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Ce reméde nous croyons l'avoir trouvé
il est simple et sr. Il nous a été inspl-
ré par lenroulement des pléces de ru
bans. Ces piéces sont enroulées avee
une bande de papler d'un bout & l'autre
Il serait trés simple de diviser en verges
ou en métres, selon le cas, le papier qui
est roulé ou plié avec la marchandise de
maniére que le contrdle puisse se faire
automatiguement au fur et & mesure d»
la vente

Les fabricants honnétes ne se refuse
raient certainement pas & adopter ce sys
téme de faire qui, en somme, n'est pas
onéreux

LE TARIF AMERICAIN ET LE CANADA

Deux délégués des KEtats Unis sont ve-
nus conférer avec le gouvernement ca-
nadien au sujet des droits de douane et
de la situation que pourrait eréer au Ca
nada le tarif Aldrich-Payne aprés le 31

mars.
Nos lecteurs n'ignorent pas qu'en ver-

tu d'une clause de la loi fiscale de nos
voisins, le président doit Indiquer les
pays qui jouiront du tarif douanier mini-
mum des Etats-Unis. Ces pays sont ceux
qul, dans leurs tarifs de douane, ne font
pas de distinction entre les produits des
BtatsUnis et ceux d'autres contrées.
Or, le Canada a un tarif. Il réserve un
tarif spécial A 'Angleterre et & une par
tie de ses colonies; il a un tarif intermé-
diaire dont bénéficient en partie la Fran-
ce, la Suisse et quelques autres pays et,
enfin, le tarif général qul est appliqué
aux produits des BEtats-Unis et aux autres
pays en général.

Comparativement & I'Angleterre, la
France, la Suisse et quelques autres
pays, les Etats-Unis sont évidemment
moins bien traités par le tarif canadien;
mais les BEtats-Unis ne peuvent arguer
que le Canada a fait ,dans son tarif, des
distinctions & leur détriment et nous im-
poser, par suite, leur tarif maximum qui
est de 26 p. c. plus élevé que leur tarif
minimum,

Le Canada, loin de vouloir “discrimi-
ner contre les produits des Etats-Unis
a toujours été prét & entrer en pourpar-
lers avec son gouvernement pour amélio-
rer les relations commerciales existan-
tes. 11 a fait autrefois & ce sujet des &
marches qui ont eu pour seul résultat
de nous faire connaitre que les Etats-
Unis 6étalent préts & accepter des sacri-
fices de notre part, mals qu'ils n'étaient

11 di és 2 abal la moin
dre partie de leur tarif en notre faveur.

lies délégués ont eu des entrevues
avec nos ministres & Ottawa et ils sont
repartis & Washington sans que rien ait
trangpiré des discussions qui ont eu lieu,

Nous formulerons le souhait que nos
bonnes relations commerciales actuelles
avec les Btats-Unis soient maintenues
aprés le 31 mars. Nous n'avons rien &
gagner a4 une lutte de tarifs entre les
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deux pays, et les Etats-Unis moins gue
nous encore, car lls exportent chez nous
le double de ce gue nous exportons chez
eux.

Nous pouvons demander A d'autres
pays une bonne partie de ce que nous
achetons aux BEtats-Unis, tandis que les
Etats-Unis ne nous demandent guére que
des matiéres premiéres nécessaires &
leurs industries et gqu'ils ne peuvent ti
rer que de nous pour les obtenir & un
prix avantageux

Leur propre intérét commande done aux
Btats-Unis de ne pas suscitor de guerre
de tarif entre les deux pays; aussi, avons
nous confiance que les marchandises ca-
nadiennes entreront chez nos volsing
aprés le 31 mars & la ia_veur du tarif mi
nimum

CE QUE REPRESENTE L'ESCOMPTE

Vous étes vous rendu compte des avan-
tages que vous retiriez en payant vos fac
tures dans les délais voulus pour obtenir
I'escompte?

Nous allons, si vous le voulez bien, ex
aminer ensemble ce que représente l'es
compte accordé pour anticipation de pale
ment:

Voiel une facture de $100, elle porte
comme termes de palement:

“30 jours net ou 1 p. ¢. & 10 jours"
Cela veut dire que ,8i vous payez dans
10 jours, vous ne palerez que $99 au lieu
de $100, et que vous gagnerez §1 pour ne
pas avolr attendu 20 jours de plus pour
payer

(C'est exactement comme si vous aviez
placé $100 qui vous auralent rapporté
$1 ou 1 p. c. au bout de 20 jours. Ce qui
revient & dire, puisqu'il y a 18 fols 20
jours dans I'année commerciale de 360
jours, que votre argent vous rapporte
18 p. ¢. par an

Caleulez ce que vous pouvez ainsi ga
gner, si vous faites tous vos achats dans
les mémes conditions. 8i, dans l'année
vous achetez pour $10,000 vous gagnez
$.1800; pour $20,000 c'est $3,600.

Voyez quel avantage aussi vous donne
sur un concurrent qui ne profite pas de
I'escompte, I'habitude de payer au comp-
tant ou dans les délais ires pour

currence; ce sont evx gui, au contraire
sont r bles & 'cws ents.

Savoir ce que représente l'escompte
pouvoir en profiter et ne pas le faire, est
une faute dans laquelle il ne faut pas
tomber.

LA FERMETURE DE BONNE HEURE

Une délégation de commergants de dé
tall s'est présentée A4 I'HOtel de Ville
pour demander au Conseil Municipal, an
nom d'un grand nombre de marchands
le rappel du réglement relatit & la fer
meture & bonne heure,

Ce réglement est contraire aux inté
réts du commerce en général et 1l viole
la liberté des commercants. 11 doit étre
repoussé

LA GACHE DES PRIX

Mesures .d'—-pnt‘ctlon

Nous avons précédemment parlé d'une
injonction prise par la Gillette Safety
Razor Co. contre les propriétaires d'un

in & dépar ts pour h
ceux-ci de vendre au-dessous d'un cer
tain prix des articles manufacturés par
la dite Compagnie.

Cette injonction a fait parler d'elle au
Sénat. Le Sénateur Cloran a pris pré
texte du fait que nous rappelons pour
demander que I'Acte des Patentes soit
révisé sous prétexte que certains paten
tés se servent de I'Acte des Patentes
pour agir irrégulidrement, illégalement
et frauduleusement.

Volla de blen gros mots dans la bou
che d'un Sénateur pour dénier & un ma
nufacturier le droit de fixer, d'accord
avec ses clients, le prix auquel un objet
fabriqué par lul devra &tre vendu au
détail.

M. le Sénateur Cloran s'imagine sans
doute que c'est dans le but unique d'im-
poser au consommateur des prix exorbi
tants qu'ont lieu ces ententes entre pro-
ducteurs et marchands, Il devrait 8tre
mieux au courant de ce qui se passe et
il lul serait en tous cas trés facile de se
renseigner sur les motifs qui ont donné
naissance A ces ententes et les font se

obtenir 'escompte.

Les conditions de paiement sont-elles
net 60 jours ou 3 p. . & 30 jours, payez
A 30 jours et votre argent vous rapporte-
ra 3 p. ¢. pour un mois ou 36 p. c¢. par an.

Vous offre-t-on d'acquitter votre factu-
re aux conditions de 90 jours net ou 5
p. c. d'escompte & 30 jours?

Profitez de l'escompte; il représente
5 p. c. pour 60 jours, ou 2% p. ¢. par
mois, ou encore 30 p. ¢. par an.

L'escompte, c'est souvent le profit le
plus clair du marchand.

Gréce & 'escompte qu'ils prennent sur
toutes leurs factures, il est des commer-
gants qui n’ont rien A redouter de la con-

Foulant aux pleds tous les prineipes de
la plus saine économie politique, un grand
nombre de détaillants, pour enlever A
leurs concurrents des clients, se sont
imaginés de vendre certalnes marchandi-
ses sans profit et quelque fois méme A
perte. Quand i1 s'agit de marchandises
quelconques, ce systéme de faire ne por-
te guére préjudice qu'd celul qui la pra-
tique. .

Mais, quand i1 s'agit d'un produit qui
se vend sous une étiquette ou un nom
spécial, i1 n'en va plus de méme,

Les “marchandises de marques” ainsi
qu'on les désigne communément, ne peu-
vent étre vendues dans le détall & des




