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LA PROTECTION DU MARCHAND HONNETE

On a beaucoup parlé de la néeessité dadopter un
systéme de licence pour les marchands-détaillants du
Canada et les circonstances présentes soulignent d’u-
ne fagon encore plus nette la nécessité d une semblable
mesure.

Actuellement, nous voyons nombre de nos jeunes mar-
chands canadiens partir pour le front, tandis que d’'au-
tres sont conserits dans le service militaire et nous as-
sistons a l'invasion dans le commerce. d ‘étrangers qui.
le plus souvent, ne comprennent rien des affaires et
n'ont été jusqu'ici que cultivateurs ou moissonneurs.
(‘es marchands d’occeasion ne connaissent gueére les re-
glements, ils ouvrent et ferment leurs magasins rudi-
mentaires a leur guise, et souvent font perdre de l'ar-
gent au marchand de gros qui a eu la malencontreuse
idée de leur vendre des marchandises.

Avee un systéme approprié de licence dans lequel
le mot licence aurait une signification définie, le com-
meree dans son ensemble se trouverait sérieusement
amélioré.  Si, par exemple, avant d’embrasser la pro-
fession de marchand-détaillant, un individu devait fai-
re application et prouver son aptitude avant de rece-
voir 'autorisation d’ouvrir un commerce, ne semble-t-
il pas que tout irait mieux.

Cette suggestion a d ailleurs été faite par 1 Associa-
tion des Marchands-Détaillants a la Commission des vi-
vres, mais n'a pas été suivie d’adoption; on ne devrait
pas cependant s'en tenir a cette simple démarche.

Si cette suggestion recevait 'approbation de nos lé-
gislateurs, une grande amélioration ne tarderait pas a
se faire sentir dans la sphére commerciale. A notre épo-
que. il ¥ a trop de gens dans le commerce de détail,
mais pas assez de marchands-détaillants dignes de ce
titre.

Au moins vingt-cing pour cent de ceux engagés dans
le commerce de détail pourraient en sortir sans que
leur disparition cause la moindre géne au public con-
sommateur, bien au eontraire. car celui-ci obtiendrait
de ce fait un meilleur choix de marchandises et un
meilleur service, car les autres marchands rivaliseraient

d'ardeur pour avoir des stocks mieux assortis et plus
considérables de manicre a assurer un service plus ef-
ficace.

Un des maux du commerce au Canada et non des
moindres est 'imprécision et le relachement de notre
systéme mercantile, permettant a toutes personnes de
tenir commerce, sang ¥ rien connaitre et non seulement
de courir a la ruine, mais d'y entrainer le marchand
[égitime qui est obligé de lutter désespérément contre
des méthodes déloyales de concurrence et contre 1’ac-
tion malsaine de marchands sans csrupules. Placé en-
tre le fléau des maisons vendant par correspondance,
les clubs coopératifs, les marchands sans principe, le
commerc¢ant honnéte se trouve dans une position bien
difficile.

QUELQUES QUESTIONS QUE DEVRAIENT S8E
POSER LES MARCHANDS

Vos comptes font-ils état des ventes et des factures
séparément ou mensuellement ¢

Tenez-vous un livre **d’achat’™ qui montre le mon-
tant total acheté?

Savez-vous le montant d’argent que vous ¢conomisez
par les escomptes sur factures

(‘ombien de fois prenez-vous de stock?

Faites-vous a l'inventaire prévision poui déprécia-
tion et stock mort?

Tenez-vous compte de la dépréciation des fixtures du
magasin, ete.?

(‘aleulez-vous cela sur le prix d’achat ou de vente?

Savez-vous combien de fois vous écoulez votre stock
par an?

Votre stock est-1l trop gros ou trop petit pour votre
montant d’affaires?

Etes-vous assuré, et votre stock et votre aménagement
cont-ils pleinement protégés?

Savez-vous le pourcentage de dépenses de vos ventes
totales?

Savez-vous le pourcentage de profits. bruts de vos
ventes totales?
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