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D'ici à quelques jours, Messieurs
les Marchands, les fournisseurs chez
qui vous avez un crédit ouvert,
vont vous demander un état de vos
affaires, basé sur l'inventaire qui
doit être terminé ou à peu près
dans vos magasins. Ceux d'entre-
vous qui ont pu échapper à la né-
cessité de se faire ouvrir des comp-
tes, pendant ces dernières années,
doivent être bien rares et ces heu-
reux mortels, à qui personne ne de-
mandera un bilan de leur situation

.auront à leur inventaire tout au
crédit et rien au débit. Ce n'est pas
pour eux que nous écrivons cet ar-
ticle ; et, ialheureusement, nous
croyons que si notre clientèle d'a-
bonnés_ ne compprenait ique cette
classe fortunée de marchands, notre
circulation serait fort restreinte.

Aux autres, nousnouspermettrons.
td-doner-un-conseil désintéressé:

-(lim.e votre- inventairp soit fait hSmê-
tument, minutueusenent et avec au-
tant de détail .que possible.

Que les marchandises soient clas-
es ' eO -

inarchandises fraîches, de mode et
de saison, cette division devant
comprendre tout ce qui peut se ven-
d'e couramment et lui n'a perdu
aXcune de ses qualités par l'âge,
I'exposition, les.avaries etc

Dans cette division, il rie sera
que juste que vous portiez vos mar-
chandises aux prix coûtant, c'est-à-
dire, au prix payé au marchand de
gros plus le fret, lemballage etc.
s'il y -a lieu. C'est le prix net, de
revient.

La seconde division comprendra
les marchandises défraichies, dé-
modées, avariées, vieillies et qui,
<'une manière ou d'uné -autre, ont
perdu la vente courante. Pour ces
marchandises, ce serait vous tron-
per vous-même et tromper vos
fournisseurs, que de les évaluer au
plein prix de revient. Sans doute il
est nécessaire d'en marquer le prix
de revient, mais ayez soin de faire
une déduction convenable, suivant
ce que vous croirez consciencieuse-
ment pouvoiren retirer. Le mieux à
faire, c'est quelquesJours avant l'in-
ventaire, d'annoncer une vente spé-
ciale à sacrifice de ces rossignols, et
de vous en débarrasser à tout prix.
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VOUS donnera pas une idée exacte
de votre situation et c'est cepen-
dant pour savoir exactement où
vous en êtes que vous vous êtes im-
posé le travail do cet inventaire.

Et dans l'état des afiaires <mue
vous transmettrez à vos fournis-
seurs, soyez francs, établissez, exaé--
ment ce que vous avez constaté par
l'nventaire la valeur réelle, réali-
sable, de votre stock ; la valeur ré-
elle et réalisable de vos crédits et
le montant exact de vos engage-
ments.

Quelques-uns croiront peut-être,
portant tous leurs crédits comme
valeur réelle et tout leur stock
comme de pleine valeur, sur leur
bilan, qu'ils -pourront ainsi en im-
poser à leurs fournisseurs et en ob-
tenir une augmentation de crlit.
Ce subterfuge réussit rarement. La
première chose lue fait le fournis-
seur en recevant ainsi un état son-
maire est de faire une déduction
approximative pour les marchan-
dises défraichies et pour les iau-
vais crédits. Cette déduction, pour
sa sécurité personnelle, il la fait
généralement assez forte pour qu'el-
le ne risque pas d'être en dessous
de la vérité et, en fin de compte, on
n'a rien gâgné à vouloir l'éblouir.

Tandis que s'il voit sur le bilan
les ,déductions convenables, il re-
connait tout de suite que l'on a vou-
lu être franc avec lui et rarement
il discute les chiffies Et edtte cons-
tatation de franchise et d'honniê-
teté le prédispose en votre faveur.
il sera plus disposé à renouveler,
si c'est nécessaire, du moment quil
connaît le fond de la situation et
qu'il est sûr de la basse sur-laquelle
il peut vous faire crédit.

Combien de fois . n'.avons-nous
pas' entendu dire ces paroles sui-
vantes: " Comment un Tel est en
faillite ? Il n'y a pas six mois qu'il
reclamait un surplus (le $5.000, ou
de $10.000." Combien de fois un
actif de faillite qui, d'après l'inven-
taire fait par ou sur les indications

,du failli, représentait 75, 80 ou
même 100 p. c. du passif, n'a-t-il
réalisé que <le 20 à 25 p. c. ?

La déception ne réussit jamais
définitivement, si elle parait quel-
quefois avoir un succès temporgire ;
c'est à la faillite que l'on découvre
ces moyens peu recommandables
de faire mousser son crédit, et à
peu près tous ceux qui y ont re-
cours tinissent, tôt ou tard, par sau-
ter le fossé. Il n'y a encore, en af-
faires comme ailleurs, rien qui ne
vaille mieux, à tous les points de
vue, que l'honnêteté et la fran-
chise. Soyons donc honnêtes et
francs et l'estime viendra, avec
l'estime la con fiance et avec la con-
fiance, la réussite.

Mais s'il en reste, vous ne sauriez
honiêtement le faire figurer- dans
votre inventaire sur le même pied
que les marchandises de vente cout
rante.

Dans vos livres, la classification
devrait comprendre trois divisions :
les bons crédits, les douteux et les
mauvais. •Naturellement si vous
mettez tout cela ensemble, cela vous
permettra le trouver un surplus

*hrosdial iii cela nie
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vite et la santé et lit 1 )ourse.
.Si lat Ligue iles Citoyens nie voit

pas cela, il faut qu'elle soit ou hien
aveugle de linissanlice ou bien a-
veugle de parti pris.

Les banques de Québec et les
Tanneurs

Dlans lit Semaine Commerciale
de notre dernier nuiin r<r, nous d i-
sions à propos lvs faillites des titi-

nxeurs •.

cet enchaînemieit de faillites donne
raison à ceux qmu prétendent que le
commerce de cuir et la tannerie. ne se
faisaient à St-Roch qu'au moyen de
billets d'accomodation, que les maisons
échangeaient entre elles et qu'une
banque, qui aurait dû être sur ses
gardes ; pourtant, escomptait sans dif-
ficultés- Nous avons bien peur que, à
sa prochaine assemblée annuelle la
banque en question ne soit obligée de
passer son dividende, ce qui, d'ailleurs,
ne serait pas une nouveauté pour ses
actionnaires.

Nous .recevons à ce sujet une
lettre du président de la banque en.
question où l'on. nous dit qu'il n'y a
que très peu de billets d'accommo-
dation parmi le papier des tanneurs

I M

les Canadiens ne peuvent se désin-
téresser complètement de l'exposi-
tion universelle qui aura lieu l'année
prochaine à Chicago. Le commer-
ce et l'iitdustrie surtout, doivent
suivre avec intérêt les progrès de
eette gigantesque entreprise; quand
iùî.mne ils ne jugeraient pas à propos
d'y exposer le bruit que fera cette
exposition, le flot de voyageurs
qu'elle attirera sur nos rives, l'at-
tention qu'elle attirerasur leCanada,
sont des objectifs trop importants
pour qde nous lie fassions pas des
voux pour le succès de l'exposition.

Aussi nos lecteurs liront sans
doute avec intérêt les renseigne-
ments suivants, provenant de source
officielle, sur 1 état d'avancement
<les travaux, etc., etc.

L'Exposition sera ouverte offi-
ciellement le 1er- mai 1893. Les
données* suivantes fourniront une
idée de l'étendue des travaux, de la
situation actuelle de l'entre rise et
des promesses de l'avenir. s ca-
lculs sont faits au ler janvier 1892.

L'exposition est sous le patrona-
ge du gouvernement des Etats-Unis.
Ceux qui y participent sont: non
seulement le gouvernement des

M

LES EPICIERS.
noî innovation ,lmera-sans

doute populire dès le début. vient
dêtre 1lîoli<èe par l'Association

,is Epiciers de Montréal. Il s'auit
d'une proinenade en voiture à 1-
cluinei chacun, bien entendu, con-
duisant sa propre voiture. Les
épicirs se piquent d'avoir de bons
et beaux Chevaux et dles voitures

ivlimites àt pls il sîon t-
,tée,untrer les uns et les au-

tres a la promenade en q1ifestion.
Nous espérons seulement <lue

lattrait du plaisir ne fera pas per-
Ire de vue les questions plus graves
qur-doivent-oecupe-irle-etenps-
les épiciers de Montreal prineipale-
muen t ; savoir: lei question <les li-
cences et la question de la ferme-
ture des magasins- (l liqueurs à7
heures du soir le samedi.

Les Bond et consorts veulent ar-
river, ils ne s'en cachent iiulleinent,
à la séparation (lu commerce (les
boissons le celui des épiceries. Il
y a donc double danger à conbattre,
il y a deux champs de baitetille. le
prix de la licence et la séparation
des commerces.

Car si l'ou a bien suivi les
comptes rendus des journaux quo-
tidiens on a dû s'apereevoir que,
loin de songer à dimiîuier le prix
des licences, l'on voudrait pitt
l'augmneiter sous prétexte d'obtenir
mim <loubb' résultat : la diiminution
des étalissements venduit de la
boisson et le renchérisseient <lu
prix de la vente aut détail. C'est ce
que l'on attendl de ce que l'on ap-
pelle le spstèmne des fortes licences,
sans onQer11 u'on obtierdra liro-
bablemnent que la multiplication
des buvettes elan-destines, l'en
couragement à la fialsification deïs
l>oissons, et le reinchéerissemîîIent,
sans .en dimînuer le nombre, du
coût <le cu que l'on appelle " une
br-osse."

( 'est-à-dire que, ai lieu de ino-
raliser et de guérir les ivrognes, ces

en faillite qu'elle a escomptés et
que les pertes probables qu'elle aura
à subir par suite de ses faillites ne
dépasseront as $7,000 à $8,000.
D'un autre côté, on nous informe
que la succur-sale de cette banque à
Montréal a fait d'excellentes affaires
cette année et donnera un bénéfice
net denviron $40,000. Ces ren-
seignements que nous acceptons en
t<ute confiance permettent1 d'espé-

tout dte mnême_ unii dividende
année. Nous devons aussi, en jus-
tice, constater que ce n'est pas une
seulebanque qui porte les comptçs
des tanneurs déconfits-; et que les-
peîtes vont être partagées entre la
plupart des institutions de crédit
de la bonne ville de Québec.

Mais tout cela ne prouve pas que
les banquiers deQiébec ire soient
pas imprudents dans les avances
qu'ils font aux tanneurs et qu'il n'y
ait pas un besoin urgent de réforme
de ce côté.

Elections Municipales

QUARTIER STE-MARIE
Nous nous permettrons de re-

conmtander a ceux -de nos lecteurs
qui ont un ote à dotnner aux élec-
tions municipales du quartier Ste-
Marie, la candidature de M. Alex-
andre Renaud, entrepreneur et
marchand de bois. M. Renaud est
un citoyen honnête et bien connu,
qui a des intérêts considérables
dans le quartier et qui prendra
consciencieusement les intérêts de
ses 4,lecteurs. C'est un de ces hom-
nes intègres et au dessus de tout
soupçon dont nous avons abesoin-- -
dans le conseil en ce temnps«ci, lors-
que tant de travaux importants se
donnenit et lorsque tant d'argent se
dépense un améliorations publiques.

Malgré la barrière élevée entre
les deux pays par le bill McKinley,


