
LE PRIX COURA1NT

LA BONNE FOI EN AFFAIRES

Dee polémiques intéressanies ont Qiî
:îeu, dit le "Naw England Grocer", aiu
SuPit de savoir si un commerçant (loit
-lire la vérité en ce qui concerne les mar-
vliandlses qu'il vend. Qu'alquci-un sont
d'avis que, s'He disent la vérité sur leurs
iiarcdialîes, beaucoup d'entre cilles ne
poutrront se vendre. En partaint dle ce
l<olnt. de vue, Ils prétendent qu'un rnar-
eiîand est justifial>le dle ne pas dévoiler

I défectuosités qui existent, dans des
imidults alimentairesq, <dont il est re-

tvInnu que la qualité n'est pas le tout
Ibriier ordre, et de compter sur l'igno-
rance de l'acheteur pouîr écouler <<es ar-
ut <'s défectueux.

Bteaucoup diront que ce sujet doi êtrte
ii. té à un point le vue puirenment mo-
ra., il faut se souvenir que la morale a
sa place en affaires et que. plus la nio-
ra;î' est développée, même dtans 'pc-
rw, (le détail, plus lets affaires y gagne-
rui't Plus un marchand s'applique à
fart'. un commence honnéte, pilus il en

î'sî.ede bien-être pour lui-même, pour
si-s clients et pour touts ceux qui sont
nî.ressés direeteien t out in <Ilreetemm it
àap affaires.

I.lionnéteté du bon vieux temps est
i-- iapital le plus profitable aut ranmer-
çani D'aucuns disent que c'est la meil-
tlirt chose à la longue, kmNpiqiant par

:à que celui-ci qui désire faire une for-
'tl'rapide, peut employer tous les moy-

'a'i qui lui semb-lent bons pour y arrn-
%' DJaprès cette.hypothése, un hoinme
a'î;',a:i li, droit d'offrir en vente des mar-

s îu.î<~d'une Infériorité notoire, slm-
"iit pour s'en débar'rasser. Peu im-

que l'acheteur soit trompé out non.
P- iporte que la réputation de ce mar-

ht o tu celle de quelqu'un de ses amis
'1,'~.ff~t'c'est (le l'argent qu'il cher-
t on<tqurérir et non une bonne réq)u-

'a D: 'après cette manière de voir-,
-1i donc justifié d'employer linr

111ieti qulcoque pour obtenir cet ar-

*une erreur de croire que vous
moins, lorsque vous dites la vé-
In'y a qu'une fondation sur la-

'I" ise être érigé un'colmmerc-,e Bo-
-st l'honnêteté rigoureuse et <l'e

('' lu bon vieux temps. Cette
probité ne s'abaissera pas à

rip, quelle qu'elle soit, pour, ga-
!1-ment quelques sous. Le mai'-
'a cette probité dira à un cil-

* t riain articles ne sont pas de
* qu'ils devraient avoir, mais

.' <s avoir à un certain prix, s'il
C'est alors affaire à l'ache-

*i veut acheter en connaisssne
--. ~ lé marchand n'a rien à y voir.

îéroit fautif, s'il ire fa"ist pas
c -tr, les défectuosités de la mai'-

Epiciers,- avez-vous
remîarqué la constanî-
ce des v'entes d'O-
RANGE MEAT?
Pas de muouvemuent
spasmodique eîî hîaut
ou eîî bas.

C'est exactemlent ce
q iu e nîous aîîîîoîs. t

B3ieîî entenîdu, nous
pourrionîs pousser ses
venxtes par unîe pu1-
blicité abondante et
coûlteuse ; inais

Oran ge
Meat
fait lui-mîêmîe sa ré-
c 1 a nii e, solidement,
égalemîenmt, régîtliè-
renienît, justemnt
parce qu'il est ici et
veut Y rester.

Les épiciers semblent
'apprécier niotre poli-
tique, car nous avons
certaineilient leuîr fa-
veu r.
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ohandise, et laissait le client TI'acheter
comme marchandise <le bonne quali1té.

Un marchand supposé-t-ii un seulJ mu-
menit que tous les ache-teurs ne t avent
rien sur la qualité <les narclîandh"s?
Assurinient, tous les aclîiett'ut s ne souï
pas d&% ex~perts en toîut; tualicun<'
l'eux a quialque connalssauc e aut sutjt

d'un cttain article, et dléc'outv re rapide-
nient tout défaut plaçaiA cet art iclte à
un rang inférieur. Si i(es mia rchand isecs
ont( été ve'ndues comine parfaites, quandt

lnime elles n'étaient pas garan1iý,s <en
mlotta si nonmbreux, le cominme'rçant <-n
i<ufftiîa sûir<'nent.

La pe-rsonniie trompée en Infonnin ses
amis, et la nouivêlIQ s'eu répandIra tapi.
dement1. Il est plus facitl'eané'
t'î'S hlsta;.ires île lurî'ýn.lire tîaissani q'<ut'
tVarrt'êer leur co<urs, une foisu~'e se
sonlt répandues.

D)ans bleni d4ls cas, iioi c- enu st t<oil-
iré. sans, que le- détaillleur sa< lie qluoi que
c'e soit sur la qualité des nuiaith.Iandises.
<'i'les-<i soînt aelheté-es l>our dles tuai--
<'handIses r'épondant à la uîuallJité type.
Si elles n'y répondlent îas, la faute (1n
(->;t aut manitta(ctuir, non ail stA't
tr. ct encot e moins out distri loti t'îr dlé-

tai liant. Mlais si le clétaill-au r a lei' aî<in-
<Ire (toute sur la qualité des marchandi-
ses, il devin s'assurer <lu Ili fondé out
<lit non fondé <le ses sou:pçorns, avalat de'
îîoî-édir à la vente dte <'esma'hnls.
Il devrait' s'assurer par li-mnême que'
-tous les articles sont bien teils qut' re-
présentés, avant Lie les vendît': atr-i-
ment il laissera supposer que dles miai'-
chanîlises sont ce qu'elles udoivent tHie,
a lors qut'el'lee' sont îléfeetiîeuîses.

A dilxe viai, c'est ce qu'il y a (lé. lite
dans la prattqite qui consiste à téuluire
les ut ix. C'e n'est pas tarit l'ai tion dlé-
moiallsatrice exeicée sur le <<fjlntft'
par la réduction les prix. qui îs.t à c-rain-
tire, mals bien plutôt le fait qu'un sto<'li
plus <>u moins méýdixoc-gt offei t à les
prix réduits. Cette pratique at-tire une
certaine classe cd'achetctu'rq, niais n'es.t
pas avantageuse, et produ<it toujours pluts
oit moins de méon.tentemnent. Bien pulus,
les comamerçants qui onit l'habitude <l'e re-
<lutIr.' lots prix conserven-t r-arerncnit lameilleure clientèle (le leut'* localité, mé-
me quandc ils réuississent tarev fois A'l'at-
tirer. Ils n'ont comme clienits que les
avhetenrs à la t'erherceh d'uni' bonne
auba ine, <le bas paix, soit pai:né'~i#
soit polir le plaisir <le la chose. Ces der-
niers n'ont Iesoin d'anutne sympyathite:
quani aux premiers, ils ont la pitié i!d
tous, les marchands honnêtes. Le Prés-i-
ilent Roosevelt a <lit qute tout homme île-*
vrait agir franchement, Il n'agit î>as
franchement Il'épic'ier détail cu qi, ve.nd
fies marchandises défectueuses en 'quoi
queb ce soit. Il trompe le c'lient. Si ùoý
lui-Ci s'en aperçot, et 1-l y a bleu ded
cances polir cela, le nombre des ache.
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