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La préténdue errenr qu'il invoque a I'ap-
pul de son opposition n'est nk une erreur
de fait, nl une erreur de lol. Le juge-
ment de la Cour Inférieure est co:firmé
et l'appel renvoyé avec dépens.

Hon. Juge Trenholme, [dissident.| Je
suls d'opinion de maintenir 1'appel. A
mon point de vue, Gariépy n'était pas
compétent pour acquérir le droit qu'il
réelame, par rapport A la licence de res-
taurant en question dans cette cause, en
opposition aux créanciers dun fallli.
L'appelant et tous les créanciers du fail-
If avadent le droit de maintenir que la
licence appartenait réellement au failli
qul était revétu et pouvait étre seul re-
vétu des Insignes de la propriété en
~question. Dans mon opi.ion, ce serait
étendre la doctrine des droits au-dela de
tout précédent dans notre législation, si
nous maintenions le droft du répondant
A la licence en question.

LISEZ LES JUURNAUX COMMER-
CIAUX

Tout homme qui est dans le commerce

se dolt & sol-méme de lire des journaux
commerciaux. Il le doit aussi & la com-
munauté et aux journaux eux-mémes. Il
le doit @ sol-méme, parce que- ses pro-
pres progrés sont” développés par la lec-

ture et 1'6tude de ces journaux; a la
communanté, parce qu'll lni doit toute

I'alde qu'il peut lui donner pour favori-

ser les progreés de la communauté: aux

journaux commercianx, parce que le seul
d'exercer

moyen qu'ils ajent
ﬂuonw,%m—vravulvr leur
surée et ils ne peuvent
on les soutient.

[.es journaux commercianx sont faits
pour discuter des questions commercia-
les. 11 y en a qui traitent des proble-
mes généraux embrassant un champ
vaste et, par conséquent, des questions
qui ont une grande importance indirecte
pour la plupart des lecteurs—mais cette
importance est néanmoins réelle. D'au-
tres journaux se limitent & un champ
plus restreint.

Toute personne raisonnable doit com-
prendre qu'aucun périodique n'est aussi
4 méme de discuter des questions com-
merciales qu'un journal consacré exclu-
sivement a de telles questions.

une in-
existence
exister que si

as-

l.es

compte que ‘le journal commercial est
essentiel & la discusslon de ces sujets,
c'est l'intermédiaire le meilleur et le plus
naturel pour faire connaitre l'opinion pu-
blique sur eux. En effet les journaux
commerciaux sent dirigés par des hom-
mes qui font du commerce leur étude
principale et peuvent ainsi -exercer le
meilleur jugement dans toutes les dis-
cussions sur de tels points. e journal
ccmmercial différe du journal quotidien
et du magazine. Il ne cherche pas 2
donner les nouvelles du jour du monde
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" _LE-PRIX COURANT

on A plaire A Pesprit du lecteur.
sion est d'instruire et de guider. 11
traite des sujets qui probablement pro-
fiteront directement au commercant et
inspireront son esprit.

Si les hommes d'affaires ne donnaient
pas leur appui aux journaux commer-
claux, qui s'occupent directement de
leurs intéréts respectifs, ces journaux
ne pourraient pas exister; les divers
commerces seraient alors sans journaux
consacrés 3 leurs intéréts spéciaux et
en subiraient la conséquence. les jour-
naux ccemmerciaux devraient avoir plus
que l'aide des abonnements; ils
vraient exciter l'intérét sympathique de
tous leurs lecteurs. [1s corregpondraient
micux aux besoins des lecteurs, si ceux-
¢i voulaient offrir leurs critiques bien-
veillantes, suggérer des améliorations,
dire quelles sont les questions dont ils
désireraient la  discussion, contribuer
méme d leur rédaction. :

Nous remarquons que les meilleurs
journaux commerciaux d'Angleterre et
des BEtats-Unis sont remplis d'articles
éerits par des lecteurs. Nous ne savons
pas exactement pourquoi, mais les lec-
teurs de ce journal ont semblé, pour la
plupart, satisfaits de ce que nous leur
offrons, sans contribuer ‘beaucoup par
cux-mémes aux discussions. Nous aime-
rions recevoir de leurs articles, nous ai-
merions les voir participer d'une manie-
re générale A toutes les discussions qui
se rapportent a l'intérét du commerce.
Nous avons confiance en leurs capacités
pour bien s’acquitter de cette tache.
Tout ce quils ont besoin de faire, c'est
d'adresser “une lettre an rédacteur en
chet.”

Il 'y a un autre moyen dont le mar-
chand peut se décharger de sa responsa-
bilité envers soi-méme, envers 1a com-
munauté et envers le journal commer-

cial. 11 peut intéresser d'autres a ce
journal.  Si un nouveau marchand ou-
vre un magasin, l'ancien marchand de-

vrait lui faire prendre un abonnement. 1!
est vrai qu'il mettrait ainsi un instru-
ment de progrés entre les mains d'un
rival. Mais qu'est-ce que cela fait? N'est-
il pas capable de lutter? Si la plus gran-
de circulaiton d'un journal commercial
2ide A faire mieux comprendre les affai-
res, cela n'est-il pas avantageux pour la

Sa mis-—

de- -

Jles marchandises livrées a

un emprunt d'argent a des tan .
ruineux, il est dans le droit ch. .
échapper aux embarras d'argen

La science de I'économivc | "
comprend une partie qui traite . i
a crédit d'une maniére scientiti. . ..
plutét, en temps qu'elles sont ¢i1- - e
sulvant la loi de I'économie. .. - ;-
n'est pas simple et n'offre certui.. ...
pas beaucoup d’'intérét au lecteur .
néral; mais il contient une certaui.
tie si claire que tout le monde ;o . .
lire. Cette partie intéresse chacun d. ...«
—c'est celle qui concerne l'obtentio: .
marchandises 'a crédit des dét ¢
qui nous fournissent ce qui nous - -
cessaire journellement. Etudionz un .1
cette question tant au point de v
sa nature que de sa mise en pratiqgi:

Le systéme qu'on appelait aut: ol
“trust” est connu généralement muint
nant sous le nom de ‘“crédit”. Tout: .~
dans le cas qui nous occupe, les oy
mots ont la méme signification ¢t i1l
quent que le marchdnd a confiance
une b B
personne seront payées & quelque ¢
future; ainsi la personne en qui le s
chand met sa confiance est créditéc dn
tentions honnétes. L'honnéteté et 'l
neur de l'acheteur sont donc supjpo-
former la base de la transaction v
re. Il est évident que, dans un mah 4
de cette sorte, il doit y avoir deux ;.
ties, celle qui vend et celle qui achen
et qu'entre les deux existe, ou devra”
exister, un agrément bien établi, quun’
A 1'époque exacte ol le paiement deve:
étre fait. Jusque 13, la transaction o~
juste et honorable et par conséquent a
I'abri des reproches; mais malheurcis
ment la fragilité humaine entre souv.:
en jeu et vient tout gater. Le vend &
ou l'acheteur, ou tous les deux peuve:
étre influencés par une avidité délov.
ou Jla fourberie et ce qui, maintenu .-
les limites convenues, aurait pu étre e
transaction profitant aux deux
concernées, tourae souvent en une tich
perie et un pidge. Il s'en suit une hu:
réciproque, des invectives, des récriu
nations; on en arrive aux injures etc”
malhieureuse affaire dégénére en
querelle honteuse et disgracieuse.

Personne n'essaiera de nier que l¢ |
vilege de pouvoir acheter & crédit

| [HERE

T &
— hommes d'affaires moedernes—se rendent—eommumanté?>—C& qut est bon pour 1a

communauté, n'est-il pas bon pour l'in-
dividu? Alors pourquoi chaque lecteur
ne s'intéresserait-il pas 4 l'extension de
sa circulation? — [Maritime Merchant].

L'EFFET PARALYSANT DU CREDIT

Quand le marchand-détailleur se rend

compte qu'en faisant crédit, il préte de
I'argent, c’est un homme en sireté.
On peut ajouter A cette maxime la sui-
vante: quand l'acheteur comprend par-
faitement que l'obtention du crédit est

marchandises en petite quantité est ~c.
vent trds commode; on n'apprécic
vraie valeur de ce privilege que lorsqn
est supprimé. Mais comme les privilez
sont souvent supposés étre compens
par des avantages, le marchand a dro
raisonnablement A une légére augmen’
tion du prix de ses marchandises pv:
étre privé pendant un certain temps
l'usage de son argeat. Ceci est bien ¢o
nu de presque tout le monde et, cupr’
dant, combien de fois n'arrive-t-il |
qu'une personne n'ayant pas réglé
compte, pour une année entiére par %



