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Il n’est pas accepté d’abonnement
pour moins qu’une année com-
pléte.

L’abonnement est considéré
comme renouvelé si le souscrip-
teur ne nous donne pas avis
contraire au moins quinze jours
avant ’expiration, et cet avis ne
peut étre donné que par écrit
directement 4 nos bureaux, nos
agents n’étant pas autorisés a
recevoir tels avis.

Une année commencée est dfie
en entier, et il ne sera pas
donné suite 3 un ordre de dis-
. continuer tant que les arrérages
ne sont pas payés.

Nousn’accepterons de chéques
i enpaiement d’abonnement,qu’en
autant que le montant est fait
payable au pair & Montréal.

Tous chéques, mandats, bons
~ de poste, doivent étre faits pay-
ables 3 l'ordre de “ Le Prix
CourANT.”

Nous nous ferons un plaisir
de répondre A toutes demandes
de renseignements.

.Adr.sser toutes communica-
tions simplement comme suit :

"Le Prix Courant, Montréal.

A TS,

\

_vent sur certaines questions.

ASSURANCE ET CREDIT

Nous revenons parfois et méme sou-
Nos lec-
teurs comprendront que ce n’est pas sans
motif, car rien n’est plus ennuyeux pour
I'écrivain que de ressasser le méme the-
me et pour le lecteur rien n'est plus fas-
tidieux que de retrouver les mémes re-
dites a intervalles plus ou moins rap-
proches.

Si nous revenons aujourd’hui sur la
nécessité pour le commercant d’assurer
les marchandises de son commerce, il y
a aujourd’hui une raison déterminante.

"Le commerce de gros a subi dans ces
dernieres années des pertes relativement
considérables a la suite d'incendies qui
ont été la ruine de leurs clients non as-

sureés.
En réalité plusieurs maisons de gros

ont été plus éprouvées par ce genre de
pertes qu’elles ne l'ont été par les failli-
tes causées par toute autre cause que
par l'incendie.

Tous les jours, le nombre de maisons
de gros qui refusent crédit aux mar-
chands détailleurs non assurés ou insuf-
fisamment assurés augmente.

Ces maisons ont parfaitement raison
de protéger leurs intéréts en diminuant
leurs risques de perte. Bien que le com-
merce canadien traverse une époque de
prospérité jusqu'a présent inconnue dans
son histoire, il a toujours ses aléas; car,
dans la masse de ceux qui tiennent maga-
sin, il en est encore malheureusement
qui périclitent ou sombrent, par leur
propre faute ou par leur négligence, mé-
me dans les temps les plus prospéres.

Diminuer les risques de perte est tou-
jours d'une saine et sage politique en
affaires.
cants de gros tendent de plus en plus &
resserrer le crédit de ceux de leurs
clients qui se font tirer l'oreille pour le
paiement de leurs billets ou de leurs
comptes. De plus en plus, le commerce
de gros s'efforce également de diminuer
les délais de paiement; les crédits s'ac-
cordent & moins long terme que par le

passé.
La concurrence dans toutes les bran-

ches du commerce est devenue tellement
vive, tellement serrée, que les bénéfices

11 est certain que les commer- -

sont aujourd’hui trés restreints et sou-
vent presque dérisoires. Quand un com-
mercant de gros établit son bilan ,il reste
surpris & la fin de son année commer-
ciale du chiffre énorme d’affaires qu'il’
lui a fallu faire pour que son capital lul
rapporte net cing ou six pour cent et quel-
quefois moins encore.

La concurrence est tellement ardente
entre maisons de gros qu'il est impossi-
ble actuellement de compter, dans I'éta-
blissement du prix de revient, une mar-
ge suffisante pour parer aux pertes é-
ventuelles; c’est pourquoi elles s'arra-
chent littéralement les bons clients,
c’est-d-dire ceux qui palent bien et au
temps spécifié, ceux qui loin de négliger
leurs affaires, s’y mettent de tout coeur;
c’est pourquoi elles veulent aussi de
moins en moins faire crédit a quiconque
n’assure pas son stock de marchandises.

Autrefois, quand les concurrents é-
{aient moins nombreux, les profits é-
taient plus rémunérateurs et, partant, les
chances de perte se trouvalent mieux
balancées qu'elles ne le sont aujourd’hui.
C’est par le choix des clients, par le
choix rigoureux des bons comptes et des
bons comptes seulement que le commer-
cant de gros peut obtenir des résultats
satisfaisants.

N'est-ce pas dire que le marchand-dé-
tailleur qui a assuré son stock contre le
risque toujours possible d’incendie devra
rentrer “prima facle” dans le nombre
des bons comptes? N’est-ce pas dire en
méme temps que le marchand assez im-
prévoyant pour ne pas recourir 2 l'as-
surance sera considéré comme un client
peu ou pas désirable?

Nous voyons et nous suivons avec
beaucoup d’intérédt ces questions du cré-
dit commercial. Tout ce qui tend & dimi-
puer les risques de perte, tend égale-
ment 2 maintenir et & prolonger la pros-
périté commerciale. Quand survient un
ralentissement des affaires, quand une
crise apparait, la transition entre les
temps prosperes et les jours de mauvalise
fortune se fait sentir avec moins d’acui-
té quand le crédit repose sur ceux qui of-
frent des garanties suffisantes de solva-
hilité. T

Aussi est-ce d’un bon oell qu’il faut
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