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LA PROTECTION DU MARCHAND HONNETE

ou il I)eacoiitup parlé e dcIalitcss nv,,tt>' <Iadopter un
systèmle dle lIvuence pour' les ia'lail-ltilnsd
C anada et l es t'i rconst ances pr1ýsclit s soulignent d 'u-
lit, façonî elleore plus nîett e la leesi d 'une semblable
ime sure.

Actuel lemenît, nous voyons uîoîn bîe de nios jeunes iniar-
vh amus canadliens partir pour11 le fronît, tandis que d'au-
irles sont coniscrits danis le serv~ice militaire et nous as-
.sistonis il l'invasion danîs lei comîmerce, d 'étrangers qui.

lo lu souvenQlt, ne voîiîprennent rien dles affaires et
n'ont eté jusqu 'ici que cul t ivateurs oiuimoissonneurs.
Ces~ marechands d 'occasioni ne conîna issent guère les rè-
glemients, ils ouvrent et fer'ment leurs magasins ru(li-
iientaires à leur guise. et souîvenît fonît pierdre de V ar-
greli t ail mlarc liand(leti gros qui ia eu la nmalenlcont reuse
idée de leur v'endre' (les mnarchanîdises.

Avec unî système approprié (le licence danîs lequel
li! mot licene aurait une signîification définie, le coin-
in( ree dans son enîsemble se trouverait sérieusement
améclioré. SI. par' exemple, av~anît d'embrasser la pro-
fessiouî de iia rehanîd-dét aillant. uit individu (levait fai-
i' application et pîrouv~er' son aptitude av~anît de rece-
voir' l'auttorisat ion d *ouvii un1 coiînneree. ie semble-t-
il pas que tout irait mieux.

Cette suggestion a d 'ailleur's été faite par I 'Associa-
tion (les NLarchan(ts-Dét ail lants à la Cominnssion dles vi-
vrues, niais ni 'a pas été suivie d'adoption ;on uie devrait
p>as cepentdant s'en tenir à cette simple démarche.

Si cette sugg<estion recevait l'approbation (le nos lé-
gislateurs. une grande amnélior'ation nie tarderait pas à
se faire sentir dans la sphère commîîerciale. A notre épo-
qjue, il y a tr'op (le (,,ils dans le commerce de détail,
mais pas assez (le inarehiaios-tlétaillauits (lignes de ce
titre.

Au moimns vinîgt-cinq pour cent de (-eux engagés dans
le commer'ce (le détail pourr'aient cii sortir sans que
leur disparition cauise lat moinidre gênie au publie con-
somînateur, bient au rouîtraiî'e. var celui-ci obtiendrait
de ce fait un meilleurî choix dle marchandises et un
iliiilli î sel-vive, car lés atrles iii» rehaîi<s rivaliseraient

d 'airtdeur pour1 avoir' dt's stocks înieu x assortis et plus
considéraîbles de manière à assurer un service plus cf-
t'icaec.

Vii dles miaux du 'ommîuerce au Canada et non des
iiioîîî Ir-es est I 'Iinprécisin et le relâchement de notre
système liiercant ile, l>rniettait, à toutes personntes de
tenir 'oliiiiel'ce saî meii re connaitre et non seulement
de courir à la ruine, niais (l'y entraîner le marchand
légitime qui est oliligé de lutter désespérément contre
<les îiétliodes (deloyales dle concurrence et contre l 'ac-
tion unalsaiuie de< mnarchîands sanîs esrupules. P)lacé en-
tre le fléaui des maisons vendant par correspondance,
les clubs coopératifs, les marchands sanîs principe, le
t'oinmerçanut liomîiite se trouve dans une position bien
difficile.

QUELQUES QUESTIONS QUE DEVRAIENT SE
POSER LES MARCHANDS

\os conmptes font-ils état des ventes et des factures
séparémient ou mnusuellenmentI

Tenez-vous un livre ''(]'achat'' qui montre le mon-
tant total acheté?

Savez-vous le moîntanit d 'argent (lue vous éconiomisez
pmam' les escomiptes sur factures

('ombiemn de fois pr'enez-vous dc stock i
Faites-vous à l'inventaire prévii pour déprécia-

tion et stock mort?
, renîez-vous comnpte de la dépréciation des fixtures du

inagasin. etc.?
c'alculez-vous cela sur le prix <'achat ou de vente?
Savez-vous combien <le fois vous écoulez votre stock

par an?
Votre stock est-il trop gr<>s ou trop petit pout' votre

uuîomtant d'affairest
Etes-vous assuré, et votre stock et votre amnénagemnt

>ont-ils pleinememnt protégés?
Savez-vomis le pourcentage de dépenses (dc vos ventes

totales?
Savez-vous le pouî'centage (le profits, br'uts de' vos

v'entes totales?
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