
LE PRIX' COURANT

Cuirs.--Le marché du cuir est très peu
.ferme et les demandes sont peu satisfai-
sautes. Ceci se comprend assez facile-
nment si l'on considère que les comman-
des qu'ont actuellement en mains nos
manufactu-riers de chaussures sont beau-
coup moins considérables que les ann"ées
dernières. Par suite de cet état de cho-
ses, quelques cotes du cuir ont su'bi une
baisse, notamment le cuir à harnais qui,
de 3-6c. à 37c. par livre, est tombé à 34c.
et 35c.
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Quincaillerie.-iLes- prix des articles de
quincaillerie ont subi bien peu de modi-
fications dans le cours de la semaine.
Les seuls changements que nous avons
à noter sont pour le plomb à saumon,
qui, de $5.75 à $6 par 10) livres, est tom-
bé à $5.25 et $5.-50, soit une diminution
de 50c. Une baisse analogue affecte les
cotes des tuyaux de plomb. Ils se ven-
dent de $5.75 à $6.25 présentement. Un
calme relatif affecte le commerce de
gros. Les négociants, tout de même, re-
çoivent d'assez bonnes commandes. Les
marchand-s-détailleurs n'ont pas à se
plandre de l'état présent des affaires.
En général. ils dise-nt qu'elles sont bon-
nes.

POUR ATTIRER LA CLIENTELE

Chaque année les commerçants rivaux
déploient des ressources de plus en plus
grandes pour attirer la clientèle et on
voit cha-rue année un plus grand nombre
de marchands aller à la recherche des
clients au lieu d'attendre que ceux-ci en-
trent dans leur magasin. Beaucoup de
personnes aux idées conservatrices peu-
vent s'objecter aux expédients employés
pour attirer la clientèle par des hommes
plus jeunes et plus énergiques; mais Il
ne faut pas oublier que l'adaptation aux
circonstances est la loi du succès, que
les usages, qui ne violent pas les princi-
pes justes acquièrent une sanction après
qu'ils ont été adoptés par la majorité P

que la véritable sagesse consiste à .se
_onformer à ces usages. Par exemple, Il
fut un temps où peu d'épiciers faisaient
de la publicité. Peu à peu des hommes
entreprenants mirent à profit les jour-
naux locaux ou envoyèrent des circulai-
res pour informer le public de ce qu'1ls
avaient à vendre.

Aujourd'hui presque tous les épiciers
annoncent leurs marchandises; ne pas
le faire c'est perdre un des meilleurs
moyens reconnus d'attirer la clientèle.

Il y a des moyens parfaitement légaux
et recommandables d'arriver à ce but ;
niais il y en a d'autres qui sont démora-
lisants et que nous ne recommandons à
aucun marchand d'adopter, et si nous
pouvons indiquer un principe suivant le-
quel on puisse tirer une ligne de dé-
marcation entre les deux catégories, cela
pourra aider beaucoup de marchands .à

EN ECRIVANT

suivre une politique juste, dit le journal
"American Grocer". En principe nous
dirons qu'il faut recommander tout ce
qui contribue à développer un commerce
régulier, fait de bonne foi, quand mêmae
cela serait une innovation, tandis que tout
ce qui est contraire aux principes* étv-
blis des affaires, quelque bons que les
résultats puissent sembler, ne doit pas
être regardé favorablement.

Par exemple, une circulaire bien rédi-
gée, attirant l'attention du public sur le
magasin et les marchandises qu'il con-
tient et envoyée à tous les habitants de
la ville, peut être considérée commeune
innovation; mais cette circulaire a pour
but immédiat de pousser les clients à
faire des achats réguliers, c'est donc une
excellente idée. Mais la promesse d'un
cadeau consistant en un grand chromo ou
une théière en métal à chaque acheteur
d'une livre de thé est une déviation tes
principes d'un commerce légitime, qui
ne peut pas être approuvée. Une pei.
sonne qui achète un article a le di-oit le
recevoir la meilleure valeur qui puiss
être fournie pour l'argent, après que lP
vendeur a prélveé un certain profit, et
cela ne permet pas de distribuer d'autres
articles comme cadeaux. En outre, ce
système encourage les acheteurs à re-
ohercher ce à quoi ils n'ont aucun droit
et nous croyons 'qu'au point de vue pra-
tique il ne donne aucun résultat bon et
permanent.

Le même principe s'applique aux ven-
tes au rabais. Dans tous les cas où le
prix d'un produit est abaissé, ou bien
dans ceux où les transactions sont me-
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