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11 est un falt bien certain toutefois,
cest que généralement les veanux nhat-
tus le sont trop jennes, Ceux qui entre
tiennent des vaches pour Lo vente du lait
abattent les veanx trop jenunes dans un
Lat de lucre: il est, en effet, hien peu de
personnes parmi celles qui consomment du
veau qui n'aient éprouvé quelque malaise
Al suite dun repas on cette viande
avait figuré sur le menn.

11 est un autre point sur lequel 11 se-
rait bon d®tre fixé, celui de savoir on
vent les viandes saisies comme

nes; on prétend que ces viamles étaient

malsai-

sonvent laissées entre les mains de geux
chez qui elles avaient été saisies. Nous
voulons bien ne pas y croire jusqua ce
quie le fait ait &6 enticrement pronveé
Si tont ce qui s'est dit o Passemblée
de Association des Bouchers estovead,
el neus ne pouvons pas douter de lia bon-
ne foi des membres de cette Association,
1o Conseil Muonicipal devra
Ceesures rigourenses pour que e publice
I'ins-

prendre des

soit mieux servi par le service de
pection des viandes et que le réglement

No 73 soit appliqué dans tout sa rigueur.

L'APPROVISIONNEMENT DANS LE
DETAIL

L'époque est arvivée ot les detaillants

passent lears commandes dapprovision

nement enomarchandises de vente  cow

rante, alin de reganiv leurs stocks dés
que les chemins de fer anvont vepris lenr
trafic d'ete on que les hateany anront
rtepris lear service,

La question  d'approvisionnement  es

toijonrs sericuse pour le marchand, deli
cate gussi, car de ses achats dépendent
enogrande partie les rasaltarts de son
conmmerce,
S estoinutile de rappeler quiun bhon
commercant nackete jamais audely do
ses hesoins powr L vente dans un temps
determin®, nian-dessus de ses forees, oy
frard e capital dont il dispose. mais )
ne Pest pas d'étudier T question de plus
pros,

Lo détaillant doit sinspiver de 1y ma-
nicie de Taivre da commereant oy

L2108,
Colui-ei est join dachoetoer toujours les
memes quantités des mémes marehandi-
sesc 1 étudie T sitnation des marehes op
il achete e celle dn marehé o il vend
I suppute les chanees de hausse o de
hadsse des articles de son commeyce. 1
supprovisionne Targement des narehan
dises qui. dapres des probabilites pres
aue certaines, devront hausser of nache
tera que les quantités nécessaires a  os
besoins immédiats de colles” qui. seloa
ses prévisions raisonnées, devront haje
ser.

Le détaillant, i1 est vrai, n'a pas  les
memes éléments dappréciation qnue o
commercant en gros, mais il a touionre
la ressouree de se rensecigner aupres de
ses fournisseurs qui lui donneront volon
tiers les informations requises.

LE PRIX COURANT

Pour 1'étude du marché oun il vend, le
détaillant a sa tache bien simplifiée. Sa
clientdle est tout autour de lui, dans un
cercle restreint, trés restreint méme; 1l
connait tous ses clients personnellement,
il a4 avee eux des rapports pour ainsi di-
re journaliers et sait plus ou moins leurs
affaires, leur position de fortune, etc.,
etc......

Si le travail est abofidant, si les récol
tes ont 6té bonnes, si les prix de vente
des produits ont €té avantageux, le mar-
chind saitque I'argent est abondant et quc
su clientdle achetera sans lésiner. Il peut
done sapprovisionner assez largement.

Dans le cas contraire, le marchand sait
qu'il doit restreindre ses approvisionne
nu-nts..'('nr il n'ignore pas que la capacité
dachat de ses clients sera réduite.

(‘hacun, dans sa localité, peat, en ¥
réfléehissant, se rendre compte de ce
gque lul 1éserve de ventes la saison pro
chaine et régler ses achats en conséquen
e,

L'’ART DU VENDEUR A L'EPREUVE

Ktant donné les changements que su
hissent les valeurs dans un espace de
temps relativement court, il est néces-
saire que le vendeur visitant le commer
co de vente en gros et au détail soit ar
conrant des conditions du marché. 11 est
admis que la chaussure sera 4 prix plus
(leves que par le passé; v oa-til beaucoup
de vendeurs qui puissent expliquer clai
rement les raisons de cette hausse, quand
leurs clients les leur demandent?  Plus
que jamais, pendant les mois qui vont
snive, art du vendeur mis ¥ 1'é
prenve. 1 ne faut pas s'attendre A ce que
des vendeurs soient préts a faire un dis-
cours savant sur 1'économie, mais ils doi-
vent étre au courant du cours des prix,
du cout de la production et des causes
générales qui fout hausser les prix.

11 est vrai que beaucoup de détaillenrs
sont trés bien renseignés et qu'un grand
nombre d'entre eux, eloignés des centres
on les questions commerciales sont acti
vement disentées, ne se contenteront pas
quon lenr dise tout honnement que le
coit de la production est plus élevé.

De nombreax tableanx comparatifs de.s
prix - des peaux et du enir ont été publiés
I'amnée  derniére, tous faisant ressortir
le monvément ascendant continu des va
louese . Certaing marchands de gros et
beaucoup de détailleurs n'ont pas vu cee
comparaisons: mais il n'est pas probable
e gfnéral que ceux qui essaieront de
parler d'anciens prix des chanssares ins
pirent une confiance permanenie A in
clientdle la plus désirable. Le prestige
des marchandises et celui du manufactu-
rier sont en jeu, et les fabricants qui veu-
fent servir les intéréts de leurs clients
etle leur propre reconnaitront qu'il est sa-
ge de fournir des chaussures de méme

sel'd

qualité ‘qu'autrefois 2 quelque prix ¢ 1
soit nécessaire de fixer.

Pour faciliter la chose, il faut que =
vendeur connaisse les conditions de ta
brication et explique la nécessité de | .\
plus élevés; autrement il sera dans i ..
situation inférieure pour lutter avec . <
rivaux plus intelligents.

REGLES A OBSERVER POUR REL3
SIR DANS LA VIE

(Par Marshall Field).

U'n jeune homme doit tout d'abord
rendre compte de ses inclinations nu: .
relles, voir de quel coté ses idées le poi-
sent, commerce ou profession libérale. .
doit s'étudier et reconnaitre, si possihi
la carriére qui convient le mieux a ~. -
aptitudes, chercher a embrasser ¢
te carriére et s'écarter aussi peu qu-
possible de sa vocation.

U'ne fois a l'oeuvre, qu'il fasse v,
diligence le travail qui lui est confi¢
avece la résolution d'arriver a étre mun.
tre dans sa partle, résultat qu'il ne pewr
obtenir qu'dn y appliquant avec ardcur
toutes les facultés dont il dispose; quil
essaie de connaitre a fond tous les -
tails et qu'il y emploie une énergie diri
gée par le sens commun, de maniére
faire valoir ses services partout on il ~-
trouve. )

L.a plupart des jeunes gens n'appren
nent pas les choses d'une maniére .-
profondie et sont enclins & apporter -
la négligence dans l'accomplissement -
la tache qui leur est confiée; oublian:
que ce qui vaut la peine d'étre fait doi
étre hien fait, ils deviennent de simpl: =
machines et comptent sru le hasard poun-
arriver au succes.

[Le monde commercial est rempli d-
ces jeunes gens qui se contentent d'em
ployer leur temps d'une maniére quel
conque, de toucher leur salaire sans ful
re aucun effort pour augmenter l'effic.
cité de leur travail et par 1a méme -
mouvoir leurs propres intéréts en mén:
temps que ceux de lears patrons.

D'autres voudraient faire ce pour quo
ils n‘ont aucune aptitude; ils gaspillen’
leur vie a des occupations qui ne I
conviennent aucunement. Il vaut beas
coup mieux étre bon charpentier ou hon
mécanicien quhomme d’affaires médi:
cre.

Apreés le choix d'une carriére, vient v
médiatement le choix des camarades. ' »
choix est particulierement import '3
pour les jeumes gens qui débutent d =
une grande ville, loin de l'influence
leur famille, car il arrive trop souv::t
que des jeunes gens trés capables !
leur avenir ruiné par de mauvaises :.'-
quentations. Un jeune homme ne : ‘'
donc-se garder trop contre l'amitié
ceux qui auraient une tendance a lo ‘i
tourner du bon chemin.



