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anxieux. Pour un grandl magasin, un client pertu ne coîniîte
pas; on ne s'en apîerçoit iîvuîî I'1 .!l 1<-. iîr le ti.îa-l.îiî
un citent pîerdu, ct-st ut-,r icI >Xlirî c'rst 1 iit- .tri' çi t

de rente annîuelle lui dis1irassnt ; ensuiîte, c'rt tîsilb

perte dci 1)Iarets et tirs anis <le.ce mnécontent.
Le consoiniateîtr a donc 'în certain intérêt a ne pa clé-

laisser le petit commenirçant ct à ne ia% gl(ietrr ctbiiîiiu7t--
ment son tilagasin. C'est titi quîi le pietsge et le piitMr
longtenips encore contre le rattrennage des grands iiiaLasitl
P'ar contre, il erst nîtîr<-l <ltiil txigt- (le ci- c-îtiiiiiuttc e.'

tati toi les a%;tntaî'es i il est cri dIrotit d'cri att<'tieîrc.

Le grandlîe -iiiiît u is l<alr le ciu-'eC-oneieîtrîC.
liar les inaj,'atins a itltil-s iaî>ons tient à p<lusieîuriis i
Noue% tir 'oîtjliiui tlniti% ntî-îîper ici quei tie cc leî ii s .. uit it'

plut frappalnte-i et aussii le lli faciltiîtenî .iîiîi.tl-
Il y à d'alirl I-i nn-la. Irie 1<- îîîîîî-if liittit '1111.1. h t

gros fabricant% quîtîtiîe (Ie ru,lien-lier par !.,îiri ri
prrsonnu(-l. par si-fl actîsté. le i titit ii'> -lu li.-t qui, It.
v-oir cent client% (ics<n titi lau'tîttel Protduit $it, le, f.i-

lîricatit prc'rr n- n c-i-ut trC-s vraîti quii pace $1.ixî hi- hiiît*,!t
est moinudre. tuiais le ir.ji il .îî'î ..- it ti tait --f

liîx î'îît t, t-. - *l -îîî su -- t t- <t iti st iii* t ' ' iz;

L.e pust, <'s rî''Iîit as' < c it Ç. t t'-.ý limtet ->l i 1. ti 'î

le prix t1' ic riî i ci t'- î'Ti île- %Cille fiii t l'Ili' li' ttî

et le gri-% achrtu'ir -v ii.-itr-ru ditune t'tc tct r lt' ir
leur <ilses .tîin 'rîîii îit ' Lec fil-ritat a %ti iîlti
il n'aura piu. îi'itiliit l'aimer , qi'à sirv< il1 r l., ~.ti i

Finie la tîtas i au sliçt t - ci -tt-! I
qu'à -.e la1iser sivre.

Le fabîricant 'Ici ient qîuiti -i'îe commeiutl, iiuuil.

dle grandl titacaszin. à ce p tîint qîitîî fhitlt îlî îité'sti iî

c-ié passe. il pulît eaiu à J'ci (lr chose prés - satuf les r(é-
dItic-titin sticepîil.lets lilnit-ri <'t iir e rre-tirs iii titîli-t

- ce qut'il c'a znral dans- st-s ditîr îîîois. L'uisinier si- laisse
prendre dtan-, l'ent'renat:c il t-r dé'ýinturessî-c île jlus; uni .lis
der s.es ancien c Icllqueljrs Ct s'i-ndr'rni.1nt dans le calmîe île . 'i

nouvelle vic de chef (le- fablricatiîon. il perd à la fi s s--n ilitîc-
litndince eit sa client-h-

Trotilitpi r tieértIri <'< es e-cii!-nc-es (re sn tIniqule ac-t e-
t-'i<r atiiziii. tilt ni , i --itiiiiîtcntir nt île p1lit Ci plus, lt
tl sr.i iîilic'i e-lî tIr r îirî'e que le t'tilir 1.û. ptuiissé j t- -ti

ilsi r.îr 'u il t -'ItýI'ititt f ti-reir quie .. ,n 3ehiti~ i,.

paîrii tiî il liri titi rt-ste n. n Sa cta~ ne'i à rifain-
I~~~~s1 fiin ais i.srtut comtpilrendlre qil'il, tnt lin

seul. leur trîtîcî t l*'llîler îi 11 iiti tîtîsi- par lt- zr'ir.I,

ia gasu nsé ý li f 4e r sn es t d p ri . n ir p i u r les p rtid n is
falriits u pixrémunérateur pour tous.

a Tolîe u trt titîtti II, sit titilt it.î~ts .~

- I-l t. e' 
1
11 ti- tiwig r , ilt tir 1.

itlasiîl 1. s.-Il j-.r t'r.ii. ti.t luîi ii (lès leirs. le tien-
nient i le'ar merci et l'exrblcîtînt ho-neusemîent.

il est de noitoriété Publliquîe. pajr e'ceiîîple. qiue crtaHesjr
niaisons 'înponrt unIes rîissiî-n c--utîîî retenttirs. <iint té
de petit, mîarc-hands <Iîii. ui, appairence détaillants iiihel't-tt
daints. ne sott en réalité. qule les gérants. les ciîîpluts-és (le
grosses niaisonc;

Poitnqiîi tels épiciters, quti sulît s'If Ctsiiiinient 1l' n îîlacéi
pour faire leurs iffaites Par h-tir lîr. lîre aetI ti \1é. ac-i iii
de supprînler leur persctni-iIit(' ci (tle s'alniîiliilu-r cii îîîîî'lîuîîe
soirte dans telle oit telle marqule connue?

,Combien de magasins dc nouveautés, dec bî~Ijrs de pro-

%mcc entrent acituellemlent dans cette voie et acceptent de
licte pl~- as Ye S u pui,. <lu dec ic succursales du grand

tn*î.. n i :' n t-pt uni cet état tic choses, qui accep-
tent aîîî, i c ni I pi-is .il.\ . mémics, devraient comprendre
fi 1il cil SuN rltn.îleîîrnt le s s ictimies réelles et pitoyables.

Et le pîulic. Uî;clî(,cur? Est-il fautif? Mon Dieu, il est
ccd .1111 qilt le- c~ 11n ai ('îîteir a tendance, et c'est naturel, à
aller clie, c. lini liu <d le mîeilleur marché, sans chercher
plus1 1- mi. 'u-. n lt r tsir ii-rtllexions de nature sociolIo-

g il etc CI vc-i-n.ji >ntiî' r ls-, c -ui,é(lienccs dc son acte. Mais
il utc <iir . t r. Ilx t-usoe)tiiiiiateur ne se laisse pas

i îlîtuîî-lî'tîî'i i IIIIittili.'it giii<ler par lc mîeilleur m-arché:-

Il y t*Iîîî ' utliti, î<itii altiîctt sur sa décision.
lx c îliîî înît'tir i 't tuIjîtrç désireux d'avoir près de

lui. sous !.a mîain, le s î'îî<ls, île- articles dont il a besoin. Les
îîîî~îsîîs 1.' -IIîîîrIs CI ils feint tout ce qu'ils peu-

%cit P.,n ir ;auit lhit tic î<r'tuinc-e l'impression qu'en
ré-aIlité pâr ii il, li.îol.ii.ui ext rètilttnnt dlétaillés, voire

<ii* ,iaciats a . iîîr par la facilité de retourner les ob-
ic ,p i ui it jîla. lit li:i, laî iîîitb Nendeuse vient le trouver
ci.ti i lii e i, p.r ni li. t'-! ati pîroche <le lui que le mua-
gîstîti. r (Il' ., r--i ru NI ms ialgré tout, le résultat oh-

i''I -r. 11 iii hIl tît-il Tlctirs l'iinportance de son
1.t i . .. il l-t .. 1i s-il ;IrL:. 11t. auIssi lbien en ce qui con-

t'tlit 1. ni li uIt.. ,b i. iv 't Illte relativement à la façon
il l ' -1i s-l-,e . a , t-il qu'o.ii liii fait, les égards dont

-n Itt -tr. Di-- uranils mlagrasins. l'accueil, il faut
lîîîiî le- iri. iliiwiti titi jet, île clialeur. Ia politesse y est

il, itcnn*'n<.il II Lai. lic ur se résout difficilement à

ni' %ilii 1' V1t.ilid auilî-îiil (rit grand magasin; il est un
<n tt i t :ii'il CI i: t uliiiîîttiî. en présence de cette foi ce

t 't- zt' l iti:~ iî¾*t tplus qu'un rouage infime dans la
-I--. .1I. - 't i-i 'l it luii e-t pas possible d'élever la

1is. p. rtilin r itli' sîtîlniê e-miî il le ferait chez le dé-
uilltInt JI ý--ni "It ý r qi tulé-ur fie la petite ville.

Par Irsinci ut .1Istý Par atas îý;ine, les sympathies v'ont
.it1 l'tilt C'- iltttrîc

No- 'tt letn-F c-on\t i-otn absolue que le petit enm-
ilurr. le- t -ttî c îlr déi ,il Jouiit de plus de sympathies

t1-itîl n-Ii su. Itt t '- vîii essont dans bien des cas
1 tînt, c' - t'- -îIl is il Ilii appartient de les faire se
nt , 'I 'r t I -, t di- ' tliti - tii.ti:îc effective.

. ... ~ i ' i:-ntts ti la prétention, dans un
st l 't tt ir I r -tri r - t'IIi w'' rc-.'îîninrçantq détaillants,

que<lle qlle C.t lutîr rîk lin ettc ie cniplet de savoir faire
~ it~-<-<i " 'i~ onss'oiîli.t e quelques lignes et pour

répondîre î te-s irtil-inlî- lit r tiî il-nt formulées, fournir a
toits des inirtainns liraîmîites essenitielles dont nous avons

!Il Nsl crti ut t'r lt-s lionsl effets.

Lec <lét IiItîl . n'i lotir Ilutter. Pour se défendre efficace-

NI- Il< i Il 'li -it ý'' lit, vie 'tir le véritable sens et la
I-rt t u. i 1- t .1., Il, .? 'iti i h' l.- 1,n d'épouvanter bien <les

cîts l P-1îcit t' Ir f.lit seuil d'avo(ir uin magasin constitue
<1< t- nil ii' îl tii-h izCi t-tili cc que le commerçant ten-

c rt.îip --tir f II e î t 1 i il îa2a-ttiîl v attirer les chalands,
le r-nt-Ir Iiiý iitrirît ti, tis TrbtsaInt. tout ce qu'il imaginera
p ý-îîr mîî- ieux i. tilrc. i-tit c-i-la cnsiîeade la publicité. Le

Çtiitlîlî'ri.t ttitl tilt ili unf faire continuellement.
i -IIIt itii il êt ri rlair et îirovre. d'uin accès facile.

I '.îr: - -1 'i 'i tre ltrill i'-t et ;,,irloilt intefigetnrient dis-
s< < -'vIt idutc- iruct tic-e qti'il faut largement éclairer,

:I i lit i - c 1 - i

Le: r--uuîilçrçanî u-îuît doit étre avenant, aimable et


