LA BONNE FOI EN AFFAIRES

Des polmiques intéressantes ont eu
ileu, dit le “ New England Grocer", au
sujet de savoir si un commercant doit
dire la vérité en ce qui concerne les mar-
chandises qu'il vend. Quelques-uns sont
d'avis que, s'ils disent la vérité sur leurs
marchandises, beaucoup d'entre elles ne
pourront se vendre. En partant de ce
point de vue, ils prétendent qu'un mar-
chand est justifiable de ne pas dévoiler
les défectuosités qui existent, dans des
produits alimentaires, dont il est re-
connu que la qualité n'est pas de tout
premier ordre, et de compter sur l'igno-
rance de l'acheteur pour écouler ces ar-
ndles défectueux.

Beaucoup diront que ce sujet doit étre
discuté 2 un point de vue purement mo-
ra., il faut se souvenir que la morale a
sa place en affaires et que, plus la mo-
ralc est développée, méme dans 1'épice-

rne de détail, plus les affaires y gagne-
ront.  Plus un marchand s'applique &
faire un commerce honnéte, plus il en
résulte de bien-étre pour lui-méme, pour
ses clients et pour tous ceux qui sont
intéressés directement ou jndireetement
A ~es affaires.

I’honnéteté du bon vieux temps est
I capital le plus profitable au commer-
cant D'aucuns disent que c'est la meil-
«ure chose & la longue, impliquant par
1A que celui<i qui désire faire une for-
tune rapide, peut employer tous les moy-
“n~ qui lui semblent bons pour y arri-
vor D'aprés cette hypothése, un homme
anrait le droit d'offrir en vente des mar-
chandises d'une infériorité notoire, sim-
Pmient pour s'en débarrasser. Peu im-
i*te que l'acheteur soit trompé ou non.
"1 ‘mporte que la réputation de ce mar-
‘hart ou celle de quelqu'un de ses amis
cho~ffre:  c'est de l'argent qu'il cher-
¢ i conquérir et non une bonne répu-
‘aton D'aprés cette maniére de voir,

~ait  donc justifié d'employer
moi-n quelconque pour obtenir cet ar-

wen!

¢ une erreur de croire que vous

il moins, lorsque vous dites la vé-

710 n'y a qu'une fondation sur la-
T niise étre érigé un’ commerce so-
I Cest I'honnéteté rigoureuse et de
tnn du bon vieux temps. Cette
Mut probité ne s'abaissera pas a
ke rie, quelle qu'elle soit, pour ga-
Shey ‘*ment quelques sous. Le mar-
“hant uioa cette probité dira a un cli-
certains articles ne sont pas de
A v quils devraient avoir, mais
fli i les avoir A un certain prix, s'il
C'est alors affaire a l'ache-
l‘“ I veut acheter en connaissance
"4 -~ ie marchand n'a rien A y voir.
i =erait fautif, ¢'il me falsait pas
MGG, o

les défectuosités de la mar-
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chandise, et laissait le client i'acheter
comme manchandise de bonne qualité.
Un marchand suppose-t-il un seul mo-
ment que tous les acheteurs ne :avent
rien sur la qualité des marchandises?
Assurément, tous les acheteuis ne sont
pas des experts en tout; mais chacun
d'ux a quelque connalssance au sujet
d'un certain article, et découvre rapide-
ment tout défaut plagant cet article A
un rang inférieur. Si ces marchandises
ont été vendues comme parfaites, quand
méme clles n'étaient pas garanties on
mots si  nombreux,
souffrita sdrement,
l.a personme trompée en informera ses
amis, et la nouvelle s'en répandra r1api-
dement. 11 est plus facile d'empécher
ces histeires de prendre naissance,
d'arréter leur cours,
sont répandues.
Dans bien des cas

le commercant en

que
une fois qu'eiles se

, un client est trom-
pé, sans que le détailleur sache quoi que
ce soit sur la qualité des maichandises. .
Celles-ci sont achetées pour des mar-
chandises répondant A la qualité type.
Si elles n'y répondent pas, la faute en
est au manulacturfer, non au distribu-
teur, ¢t encore moins aun distributeur dé-
taillant. Mais si le détailleur a le moin-
dre doute sui la qualité des marchandi-
ses, il devira s’assurer du bien fondé ou
du non fondé de ses soupcors, avant de
procéder 4 la vente de ces marchandises.
Il devrait s’assurer par lui-méme que
tous les articles sont bien tels que re-
présentés, avant de les vendre; autre-
ment il laissera supposer que des man-
chandises sont ce qu'elles doivent étre,
alors qu'elle¥ sont défectueuses.

A dire viai, c'est ce qu'il y a de phe
dans la pratique qui consiste a 1é&duire
les prix. Ce n'est pas tant l'action dé-
moralisatrice exercée sur le commerce
pai la réduction des prix, qui est & crain-
dre, mais bien plutdt le fait qu'un stock
plus ou moins médiocre est offert a des
prix réduits. Cette pratique attire une
certaine classe d'acheteurs, mais n'est
pas avantageuse, et produit toujours plus
ou moins de mécontentement. Bien plus,
les commerc¢ants qui ont 1'habitude de ré-
duire les prix - conservent rarement la_
nmeilleure clientéle de leur localité, mé-
me quamd ils réussissent urne fois a/l'at-
tirer. Ils n'ont comme clierts que les
a(-he-tén1»s a la recherche d'unc honne
anbaine, de bas prix, soit pan nécesecité,
soit pour le plaisir de la chose. Ces der-
niers n'ont besoin d'aucune sympathie;
yuant aux premiers, ils ont la pitié de
tous les marchanids honnétes. l.e Prési-
dent Roosevelt a dit que tout homme de-*
vrait agir franchement. Il n'agit pas
franchement 1'épicier détailleur qui vend
des marchandises défectueuses en ‘quoi
que ce solt. I1 trompe le client. Si ce
luji-ct s'en apercoit, et il y a bien de§
chances pour cela, le nombre des -ache-



