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Avec le p'ésent numéro, LE Paix
CounANT commence sa troisiène
année. En entrant dans cette nou-
velle période de notre existcnde,
nous tenons à remercier cordiale-
ment nos amis de la sympathie
qu'ils nous ont accordée et à les
assurer que nous continuerons à
ne rien négliger pour. rendre notre
journal intéressant et- utile à nos
nombreux lectçurs et à chercher
par tous les moyens possibles à
augmenter son utilité.' •

LE SEPTEMBRE

L'échéance du 4 Septembre est
le terme des billets, sogscrits en
paiement de marchandisea vendues
à 4moisdu 1er mai; et comme
une qraqîde partie (les imarchaidi-
ses d été, nouveautés. chapellerie,

-chaussures, etci est facturée à 4-
mois du 1er .mai, le 4 Septembre
est -une des échéances les plus.
chargées du calendrier. commer-
cial. .

Il devait donc être intéressant
de constater comment o.n avait fail
honneur à cette échéance et de
tter le pouls, pour ainsi dire au

.commerce en constatant comment
se fait la circulation des fonds.

A la banque de Montréal, - M.
Mekedith arn nil -i@ilEt
que l'échéance à la- banqu,,e était
très chargée niais que es paie-
ments avaiêit été neilleurs qu'il
ne s'y attendait. Il semble que le
sent iment généralsest plus confiant
devant la perspective d'une excel-
lente récolte, les colledtions d'ail-
leursse soul sensiblem-ent hmêélicî-

rées duis quelques jmurs. -
Ala ban ue du I>eliple, M. Bos-

quet est parfaiteéÎint satisfait du
rsla.Naturellement-il yae
MIvJav i~ivIu m'Ile Pin

qu 'on ne s'y -att.endait,.ce qui lui
permet de constater ce fait, c'est
que les dépôts ont été considé-
rablesce qui -prouve que les col-
lections sont meilleures et que lea
fcnds sont fournis en plus grande

roportion par les faiseurs. mêmes
e billets.
A la banque des Marchands, M.

Shaw nous a'dit que sur 1,200 bil-
lots échus le 4, il n'y en a eu que.8 protestés.

A la banque de Molson4 M. El-
liott est très satisfait de la façon
dont, on a fait-honneur aux bil ets

A la lnuique C(niadienne du
Co-îîmmerce, M.'rmnbie, le popu-
laire géranmt., s'es.t ée larîé t res a -

tisfait. l'as un *"ult des hl t Iî' s t
comptés par la banque et échus le
4 n'est allé au protêt.

A la banque dillchelaga, l'ehé-

Le Canadien publie des docu-
ments d'où il ressort qu'une mai-
son de banque de Londres a offert,
de se charger de la conversion de
la dette de Québec, aux termes
sujvants: -annuités de £34,500 pen-
dant 5 ans et prime en faveur de
la ville de $300;000. -

Or la partie de la dette de''Qué-
bec qu'il s'agit de ·convertir exige
une somme-de £41,204,11,2 par an-
née pour le service des intérêts
seulement. Il y a donc, sur ce pre-
mier point, une économie annuelle
de £6,700 avec les annuités ; la
ville se trouvera libérée complète-
ment du capital en 65 ans, tandis
(lue, actuellement, le capital tout
-enbier reste dû.
--D'autres propositions 'ont égale-

ment été faites et l'honorable M.
Langelier, maire le Québec, doit
11résenter un rapport sur ces pro-
positios à In procliaine séance du
conseil de ville.

Mais si l'on s'en tient à la pro-
position dont parle le Canadien, -on
trouve que les-annu'ités de £34,500,
soit en mocranaie canadienne $167,-
67, représentent 4.83 p.c. sur le
capital de la dette anglaise qui est
de $3,478,716.67;· et en retranchant
1 p.c. d'amortissement pour recons-
tituer le capital çn 65 ans (d'dprè

s au rit Fonciér de
France) l'intérêt n'est plus que de
3.83

Maintenant, il y a la prime de
8300,000-<dont il faut tenir compte;
or cette prime, ajoutée au capital,
réduit l'annuité à 4.33 p.c. ce qui
donne pour le pair des débentures
un intérêt net de 3.33 ,pc. ,

Nous i ne cacbons pas que ce
résultat n.ous semble si merveil-
leux que nous avons peine ày

la propesftion est faite àeh---o-ne
foi et par une institution respon-
sable . faut avouer que les. finan-
ciersi de Québec ont mieux réussi
encore que ceux de Montréal. •

Dans tous les cas il restera
Prouvé que la conversion est pos.
sible à des termes très avantageux,
et nouis espérons--que, le gouiverne-
ment de Québec profitera de cette
occasion pour reprendre les négo-
ciations our la con'ersion do la
dette de province.

METTEZ-VOUSA SA PLACO

il est toujours de mode de parler
du maintien des commis *vis-à vis
la clientè. Chacun a sa théor -n jet et si l'on examinece4e
thé~lie. om v trai-pra toujours ine
t ··-'1'w ' dose i n-)tile. Admet-

t1unjs qu esl cojM is .n' Is t p e
.ouijours aush poIQs qu'1ils le de-

aux-quelles sa patience est mise
par la clientèle; ils pourront alors
s'épargner et .épargner aux com-
mis une foule de 'froissements et
enfin d compte, obtiendront d'eux
un servIce beaucoup plus agréable
et satisfaisant.

... (Canadian Grocer.)

SOYONS OINNÊTÊS - -

L'honneteté,-lhonorabilité ans
les transactions, voilà une des p us
beollsà une desui '

guer un marchand. Nos pères,
quoique t descendants . des Norz
manide, lIious ont laissé' sur ce

goint de beaux exemples,. que,
malheurlesement, le contact avec
d'autres pationalités plus astu-
cieuses, a fait oublier A, plusieurs
(e nno compatriotes Qn (lisait au--
trefuis d'un canadien que sa parole

- J)h 4urairiu. .
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.fRepr.Mno n en Frrnce par: En somme donc, la situation s'a-

Lsn CompTnFe Commraciux FRANC iéliore, la confiance revient, l'ar-
.8 rue des I'(titeu Ecurie. Paris. gent circule mieux et tQut indique

que la saison procharé sera plus
satisfaisante our le commerce que

ME 1 celle qui s'ac ève.

A NOS LECTEURS. LA CONVERSION DE LA DETTE

yraient, il n'en est pas moins vrai
que les clients ont souvent eri par-
lant aux commis des manièrés peu
gycieuses qui naturellement atti-
rent de la grossièreté tie la part des
commis qui les servent.

.Pourtant pour le commis, la pa-
tience ne doit jamais cesser d'être
une vertu et un bon vendeur ou
une bonne vendeus. ne se montre-
rontjamais de mauvaise humeur,
mais sous la plus forte provocation.
Après -l'affabilité des manière, la
qualité la plus importante pour un
commis, c'est le gang froid, car on
n'aime pas à avoir affaire à un
commis brouillon, qui perd la tête,
et. lorsque la saison active est arri-
vée. dans les grands magasins de
détail c'est le commis .conservant
le mieux son sang-froid qi, inva-
variablement réussit le*mieux. .

La promptitude est une qualité
essentielle et l'obligeance une qua-
lité nécessaire: Maie ce qui est du
plus grand avantage pour le dom-
mis- c'est la faculté de lire-le ca-
ractère du client sur sen w"ge. Si
cette faculté est accompagiIée de
celle de s'adapter à la situation et
et-aidée d'un esprit assez bien in-
formé pour pouvoir flatter légère-
ment, la. manie oue l'on pourra
découvrir dans l'acheteur, ce sera
tout près de la perfection.'

L'affaire d'un vendèur est natu
rellement, de vendre des-marchan-.
dises; niais c'est aussi son devoii.
de faire du magasin un endroit
agréable pour les clients, et sur-
tout de faire en sorte qu'en s'en al-
lant ils soient parfaitement satis-
faits des transactions qu'ils vien
nent de-conclure. On peut y arri-
ver sans donner plus que les poids
ou que la mes re, -egqui serait
manquer au devoir du commis en-
vers e patron, et ce qui serait tout
aussi repréhensible que de dor.ner
moins 4lue le poids ou la mesure,
tricherie. dont en définitive le pa-.
tron finil -par porter toute la, res-
ponsabilité.

Mettez-nouti à Fa place, c'est un
excelleut conseil à. mettre en pra-

der- quelles qualités il voudrait
avoir chez -ses employés s'il était
lui-même patror) et il doit se* con-
duire en conséquence. 'Un p-tron
qui peut, en, imagin'ation se'pla-
cer derrière le-comptoir et se regar.
der du même point de vue que ses
commis, traitera .bèaucoup mieux
ses commis et réussira beaucoup
miiieux dans ses affaires.

De même pour les clients, qu'ils
se mettent à la place du. commis

1cro re de i) Pm;ar nhnýA - ' ;

valait un écrit. -N'avou-s-nous pas
fait en sorte que; l'on préfère au-
jourd'hul un écrit à notre pafule ?

Dans lescommerce surtout, dans
cette suite de -trnsactions jo6rna-
lièresEod l'honorabilité des parties
est la seule-garantie de l'exécution
des contrats, nous. somnies trop
souvent témoins de manques -de
parole et de répudiations d'enga-
gements. La hausse- d'uçe mar-
chandise est-elre survenue, il y a
des gens qui tâcheront d'éluef les
ventes faites à plus bas prix et non
livrées. Si c'est une r baisse. on
verra les acheteurs canceller leurs
ordres, donnés cependant tout à
fait librement et de propos deli-
béré. Une marchandise ne plaît
pas, on la retourne au magasin' de
gros sans excuze, sans -indemnité
et sens même payer le coût du
transport. Est-ce bien . honnête,
tout ça?

Bien entendu, nous -ne voulons
pas dire que ces pratiques soient
gér.érales dans notre commerce,
mais elles y sont assez fréquentes
pour être remarquées et pour cau-
ser beaucoup d'ennui et de pertes.

Nous aimons à espérer que nos
lecteurs ne figurent pas parmi ceux
qui font ainsi mentir le bel. éloge
que l'on fiaisait de nos pères. " Sa
parole vaut un écrit " et que tous
lorsqu'ils ont une bon-ne fois arrêté
une transaction conclu un marché,
considèrent leur honneur stricte-
ment engagé à exénuter les con-
ventions telles qu'elles ont été con-
cl--es.

Le Bulletin des Halles et Marchés
évalue la récolte de blé èn. France
de 110,000,000 à 115,000.000 d'he.
tolitres; d'un autre côté, le minis-
tère de l'agriculture l'estime à 120,-
000,000 d'hecialitres .(280,000,000
de niñùots):ý Si cette dernière éva-
luatioti est eiacte, laFrancen'aura
que t?ès peu besoin d'impor'er du
blé jusqu'à la prochaine récolte.

--

. VENDEZ VOS RECOLTES

'ollemomnent où tous nos -marchands de la cafipagne de-
vraient insister~pour. faire coin-
prendre aux cultivateurs qu'il et
de leur intérêt, de vendre le plus
tôt possible les produits de leur
terre. Nous ne saumions trQp insis-
ter là-dessus, la crie commerciale.
que nous traversons depuis d'un
an, par suite de 14 mativaise--ré-
colte 'des deux detnières années,
ne.cédera la plade-A une prospéri-
té relative, qu'aui moyen dune
crcultîon plus, active deé l'argent

dans les campagnçs. Or le moyen
de faire circuler l'argent, c'est de
vendre les grains et autres pro-
duitsJQuel- est le marchand qui
ne préférerait pas faire un profit
net de 10 p. c. seulQnent- sur ses
-marchandises s'il pouvait les ven -
dre dès- qu'elles sont entrées au
magasin, plutôt que d'attendre six
mois pour payer 20 p.. c. ? Quel
est l'industriel qui ne cherche pas
à écouler ausêitôt que possible le
produit de son industrie. .

Nous avons déjà expliqué à plu-
Rieurs repri3 ul é5u 1t
avantages pour le cultivateur de
la vente promptede ses produits.
Il gagne sur le poida; ses produits
sont plus beaux; Il jouit ~de l'in-
térêt de son egerit, il n'a pas --
craindre des détiriorations et les
déprédations des animaux, etc. Le
marchand à gùi sa position donne
une certaine influence-et qui com


