14

laissent encore A désirer.
merce de provisions, les affaires sont
bennes. On note que le foin pressé est
monté de une plastre et demie par tonne.
Il est coté présentement & $16.00. Nom-
bre de modifications sont enregistrées
cette semaine, dans les prix des articles
d’'épiceries. On remarque que la plupart
des produits en conserves sont consideé-
rablementmontés. Ainsi, les tomates e
conserves, que l'on payait de $1.17% a
$1.20, se vendent maintenant de $1.252
$1.27% la douzaine. Les péches, cotées
a $1.65 et $1.671%, se palent $1.90 et $2.10
par boite de deux livres. Les pommes
accusent une augmentation ; de $2.90,
elles sont montées a $3.25 par boite de
un gallon. D’'autre part, il y a baisse
pour les péches qui, de $3.00 sont tombé~s
A $2.35 par boite de deux livres. Les
raisins et les currants se vendent moins
cher.que la semaine derniére. 11 en est
de méme de 'huile d’olive de Loubon et
des huiles de castor. Les saindoux purs
de Davis et d'Ingersoll sont montés 4«
10{-. On cote Nes premiers $2.60 et les se-
conds $2.70. On paie:

Dans le com-

Lard clear back . . . . 2450 24.50
Lard short cut, brl. . . . 23.00 23.50
Boeuf salé, brl. 200 lbs. . . 15.00 16.00
Clear fat , « . . . . . . . 22400 2250
Saindoux Canadien, 1b. . . . 255 2.65
Saindoux composé, seau . 2.25 2.33
Jambons .« & s 0.13% 0.14%
Jambons bacon . 0.13 0.13
Pores petits, abattus 9.25 9.50
Porcs gros . . .. . . . 9.00 9.25
Pommes de terre, par sac . 0.00 0.60
Faves, blanches triées, 60 1bs 0.00 1.80
Féves, yellow eye . . . . . 2.60 3.00
Faves, Prov. de Québec . 2.50 3.00
Foin pressé No 1, tonne 0.00 18.50

Foin pressé No 1 (nouv.) ton 0.00 16.00
Paille pressée, tonne . . 10.00 10.09

* * %

Poissons. — Une activité fort modérée
régne dans le commerce de poissons. Les
demandes sont peu considérables et l'on
éprouve encore beaucoup de difficulté a
ga procurer le poisson frais dont Yon a
besoin. L'anguille et la truite sont en
quantités fort limitées, malgré les der-
niers arrivages de la semaine. On est,
d'opinion que les affaires montreront plus
d'animation dans quelques jours. Pour le
présent on cote.

0.00 7.25

Harengs No 1, Labrador . .

Harengs No 1, (Spring) .4.50 4.50
Morue Seéche (cwt.) . . . . 000 6.50
Morue désossée (1b.) . . . . 0.06 0.06)
Morue, No 1 ". . . . 6.00 6.00
Morue, No 2 : 0.00 5.50
Saumon No 1 . . 0.00 17.50
Saumon No 2 . . 0.00 16.50
Saumon No 3 . . 0.00 15.00
Anguilles 0.00- 7.00
Truites 0.00 13..0

* * *
Produits chimiques.—Il régne une ani-
mation satisfaisante dans le commerce
des drogues et produits chimiques. Les

marchands de gros sont trés satisfaits de«

I'état présent des affaires. Il en est de
méme des pharmaciens vendant en dé-
tail. Les prix des divers articles ont subi

LE PRIX CQURANT

cette semaine, quelques changements.
Ainsli, 'aloés du Cap est monté de trois
cents et se pale de 28c. A 30c. D'autre
part, le camphre est sous le coup d'une
baisse. II est tombé & '$1.70 et $1.80 par
livre; la semaine dernidre on le cotait
de $1.90 a $1.95. On paie présentement
I'huile de foie de morue, de $1.50 2 $1.60,
accusant par 13 une diminution de dix
cents. L’huile de citron de premi&re qua-
lité que 1'on vendait de $2.40 A $2.60, so
paie actuellement de $2.25 A $2.40.

L'EPICIER ET LA PUBLICITE

Chaque année, les commercants qui lut-
tent pour obtenir la clientéle déploient de
plus en plus de ressources et on voit,
chaque année, un plus grand nombre de
personnes aller & la recherche de la clien-
tele ,au lieu d'attendre que ocette clien-
téle entre dans leurs magasins. Beau-
coup de personnes aux Idées conserva-
trices peuvent trouver des objections aux
expédients employés par les hommes plus
jeunes et plus énergiques pour attirer les
clients, mais il ne faut pas perdre de vue
que l'adaptation aux ci-comstances est la
loi du succes, que les usages qui ne vio-
lent pas les principes du droit sont sanc-

idée. Mais la promesse d'un .. | ¢
mo ou d'une théidre en méi . gy
achebeur d’une livre de thé .-
viation du commerce 1égitin.-

ne pouvons pas approuver.

une e

Titonon

e person
ne qui achdte un article o le v o
cevoir la meilleure valeur qui ji.iss iix
‘fournia pour l'argent, apres . iocation
d’'un certain profit au vendeur, 1 ol
ne componte pas la distribution {uures
articles comme présents. En oume, coly
encourage ‘l'acheteur a recherchir e 3
quoi il m’a pas le droit de s'attendre: nons

‘pensons que, dans la pratique. o sysii
me ne produit pas de bons résultis.
On verra que le méme principe <y
que @ la réduction des prix. Dins tous
les cas ol le prix d’un produit est diwi
nué ou lorsque les transactions sont cop-
duites de maniére a populariser un ari
cle, de sante que cet anticle peut ¢tre ven.
du & un prix moindre qu'auparavant. e
bénéfice s'en fait sentir dans I'nngmenta
tion de la consommation; mais quand e
profit est abaissé considérablement ponr

induire des personnes i patronner le
gasin, cette action est hasardeuse el. si.
elle a un caractdre général, elle conduira
a la fajllite. Quand la coutume veu
qu’'un article soit vendu au pria contant.
il est peut-étre mécessaire de se confu:

tionnés aprés avolr 6t& adoptés par 1@  mer 2 cette coutume: mais cela ne cons

majorité et que la vraie sagesse consiste
a s’y conformer. 11 fut un temps, par
exemple, ol peu d’épiclers faisaient de la
publicité. Un a un, les hommes entrepre-
nants mirent & profit le journal de leur
localité ou envoyerent des circulaires
pour informer le public de ce qu'ils
avaient & vendre, prenant ainsi l'avance
sur quelque concurrent. Maintenant pres-
que tous les épiciers annoncent et celui
qui ne le fait pas se prive d’un des meil-
leurs moyens meconnus pour attirer la
olientdle, dit “American Grocer.”

Il y a des moyens parfaitement 16giti-
mes et recommandables & employer pour
attirer la clientéle, mais il y en a d’au-
tres qui sont démoralisants et dont nous
me pourrions pas recommander 1'adop-
tion, et si nous pouvons indiquer un prin-
clpe d'aprés lequel on puisse tirer une H-
gne de démarcation entre les deux .caté-
gories ,cela pourra aider beaucoup de
marchands & se tracer une ligne de con-
duite juste. Nous dirons en principe que
tout ce qui aide un commerce négulier,
honnéte est & recommander, quand méme
cela entrafnerait ume nouvelle méthode,
tandis que tout ce qui entre en conflit
avec les principes établis du commerce,
quelque bons que sofent les résultats ob-
tenus ,ne doit pas étre considéré favora-
blement.

Une circulaire bien rédigée, attirant
l'attention sur le magasin et les mar-

chandises qui y sont vendues, et envoyée

4 tous les résidents de la localité, est ce
qu'on peut appeler une innovation; mais
cette circulaire a pour but direct d’ame-
ner au magasin des acheteurs réguliers
et c'est, par conséquent, une excellente

titue pas une défense du principe. qui et
manifetement d'un caractére dontuy
C’est un mauvais principe de vendie des
marchandises médiocres, indiffirenies,
parce qu'elles peuvent étre offertes i »
trés bas prix. C'est contraire a lint*
rét du public d’acheter - de telles mur
chandises & quelque prix que ce soit ¢
quand un épicier ne réussit pas a sutis
faire ses clients, dans son essai i venl
bon marché, i1 détruit toute la confiance
qu'ils avaient en lui et perd leur clivnti-e
Il est aussi trés imprudent d'accorder du
crédit d’'une manidre inconsidérée. On lo
fait quelquefois pour se concilier I+~ hon:
nes grices des clients, mais clest auir
sans aucune prudence et il n'est pas ¢'on-
nant que la carriére de marchands qui
poursuivent cette politique soit de conr
te durée.

Pourvu- que le plan adopté n'entre jus
en conflit avec les bons principes " 1iui:
res, on peut employer toute sort: ¢
moyens pour s'assurer Ja préférence s
clients;  'ingéniosité et l'esprit d'enre
prise du marchand qui prend cette juins
méritent une récompense. Ie temps !
passé depuis longtemps ol un march il
pouvait s’asseoir tranquillement et '
tendre la clientdle; il doit se remuer «f
frir de bonnes valeurs a des prix rai-ui
nables et prendre la peine de faire « -
naitre le fait au public. I1 doit se ren '™

‘populaire par tous les moyens que -0

bon goit et son bon sens peuvent®lni =i:
gérer — magasin propre et attrayant. -
vice prompt et poli, étude attentive -
besoins et de l'intérét des clients =~
existe .des moyens légitimes de faire '
la propagande en sa faveur, le march !
ne doit pas les négliger. Mais il est * "
de distinguer entre ce qui aide réellen: *
les affaires et ce qui, comme le sysi' °
des présents, Te rabais des prix ou les
dits perdus, peut procurer un stimu’
momentané, mais jette sur ses épaules
fardeau qu’il doit porter, sinon il dé=
pointera l'attente créée., Aucune mé’
de n’est bonne qui demande le sacri!
du respect de soi-méme

-



