliquer: si simples, si bien adaptées &



leur usage qu'elles soient,

1ls sont dureste rares ceux d'entre eux qui pos-
sédent une comptabilité digne de ce nom.
Il s'en suit gue la plupart d'entre eux ne possédant m@me pus
la justification de leurs dépenses. Ils seralent bien en peine
d'estimer la part qu'y prennent les achats et frais inhérents

au commerce et ceux gqui servent & leur entretien personnel.

On puise & mfne la caisse pour toutes les dépenses;
que ce soit pour l'entretien du ménage, pour payer les fournis-
seurs ou régler les frais généraum.

Comment veut-on d&s lors, exercer un contrfle quel-
conque en vue d'éliminer les dépenses improductives, comparer
les autres au volume des transactions réalisdes, estimer les bé-
néfices, 4tablir les prix de revient! Toutes choses nécesasires
pourtant 4 la bonne marche d'une entreprise, si peu importante

soit-elle,

Cette impossibilité d'estimation du bénéfice, join-
te & la plus parfaite ignorance en matiére de fiscalité font
que bien souvent le petit détaillant est imposé d'office & un
teux trop élevé et s'expose au surplus i subir des amendes fis-

cales.
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Coet irrationnalisme est néchsairomont générateur
de charges d'autant plus pesantes que leurs causes reastent oC~
oultes, d'autant poins tolérables qu'on ne voit zucun moyen de

les alléger.

A ceci vient s'ajouter pour le déteillant 1'inso-
lubilité d'un autre probléme. C'est celuil du stock, dont la com-
position conditionne en grande partie et 1'dtendus des services
rendus au consomnateur et la prospérité mame du magasin. Iei en-
core, le boutiguier manque des éléments nécessaires i 1'éladbora~-
tion d'une solution gui lui permettrait de réaliser le minimum
de fraiz et le maximum de ssrvices, tout en lui laissant un bé-

néfice raisonnable.

11 s'agit an offet pour lai, d'éviter deux dcueils:
le presxier: de surgharger de marchandises de tslle sorte qu'il
y ait immobilisation axagérda, risque de détérioration, de bais-
se de prix et accusulation de “laissés pour compte®; le second:
d'avoir un stock insuffissnt, de voir les elients déserter le
magasin faute d'y trouver tout ce qu'ils désirent at de manguer
ainsi & 1'une des obligations spdciasles auxqualles l'astreint
son r8le. Encore que bien souvent, faute de disponibilités suffi-
santes, se voit-il réduit & las seconde extr8mité, ol faillent
bon nombre de comuergants improvisés. sels ceci mis & part, 11
faudrait au commergant pour trouver le juste milieu, une poli-

tique d'achat bessée sur la connalssance des besoins de sa clien-
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téle,sur la fréquence de la demande de chacune des marchandises
faisant 1'objet de son commerce. Nous ne voyons pas comment il

) |

pourrait y arriver avec les moyens dont il dispose & présent.

I1 ne sera guidé dés lors dans ses achats que par un
examen superficiel ot fort approximatif de ce qui lui reste en rayon,
lors du passage des commis~voyageurs. Et bien souvent se seront

| les conseils de ces derniers qui le décideront.

& Conseils souvent peu désintéressés, on s'en doute un
peu, bien peu éclairés, quoique 1l'on pourrait penser. Et c'est pour-
tant la le seul guide de ces nouveaux commergants improvisés, de
ceux-qii se sont installés sans rien connaltre ni des besoins spé-
ciaux de la clientéle gqu'ils veulent servir, ni des particularités

des produits a vendre.

| En principe, le commis-voyageur a intérét & bien con-

| seiller son client, car il y a pour lui avantage & retenir sa con-

. fiance, & l'approvisiomner en marchandises rapidement et facilement
vendables. Sans doute, mais gquel sera le critdbe de son apprécia -
tion & ce sujet? La frégquence des ordres lui transmis d'ordinaire
pour certains de ses articles. Il n'a point d'autre base, puisqu'il
n'est point en relation directe avec l'acheteur final. Or on con-
viendra facilement avec nous que ces données signifient souvent
bien peu de chose, car par suite d'un renversement des rlles, on

tourne dans un cercle vicieux, dont l'acheteur finsl, principal in-
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téressé est exclu.

Mais cet état de choses apparalt particuliérement
grave, extraordinairement fertile en abus de toutes espices,
quand on est au courant des méthodes de travail de certains gros-
sistes et producteurs, de la composition et du recrutement de

leur personnel de vente.

La profession de comnis-voyageur est en effet devenue
une des plus ingratep,des plus mal rémunérédes qui soit. Encombrée,
elle aussi, on y rencontre & cOté de gens parfaitement honorables
et compétents, un grahd nombre d'incapables. Leur instabilité est
notoire. Tel se chargera aujourd'hui de placer du vin, qui demain
représentera une bonneterie puis s'occupera d'assurances. Nous
n'avons pas ici & nous étendre sur les causes de cet état de cho-

ses; ce n'en est pas moins un fait avéré.

Qu'on se reprdsente donc ces intermédiaires besogneux,
poussés par la dureté des temps & vendre céoto que coflte un produit
dont ils ne connaissent qu'imparfaitement 1l'usage ou les particulae-
rités. Qu'on nous dise ensuite jusqu'a quel point on peut ajouter
eréance aux avis qu'ils pourront donner.
5t au surplus, combien est-il de grossistes, producteurs ou voys-
geurs qui puissgnt prétendare & juste titre n'avoir jamais profité
de 1'ignorance, de la faiblesse, du détaillant pour en abuser.

Certains producteurs créent un nouvel article i marque, pour le-
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quel 4ls font une réclame tapageuse auprés du publie, en lui
sttribuant des propriétés et des qualitdés qu'il n'a pas. En

accordant des prix fort spéciaux, des conditions extraordinal-
rement avantageuses par fortes quantitds, ils inciteat le dé-

taillant & se couvrir largement et celui-cj, si ses disponibi-
1ités le lui perwettent, le fait d'autant plus volontiers que

nombreuses lui arrivent les demandes des consommateurs influen-

c¢és par la réclame. Nais aprés un premier essai, ces derniers
s'apergoivent que la réputation du produit est surfaite, ils
1'abandonnent. Quand 1ls sentent que le marché est saturé, les
producteurs arr8tent leur publicité pour ce produit, pour re-
commencer avec un autre.

Des pratiques & peu prés semblables s'observent dans certains

articles dont la nouveauté constitue le principal attrait.

C'est ainsi que s'accumulent les “rossignols", les
articles achetés au-dessus de leur valeur, générateurs d'imno-
bilisations exagérdes, de charges nouvelles, de pertes, qu'une
po itique judicieuse d'achet basée sur la connalssance des be-
soins de la clientdle et des qualités du produit vendu eut per-

mis d'éviter.

L'ignorance de bien des détaillants est sxploitéde
au surplus par toute une catégorie de marchands d'appareils
divers tels que caisses enregistreuses, machines frigorifiques,

& découper, balances automstiques, etc.... vendues & tempirament
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Ils 1l'entralneront dans des frais hors de proportion avec ses
possibilités. 51 écrasé par ses charges, le détaillant pe peut
respecter ses engagements, on fait enlever les appareils et on

n'y perd rien, bien au contraire! Ceci soit dit en passant.

Revenant & la question du stock, nous ajouterons
gu'une politique d'achat judicieuse ne peut & elle seule en as-
surer 1'équilibre, il faut également une politique de prix de
vente heureusement adaptée aux circonstances.

Pour y atteindre, 11 est nécessaire de disposer,
pour chague catégorie de marchandises, d'un prix de revient exact
auquel un justes coéfficient des frais ait été appliqué. &
la marge bénéficiaire a prévoir, elle dépendra en grande partie
de la vitesse d'écoulement du produit vendui Pour un produit
d'écoulement rapide, le bénéficel calculé en tant pour cent de
sa valeur unitaire, pourra 8tre moindre que pour un produit d'ée
coulement lent, tout en rénunérant mieux le capital engagé pour

une période déterninde.

Partant de ce principe, il est précieux de pouveir
apprécier 1'influence des prix sur la frégquence des devandes ot
d'en tirer les déductions nécessaires quant au bénéfice qu'il

convient de prélever & 1'unité.

D'autre part, pour éviter l'accusulation des inven-

dus, ramener les imgobilisations & un taux normal il convient
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parfois d'accélérer lemouvement trop lent de certaines marchan-
dises, soit par une réclame appropride, soit en consentant des
prix spéciaux, en imaginant des combinaisonsde primes, voir en
faisant des sacrifices en cas de nécessité. Il vaut mieux en ef-
fet, écouler quand il est temps encore une marchandise gqui passe
de mode, qui est légérement déprécide, avec peu ou pas de béné-
fice, mwlme en subissant une légére perte que de courir le risque

de la garder en rayon.

Bien peu de petits détaillants sont pourtant capables
d'apprécier une régle de conduite aussi sage, aussi logique et
bien moins encore de l'appliguer avec intelligence et discerne-
ment, C'est que cela requiert en effet, outre un esprit commer-
cial, un sens de 1l'opportunité qui leur fait souvent défaut, une
connaissance précise du prix de revient et une base d'apprécia-
tion de la rotation de leur stock. Autant de choses dont ils
n'ont, en général, aucune idée., Elles leur permettraient pour-
tant la pratique de prix suffissmment rémunérateurs, mieux pro-
portionnés & 1'étendue du service rendu; elles leur donneraient
les indications nécessaires & la suppression des frais inutiles
et & une imputation méthodiquement incidente de ceux qui sont

nécessaires.
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Au cours de nos enquftes, nombreux sont les bouti-
quiers qui nous ont fait d'améres doléances, attribuant la gros-
se p.f; des difficultés dont ils soaffrent a4 la concurrence ef-
frénée des grands prganismes de distribution: grands magasins,
coopératives de consommation et surtout magasins de vente & prix
uniques. D'aprés esux 1'écrasement du commerce indépendant doit
nécessairement en résulter si n'intervient pas une action légie-

lative nettement protectrice.

Cette opinion, nous l'avons retrouvée, plus ou moins
heureusement développde, en de nombreuses brochures, tracs, pamn-
phlets, articles de journaux. Le plus souvent, 11 nous est ap-
paru que ceux qui l'exprizaient semblajient plus souciesux de
sauvegarder certains intdr8ts privés que le bien général, soit
qu'ils appartinssent eux-m@mes & la classe des petits détaillants,
soit qu'ils essayassent d'exacerber des passions partisanes &
des fins politiques. Il faut ajouter au surplus, que le prinei-
pal de leur argumentation s'appuysit bien plus sur des considé-
rations d'ordre sentimental que sur une base scientifique. Or,

comme 1'a fort bien dit Francis Ambridre : "La lutte des grands

magasins et des petites boutiques n'est pas une affaire senti-

mentale, c'est une question économique.” (1)

(1) Francis AVBRIERE * La vie secréte des Orands Megessine" -
Les Oeuvres Francaises -Faris 1538 - 1lJe é&kion -p.23)
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L'examinant ici au seul point de vue éu r8le écono-
mique du petit commerce de détail, nous devons seulement nous
demander si 1l'on peut concevoir cet organe de distridbution réa-
lisant le minimum de frais, le maxisum de services, assurant
& ceux qui 1l'exercent une rémunération suffisante tout en sup-

portant la concurrence des grandes entreprises.

Nous pensons tout d'abord qu'il est impossible
pour le grand magasin de monopoliser tout le commerce de détail.
Sans doute, une partie du comwerce indépendant s'est-il wu obli-
gé de lui abandonner, dans les grandes villes, certaines de ses
fonctions de distributeur. On ne peut nier que dans les centres
urbains, les grands magasins par l'extr8me variété, le renouvel-
lement continuel de leurs assortiment ont accapdré une grosse
part du commerce de la nouveautéd, que les msgasins & prix uniques
ont, per la modicité de leurs prix, porté un coup rude aux dé-
taillants en fausse bijouterie, aux petits bazars, par exemple.
'ils aient entrainé de ce fait la disparition de certalnes en-
treprises individuelles et mlme la ruine de leurs exploitants,
c'est non seulement possible, mais certain. 11 s'agit d'entre-
prises dont 1'utilité ne s'imposait plus, leur rdle avait cessé,
dans le cercle restreint ol elles l'exergaient. iouto innovation,
soit en matiére industrielle, soit en matiére commerciale a ain-

81 sa rangon, sans oublier le risque qu'assume celui gqui innove.
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On peut déplcrer que le progrés ne puisse souvent s'accomplir
qu'en lésant certains intér®ts particuliers, en provoquant mfue
parfois des situations tragiques mals on ne peut pour cela vou-

loir retourner en arriére.

Du reste, ceci ne prouve nullement que la concurren-
ce des grandes entreprises doivent amener dans l'ensemble la dis-

parition des petites,

Déja, les Boucicaut, les Shauchard, les Jaluzot, les
Cognacq furent accusés de vouloir la ruine du petit détaillant,
de préparer sa disparition gque 1l'on annongait prochaine, si des
mesures ldégislatives n'étalent prises. La réaction fut vive, la
fin du XiXe siécle fut remplie des polémigues qu'elle souleva;
elles eurent leurs échos au Parlement. En France, on réclama la
réforme de la loi sur les patentes, le vBte d'un impdt spéeial

frappant les grands magasins ("la loi sanguinaire®). (1)

Plus d'un demi-sidécle s'est dcouléd, les adversaires
sont encore en présence. Et on ne peut dire qu'on assiste & la

régression des petits commerces, puisqu'on s'éléve préciséuent

contre leur pléthore.

Ces deux formes d'exploitation peuvent parfaitement

co-exister. Car non seulement la nature des services gu'elles

(1) cf. Francis ANBRIERE- Op. cit. pp.228 & 232
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rendent ne peut 8tre tou ours comparée, mais le rayon d'action
des grands magasins et " prix uniques " est fortement limité; (1)
ceci tient tant & leur forme, & leur structure, qu'a la techni-

que de vente sur laquelle ils reposent.

Les grands organismes de vente au détail, constituent
en effet,la réalisation, & la derniére étape de la distribution,
dun phénomdne bien caractéristique de la phase actuelle de 1'é-
volution des entreprises : la concentration. Son apparition y a
marqué incontestablement un acheminement vers l'appropridtion

des méthodes commerciales & celles de la production industrielle.

Ici comme 1i le phénoméne s'avére une des résultan-
tes de la nécessité o)) se trouvent les entrepreneurs d'échapper
& la baisse du profit telle qu'elle découle de la tendance géné-

rale des prix de vente vers les cofits de production.

Au stade de la production industrielle l'effort qui
tend & retarder cetie jonction s'est exercé aux deux pdles, quoi-
que avec un succés indgal. Far la rationnalisation on a visé un
abalssement toujours plus marqué du cot unitaire de production;
par les ententes, l'intégration, on a essayé d'affermir les prix

de vente en s'assurant un monopole.

(1) Cf.Roger FICARD= Op. eit.p.93
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La politique des grands magasins accusera dés le début
la double préoccuration qui anime toutes les entreprises con-
centrées: cozprossion des frais d'exploitation, tendance au
zonopole. La division interne du travail, l'emploi d'un dtat
major de spécislistes, le recours aux méthodes scientifiques
de vente et de contrfle des stocks, l'ulisstion au »aximum de
1'espace occupé, la répartition des frais fixes sur un grand
uombre d'unités vendues leur a permis d'atteindre lsur presier
objectif.(1) 11 faut ajouter au surplus gque leur grande capaci-
té d'achat lsur a valu d'obtenir de leurs fournisseurs des prix
ot conditions de crédit particulidrement avantageux, d'ol prix

de revient bas et utilisation plus large du capital engagé.

11 se dégage alnsi du dynamisms interne ds ces grands
organismes une tendance sonopolisatrice qui pour Qtro bien pare
ticulidre, n'en est pourtant pas moins réelle. dais il faut
s'antendre; les grands nagasins ne visent pas A Qonopolt.or le
conmerce de détail, mals & concentrer plusieurs fonctions de
détaillant, que leur position spéciale, leur capacité, les mo-

yens dont ils disposent les mettent en état de miesux remplir.

11 n'eat pas pouvé que mfme les dirigeants des premiers -
grands sagesins aient pu croire, & un moment donné, qu'ils

pourraient bitir leur puissance sur l1l'écrasement complet

(1)Cf.Eward A.FILENE. "Vers 1'organisation rationnelle du
comnerce de détall®. Dunod Paris 1939 p.46 et ss.
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des petites entreprises. Pour autant qu'ils aient eu ces visédes
& 1ls période héroique, on psut dire qu'ils n'ort pas longtemps
persisté dans cette erreur. S8i leur activité fut dés 1'abord meur-
triére pour bien des détaillants, c'est qu'elle fut révolution-
naire et qu'en failsant sauter les cadres anciens du commerce de
détail urbain, elle renversa des situations qul ne tenaient que
par la pratique d'usages vétustes. 51 le grand magasin s'est im-
posé ce n'est pas parce qu'il élimine des petits, mais parce gqu'il
a su rendre aux acheteurs les services qu'exigeait une nouvelle

orientation de leurs besoins.

C'est que la physionomie des centres urbains s'est pro-
fondément modifide au cours du XIXe sidcle, qui vit la révolution
industrielle. Le nombre de leurs habitants s'est accru dans des
proportions jusqu'alors inconnues.(l) Leur activité s'exergant
dans de nouvelles directions, des changements radicaux furent ap-

(1) "En un sidcle, Londres passe de 950.000 habitants en 1801 &
7.500,000 habitants en 1921, Dans le m@me temps, Paris passe de
un demi-million d'habitants = trois millions sans compter l'ag-
glomération parisienne.
Berlin, qui était un village, compte au'ourd'hui prés de gquatre
millions d'habitantse!!

FOURGEAUD - Op.cit. p.J92

"La population des grandes villes d'durope Occidentale = passé de
12,4 millions d'Anesien 1850 & 2¥ millions en 1880 et & 61 millions
en 1913."

#.50MBART- "Le soclalisme Allemend"™ op.cit. p.J2
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portés aux normes qui régissaient leurs rapports écononiques et
sociaux, 11 s'en suivit une vériteble révolution daus les moeurs
qui jointe & une répartition plus large des moyens d'échange eu
comme résultat d'affirmer les !332; et d'étendre les besoins.

Le rythme de la vie, des échanges, de la circulation des riches-
ses &'y accélérérent. iu fur et & mesure que les villes crurent
en importance, que les moyens de transport se développérent,
grandirent leur puissance d'attraction. &t bientdt, tant par
leur propre population que par l'afflux des visiteurs foruins,
elles récelérent un potentiel de consommation que le petit com-
serce de détall sous sa forme ancisnne se trouvait incapable de
dégager. Cette incapacité se fit sentir d'autant plus que 1l'in-
tensification de la production industrielle réclamsit une exten-
sion des débouchés. L'impulsion nouvelle donnée au commerce de
détail urbain par les grands magasins lui permit de répondre a

cette double nécessité.

Peu & peu, le grand magasin qui avait d'abord prati-
qué le principe "vendre bon marché pour vendre beaucoup”, en est
arrivé quand il eut su s'imposer, & profiter de ses avantages
pour réaliser plutdt des bénéfices bruts unitaires substantiels
que pour étendre l'importance de son chiffre de vente par la pra-
tique de prix trés bas. Actuellement, si 1l'on excepte certains
articles soldés & l'occasion de "mises en vente", ses prix ne sont
guére inférieurs & ceux pratiqués par le petit commerce indépen-
dant.
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C'est que le grand magasin a pris coscience de la
position qu'il occupe sur le marché, i1 se préoccupe surtout de
fournier & une clientele de passage tous les services gqu'elle
vient chercher au centre des grandes agglomérations urbaines.

il se preoccupe bien plus de 1l'attiirer, de la retenir par une pu-
blicité habile, des étalages sugpestifs, un choix et une variété
icomparable d'articles offerts en vente et exposés d'une maniére
attrayante, la multiplicité des services offerts sur un espace
restreint, la jouissance de facilités tels que le rendu et la li-

vraison & domicile que la pratique de prix trés bas.(l)

S'engagsant résolument dans cette voie, en ces der-
niéres années, il ne leur a plus suffi d'offrir aux particuliers
tous les produits de 1'industrie moderne, il- y ont adjoint pe-
tit & petit tous les produits de l'agriculture, de 1l'élevage, de
ia chasse, qui soient susceptibles de répondre & leurs besoins,
les plus varids (2). Tout dernigrement sont venus s'sjouter

(1) “ia politigue fondamentale de la plupart des grands magssins
a pour but de vendre avec profit, dans un seul iumeuble, des as-

sortiments complets d'un grand noubrs d'art de t

des clients des classes moyenres ou supérisures, et ceci avec
un service trés élevé.”
LeA+FILENE ope.cit. p.77

(2) 11 est peu de grands magasins qui n'aient pas leur rayon
d'alimentation "La Semaritaine® & Paris n'as-t-slle pas son 400,
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les services les plus divers: restaurants, salons de coliffure,
agence de tourisme, agence immobilidre, salons de leeture, gar-
derie, solariuam, piscine etc.....

Certains sont allés fort loin dans ce sens, trop
peutftre, comme l1l'a soulignéd un dirigeant d'un des plus grands
magasins de Belgigque "oublieux que le service essentiel gqu'ils
peuvent rendre au consommateur consiste dans le prix le plus
bas pour les marchandises qu'ils luil présentent, les grands ma-
gasins, au cours des amnées qul ont précédé la erise, en sont
errivés, par suite d'"une surenchére auprés du public, & lui of-
frir des services que celui-ci ne leur demandait pas. 1ls ont
compris que cette vole était dangeresuse et besucoup n'hésitent

pas & spprimer désormals toutes dépenses somptueuses.” (1)

Quoiqu'il en soit, comme le fait remarquer Richard
Mutz (2) " Ce développement du Grand kegasin amena une rupture
dans le cycle de la distribution; ce vide se fit sentir & un dou-
ble point de vue,

D'une part, il a été causs par la "tendance vers
l'extension verticale des qualités™; les marchandises d'emplol
Journalier, mais de peu de valeur, furent négligées par le Grand

dagasin; 1l se produlsit done un "vide", un trou, par rapport aux

(1) %. BERNHEIN- "Le rb8le des grandes entreprises dans le systéme
de la distribution” Rapport fait & la Chambre de Commerce Interna-
tionale . Congrés de Vienne 29 maiel933.

Cf. aussi A FILENZ op.cit. p.36

(2) Richard MUTZ "La vente & prix unigues considérée comme nou-
velle méthode d'orgsnisation du commerce de détail® Traduection
frangaise de iend Stolle ~Paris bunod 1934 p.5



qualités et prix des marchandises.

V'autre part, le Grand uagssin se transporta de plus
en plus dans les quartiers & grand trafic, c'est-a-dire vers le
centre des villes. L'achat des petits objets bon marché ne Jjus-
tifia plus le déplacement du consommateur vers le centre. Et
c'est ainsi que se produisit également, dans 1l'espace, un "vide"

de distribution.

Dans les deux cas, le Nagasin a4 Prix Uniques pouvait
reprandre et continuer la tradition du Grand Nagasin, et combler
ainsi la fissure qui s'dtait produite.”

Ce genre d'entreprise s'est spécialisée dans la ven-
te d'articles standardisés, d'une valeur peu considérable, d'une

demande réguliére, d'un écoulement rapide.

La réduction du prix de revient est surtout cherchée
ici dans la vente en masse, on met & la réaliser toutes les res-
sources de la technique cosmmerciale moderne. Les achats en tres
grandes quantités permettent d'ebtenir un prix de revient bas,
peu grevé par des frais generaux déja fortement réduits et se
répartissant sur un chiffre de vente élevé. La rotation trés ra-
plde des stocks rend posesible un bénéfice unitaire extrémement
réduit quoigque rémunérant largement le capital engagé. (1)

(1) d risunic iprix e iba.

Le résultat d'exploitation enregistré au 51 julllet dernier se
chiffre par 7rs. 13.616.000 laissant aprés déduction des charges
financiéres un solde ecréditour de Frs. 12.487.000. Aprés affec-
tation de Frs.85.511.000 aux amortissements et détation de la ré-
serve légale, 11 a été ddcidé de répartir Frs.3C.- brut par ac-

tion de capital et de reporter & nouveau Frs.977.000.
TeSeVobP,
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8'11 est vrail que le grand magasin et entreprise de
vente & prix uniques accusent certaints tendances monopolisatri-
ces, celles-ci ne visent que certalus services de la distridution
au détaill et ne peuvent sortir leurs effets que dans des condi-
tions de milieu bien déterainées (1) et sur une surface d'une al-

re restreinte.

" L'influence des magasins & "prix uniques” se limite
& quelgues villes ( les deux grandes firmes de ce genre exploi-
tent ensemble vingt-sept siéges, (2) r‘é.rtil dans une quinzaine
de localités) et & un nombre limité d'articles, permi lesquels,
naturellement, 1l'épicerie figure au premier rang, avec la merce-
rie et la lingerie & trés bon marché, les articles de ménage,etc..
La tentative de certains magasins d'étendre leur activité & des
articles d'usage moins courant ou superflus, comme la librairie
ou les disques de gramophone, a donné des résultats plutdt déce-

vants." (,)

On peut donec dire que cette concurrence laisse au

commerce indépendant un champ d'activité suffisamment vaste pour

(1) Cf. Max DRZGCHEL " Une étape dans la distribution rationnelle
des marchandises"” dans "Grand et Fetit Commerce de Détail en Bel-
gigque” - Bdit, Vromant & C° Bruxelles 1334 pe.63

(2) Situation en Belgique en 1936

(3) Jo VAN DER GUCHT "Les tendances actuelles du commerce de
détail” Bulletin d'information et de Documentation -10 novembrel936
Pe 300
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qu'il puisse l'exploiter fructueusement. Quant & dire gue les
dépenses faites par le public dans les grands magasins et “prix
uniques™ restreignent d'sutant celles qu'ils feront chez le bou-
tiquier, c'est prouver que l'on ignore tout des causes qui p;u-
vent influencer la somme des demandes au dernier stade de la dis-
tridution. "On ne peut jamais dire gque ce qui est gagné d'un chté
est perdu de l'autre. Le grand magasin, par la diversité de ses
articles, par sa politigue novatrice, par ea publicité, vivifie
la consommation et suscite des besoins nouveaux ou stisule les
besoins existants. I1 en résulte une demands accrue, dent la
grand magasin ne béndficie pas seul, meis qui ee reporte 4galement
sur les autres détaillants. Combien d'articles introduits sur le

marché par le grand magasin sont actuellement vendus avec profit

par tous les petits commergants.” (1)

Dans le rapport de la commission d'enqufte suéddoise
sur les magasins & prix uniques (2), les experts ont 4valué le
chiffre d'affaires total des entreprises A prix unigues & 1,337
de celuil de tout commerce de détall; le pourcehtage des transace

tions effectudes par les magasins & prix uniq:es comparativement

(1) *"Ztude sur le problime des Grands Organismes de distribution®
Bruxelles novembre 1936 ( dactylographie anonyme)
Cf. également Fernsnd SIYONET op.cit. pp.27 et ss.

(2) Commission du Commerce de détail . Rapport des reprdsentants
des grands organismes de distribution. Annexe n®ll -Résumé du
rapport de la Commission d'enqudte suédoise sur les magasins a
prix uniques., - Bruxelles 1936 -pp.l0 et 11
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aux transactions du commerce de détail dans les villes o) exis-
tent des semblables établissements;ont donné :
Grands Magasins et commerce de marchandises diverses exelus:5,9;

Orands Magasing et commerce de marchandises diverses inclus:4,8.

"De ces calculs, les experts ont tiré la conclusion
générale que l'activité des prix uniques, en tout cas pour cere
taines villes, retient une part assez importante des transactions

du commerce de détail.

"On ne doit cependant pns supposer sans autres que
la vente d'sutres commercee de détail ait diminuéde dane 12 mBme
proportion que les chiffres indiguant la part des entreprises &

prix uniques dans les transactions totales."

"En effet, 1l'enqulte menée & Orebo montre que cette
participation au commerce des magasins & prix uniques n'a pas en-
tratné une diminution des transactions du commerce de détail ven-

dant les mBmes articles.”

"Les experts terminent cette partie de leur rapport
en signalant que l'affirmation souvent entendye que la vente des
entreprises & prix uniques a entrainé une diminution analogue
dans les transactions du commerce de détail, ne peut 8tre accordée
comme généralement valable." (1)

(1) ¢cr. dgalement G. DELEENER - "La distribution des Marchandises®
op.cit. pp.366 et ss,
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Bien plus, par la pratique de prix bas, les masasins
& "prix uniques® "libérent une portion importante du pouvoir
d'achat des consommateurs, laquelle est reportde sur d'autres
objets de consommation. Tout le monde en profite, y compris les

détaillants."(1)

- La vérité est gue la concurrence des grands ocganismes
de distribution a fait sentir aux petits l'obligation de modifier
leurs méthodes d'exploitation. Le mérite du Orand Mageasin en cela,
est d'avoir substitué & l'exploitation du client, le service au
client et d'avoir obiigé le petit détaillant & le suivre dans cet-
te voie. Il n'a emportés la faveur du public que parce gu'il a pu
saisir les golQits nouveaux, les tendances, les exigences nouvelles.
Il a pris conscience de l'accroissement d'une capacité d'achat
virtuelle et de la nécessitéde la réaliser par des méthodes de
vente appropridées, des modalités inconnuesjusqu'alors, gui ont
forcément heurté les anciennesmmoeurs et usage du petit négoce
préexistantt Le grand organisme @e vante au détail a done été la
répopse & un ensemble d'aspirations gu'a fait nattre la conjonec-

ture chez le consommateur final.

Cette m8me conjoncture a déterminé une modification
dans le r8le dévolu aux petits, & eux de le comprendre, de diri-
ger leur sctivité vers l'accomplissement des fonctions suxquelles
(1)Max DRESCHEL op.cit.p.64

Cf. également Rapport de la Commission d'BEnqu8te suédoise cit.
P«21 et ss.
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les destinent tout particuliérement leur position spfciale sur le

marché, & acquérir les aptitudes nécessdires a cette fin,

Aux avantages de la concentration offerts par les
grands organismes, le détaillant indépendant oppose ceux de la
dispersion et de la spécialisaticn, dest & leur faire rendre
toute leur utilité qu'il deit s'employer, plutdt gue de s'obsti-
ner dans une lutte dpuisante et stérile sur un terrain qui lui
est défavorable. Nous croyons avoir montré quel était son rfle
dans ce sens et combien plus que tout autre chose, son incapaci-
té, son inadaptabilité 1'ont emplché jusqu'ici de le remplir au

mieux.

Mals, sl.certaines fonctions esseontielles de la dis-
trivution des marchandises peuvent 8tre remplies avec toute 1'uti-
1ité désirable par le commergant indépendant, & condition qu'il
y conforme ses méthodes d'exploitation, cela n'isplique asucune-

ment qu'il en soit seul capadle.

On peut mfme se demander, devant la carence des potits
détaillants si 1'avenir n'appartient pss plutdt aux malsons a

succursales sultiples et aux coopératives de consommation.

Les premléres possédent indiscutablement de larges
possibilités d'expension qu'elles sont loin d'avoir complétement

exploitées. Elles réunissent en effet, les avantages de la concen-
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tration des €éléments moteurs de 1'entreprise & ceux de la disper-

sion des magasins de vente, (1)

La centralisation de leurs achats leur permet d'inté-
grer 1o fonction de grossiste, voir parfoie celle de fabricant et
de se procurer ainsi leurs marchandises & des conditions fort
avantageuses., Les services administratifs et financiers également
centralisés leur permettent non seulement de rdéduire leurs frais
de gestion, mals au surplus d'adopter les méthodes scientifiques
d'organisation et de vente, de survedllance des stocks, de prati-
quer une politique de prix qui réponde & l'état du merché. Leurs
magasins de vente installés & des emplacements judicieusement
choisis, achslandés suivant les besoins de la clientéle locale,
servent l'acheteur au moins auseil bien que le btoutiguier de quar-

tier.

Tout en vendant des articles de bonne qualité & des
prix légdroment inférieurs & ceux des petits commergents, ils
parviennent & assurer & leurs gérants de succursales une rémuné-
ration souvent supérieure au bénéfice net moyen du boutiguier,

4 entretenir au surplus un nombreux personnel au siége central et
réaliser encore des bénefices trés appréciables. Comparons cette
situation & celle ¢u boutiguier de guartier gui tout en vendant
cher, retire difficilement de son exploitation un bénéfice net

(1) CF. Hoger PICARD -Formes et Méthodes nouvelles des entreprises
commerciales. Librairie du Recueil Sirey Paris 1936 p.94



suffisant & lui sssurer une existence décente.

Jusqu'en ces derniéres années, dans nos pays, le suc-
cursalisme n'avait gudre touché gque la vente de certaines catégo-
ries de marchandises et surtout celles qui répondent aux besoins
alimentaires, psrce gqu'elles sont de demande géneérale. Pour gue
le systime puisse rendre toute son atilité 11 faut en effet que
les produits vendus par ce genre d'entreprises soient suffisam-

ment standardisés, le nonbre des srticles assez limitd.

Mais le champ d'action du succursalisme crolt au fur
et & mesure gque certaines consommations se géneéralisent, que les
golts accusent une uniformité plus marquée. Kous n'en voulons
comme preuve gue l'extraordinsire succés des "chain stores®™ aux
Etats-Unis, pays o) l'on observe une orientation fort accentuée
de la demande vers les srticles standardisés, C'eet =insi que
1'usage plus répandu de nombre de produits de demi-luxe, une cer-
taine unification deas polits ot des usages joints swx parfectionne-
ments apportés & l'industrie de la fadbrication en série ont fait
qu'en ces derniéres années le systime succursaliste a pu s'étendre
iei avec succds & divers commerces de détail: chemissrie, cha-
pellerie, chaussures, mode, lingerie, bonneterie, bijouterie de

fantaisie, ameublement,

5t 1l'on peut assurer que de larges possibilitéds exis-
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tent encore dans ce domaine, Les limites & l'extension de ce genre
d'entreprises ne sont pas aussi étroites que d'aucuns semblent le
eroire. 1l existe du reste ehtre leur extension et la tendance &

1'uniformité des objets de consommation une eertaine relation réci-
proque de cause & effet. Ce phénoméne, en s'accehtuant, doit certai-

nezont entraliner une lisitation des types d'objets nécessaires a
la satisfaction d'une catégorie de besoins; d'ol intensification de
la production en série et réduction sensible des cofits de production,

renforcement des possibilitds d'estimation des demandes & la consomma-

tion, tant guantitativemsent que gualitativement.

Far la, l'entreprise de vente au détail & succur-
sales multiples assure une correspondancs plus étroite entre les mo-
dalités de production et celles de lu consomsation. Zlle correspond
mieux que toute sutre au dynamisme de l'activité dconomique contempo-
raine, dominée par le machinisme. Mas elle concourt aussi & renforcer
la standardisation des conditions de vie, 1l'égalisation par le médio-
ere, le faux luxe, le faux confort, l'avinement d'une société ol com=-
we dans celle du "Brave New World” d'Aldous Huxley, la personnalité
de 1'homme se rdéduirait & son "conditionnement®, oll son existence
n'aurait plus sucune autre justification gque sa possibilité de s'inté
grer dans 1'économie(l).

(1) "J'appelle égalisation la tendence & 1'uniformité, & 1'unificatio
de toutes nos formes de vie.

“Cette tendance & l'uniformité est comme l'aspect moderne de
la peste. Nous l'observons dans tous les domaines de notre existence.

serner SOMUART "Le Socialisme alle-
mand® op. cit. P 36
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quant aur coopdratives de conscsmation, elles repré-
sentent,ainsi gue 1'a soulignd ¥r Collin,(l) la premiere forme de
la concentration sur le terrain de la distribution et du commerce

de détail. Klles nous semblent des organes tout préparés & &'inclure

en un systéme de distribution des marchandises congu sur un plan réel-

lement humain. C'est & dire dont le seul but serait de permetire
& 1'homme de résliser tout l'avantsge du progrés technigue, le jeu
entier de toutes ses fonctions, par la satisfaction la plus entiere

des besoins gqu'il entratne.

L'idéal coopdratif n'est-1l pas de placer le consom=-
mateur au centre de 1'économie, de substituer au moteur ancien de la
reche rche du profit d'entreprise, celui du service au consommateur

dans l1l'acception la plus large de ce terme ?

Au point de vue commercial, elles peuvent pratiquer les
mbmes méthodes de centralisation, rationalisation et d'intégration
que les entreprises capitalistes; et de fait, elles ont souvent tiré
fort bon parti du systéme succusssliste, surtout depuis que la plupart
des petites entreprises coopératives se sont fdédérdes. Ce que nous a-
vons dit des entreprises concentrées, au sujet de leurs possibilités,
peut donc leur Stre appligué, tout au moins en ce qui concerne les
méthodes d'exploitation. Ce qui les différencie en effet réside sur-

tout dans le principe qui les anime.

(1) ¢f. Pernand COLLIN op.cit. p.24
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L'effort qui vise & maintenir le profit capitaliste
n'est pas iei & 1l'origine du mouvement de concentration. 11 résulte
bien d'une tendance vers la réduction des frais de distribution,
par 1'élimination du plus grand nonbre d'intermédiaire possible;
mais c'est en vue d'en faire bénéficier le consommateur par l'aboli-
tion du profit d'entreprise. Ces coopératives visent & 1l'intégration
de toutes les fonctions économiques qui vont de la production & la
consommation. %n fait, elles ont surtout iatégré jusqu'ici celles

de détaillant et de grossiste.

Usns la majorité des cas, elles vendent aux prix or-
dinsires du marché de détail; le bénéfice réalisé mst restituéd & 1l'a-
cheteur au bout d'une certaine période. "Les bonis distribués aux
sociétaires ne le sont pas & titre d'actionnaires et au propata de
leurs actions, mais & titre d'acheteurs et au prorata de leurs achats,
Ce ne sont pas dee dividendes: ce sont des restitutions, des trop

parcus."(1)

Mais 1) est bon de souligner, afin de dissiper toute
édquivoque, que les coppératives de consommation ne tendent réellement
vers la réslisation de 1'idéal coopératif gque pour autant qu'elles
visent & sssumer, sans profit, pour le seul service du consommateur,
¢es fonctions de la distribution, voir de groduction. Il faut qu'il
n'y ait aucune dissociation entre 1'intér8t du céopérateur et celui
de 1la coopérative,

(1) Charles Gide. Principes d'iconomie politique. Vingt-sixiéme
édition. Librairis du Recueil Sirey. Paris 1931 p.026.



o 95

C'est qu'en fait, 1l peut advenir que des orga-
nismes de ce genre, gquoigue poursuivant théoriguement un but immuable,

on dévient pratiguement, au cours de leur existence.

Devenus des entreprises puissantes, disposant
d'importants moyens financiers, traitant de gros marchés, employant
un personnel nombreux, ils peuvent devenir pour leurs dirigeants
une occasion beaucoup trop tentante de s'assuer des situations d'un
ben rapport, de caser leurs créatures. De ce fait, les frais d'admi-
nistration et de direction ne vont pas tarder & absorber le plus
clir des bdnéfices, pour le seul profit d'une oligarchis. Les avan-
tages accorddés auk coopérateurs ne la sont plus gue dsns la mesure

ol ils doivent retenir une clientile suffisamsent nopbreuse.

Pourrait-on préitendre, dans ces cas, que 1l'on
se trouve devant des organismes de distribution dont les éléments
noteurs solient essentiellerzent différents de ceux des grandes entree

prises capitalistes 7

Une déviation peut Atre également observée,
quant au but poursuivi par certaines coopératives émanations d'orga-
nisations politiques dont elles constituent des instruments de pro=-

pagande et de recrutement.

Cet dtat de choses ne peut gu'affaiblir leur
utilité strictement Sconomfjts, jugée du point de vue du consomma=
teur, puisque dans ce cas, tout le bénéfice de la concentration ne

lul profite pas. Lu point de vue du détaillant ordinaire, leur con-
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currence se révéle alors comme moins dangereuse.

Mais toutes les coopératives n'en sont pas la, tant
s'en faut. Nombreuse sont celles qui ayant victorieusment surmonté
les difficultés du début, ont acquis une organisction bien réglée,
des cadres solides, trawaillant uniguement et dans la mesure ol
leur action semble compatible avec le maximum de services au consome
mateur.

quelle que“solit leur pulssance, parfois considérabdle,
leur champ d'action est apparu jusgu'ici comme assez limité dans le

donaine de la distribution.

Ainsi que 1'a falt remarquar Yr le Professeur DS LEEINER
(1), elles se pr8tent difficilement avec avantage, 4 la vente de mar-
chandises destindes & satisfaire des besoine fort diversifids et
fort individualisés, ou ndcessitant des disrositions de veate fort
cofiteuses. Pareilles limites existent & peu de choses prés & 1'exten-
sion du sccursalisme, elles ne nous semblent pas rigoureusement ine
franchissables.

dais outre l'action restrictive de certaines nécessités
techniques, l'expansion de la cooprative de consommation, dans le
domaine du commerce do détail, semble rencontrer de sérieux obsta-
cles d'essence psycologigue, dont la force de neutralisation parait
considéradble. (2)

(1) G.0E LESNER. La distribution des marchandises®™ op.cit.p.220

(2) Cf. M. ANSIAUX "Traité d'Sconomie politique® T.I. p.332
Deuxiéme édition. Edit.Marcel Giard Paris 19526.
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C'est qu'il faut & la coopérative,pour s'dtendre,
1'adhésion d'un nombre de plus en plus considérable de coopéra-
teurs. 1l est nécessaire,au surplus,que ceux-ci s'approvision-
nent, & leur magusin de vente, pour le plus grand nombre de pro-
duits possible, mBume 8'ils ne présentent pas au début un avantage
de prix fort marqué. Pareille fagon d'agir nécessite du consomma=-
teur une foi solide dans 1'avenir du mouvement, une volonté sou-
tenue de le faire aboutir, qui puissent au besoin, leur faire sa-
erifier le présent au futur. Quand on connait 1l'inertie de la
masse des consommateurs, le peu de compréhension qu'ils ont indi-
viduellement de leurs propres intér8ts, on peut affirmer que sem-
blable réalisation ne peut 8tre escouptée dans un avenir rnpproch‘.

tout au moins en un régime politique tel que le ndtre.

Nous pensons que la concentration est loin d'aveir
sorti tous ses effets dans le domaine qui nous occupe. 11 semble
qu'on puisse encore prévoir un accroissement eh importance relative
des formes d'entreprises qui en procédent; m8me mieux, il n'est
pas exclu de la voir s'y manifester sous des formes nouvelles,

non encore révélées.(l)

D'autre part, nous ne pouvons croire d'une manidre
absolue dans la pérénité de la petite entreprise individuelle,
(1) Les derniers venus: le magasin & “self service® et le "super-

market® introduits avec succés aux £.,U., d'Amérique sont encore
inconnus chez nous.
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pas plus du reste que dans celle de n'importe quelle forme
d'exploitation intégrée dans la structure de 1l'économie ca-
pitaliste.

Mais tout autre close serait d'affirmer que le pro-
cessus d'évolution de cette mBme économie capitaliste doive
nécessairement, inéluctablement comprendre la disparition du
petit détgillant sous la poussée des grands organismes de
distribution.

C'est que si ces derniers n'ont pas encore exploité tout le
champ de leurs possibilités, son aire pe s'étend pas au-dela
de la fourniture de certains services qui n'incluent pas
tous ceux de la distribution des marchandises au détaily



Nous ne pensons donc pas que le petit commerce de
détail indépendant doive nécessairecent disparaltre devant
la concurrence victorieuse d'sutres formes mieux adaptdes
aux nécessités dconomiques actuelles : grands magasins,ppix
uniques, coopératives, magasins & succursales multiples. La
vitalité qu'il témoigne par l'ouverture continuelle de nou=-
velles exploitations est bien faite pour nous affermir dans

cette opinion.

Mais que l1l'existence mBme de la petit boutique
ne soit pas directement menacée n'implique pas, dans notre
esprit, que le petit commerce de détail indépendant ne subis-
se pas d'atteinte sérieuse. Nous sommes au contraire fort
enclin A4 croire que tout en gardant les formes extérieures
d'une exploitation individuelle, autonome, le petit magasin
est néanmoine fortement menacé dans s;n ipdépendance. Mais
le danger vient surtout du producteur, qui tente & réduire
iasensiblement le r8le du boutiguier & celui d'un simple
instrument de domination sur le consommateur. Et 1li, le petit

commerce de détail est menacé dans son essence mbme.

A ne le considérer que du point de vue du produc-

teur, le petit détaillant a comme fopetion d'fcouler au mieux
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le plus grand nombre de produits les mieux approprids &
la réduction des cofit de production, donc 3 une produc-
tion massive d'articles standardisés. Quent au eonsomma-
” teur, il tient & en obtenir le plus de services possible

pour la dépense la moins dlevée.

Le boutiquier s'est révélé incapeble d'abord

d'arriver & la compréhension de ces deux tendances, ensui-
‘ te de les concilier. Nous croyons avoir réussi & la mon-
trer et en avoir indiqué les causes : incapacité, manque
de formation, de culture, pusillanimité des exploitants,

manque de spécialisation et pléthore des petits magasins.

De n'avoir pu conecilier ces deux exigences,

résulte pour lui 1'fnévitable nécessité de plier & celles

qui pourront sfimposer avec le plus de force. Exigences
auxquelles son inertie, son manque d'organisation profes-
® sionnelle résultats d'un individualisme mal compris, ne lui
permet d'opposer aucune défense sérieuse. Quel est donc
celui gqui a su dés lors, profitant de sa faiblesse, lul

imposer ses exigences?

Le consounmateur ? Sa réasction la plus ca-
ractéristique, la plus efficace s'est fait jour dans la
coopérative de consommation; nous venons de dire ce que
nous en pensons. in*lo:qfnérnlicant. cette forme de dis-
tribution pourraif chnn.é} tout le régime de répartition,

.
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mais en réalité, quels qu'en solent les progrés, son action
n'a pas entané fortement la position du détaillant.

Dans certaines circonstances, pour certains produits
et services, la denande du consommateur s'est toutnée vers
d'autres orgenismes qui semblaient offrir plus de services
pour moins d'argent. Mais nous avons vy également que la pos-
8ibilité du recours & cette concurrence était somme toute
beaucoup plus limité qu'on est communiment porté & le croire.
Du reste, le public est ainsi fait qu'il ne profite pas dans
la mesure ol il le pourrait des avantages de prix et des fa-
eilités qui lui sont offertes.

Tout compte fait, le consommateur a jusqu'iei peu
réagig.” C'est que le consommateur, comme l'a trés bien dit
le Professeur MAHAIM (1) , non seulement est inconscient,mais
c'est un ignorant et un paresseux. Ignorant, il ne sait pas
acheter. 1l ne sait m@me pas observer que, dans la m@me rue,
les mBmes objets sont vendus & des prix différents. I1 n'est
pas renseignéd sur les qualités et les quantités, et 1l ne se
renseigne pas. Paresseux, en effef, il ne veut pas se donner
la peine, mfme quand il en a le temps, de comparer smarchan-

dises et prix.

®*C'est au point que la loi a dO venir & son ailde

(1’ E¢ BAHAIN «Op.Cit. p.229
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pour l'emplBcher d'8tre grossiérement trompé, et des réglements
de police le protégent contre les fraudes, contre les trop

fallacieuses emblches.

"Il y a plus, Maintes fois, on lui a offert la for-
ce des faibles, c'est-a-dire l'association. Il n'a jamais vou-
lu Stre sérieusement, solidement organisé. 1l sait se plaine-
dre. I1 sait gémir. 11 ne sait pas agir.

La raison est simple : les consommateurs ne constituent pas
une classe sociale. Tout le monde est consommateur dans quel-

que mesure et a quelgque moment."

Il y a chez 1'individu, une tendance bien compré-
hensive & envisager les problémes économiques sous l'angle de
ses intérdts particuliers, lids & 1l'exercice de son sctivité
principale. 5'i1 est en situation de chercher une solution a
ces problémes; 11 le fera dans un sens compatible avec la
sauvegarde de ses intéréts.

La mentalité de 1'industriel est telle, gqu'élle
1'améne & considérer la production comme une fin en elle-alame.
Dans tous les secteurs de 1'économie oli i1 peut exercer son
influence, 11 s'efforcera de déterminer une orientation des
activités dans un sens favorable au meilleur développement
des forces productives. Or la continuité de ce développement

est conditionnée par la possibilité d"coulor’ln production



/03 e

sur un marché de plus en plus étendu. Elle réclame la réduc-

tion des prix d; vente done celle des cofits de fabrication.

*"lLorsque, dans la recherche du prix de revient le
plus bas, on envisage la formule :
Prix de revient = %E:ﬁfifi'gﬁfﬁsfffgn
on considére que, normalement, on peut agir sur les deux

termes de ce rapport.

"Lais on ne tarde pas & se rendre compte que, les
frais de production ayant, de tout temps, été sérieusement
comprimés par suite de la concurrence, il faut en general,
pour obtenir une nouvelle réduction de prix de revient de
1'ordre de 1 ou 2 pour cent, se donner énormément de peine,
et 1'on est alors porté tout naturellement & augmenter la
guantité produite, les résultats qui peuvent 8tre atteints
dans cette voie étant & la fois les plus importants et de

réalisation plus facile.

"Le facteur “vitesse de production”, permettant
la répartition des frais de production sur un plus grand
nombre d'unités entre ainsi en jeu. ¥eis pour réaliser une
vitesse de production plus grande, i1 faut un outillage sans
cesse plus puissant, sans cesse plus perfectionnd. Bt 1l'on

est amené & constater que la possibilité de réduire le prix
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de revient n'est pas illinmitée, parce gue non seulement les
frals fixes par unité produite ne diminuent pas, mais parce
que la valeur absolue des charges variables tend } augmenter,
en raison notamment de l'obligation d'amortir rapidement le
matériel et mSme parfois de le rebuter alors qu'il est encore

en état de servir.

"On atteint ainsi trés vite dans certaines indus-
tries la limite au deld de laguelle il n'y & plus d'intérét
pratique & comprimer d'avantage le prix de revient, parce
que, d'une part, il faudrait engager des dépenses nouv‘;lou
hors de proportion avec l'économie hrédaliser et que, d'autre
part, on se trouve en présence d'une capacité de production
que l'on ne peut songer a4 accroitre sans risquer de la ren-
dre incompatible avec la capacité d'absorption du marché

existant.

"C'est & ce moment que l'industriel, & la recher-
che de nouvelles possibilitds de rdduction du prix de revient
s'avise d'observer ce que deviennent ses produits aprés leur
sortie de son usine. Il découvre alors, non sans surprise,
gque, tandis qu'il s'acherne a réduire ne fut-ce que d'un pour
sent son prix de revient fabrication, le produit féni, son

produit, qu'il a vendu avec un marge de profit parfois minime,
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ne peut 8tre acquis par le consommateur gque moyennant un supplé-
ment de prix allant, dans la généralité des cas, de 30 & 80 p.c.
et pouvant atteindre parfois, dans certaines industries & la mode

joue un r8le important; des taux plus élevés encore.

jaction ch uc "(1)

Comment réagissent-ils dans le secteur qui nous inté-
resse ? 11 faut tout d'abord considérer, qu'd notre époque, 1l'ine-
dustriel, le producteur est, dans beaucoup de cas, la grande in-
déstrie concentrée; quand ce n'est point le cas, il est tout au
moins, en géndral, influencé dans ses méthodes de production,
dans ses prévisions, par les possibilités d'amélioration, de ren-
dement, que permet la sériation des types fabriqués et la produc-

tion en masse.

54 son action s'exerce dans le domaine de la distribue-
tion, elle vise 1'augmentation de la quantité vendue et la dimi-
nution des frais d'une maniére générale, et ol cela est possible,
la vente en masse des produits standardisés en particulier. Il s'a-
git donc d'économiser des frais de distribution et d'influencer

directement la demands, tant quantitativement que gqualitativement.

(1) Robert Caussin et Henry Deby.op.cit. pp.l1® et 11.
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Certains ont résolu le probldme en installant
leurs propres magasins de vente au détail. Ils ont revétu,
le plus souvent, la forme de maisons de vente & succursales
multiples. I1 s'sgit somme toute d'un phénoméne d'intégration
descendante. Cette politique a permis, dans beaucoup de cas,
une réduction des prix de vente au détail et une augmentation
du profit d'entreprise. De plus l'attirance indéniable d'étala-
ges heureusement agencés, la collaboration d'un personnel de
vente compétent, des prix fort étudiés, leur ont permis d'influ-
encer la dempande du public dans un sens favorable & l1l'accroisse-
ment des quantités vendues d'un mfme produit et & la diminution
des types.

Il ya des evemples notoires de réussite par 1'adop-
tion de ce systéme d'édcoulexent des fabricats, mais on ne pourrait
le généraliser.(l) Mieux, son application n'est poseible que dans
des conditions spéciales qui la limitent singuliérement.

D'abord, la plupart des industries ne produlsent
pas des bien s de consommation finale, méme s'il s'agit d'une chal
ne d'usines comprises dans un systéme d'intégration. Ensuite, pous
les fabricants de produits finis, la dispersion topographique des
(1) Les réelisations de Bata viennent directement & 1'esprit et,en
Belgique, celles d'autres fabricants de chaussures. Des exemples
sont aussi & citer dans la ganterie, la chemiserie, les meubles

et machines de bureau, l'industrie du vétement, du tabac, des meu-
bles, des appareils électriques et de radio, du cycle et@e..
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acheteurs et la f équence de leur demande en un seul =srticle,

excluent la possibilité d'en assurer eux-mBmes la distribution.

On congoit assez blen qu'un fabricant de chaussu-
res, de meubles ou de vBtements confectionnés, intalle des
negasins de vente au détail, et encore dans certains centres,
parce qu'il s'agit d'articles cofiteux, pour l1l'achat desquels
les habitants des faubourgs et des campagnes se déplaceront
spécialement. On ne voit vraiment pas la possibilité pour des
fabricants de produits d'entretien, de margarine, de sucre
raffiné, de plte dentifrice, de boutons de col, d'installer
un peu partout des magasins de détail pour la seule vente de

leurs produits.

La grande diffusion de certaines marchandises

n'est possible que parce que le détaillent peut les adjoine
dre & la vente d'autres. C'est le cas pour nombre de petites
spécialités slimentaires ou d'usage nménager; poivre en sachet,
pudding powder, vanille en bAtons, amidon, eau de javel, pa-
pler tue mouches etCe...
Les caches-pots sont adjoints & la vente des fleurs, les cor-
beilles aussi, les petits bijoux de garniture & la chemiserie,
la petite quincaillerie d'amsublement aux tissus pour tentures
et rideaux, de petits articles de fumeurs & la vente des ta-

bacs et cigares, les hamegons aux cannes & p8che, les cordes
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de violons & la lutherie etc.... Bt e¢'est cette diffusion

ainsi assurée qui en permet le bon marché.

Les produits solidaires lors de la production
ne le sont pas souvent dans la consommation. Dans 1'industrie
du caoutchouc une foule de petits articles sont Tabriqués qui
ressortent du domaine de détaillents de spéeclalités fort dif-
férentes : talonnettes pour chaussures, déponges, tuyaux, jouets,
. Joints pour robinetterie, bomnets de bain. Un exemple de soli-
darité dans la fabrication et de dissociation compléte dans la
consommation est slrement celle de la caféine et café décafédni-
#é, dont une célébre usine hollandaise est & la fois produc-
trice. Et 1l'inverse est vrale pour des produits dont la con-
somnation est solidaire et qui sont fabriqués par des indus-
tries essentiellement différentes : brosses & dents et plte

dentifrice, fards et houppes & poudre, cordes & linge et sel
de soude, montfes et bracelets en cuir, pipes et tabacs, sp-
‘ pareils photographiques et hyposulfite de soude.

C'est une des fonctions du détaillant et non
des moindres que de grouper la vente de produits de provenan-
ces différentes, mais solidairesdans la consommation. Cette
fonction doit s'accomplir, dans 1'intér8t du consommateur,

comme dans celui du producteur et ce dernisr se révéle bien
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souvent incapable de 1l'assurer.

Sn dehors d'une intervention directe dans lo dis-
tribution des marchandises & la consommation finale, leproduc-
teur et surtout la grande industrie, possédent des moyens bien
plus efficaces d'arriver 4 leurs fins. 5t certains ne se Sont
pas fait faute d'en user, voir d'en abuser. On cherche & in-
fluencer directement l'acheteur pour provoquer un aceroissement
de la demande, mals aussi pour l'orienter vers certains arti-
cles & marque, se prtant particuliérement bien & une produc-
tion en série, répondant aux nécessités imposdes par cettaines
conditions techniques. Nous ne citerons qu'un exemple bien ca-
ragtéristique, des buts poursuivis dans la réclame, pour l'ar-

ticle & marque, faite par le producteur auprés du public.

in ces derniers teups, certalnes mesures furent
prises en Belgique, contingentant la production de margarine.
Or le maintient d'un prix de revient suffisamment bas, lors de
la production de cette marchandise par les vastes usines
équipédes 4 cet effet, n'est plus possible en-dessous d'un
certain chiffre de production, supérisur au contingent accordé.
il falleit donc ou bien restreindre la production et augmenter
le prix de revient, ou maintenir le rythme et se trouver alors

devant uun excédent de graisses hydrogénées. C'est pourtant la
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seconde solution qui a prévalu, au moins temporairement. L'é-
coulement de 1'excédent de graisses hydrogéndes a été réalisé
par la création d'un produit nouveau, prdésenté comme graisse

& frire et lancé dans le public & grand renfort de réclame.

Bn influencant la demande du consommateur, par
des pratiques semblables 1'industriel oblige le détaillant
au stockage d'articles de marque, dont il finit par imposer
le prix et les conditions de vente.

La généralisation de semblable politigue se ré-

véle particulidrement dangereuse pour le petit commergant
d'abord, car son indépendance est sérieusement menacée, pour

le consommateur ensuite, suquel on suggére des nodes de con-
sommation plus propices 4 un dégagement optimum des forces
productives qu'a 1'épanouissement du potentiel vital de 1l'in-

dividu.

Feut-on affirmer qu'il ne fallle pas craindre
que les grands trusts industriels n'arrivent & imposer fina-
lement leurs vo ontés au détaillant; & réduire ses possibili-
tés do telle sorte qu'il ne lui reste plus que la port qu'ils

voudront bien lesur laisser.

On pourrait le croire par l'observation des faits

et penser gue s'il reste 1solé, réfractaire & toute action
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collective sérieuse, incapable de reviser ses méthodes, le
petit d‘tailluﬁt glissera sans doute de plus en plus vers la
prolétarisation; une sorte de loi d'airain le rivera & sa
condition médiocre. (1)

Faut-1il dire akors qu'il est vain de tenter quoi-
gue ce soit pour le sauver d'une situation qui découle de
son propre comportement autant gque de l'aboutissement inédvi-

table d'un processus d'évoiution des organes de l'dconomie ¢

On ne pourrait répondre oui, gue s'il était prou-
vé tout d'abord que cette évolution doit se faire inélucmble-
ment dans un sens qui lui soit contraire, ensuite qu'il lui
est impossible de trouver la force nécessaire pour résister

& la poussée des forces adverses.

Or le phénoméne exposé révéle une simple tendan-
¢e & laguelle on aurait tort de donner une portée trop absolue;
les effets directs ou indirects de la concentration industriel-

le n'étant pas sans limite. (2)

Quant & la forse de résistance elle existe &

(1) cCf. Georgee 1ZARD " Les classes moyennes " Editions
Aieder Faris 1938 -F;25
(2) Cf. M ANSIAUX = "Les limites de la concentration * op.ecit.
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1'état latent, son dégagement dépend en ordre principal des
petits commergants sux-mBmes, reste a savoir s'il est possible

de les y aider.

Depuis gque le probléme du petit commerce de détail
préopcupe certains esprits, bien des mesures ont été proposées
pour mettre fin & la situation difficile dans laquelle il se
débat. Flus rarement, on s'est résllement soucié de le mettre

en position de mieux remplir son rfle éoonomique.

Des actions collectives ont été tentées, avec plus
ou moins de succés, parce que partant d'une compréhension plus
ou moins logique du sens & leur imprimer. Des protestations,
des manifestations, des vltes d'ordre du jour, des revendica-
tions ont eréé une certaine agitation de caractére souvent po-
litique, entretenue, exploitée en général pour le service
d'ambitions particuliires et dirigde souvent dans de fausses

directions.

Ce n'est point ici 1a place ol faire l'exposé
détailld, la critique de ces projjets, de cette action, de ces
efforts souvent stériles, de rencontrer des srguments parfois

sans consistance. Nous nous gsrderons tout autant de nous li-

vrer aux jeux faclles des constructions de plans de réorgani-
sation, nous instituant thérapsuthe, si ce n'est marchand

d'orvétian et de panacée. hous nous bornerons & constater
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qu'une réaction contre les phénoménes qui contrarient l'exerci-
¢e par le petit détaillant de la fonction qui lui est dévoluo
est la seule souhaitable. Toute mesure, d'oli qu'elle vienne

et qui n'aurait édémme but gue d'assurer certains priviléges,
toute protection qui n'surait d'autre résultat que de eristale
liser un état de choses contraire sux intér8ts bien compris du

consomnateur doit 8tre proscrite.

Le rble économique du petit commerce de détail
est d'assurer au consommateur certains services spiclaux que
nous nous sommes erfforcéds de définir. Cette fonction ne peut
8ire remplies rationnelleaent si le petit commergant n'a poing
conscience ds ce gqu'elle implique, 8'il n'y conforme point ses
méthodes, son comportement social. Elle ne le peut non plus,
8'1]l se mue en simple instrument de subordination du consomma=-
teur aux exigsnces d'une production détourndée de sa fin humai-

nement logique.

Les obstacles & veinere pour amener le petit
détalllant & remplir réellement Zon rdle éeonomique sont done
de deux ordres :
1°) Intérieurs : ceux qui résultent de son comportement écono-
mique et social vicieux: mauvaise organisation, incompétence,

surnombre, incompréhension, culture et moralité déficientes.
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2°) Extérieurs : action contrariante d'autres éléments de
1'économie, injustices fiscales, concurrence déloyale, mangue

de crédit.

51 pour pallier aux obstacles de la premidre ca-
tégorie, on sacrifie 1'indédpence du détaillant, on limite son
1ibre erbitre, on le plie au respect de normes rigides, on ris-
que de lui enlever toute faculté de plastifier ses modes d'ex-
ploitations & la satisfaction des services spéciaux réclamés
par le consommateur. Tels sont pensons-nous les mesures qui
eréeraient 1'obligation du groupement professionnel, tendraient
a fixer le noubre des magasins d'une catégorie déterminéde et
les produits & la vente desquels ils doivent se borner. Feu
importe que ces mesures soient prises par une réglementation
étatique, ou gqu'elles rédsultent d'une entente entre commer -
¢ants qui sauralent user de moyens de contrainte suffisants a

1'instauration d'une police de la profession.

Tous remedes qui ne peuvent s'appliquer gu'aux
dépens de la liberté individuelle, doivent 8tre proscrits,ils
sont pires que le mal. Il en est de mBme de ceux qui trop ri-
gides, trop absolus, dérivent d'une cenception par trop sube
jective des faits économiques et socisux, d'une méconnaissance
des réelles aspirations humaines. En ce domaine, comme en d'au-

tres toute thérapeuthique drastique doit 8tre écartée, parce
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que notre psu de connaissance de l'interconnexion des rouages

de l'économie peut rendre son application extraordinairement
lourde de concéquences néfastes imprévisibles. C'est peut-3tre
une fagon de tuer la maladie, mais en anémiant le malade de tel-
le sorte, qu'une vie normale lui soit désormais interdite. Encore

heureux gquand on ne le tue pas.

En dehors des remédes trop radicaux, des plans
d'ensenmble dont nous nous méfions, certaines mesures ont été pro-
posédes, mieux, certaines réalsations ont été tentdes. @le qui
semble la plus efficace, qui a remporté le plus de suffrages, est

sans conteste: la coopération avec base d'achat en commun.

La forulls est en effet fort séduisante. En se groue
pant, les petits commergants d'une catégorie s'assurent une plus
grande puissance d'achat et naturellement obtiennent de leurs
fournisseurs des prix et conditions plus avantageux. l1ls peuvent
au surplus mettre en commun certains services de contrdle, de ges-
tion, de publicité, de livraison, voir d'étude, de documentation
et do défense professionnelle, organiser un service collectcif de
timbres réstourne ete... Ils pourront imposer la force de 1l'uniomn
asux prétentions exagérédes de certains fournisseurs. 5t 1l'on peut
dire que si le groupement présente suffisamment d'importance et

de cohésion, s'il est suffisamment bien géré, il peut réaliser



S /6

la plupart des avantages qu'offire la concentration, dans le do-
maine de la distridbution des sarchandises.

De nombreux exemples de réussite sont du reste
& citer dans ce domaine, tant en Belgique qu'a 1'étranger.
K'avons-nous point chez nous d'importantes associations :
les Droguistes Réuins de Bruxelles, Limburgia & Hasselt, Economa
& Anvers, le Syndicat des Hpiciers Réuinés & Mouscron, les Patrons
Patissiers, les Patrons Houlangers, les Patrons Peintres, 1'Union
des Patrons Plombiers, 1'Union des Papetiers Détaillants, la Soe
¢iétd Coopérative Métallic, la Commerciale des Coiffeurs, l'As-
sociation Centrale des Charcutiers. Dans d'autres pays, cette fore
mule a rencontré un succés plus marquant. En Suisse 1'important
groupement USHGO (Union, Schweizerisch Einkaufs Gesellschaft,
Olten) rassemble plus de 4.000 épiciers; il a réalisé en 1925 un
chiffre d'achats s'élevant & la contrevaleur de 525.000,000 de
francs belges. 11 existe en France, depuis 1919 une Fédération
frangaise des Sociétés Coopératives d'achats en commun des com=
mergants, afée par la Fédération des Epiciers Détaillants. En
Allemagne 1'Ekdeka (tinksufsgenossenchaft deutscher Kaufleute)
posséde une banque, un centre d'études et de propagande.
Elle groupait en 1935, 407 sociétés locmles dont dépendaient

26.000 membres. A signaler aussi 1'importance croissante des
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®"volontary chains” aux Etats-iUnis d'smdrique, dont la plus
importante la Coopérative Food Distributors of Amorica groupe
$8 grossistes et 20,000 détaillants.

lonngoulcncnt les groupements d'achat en commun
marquent un proér&a réel dans la distribution des marchandises
par le petit détaillant, mais aussi un renocuveau dans ses mé=-
thodes qui indique une possibilité effective d'asdaptation aux
nécessités de la conjontture. C'est incontestablement une
preuve de vitalité des entreprises qui y adhdrent. La vitalitéd
d'un organicme se manifeste en =ffet par sa possibilité de
trouver en lui-mBme la capascité d'adaptation au milieu dane

lequel il fonctionne.

Est-ce & dire que 1l&, ol l'adhésion des petits
détaillants a'de ;crotlo groupements n'a pu 8tre réalisde,
on se trouve devant uns incapacité d'adaptation manifeste gqui
doive faire conclure & leur déchéance prochaine? Ieci encore,
11 faut se garder de généralisstions trop hiitives. On & pu
observer cependant,dans notre pays, par exsuple, que des ten-
tebives de groupement ont souvent échoué, ou n'ont atteint
gque fort imparfaitement leur but, & cause de 1'incompréhen-
sion, d2 1l'apathie, de 1'inertie, de l'ignorance , de 1'étroi-
tesse de vues qui découlant du manque presyge général de cul-

ture de bon nombre de détaillants. Cet état de choses a déja
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découragé bien des bonnes volontés et contrarié absolument

des efforts courageux et méritoires. On peut remarguer d'autre
part, que la ol le niveau culturel était le plus €levé, od

il existait une certalne conscience professionnelle née de la
spécialisation, les groupsments se sont réalisés plus aisément.

L'une des plus importantes coopératives d'achat en comsmun n'est-
elle pas, chez nous, la Société Coopdrative FVedera, fonddée par

les pharmaciens et groupant plus de 1200 membres; les autres

groupements que nous avons ¢nunéré plus haut n'appartiennente-
ils pas pour la plupart & des activitds commerciales qui ne

peuvent s'exrecer sans une éducation professionnelle préalable.

Mais les obstacles au groupement des petits
détaillantes en coopératives d'achat ne sont pas toujours dis
& un manque de compréhension de leur part. La nature mme du
coumerce, leur dispersion topographique, le mangue de points
de contacts entre confréres, une dissimilitude trop grande de
clientéle, le manqgue de confiance née d'abus constatés dans
des organismes de ce pgenre, la stérilité d'efforts antérieurs
wal dirigés, sont sutant de raisons qui, dens bien des cas,
contrarient plus ou moins sérieusement la réalisation de cette
coopération. Il n'est toutefois pas impossible que grale a

des promoteurs particulidrement efficients, des adhérents partie-
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culiérement compréhensifs, on ne vienne finalement 4 bout
de difficultés jugdes dés l'abord insurmontables. Mals de telles

qualités sont loin d'8tre courantes chez les boutiguiers.

Non seulement, certains commerces se prftent mal,
de par leur nature mfme a l'achat en cowsun, mais auv surplus, il
est rare gue les adhérents d'une coopérative puissent lui confier
tous leurs ordres. L'schat an commun dewmands pour réussir pleine-
ment, gue comme pour le systéme succupsaliste, 1l'on ait & faire
& des marchandises suffisamment uniformes, pour permettirs des
acahts massifs. Or n'oublions pas que, dans beaucoup de cas, le
petit commerce do détail ne joue un rOle réellement utile gu'en '
fournissant au consomvateur la marchandise dont la qualité spé-
clale permet la satisfaction de certains besoins particuliers.
Ce besoin de particularisme est pour l'achetsur une manifestae
tion de sa personpalité, C'est une des fonctions du petit d‘ﬁ.il-
lant d'en permettres le dégagement par 1l'offre d'une marchandise
appropride. La particularisme de 1'scheteur st 1'achat en masee

sont souvent choses incompatibles,

Il convient de se garder c¢'illusions trop grandes
sur l'action rédelle de pareils organismes, considérée dans l'on-.

senble.
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Prenons 4 titre d'exsmple “"Les Uropulstes Réunis®™ de
Bruxelles, parees qu'il s'agit d'une association considérée cémme
un modéle du genre, d'un véritable groupement d'achat qui n'a point
dévié de son but initial., Il a'agit ici d'une union entre membres
d'une profession dont l'exercice présuppose déji une ce)taine pré-
paration, un minimum de culture. On a affaire par conséguent, dans

un certain sens, & une dlite.

Les conditions d'admission sont assez séveres, elles per-
mettent de recruter des membres ﬁont la notoridté, le probité come
merciasle, sont garantes de la bonne fin des opérations du groupement
et des engagementss qu'ils prennent vis & vis de ce dernier, Pour
8tre admis, i1 faut : '
1° Exercer la profession de droguiste ou une profession similaire
depuis deux ans au moins;
2° Adhérer aux statuts de 1'Union;
3° Etre présentéd régulidresent par deux gewbres en séance du Conseil
de Direction ;
4° stre admis lors d'une assesblée géndrale ultérieure (au vote se-
cret) par les deux tiers des membres présents ;
5° Aprés cette admission, verser sa quote-part au fonds social.

Cette guote-part est de 1500 francs. Il est percgu en

outre une c8tisation mensuelle qui est actusllement de 40 francs.

Il y a un membre acheteur pour chagque catégorie d'ar-
ticles. Il n'est pas rémunéré, puisqu'il ne consacre aux achats

qu'une minime partie de son teamps. I passe périodigquement au foure
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nisseur de son choix, les commanden cont l1l'importance est
fixée par la Commission d'apreés les demandes de chacune.
Fout ordre d'achat porte outre la signature du sesbre ache-
teur celles de deux wembres du Conseil ae Lirection,qui le
contrdle étroitement. Les sanctions fort sévéres sout édic-
tées conlre le membre acheteur qui perdarsit de vue le bien
de l'association au profit de som intér8t particulier.

I1 n'est fait aucun stock, la marchandise étant directement
partagée sntre les membres. Le fournisseur doit accepter la

responsavilité du transport Jjusqu'é domicile.

Somwe on le volf, on s'est efforcé dans ce cas
ei, ot on y a réusal du reste, Jusqu'a présent, d'éviter les
£ros écueils contre lesguels ont buté nowbre de ces associa-
tions qui ont sombré, ou dévié complétement de leur but.
Yais pour y arriver on & df svoir recours & des restrictions

telles, gu'elles ont singuliérement 1imité les moyers d'acticn.

Ke permetire l'accés du groupement gu'd des gens
consciencieux, d'un certain "standing', cela peralt nécessaire
& la bonue marche de la société, & 1l'esprit de cohésion gui doit
l'anicer. Malheureusement ces qualités manquent chez beaucoup
de détaillants, nlre parmi les droguistes. Cela rdéduit naturel-
lenent fortement les possibilités de recrutement; il se fait
alors qu= le nombre des membres ne représente gqu'un trés faible

pourcentag? de la profession. L'Union des lroguistes compte ac-
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tuellement 95 membres & bruxelles, 22 & Louvain, 35 & Anvers,
soit en tout 155 meabrea. Lo nomsbre des droguistes est , en

Eelgique, d'euviron 1150,

Ce nombre trop reastreint de menbres ne permet mal-
heureusement pas des achats assez importants et 1'on peutl dire
qu'en générel, leur puissance d'achat est fort inférieure &
celle des négoclants en gros les moinsg importants de Bruxelles.
Pour bien des produits, ils sont de ce fait oblipés d'acheter
en seconde main, les guantités ne permettant pas des envols

dirgcts du producteur ou du fabricant.

Leurs modalités d'achat, de répartition réduisent
sans doute les frais d'adnlniltr;tion, de transpert, de matéd-
riel, d'emnagesinement, au strict sinimum, nais elles sont
un obstawle de plus pour traiter directement avec les produce
teurs. Il y a on effet pour sux impossibilité de passer des
marchés & livrar, d'acheter sur embarguement & 1l'origine,
de faire un chargeaent, d'accepter blen des conditions de li-
vraison gui réclament des prévisions A longue échéance dans
la degands ou la possibilité d'un stockage. Conditions de
livraison qui sont de régle dans le commerce de gros et éuo
1'6on dolt accepter &1 l'on achéte & l'origine. C'est ainsi gue
pour l'essence de térébenthine, il n'est guére possible d'a-

cteter aux producteurs sutrement que par une tonne a la fois,
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au moins, sur embarquement, pour livreaison & 1'heursuse arrie
vée d'un navire. 4t encore pour obtenir les meilleurs cours

faut-il acheter sur plusiesurs meois.

Un peul voir déja par cet exeaple, combien il
est difficile, pour ces groupements, d'éviter le grossiste,
sans devolir reaplir oux-niuoi toutes ses fonctions. 8'ils
veulent alors stocker, passer des marchds & livrer, ils doi-
vent asattre sur pied une véiritable organisation commerciale,
une coopérative d'achat ayant magasins, bursaux, personnel
adoinistratif rétribué. Le danger est glors double, par 1l'ace~
croissement des frais d'abord, par la perte de contrdle de
chagque membre sur la gestion de l'affaire gui risque fort,a
ce point de vue, ds préisenter les nfnes d‘tnugs que ceux 4dja

signalés pour certaines coopératives de consommation.

dans doute, des coopératives comme celles des
"Patrons Fatissiers®, la "Commerciale des Coiffeurs" de lruxele
les, constituent-elles de véritables réussites, si 1'on consi-
dére l'ampleur qu'elles ont priees. La premiére expl.itant l1l'une
des plus importantes chocolateries de lelgique, la seconde étant
devenue 1%un des plus impertants scheteurs en gros d'articles
pour coiffeur et de parfumerie. ¥ais leurs prix de vante aux coe-

opérateurs sont grevés de frais tels, qu'ils présentent souvent
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un avantage =minime ou nul sur ceux gu'ils psuvent obtenir

aupres des grossistes.

Les difficultés & vaincre sont done loin
d'Stre ninimes. Des problémes sxtraordinsirement délicats
et complexes se posent,pour les orpanisateurs de groupemsnts
d'achat. dncore faut-il pour gu'ils aient des chances de les
résoudre, qu'ils réunissent des qualités de dévousument, de
compétence, de désintéressement, de compréhension, cu'ils
sient le sens de l'organisstion et soient suivis, soutenus,

par des sssociés animés par la foi et la volonté de réussir.

11 n'en reste pas woins vrai que l& ol slle est
avplicable, 1a formuleide 1'achat en coanun prrmet incontace
tablement au petit détaillant de profiter des dlenfaits de
1a concentration. Il est non moins vral que som application
pourrsit 8tre étendue, beaucoup plus gu'elle ne l'est, ses
noyens d'actions renforcés et perfectionnds, £'il y avait
chez le petit détaillant en général, une meilleure coupré-

hension de ses intérfts, plus de compétence et de culture.

Toutefols, l'union d'achat peut déja, par elle-
a8me, avoir sur ls petit détaillant une influence telle,
qu'elle 1'améne . wieux réaliser sa position dans la digs-
tribution des marchandises ot les nécessitds qu'elle en-

traine.
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En se groupant entre eux, les commerg¢ants doivent
fournir un effort pour s'unir, secouer leur apathie, voir
au-deld des intdr8ts mesquins et particuliers, au-déa de leur
comptoir, ¢'4st un pas vers une compréhension plus large de leur

rfle dans la distribution.(l)

La coopérative d'echat est loin de pouvoir résoudre a
elle seule tout le probléme de l'appropriation des méthodes du
petit commerce de détail aux néecessités conjoncturelles contem-
poraines. On peut néannoins dire que c'est une dtape vers ce but
essentiel au maintien de cette forme de distribution, & 1'indépen=
dance du boutiguier.

C'est mu contraire, le maintien d'un individualisme
outrancier qui le conduirait & perte de toute indépendance, &

la prolétarisation, & la déchéance.

11 est en outre certains problémes spéciaux, des intdrSts
locaux, de quartier qui peuvent rendre nécessaire des sntentes
partielles. Les modalités doivent en B8tre dtudiées suivant les
particularités des problémes & résoudre et des intéréts a sauve-
garder. Li aussi, beaucoup de bonne besogne peut 8tre faite, pour
sutant qu'a travers les intérfts perticuliers, l'intérdt général

ne soit point perdu de vue.

‘1’ Cf. Plcard op. cit. p.d183.
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Kous avons fait juequ'ici peu d'asllusions & l'inter-
vention des pouvoirs publics, aux mesures de protection qu'ils
pourralent prendre pour aider le petit commerce, sauvegarder
cette indépendance & laguile nous attachons tant de prix, alléger

ses charges, faciliter son recours au crédit,

Nous dirons d'emblée que nous nous méfions fort des in-
terventions d= 1'Etat dans le domaine fconomique. lLes expérien-
ces de ces dernidres anndes sont peu failtes pour apaiser nos

craintes 4 ce sulet.

Nous posons comme principe que l'action des pouvoirs
publics nepeut s'exercer gqus dans 1l'intér8t général. Aussi ne
pouvons nous aprlaudir sahs réserve qu'aux mesures qui sont prie
ses pour empfcher les adbus, les fraudes, la concurrence déloyale
ot les pratiques muisibles, tant pour le consommateur gue pour
le commergant honn8te. Nous jugeons aussi comme utiles, Jjustes,
les mesures qui pourront tendre A une répartition plus dquitabdble
des charges fiscales, & l'instauration d'établissements d'ensei-
gnement spéeiaux, & celle d'organismes de crédit comme la Caisse
Centrale du Petit Crédit Professionnel, la Coopédrstive de Petit
Crédit Professionnel, la Socidté Coopérative de Crédit i la
Petite Industrie et num Petit Commerce, qui sont de nature i
aider le petit détaillant sans nuire aux intér8ts de la collec-
tivité.
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Mais 1'on doit se dire avant tout gque toutes
dispositions qui pourraient 8tre prises, dans 1'intérst du
commargant seront d'effet nul, voir nocif, gi l'on ne remddie

pas & la cause profonde du mal. (1)

Chaque fois que nous avons eu & déplorer, pour
le commergant de détail, un manquement su rdle gqui lui est
dévolu, nous avons toujours trouvé & la base le manque de
formation yprofessionnelle et de culture, C'est lui qui est
générateur de la mauvaise organisation, des frais trop élevés
de 1l'insuffisence des services rendus, de l'dnadaptabilité
aux nécessités de la production et de la conscmmation, de
1'incompréhension de ses intérfts véritabtles, du peu de fone

dement de ses revendications.

C'est lui qui le conduira & la prolétarisation,
81 aucune réaction sérieuse ne se produit. C'est lui ancore
qui rend stérile tout ce que l'cn pesut tenter pour relever
le boutiguier. C'est & cela gue nous nous sommes heurtd lors
dn nos enqultes ol nous avons souvent rencontré néfiance,
apathie, indiffdirence et mbme mauvaise volonté manifeste.

(1) ¢f. G. De Leener -La distridbution des marchandises
PeDe 365500,
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On n'aura rien fait pour le petit commerce de
détail, tant gu'on ne 1l'aura pas débarrassé de tous les #n-
capables qui 1l'encombre. Mals nous persistons & croire
qu'une action dans ce sens doit 8tre édducative, mais non

point coercive.

Que 1'on donne au commercant l'éducetion profes-
sionnelle, la culture nécessaire & 1'exdcution de sa profes-
sion et on lui procurerz la faculté de s'adapter sux nécese
sités de le conjoncture. Qu'une orientaticn professionnelle
bien comprise dcrate les non valeurs, les médiocres, les non
préparés, qu'on fasse comprendre & nombre de petites gens
que n'importe gui ne peut réussir em ouvrant n'importe oii,
une boutigue pour vendre n'importe guoi. On aura fait ainsi
un grand pas vers l'assainissement de cette profession et
l'ascension vers une distribution rationnelle des marchandi-
ses & la consommation. Mais nous dira-t-on, comment y parve-
nir ¢

Cette t@che, pensons-nous, pourrait 8tre confiéde
& un office central d'études, de documentation et d'orienta-
tion du petit commerce de détall., Il se livrerait & 1'étude
des problémes généraux et des questions d'organisation; 11

réunirait une documentation stetistigue bien tenue & jour,
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lui permettant de Jjuger ls situation existante st de se rendre
conpte des possibilités d'exploitation par genre d'activité et

par région, de leur rendement possible &t des conditlions suivant
lesquelles elles doivent s'effectuer, Lien au fait de la ques~
tion, solidevent docusentés, les spéclalistes gui composeraiont
cst office agiratent surtout de trois maniires :

1) Par la publication de rapports, de compte-rendus, de tracs,

d'articles de presse destinds & dclairer la masse sur la nicessi.

té d'une préparstion spéuisle pour réussir dans cette profession,
& documenter le commercant et lui donner 1'occcasion de reviser
ses méthodes.

<) Par l'enselgnement: organisation de cours professionnels et
de formation générale.

3) Orientation et conseils aux candidats commergants, aide et

econseils aux commergants qui le solliciterait.

Four rendre effectif le travaill de cat office,
il pourrait Stre iuposé & chague candidat commercant d'y foure
nir des renseignements relatifs & sa personnalité, capacités,
antécédents, capitaux dont il dispose, genre de commerce et
endroit oli 11 veut 1'installer; en échange de gquoi des conseils
et avis lui seraient fournis sur l'opportunité de créer ce nou-
vel étublissement, les chances d'échecs et de réussite probables,
les méthodes les plus rationnelles d'exploitation, 1'importan-

ce Cu capital nécessaire.
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Cet office n'aurait aucun droit de réglecentation,

ni de contingentement de la profession, en dehors des pouveoirs

qui lui seraient délégués pour se procurer les renseignements
statistiques, et faire les enqultes nécessaires. il serait
tenu su secret pour les ronseignements personnels lui confids,

des mesures de garantie pourraient 8tre prises & ce sujet,

gon r8le serait celui d'un éducateur, d'un cone-
goiller et d'un propagandiste. Ses délégués pourraient avoir
de plus, voix consultative au sein des commissions parlemen-
taires chargdes de l'examen deec questions relatives au petit
commerce de détail, ainsi qu'auprés des pouvoirs administra-

tifs chargés de prendre les mesures réglementaires d'exécution.

Cette idée, dont nous esquissons & peine les
modes de réalisation pratigue, n'a rien d'original. Ce n'est
point par son application que nous prétendons pouvolr résou-
d®e le probléme dans son ensemble. Nous n'avong aucune pré-
tention eu métier de rebouteux économique. Nous le répétons,
nous ne voulons offrir aucune panucée, parce que nous ne

eroyons plus sux panacdes.

kais nous croyons que si l'on veut agir dans

1'intérat du petit détaillant c'est dans cette voie qu'il

fat s'engager d'abord si 1'on ne veut pas attacher la char-
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rue avant les boeufs, faire de trés mauvaise besogne.

Quant & la poussée des autres <fléments de 1'édeco-
nomie qui se manifeste dans un sens contraire = l'exercice
rationnel de la fonction du petit détaillant, elle est scuvent
dépendante d'une conformation structurelle, d'une orientation
générale du dynamisme économique, qu'une action limitée au

sedteur qui nous occupe est incapable de modifier.

I1 s'agit du grand duel qul oppose lea #fléments
matériels aux &{léments humains de l'économie et gui met en
guestion l'avenir de notre civilisetion. Nous avens fol dans
les destindes de 1'homme, en sa victoire finale sur les forces
qui s'opposent su plein épanocuissement de sa personnalité, Cete
te victoirs ne se fera sans doute pas sans bouleversements,
ils entratneront sans doute la disparition de certaines formes
d'activité dconomiques; mails 11 sersit, en cette matiére, témé-

raire de prophétiser,

uoiqu'il en soit, dans la conjoncture actueolle
et pour longlLewps sans doute; la petit commerce de détail ine
dépendant, en tant que lorme de la distribution des marchan-
dises 4 la consommation, est encore parfaitement apte & ren-
dre de nombreux services & la collectivité; mais & condition
ou'il soit exercd par des éléments bien prépards et éduqués

& cet effet.
FIN
Mal 1939
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