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que- les consgommaiiteurs non producteurs. Dut reste, cet-
te hausse nio mîet pai d(anger la capacité d'export&-
t ion parce que les manufacturiers des autres pays sotîf-
freîit encore bient plus dut manque (le matières premnië.
res ot dle la hausse géniérale des prix.

Le mnîsique de' cuivre, (le fer, deC laine, ete., dû à I 'é-
piiicnent dles stocks4 et aut manque de la unain-îl'oeu.
vre nécessaire p>our ri-créer cei stocks existe autant
dans lets autresi îîa's qu'au ('anada.

lin grande majorité (les manufacturiers européeiiq
%otîffretît plus que nous (ti manque dles matières pre'-
mières. Quant à lit main-d'oeuvre, l'Europe en man-
que totalemenit crsi raison tle l'énorme demande des in-.
iltiRtries de, guerre.

Voilit quîelques-unecs dem réflexions qui viennent ài
l'esprit (le notre populiation à Vi eure présente en ce qi
voiierie lit situat ion actue<lle. et si niouis jetons un re-
gard vers l 'horiz.on nous ne- manquons pas non plus <le
nious livre-r à les raisone<nîientq donît l'avenir seul polir.
rit 110118 dire lis justessie et la vale'ur. Quelle sera tii-
tre situantionî écoiomique iislat guerre?

Notre énorîne exportation, causée principalement par
un itin uginentat i<mî dle la demande et une diminution de4
l 'offre <lie la guerre a occasionnées dtans beaucoup de
pays. diminuera niécessairemenît (le beaucoup après lis
guerre. lan demndtie diminuîera et l'offre. augmente-.
ra sur les lieux de< la consommation. De même. nos5
exportations dlans les pays en <lehorsi <le la zone <le
guerre déclinieronît iinévitablemnît. elles aussi. car là
concurrence <le l'Europe sur ces marchés renaîtra lens-
tement, mais sûrement. Mêéme ens dehors <le nos ex.
portationîs les munitions, il y aura certainement, après
la guerre. une grande diminution (le notre exportation
e'n général. parce que lat pro<lîtction les articles <le paix
augmentera dans toits les autres pays <lu monde. Nous
serons obligés de' faire dles réajustements pour arriver.
si possible, à maintenir les avantages acquis. mais il
nous sera absolumnît iimpossmile <le maintenir le volti-
mie de notre exportation présente. Il vaut mieux ne-
pas se faire illusion à cet égard.

Et c'est. en vue( de cette dlépression passagère que
nous devons nious armer, éconoîniqîtement à présett
que nîouts jouissons dI'une prosplérité enviable et qu'il
nou s est possible dle ntous orienîter vers le progrès fi-
t ur, par le proigrès mêtme <luii nous favorise act uelle-
ment.

LES BIENFAITS DE L'INFORMATION

Toute personne (tans le rntnui(re doit. si elle veut
se mainteniîr et progresser, avoir ait moins une source
d'in forinat inns générales où puiser journellement pour
la guider dtans l'art difficile duit égoce et dans le res-
pect (les lois co)mmerciales9 tiu pays.

Le plus courantt de ves îîté<iumiis dl'information et le
puluts utite~iiieontestableineîit est le journal dec eoînmer-
ce dont la lecture comnstitute à lit fois uîîe instructioni
précieuse, unt reîmos bienîfaisanît et une source d'infor-
matiomns indispensable à la bonnte marche <les affaires.

Lie commerçant qui se dit pouv~oir se passer de la lec-
titre <l'une feuille commerciale quelle qu'elle soit est un
hoinn gonîflé <le prétentions qui îî'a jamais su discer-
mer les avanîtages <le cet organe <où il peut puiser non
seulement <les conseils, mais aussi acquérir la con-
naissance exacte et sans cesse changeante des prix du
marché. Il est un proverbe qui dit: "On apprend à
tous âges". Oti pourrait ajouter: on'apprend à tous

instants, et nil ne dlevrait laiýehapper l'occasion,
de puiser <lu savoir danîs les joumaux commerciati\
d 'une leturc jacile et remplis d'une information qu'
I 'on plourrait qualifierd<'in<lispensable. Peut-on franche.
alient conc'evoir que certaines personnes aient l'esprit
aissez étroit pour excuser du prétexte d'économie le d'..
faut dI'abhonne<muent à tini journal du comamerce. Bell'.
técuniotstie. en <'f fet, (lue celle qui pour épargner unt'
soueiript ion <le 21/.. dollars, vous prive des nouvelle,%
<'onti er('ial<'s et suîrtoutt <les renseignements relatifs Îlit fluctuiatioan <les prix et vous fait perdre par le fait

ièlie <les c'entaines (le dollars au cours de l'année.
l'oîiibieii (le personnimes se sont plaintes ces dernier-,

moî<is, d 'avoir été prises par le système de primes dé-
niommé -'nileagc scrip"' et d'y avoir perdu du temps.
de< l'argent et miême les clients, sans compter qu'elles
se- trouivaienut en contraventioni avec la loi. Beaucoup
il(, mîarchandis ont regretté amèrement, dans ce cas par.
ti'uilier <le ni'avoir pas profité de l'information. qui les
<'mit éloignés <le cette aventure, cause d'ennuis et de
îî.rtes ultiples et ils ont compris combien la lecture
îles articles é<'rits dans le Prix Courant à ce propos au-
rait put leur être utile. Ce n'est là qu'un exemple en-
ire tmille, mais il souligne <l'une façon évidente la né-
<'essité qut'il y a pour le marchand soucieux de pro-
grés. dle suivre avec intérêt le cours des événements
conimerciaux relatés et commentés dans un bon jour-
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UN ABUS FACIL A REPRUM

Le prinîcipe' <le coopération qui doit régner parmi les
vlaisses î'<îmrnerciales ne doit pas seulement se manifes-
te'r dlans les rapports de patron à patron, mais auss
doit avoir sons ap)plication courante dans les relations
quii existet eiitre le mnarchîandl <le gros et le marchandl
dlétailîlanît. Il est mille petits détails où ce sentiment
tl ''î t r 'aiîli' inttutelle pourrait prendre place et donner
titi toi <le courtoise condescendance aux rapports de
cît»s deux <lasses commerciales bien distinctes que for-
mni(it le grossiste et le détaillant. Malheureusement, il
ni'est est pas toujours ainsi dans la pratique et l'on voit
jiarfios (l 'une part. <les marchands de gros manquer de
v'nurtoisiè enivers <les marchands-détaillants et trop
.-<oiveît les marchands <le détail se montrer <l'une exi-
gyeil iiiliiainie envers leurs fournisseurs. Comme il

erit facile pourtanît <'arranger les choses en y met-
tait titi peus du sient de part et d'autre!

Il est regrettable dise certains marchands-détaillants
sei montrenmt véritablement intransigants à l'égard des
livreurs par exemple. Les. maisons de gros ont, en
géntéral. une équipe très serviable d'hommes de livrai-
soit qui ne rechignient pas <levant la besogne et ont pour
principe dle donner satisfaction aux clients.

Mýais ce n 'est pas unelraison pour que certains mar-
î'liaîîds-<létaillajats les astreignent à des tâches au-des-
sus (le leurs, forces ou leur fassent perdre leur temps en
compliquanît inuitilement l -eur travail. On a vu des dé-
taillanîts forcer <les livreurs à nettoyer la neige de leur
<'our pour pouvoir y faire entrer des chargements;
di'autres obliger des livreurs à monter aux deuxième
ou troisième étage de leur maison des charges consi-
dérables. ri y a là un abus certain qu'il serait bon de
voir disparaître dans l'intérêt du commerce.
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