
LE PRIX OURANT

laissent encore à désirer. Dans le com-
merce de provisions, les affaires sont
bonnes. On note que le foin pressé eit
monté de une piastre et demie par tonne.
Il est coté préseitement à $16.00. Nom-
bre de mýodifications sont enregistrées
cette semaine, dans les prix des articles
d'épiceries. On remarque que la plupart
(les produits en conserves sont considé-

raliernni ionés.Ainsi, les tomates e i
conserves, que l'un payait de '$1.17,% à
$1.20, se vendent maintenant de $1.25 à
$1.271/42 la douzaine. Les pêches, cotées
à $l.e)ea et $1.671/, se paient $1.90 et $2.10
par boite (le deux livres. Les pommes
accusent une augmentation ;de $2.90,
elles sont montées à $3.25 par boite de
un gallon. D'autre part, Il y a baissa
pour les pêches qui, de $3.00 sont tombé-!s
à $2.35 par boite de deux livres. Les
raisins et les currants -se vendent moins
cher .que la semaine dernière. Il en est
(le nmême de l'huile d'olive de Loubon et
dles huiles de castor. Les saindoux purs
dec Davis et d'Ingersoîl -sont montés 'i'ý
l0c. On cote les premiers $2.60 et les se-
conds $2.7-0. On paie:
Lard clear back .. .. ..
Lard sihort eut, br. . ..
Boeuf salé, brl. 200 lbs..
Clear fat.. .. .. ....
Saindoux Canadien, lb....
Saindoux composé, seau
Jambons. .......
Jambons bacon.....
Porcs petits, abattus
Porcs gros... .. .. ..
Poummes de terre, par sac
Fèves, blanches triées, 60 Ibs
Fèves, yellow eye .. .. .
Fèves, Prov. de Québec..
Foin pressé No 1, . tonne
Foin pressé No 1 (nouv.) ton.
Paille pressée, tonne...

24.50
23.00
15.00
22.00
2.55
2.25
0.13à
0.13
9.25
9.00
0.00
0.00
2.50
2.50
0.00
0.00

10.00

24.50
23.50
16.010
22.60-

2.65
2.33
0.14,
0.13
9.50
9.25
0.60
1.90
3.00
3.00

18.50
16.00
10.0jJ

Poissons. - Une activité fort modérée
-règne dans le commerce de poissons. Le-;
dEýmandes sont peu considérables et l'on
éprouve encore beaucoup de difficulté à
s,- procurer le poisson frais dont Von n

besoin. L'anguille et la truite sont en
quantités fort limitées, malgré les der-
niers arrivages de la semaine. Onq est,
d'opinion quie les affaires'montreront, plus
d'animntion dans quelques jours. Pour le
présent on cote.
Harengs No 1, Labrador
Harengs No 1, (Spring)
Morue Sèche (cwt.)...
Morue désossée (lb.)...
Morue, No 1i ....

*Morue, No 2.... .. .
Saumon No 1.. .. .. .

*Saumon No 2.. .. .. .
Saumon No 3.. .. .. .
Anguliles..... ...
Truites . . . . .

* * 4

0.0,0 7.25
.-4.50 4.50
0.00 6.50
0.0,6 0.06l
6.00 6.00
0.00 5.50
0.00 17.50
0.110 16.50,
0.00 15.00
0.00- 7.00
0.00 13. O

Produits chimlques.-ll règne une ani-
mation satisfaisante dans le commerca
des drogues et produits chimiques. e
marchands de gros sont très satisfaits dc'v
l'état présent des affaires. Il on' est de
même des pharmaciens vendant en déti-
tail. Les prix des divers articles ont subi

cette -semaine, quelques chan'gement..
Ainsi, l'aloès du 'Cap est monté de trois
cents et se paie de 28c. à Soc. D'autre
part, le camphre est sous le coup d'une
baisse. Il est tombé à 1$1.70 et $1.80 par
livre; lia semaine dernière on le cotait
de $1.90 à $1.95. On paie présentement
l'huile de foie de morue, de $1.50 à $1.60,
accu-sant par là une diminution de dix
cents. L'huile de citron de première qua-
lité que 'l'on vendait de $2.40 à $2.60, sa
raie actuellement de $2.25 à $2.40.

L'EPICIER ET LA PUBLICITE

-Chaque année, les commerça1nts qui lut-
tent çour obtenir da clientle déploient de
plus en plus de ressources et -on voit
chaque année, un plus grand nombre de
personnes aller à la recherche de la ellen-
itèle ,au lieu d'aittendre que cette clien-
tèle entre dans leurs magasins. Beau-
coup de personnes aux idées conserva-
trices peuvent trouver des objections aux
expédilen-ts employés pax les hommes -plus
jeunes 'et plus énergiques pour attrer les
clients, mais lId ne faut pas perdre de vue
que l'adaptation aux circonstances est la
loi du succès, que des usages qui ne vio-
lent pas les Principes du droit sont, sance-
tionné& irs v> 1 ~~uL pai
majorité 'et que la vraie sagesse consiste
à s'y conformer. Il fut un temps, 'par
exemple, où peu d'épiciers faiss<ien de la
pubdlcité. Un à un, les hommes enitrepre-
nanîts mirent à profit le jd-airnal de leur
localité ou envoyèrent des circulaires
pour Informer le public de ce qu'ils
avaient à vendre, prenant ainsi l'avance
sur quelque concu rrent. Maintenant pres-
que -tous îles épiciers annoncent et celui
qui ne le -fait pas se prive d'un desameil-
leurs moyens reconnus pour aitti rer la
clientèle, dit «American Grooer."

Il y a dies moyens parfëitâren 'légiti-
mes et recommandables à. employer pou r
attirer -la clienitèle, mais la y en a d'au-
tres qui sont démoralisants et dont, nous
'ne pourrions pas recommagnder 'l'adop-
tion, et et nous -pouvons indiquer un prin-
cipe d'après lequel on -puisse tirer une l-
gise ide d6marcaition. entre -les deux ,vaté
gories ,cela pourra aider *beaucoup de
marchands à se tracer lune ligne de con-
duite Juste. Nous dirons en 'principe quje
tout ce qui aide un commerce -régulier,
honnête est à reominiandelr, quand même
cela enbraineralt une nouvelle méthode,
tandis qu'e tout ce qui entre on conflit
avec 'les Principes établis du commerce,
quelque bons. que soient les résultats ob-
tenus ,ne doit -pais être considéré favora-
h!emnent.

Une circulaire -bien rédigée, attirant
'l'attention, sur -le magasin et* les mar-
chandises qui y sont vendues, et envoyée
à tous les résidents die la localité, est ce
sna'4i peut appeler une in-novation; mais
cette circulaire a Pour but 'direct d'aie-
neir au miage.-in des acheteurs i-éguliers
et c'est par conséquent, une excellIente

Idée. Mais la promesse d'un (, , hr,
Mo ou d'une théière en inî4., haî
acheteur d'une livre -de the *-it .1n' '

via-tion du commerce lêgitiiii. ;;. o
DO pouvons -pas app)roulve'. I pe-o
ne qui achète un aïrticle a le li:'.; lie re
cevoir la meilleure Valeur qui ;-in.
fournie pour 'argent, apr'ès i naion
d'un certain profit au venittiin.i*
ne comporte pas la distribu.iî'r u
articles connvie présents. En o-i4i, '*s.î
encourage* 'l'acheteur à re h.-r i.' à
quoi 4il n'a pas le droit de ateîIi
-pensons que, dans la pratique, . s t
me ne produit pas de bons éit..

On v4ertd que le même principe î1;:

que à la réduction des prix. Dai11. l'us

les cas où 'le prix d'un produit est 'inîl.i

nué ou lorsque les transactions sontl111
dultes de manière à populariser mli aruj
cle, de sorte que cet article ])eut ;-Irp
du à -un prix moindre uai1î,n..
bénéfice s'en fait sentir dans l'aivivau.
tion de la consommation; niais ijîvn
profit est abaissé considérablie'ni "'ir

Induire des personnes à patronne'r le' maî
gasin, cette action est hasardessç et. siý
elle a -un esiractèro général,' elle 'liiur
à da Wfailte. Quand -la couliw %e"it
qu'un article soit vendu au prià "Iml
il est pouit-être fuéeswre de iunu
mer a Sete cout;ume-; niais cela il- '.I
titue pas une défense du princi<e. qtui p>i
nsaînfeptementt d'un caracItêre 'huil' iii
C'est *un mauvais -principe de ve i le
mrchanldies médiocres, lndifftl"' .n '..
PGerce qu'elles peuvent être offpruî'.-ý il -
très bas prix. C'esIt contraire àli?
Trêt -du -Public d'lacheter de telles inr
chandises à quelque prix que ce sil 1I,
quand un épicier ne réussit p>as -âà s
fais- ses clients, dans son 'essai -â N 1r..
bon msarché, il détruit toute la confianre
qu',ils avaient on lui et perd leur l'uf'
l est aussi très Imprudentd'cn"r i

c.rédit d'uns mannièr Inconsidéré(, n'
fait 'Quelquefois pour se concilier 1-' en
nles' grèsesl des clients, mais c'esl ut
sans aucune Prudence et Il n'est pas é*' <'
ngit quea la carrière de marchand' I!i
poursuivent cette politique soit il"ý
te durée.

Pourvu-que le 'plan adoté n'eut r",
el' conflit avec les bons pri-ncipes, .1 ii
"es, on1 Pont employer toute SnIi-1
Moyens pour s'assurer la préfêrenc"''
clients; lUigéniosité et l'esprit l"
Prise du marchand qui prend cette,
méritent. une récompense. Le tern'-
passé depuis ilongtemps où un marci tri 1
pouvait S'aismoi-r tranquillement el il

'tendre la clientèle; il 'doit se remuer
15rir de bonnes valeurs à des prix ri
nables fIt prendre la -peine de fir'e '

.naltre le, fait. au ipubldc. Il doit se r'il
popui0re Par tous les moyens qule n
bon goûtt et son bon sens peuvent4 liii
gérer - magainr propre et attra y a n t
Vice prompt et polt, étude attentive
besoins et de l'inItérêt, des clientsu
exListe ides moyens légitimes de fa! t"
ft -propagande en sa faveur, le mir'1i
ne doit pas l'es négliger. Mais il est
'de distinguer- entre ce qui aide réellewi
les affaires et ce ýWs, comme le syst
des présents, lie rabais des prix ou les
dits perdus, peut procurer un stinli'
momentané, mais Jette sur ses épaules
fardeau[ qu'il doit, -porter, sinon Il d(-'
lpointera. d'attente créée.. , '-Icune ne"
de n'est bonne qui demande le sacrit
du Tespect de soi-'même


