
LE PRIX COURANT

temps de lire son journal commercial, de
se rendre compte de l'amélioration que
cette lecture causerait à ses affaires,
nous dirons: "Prenez le temips néces-
saire; engagez un autre commis, s'il le
faut. Si, avec votre intelligence vous ne
pouvez pas gagner plus d'argent qu'avec
vos bras, c'est que vous avez certaine-
ment besoin de plus grandes connais-
sances comimerciales. Il est facile de se

.proeurer l'aide nécessaire pour le travail
de routine d'-un magasin, mais vous ne
pouvez pas engager un homme pour pen
ser à votre place et conduire votre éta-
blissement".

LES PAIEMENTS AU COMPTANT ET
LES DETTES

Il serait de l'intérêt -du pays en général
que l'octroi du crédit fût considéré com-
me une faute tombant sous le coup de la
loi.

Par crédit, nous. voulons dire ici l'ou-
,.erture de comptes faite ordinairement
aux clients dans des magasins. Dans le
système moderne des affaires, un crédit
plus ou moins grand est nécessaire pour
mener à ;bien des entreprises commer-
ciales; mais ce genre de crédit est bien
différent de l'achat à crédit des aliments
journaliers et des vêtements.

Dans le premier cas, de l'argent est
emprunté d'habitude sur de bonnes ga-
ranties et est employé pour le développe-
ment d'un commerce, ce commerce mêre
ayant, dans la plupart des cas, une valeur
égale ou supérieure à celle de la sornire
ainsi empruntée. Il en va autrement des
comptes ouverts dans une épicerie ou ri

magasin d'effets d'habillement. Lei
objets achetés dans ces magasins figu-
rent parmi les articles de dépenses cou-
rantes, ils sont mis en usage et rien
d'eux ne reste -pour répondre à une r-
clamation de paiement.

Le fait de savoir qu'on peut se procu-
rer des marchandises sans les payer au
comptant .donne l'habitude de faire des
achats trop considérables, l'habitude des
dépenses extravagantes. Souvent un
homme désire se procurer une chose,
mais n'a ,pas l'argent nécessaire à 'son
achat. Il sait qu'il ipeut l'acheter à cré-
dit et payer à. quelque autre époque. C'est
ce qu'il fait sans réfléchir que si ses re-
venus ne suffisent pas à ses dépenses, ils
ne suffiront évidemment pas à lui per-
mettre de reprendre le dessus une fois
qu'il se sera mis en arrière. Il est fa-
cile de suivre une habitude, une fois que
celle-ci est prise, et cette homme ayant
acheté des marchandises à crédit, re-
commencera le mois suivant, jusqu'à ce
qu'il se trouve surchargé de dettes, dont
il ne -pourra iplus sortir.

L'homme qui contracte des dettes peat
vivre largement pendant quelque temps.
Il peut jeter de la poudre aux yeux et se
décevoir soi-même, jusqu'à ce que les

billets à payer commencent à arriver.
Bientôt tout son temps est employé à
user de défaites avec ses créanciers et,
chose assez étrange, les marchands m-
mes qui autrefois avaient consenti le
pilus volontiers à lui ouvrir des comptes
sont ceux qui maintenant lui réclament
de l'argent pour les marchandises livrée,.

D'autre part, l'homme qui considère
d'abord son revenu et coordonné ses dé-
penses en conséquence, payant comptant
chaque article de consommation et se
passant des choses qu'il ne peut pas pay-
er, cet homme peut ne pas vivre avec
autant d'éclat; -mais sa vie repose sur
une base solide et le seul changement
qu'il y puisse apiporter sera dans le sens
d'une amélioration.

Au point de vue du marchand, l'ar-
gent comptant est souverain.

Si un marchand vend une grande par-
tic de ses marchandises sur une base de
crédit, il devra en demander un prix qui.
lui -permettre d'agir ainsi. Il ne peut
pas faire -des achats chez ses marchands
de gros et les payer à une époque indé-
terminée. Ses paiements doivent être
faits tpromlptement, %ou !blen -l devra
fermer boutique. Si ses marchandises
sont vendues à crédit, il-devra emprunter
de l'argent pour payer ses traites, et les
prix qu'il fera à ses clients devront être
assez élevés non seulement pour payer
l'intérêt de l'argent qu'il emprunte, mais
pour que ses profits soient en rapport

avec le retard des paiements. Au con-
traire, le marchand qui ne vend qu'au
comptant rþeut faire ses achats au comp-
tant; il peut profiter d'escomiptes, Il n'a
pas d'intérêt à payer, son ra;pital--pet
avoir une circulation rapide, et ses mar-
chandises peuvent être vendues à des
prix auxquels ne peuvent son.ger ses con-
currents vendant à crédit; il fera en-
core !plus de profit qu'il n'aurait pu en
faire avec le systèm'e du crédit.

L'achat d'une propriété, la construction
d'un chemin de fer, une entreprise Ipu-
blique de nature similaire n'ont rien de
commun avec les ventes à crédit dont
nous parlons plus haut. Ce dernier genre
de crédit représente une condition né-
cessaire d'un travail de développement
et la propriété est toujours une ample
garantie de la dette contractée. D'autre
,part, une dette contractée pour les dé-
penses courantes de. la vie, sous forme
de comptes ouverts chez l'épicier, le bou-
langer et ailleurs, est une dette pour
laquelle il n'y a ni garantie, ni excuse.

LA SAISON D'HIVER ET LA
PUBLICITE

Avec la venue de l'hiver, on peut s'at-
tendre à une reprise des affaitres qui
durera quelque temps. Le pubic. est
obligé de faire plus de dépenses en hi-
ver que pendant la saison chaude, pour

sc procurer du confort et les chos - 11.
cessaires à la vie. Les occasions
penses en amusements et en sport. -n:
beaucoup plus nombreuses en éi L..s
excursions, les vacances, la visi., I1
parcs, les .pique-niques, tout cela ,
de l'argent, et tant que le :public 1. 1.
pense de cette manière, il lui en :i
autant de moins pour le marchand. mai,
avec ilasvenue de la saison froide, Cs d.
penses sont supprimées, et le o'nîîn
personnel exige une certaine quairio.,
d'achats. Ces achats seront faits li iù
il y a raison de croire que les tranîo-
tions seront satisfaisantes et que la ili-
entèle.seïra appréciée. Il s'en suli natu-
rellement que le marchand qui annoneo
ce qu'il a à vendre, qui expliqu' "ur-
quoi sa imarchandise vaut la peine -19tr'
achetée et qui dit ces choses à la :ie:
tèle convenable et en temps opporitun.
irarchand a une chance de premier ordre
pour attirer à lui la clientèle.

Le'marchand devrait se servir des jul:

naux pour transmettre -son messaig-. à
moins que les circonstances ne lui on'-

seillent pas de le faire. Qu'il se s%rv'

ou non des journaux, le marchand lit
vrait aussi emrployer de bonnes lettre÷
circulaires et des cartes d'affaires. Le
coût de ces divers items doit être cou-
déré comme une partie néressair is

dépenses exigées par le commert'--tunt
autant que celles qui résultent des i

tures de livraisons, du Joyer du nma s
ou des salaires des employés. Ce: i-
de publicitélprocureront des revenuis. Itii

aussi sûrement que les autres dtiwa
si ce n'est ldavantage. Le salaire
commis est le méme, qu'il serve V

clients ou qu'il en serve quatre'-iI

par jour-la !publicité amènera aui imai'

sin les soixante autres. Le loyer dla i
gasin est le même par jour, qu'il .
cinquante ou cinq cents persoln.-
trant au magasin-la publicité augni!
ra le norrbre des visiteurs. De (i ,,
façon que l'on considère la questio
publicité occupe une place im:''
parmi les choses essentielles qui "
que le marchand prend sa part du I

merce de l'hiver.
Le temips 'est proche-il est n:émi.1

rivé-où la publicité démontrera ci
est absolument indispensable. I*' 4'
a.pprend 'de plus en -plus à se fier a''
nonces comime une sorte de guii-
cela irend de 'plus en plus préiW
corrimerce du marchand qui ne fa
de publicité. Un tel hommae ne i,-
nier la vérité de cette affirmati':
se -prouve per elle-même tous leP
L'annonceur dbtient 'la clientèle'-
nombreuse et la meilleure. Ce
reste peut se diriger vers le ni-
qui n'annonce pas, mais ne suffir:'a
maintenir longtemps son établi-
La corripréhension de ces choses
avoir pour résultat de faire voir
bre de marchands le péril dan-
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