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dre complaisaniment a une  demande
populaire malsaine, de suivre le cou-
rant au licu de chereher a le remonter,
de fourniy au public ce quiil demande,
sans égard pour les conséquences,

Ceei st bien jusqua un certain
point; mais le marchand qui connait
son alfaire résiste au courant et fixe
un terme on doit sarréter Pengoue-
ment pour le hon marché,

I Te fait pour = protéger lui-méme
et ceux qwil sert. .

Le marchand a Pesprit faible est ef-
frayé par la demande qui e produit
pour des  marchandises  de moins en
moins cheres,

“Mes  clients en demandent.” telle
ext excuse invariable.” Tls ne peavent
apprécier de bons vétements & un prix
raisonnable. Je o connais ma clientele
et je dois Tui fournir ce quelle désire.”

Coe marchand ext vietime de s fai-
Dlesse. 11 est vrai que le public de-
mande des marchandizes a hon marché,
des prix plus has, des “hargains"" mais
toujours avee Fespoir que Particle vau-
dra plus que son prix.

Lo marchand Sattend & ceque les
clients se souviendront  du bhas prix
quils ont payé et pardonneront Ta pau-
vre  qualité de o marchandize. Les
clients oublient toujonrs infériorite

des prixe mais voient toujours Jes deé-

fauts des marehandizes,

s blament le marchand  de Jeur
donner des articles faits avee des deé-
chets de Taine sans tenie compte dy
fait que Te marchand ne leur demands
que le prix que valent ces marchandi-
SON,

Le marchand  of e manufacturier
ont a faire des saerifices Cnormes pour
pouvoir of frir des marchandizes a4 un
prix inférieur a celut anguel de honnes
marchandizses peuvent ¢tre fabrigudes
ou vendues,

Céder a0 cette tentation est un sui-
cide commereial s Cest faire perdre au
public la confianee quiil peut avoir dans
le marchand, cest une perte de elien-
tele, une perte du respect de soi-méme,

Le detaillewr quis dans Te bt de fai-
re un fort héndlice, par erainte de o
coneurrence ow par désiv de produire
de la sepsation, abaisse le prix de son
plnllllll. st (Illlw do =es >n|)||l.~nl('>.

Quel que soit e prix quiil demande,
un- marchand ne pent pas vendre des
articles de quadite inféricure =ans avoir
A en seulfrir.

IL peut presque en faire cadean” en
faisant  comprendre a0 Facheteur que
cette marchandize ext <ans valenr: il en
sera tout de méme tenu l(\pnll\.llvh‘
l:a m,mh.m(hw sort de =on magasin
et représente le marchand, son caracti-
re, xes méthodes of son idéal en alfai-

ress clle continue & représenier tous

LE PRIX COURANT

cela Tongtemps aprés que le marchand
Jaoublice.

I nexiste pas de véritable sueces,
de stabilité, davenir, quand on ne venid
pas des marchandizes correctes et quion
ne fait pas ce qui est correct.

Le monde est rempli d'esprits infé-
rieurs, a demi formés qui pensent ré-
glementer les grandes lois qui contro-
lent la scienee commereiale.  Le mar-
chand prospere est ou trop simple ou
trop pradent pour commettre une telle
CrTenr.

QUESTION DE SALAIRE

Vn jeune homme ayant lu une an-
nonce par’ laquelle une maison de com-
merce  demandait  un employ¢, alla
trouver le gérant de cette maison et lui
dit:* Le genve de travail a faire m’im-
porte pen. Je ferai tout ce que vous
voudrez,  Clest de Targent  qu’il me
faut.”

[ nobting pas la place.

* Dans ce cas, dit plus tard le gé-
ranl. co jeune  homme  =ubordonnait
tout ce que nous apprécions a la scule
chose quic ¢hez un employé, ne nous
intéressequiincidemment. 8’1 avait
dii quiil désirait acquérir une grande
vileur & nos venx s &'l nous avait laissé
entendre il consenfait a travailler
au - salaire fix¢ pendant un  certain
temps <eulement et quil espérait nous
prouver qu’il pouvait gagner davanta-
ce. Pimpression produite aurait été fa-
vorable.  Mais Tidée ¢mise  criiment
que cestode Targent qu'il faut n’in-
fluence aucunement en général Phom-
e quioen engage un autre pour faire
un o certain fravail et qui veut que ce
travail soit hien fait,

“ Le monde des affaives rend hom-
niage A la hardiesse de Pesprit entre-
prenant. en améme temps gu'il punit la
simple témérite. Aucun patron, digne
quion travaille pour lui. ne s'est ja-
mais formaliz¢ d'une demande d'aug-
mentation de salaive—quil accorde ou
non ocette .m'rmcmdllnn—p,mc que
tous les patrons <ont enelins & estimer
lesemplovés quic ont une haute opi-

nion _deux-mémes,

* Mais 1l faut vous souvenir d'une
chose: vous ¢tes e de n'obtenir au-
clne augmentation.

nopas,

vous n'en méri-
Le moment sera venyfde dire
wmlm*n vous voulez gagner, quand le
patron aura découverl. enire  aufres
choses. que  vous pouvez donner  en
cehange T valeur éqaivalente,

LA PUBLICITE

Un scul coup de cloche dans un
brouillard épais ne donne pas une im-
pression de longue durée au sujet de
Fendroit d’ott il est parti; mais s’il est
suivi de plusicurs autres, a intervalles
réguliers, le brouillard le plus épais
dans la nuit la plus obscure ne peut ca-
cher longtemps l'endroit ou la cloche
est xituée.  De méme une simple inser-
tion d'une annonce, — comparée i une
publicité¢ réguliére et systématique —
n'est pas sans analogie, pour ses effets,
avee un son qui, entendu faiblement
unce seule fois, se perd dans ’espace et
cst bientot oublié.

IMITATION DE BON WHISKY

Deux arrestations ont été faites pour
infraction a la loi sur les marques de
commerce. On annonce, en effet, de
St-Jean, N. B., a la date du 30 décem-
bre 1905, que D. A. Meleod, qui sé-
tait associ¢ avee J. W. McCarthy, pour
contrefaire la marque de commerce du
whisky “Senate” de James Buchanan,
a ¢té arrété pour subir son proces.

Ie témoignage contre M. Mcleod a
{t¢ fourni sous serment par D. 0. Ro-
blin, représentant Canadien & Toron-
to de la Buchanan Company. Ie pro-
cos de Mcleod et de MeCarthy a eu
lieu mardi. 2 janvier. McLeod a plaidé
non coupable et a ¢té remis en liberté
sous caution de $1,000.

UN MOT D’EXHORTATION

On ne peut nier qu’il y ait, de nos
jours. unc propension & parcourir les
(tapes de la vie & une vitesse dérai-
sennable.  Nous sommes souvent pous-
ses a4 réfléchir et 4 nous  demander
quelles sont les choses qui vaillent la
peine que nous nous en occupions; car
aussitét que nous avons atteint un but
OU (Ue MOUS NOUS SOmMmMes procuré un
plaisir, nous nous élangons & la pour-
sunite d’autres. Il y a 13 de quoi ren-
dre perplexe la jeunesse. Les fictions
de la vie se mélent dans un tel chaos
aux réalités, les scories & I’or pur, qu’on
peut & peine les différencier.

[T est hon que la jeunesse se rende
compte. au début de la vie, que la loi
mexorable ne change jamais, que ce
qui était le meilleur hier, P’est encore
aujourd‘hui et le sera toujours.

Au déhut de sa carriére. le jeune
hemme doit étre imbu des vieilles et
rigides idées au sujet de ce qui est
hien el de ce qui est mal; il doit avoir
unc ronscience qui me puisse pas étre



