
LE PRIX COURANT

ECONOMIE ET4DEPENSES

une pensée dominante 4tbns l'espritde
utis les marchande qui r'êuisslssent ast

<-lec:comment émoomiser et aigmen-
ti"r n'idsroe

On mettant en pratique diverse mé-
thodes pour faire des éconioies, un s'a-

jKerçoit que beaucoup de dépenew eonasti-
tunen t un gaspillage et qu'en. conséquence
'tirs devraient être sUpriméesl.

1,'blimtnation de ecm dépenses n'est
lias toujoirris possibile ou praticable. Mlle
in' devratit être entreprise qu'avec leplons
urand eoin, car Il arrdve aouvent qu'en
economtiîant un dollar d'un côté, ou en
dépense facilement deux d'uà autre côté.
saýns qu'il soit apparent que )De dollar de
surplus dans les dépencses est une ajug-
nientation due u-niquelment à une éconto-
iiiie mal comprise.

Par exemple, dans la condluite d'un
conmmcrc de d"ti, beauicoujp dépend

ivl'apparence extéri Te- Pour attrer la
t elle clientèle, die magasin ou le départe-
nient doit offrir un air- de prospérité. Le
fait qu'un homme ou u-ne firme est en af-
f,îlreî à un endroit donné, peut être lm-
(tiqué par une petite enseigne placée au-
iIf;sus de- la porte d'entrébe; mais une
griande enseigne, bien. faite-d'uan genre
tout-à-fait moderne-iconstitue une dépen-
s -avanltageuse.

Des considérations elimilaires s'appli-
quent aux salles d'exhibition, à leur a-
gence ment et à bea~ucoup d'autres cho-
se% qui peuvent être vues par les clients
et le seront probablement.

Dans touis les cas de de genre, on doif
avoir pour règle de déterminer la somme
à dépenseir, pil voir comment les plans
peuivent être bien exécutés aitc 'les moy-
t ns dont on dispose.

Dans des cas exceptionnels, on a conis
tatk qu'une dépeinse -non justflée par le
ap:ta-1 investi dans les affaires était sui-

vie d'un succès rél; mais quand on anx-
lse les faits avec attention, on voit que
tslccàs aÉis obteOnu est réelemient dgi
t'une combinaison heureuse de mauses

qui n'avaient Pas été consIdéirées ail dé-
l'ut.

On somme, le résultat qui suit d'hahi-
t uic des dépenses non lus.ti<éEw est lsl
uniformément délsastreux qu'il faut, de
foute nécessité, déployer 'la -plus grande
p'rudence dans la quesition des dépenses
à faire.-(Northwest Trade Jouffnad).

PERSONNEL

M.Léo E. Sciioen'field, représentantla
maiîson Stirohineyer & Aupe, de New-
York, viendra soue peu à Mont'réal pour
visiter le commerce. Il offrira une ligiÀe
"onD'plèt-e de sardines fuméss et une Il-
gne cOxntplête de conserves lfl)porWyg.
Cette mai'son lient des marinades et fes

-harengs Ikippered de Joro-n "M3T & Sors,
ain'si que les conserves "Faney" de '.a
mnaisoni Artséne Souplquef (.o imFrance, :>i
falvorablement connues sous la m-Iî que
*'Joc'key club.".

RELATIONS ENTRE LE JOURNAL DE
COMMERCE E-T LES COMMER-

CANTS

Ted est -le titre d'une con Lrce -faite
2 h Micsgn Par l'éditeurT dWuŽ;Qe ou~-
ftter". conférenr qenurproduisons
d'après de journal "New Ongland Grocer
and Tradesman":

"AuJourd'tbui pam.n les divens maga-
zinles qui sont publiés, le jou'rnail de com-
merce moderne occupe la -première place.
Il fut une époque où le magazine de ci:-
culation 'gérle était un facteur plus3
Jouissant pour l'étaibltissement des affilt-
ries et pour influenceir la 'pensé. Il est
vrai que de journal ordinaire moderne di-
rige l'opinion des masses, mais leis ma-
gazines ont touJours en leur champ d'air-
tion et ont affecté la pensée publique
Vilus que presque toutes les autres Influ-
ences.

'Le journal de commerce a un champ
d'act!on qui lut est propre. C'est l'inter-
médiaire entre le manufacturier, le mar-
chaud en gros et le déitaidlant. C'ect la
force puissante qui cirée lai demande <le
la part des détaillants.

"19 n'est pas mis entre les mains de-%
consommateurs et a une circulation res-
treointe iui li est propre: Il vient da-
vanitage on contact avec ceux qui le '

sent quie toute auh-e publication.
"Le journal de commerce est celui que

le détatillant lit, comme le dévot lit s-a
bible.

"C'est le -seul moyen qu'a le détaIlant
de se faire une Idée exacte de ce qui se
pases dans sa sphère. Desnamilliers de oir-
culaires et de matière à pu'bdicité élé-
gamment Imprimée, diGtrIbuées par une
maison à sa cllentèle ont un certain ef-
fet: mals le -Stkple fait que ces ci'rcu-
laires proviennent du msirchand en gros
cl; du manufacturier a une tëndanlce 't
amoi.ndrlr leur i-nluence, et leur im-por-
tance.

"lie détafdamt comnpte sur son Journal
de commerce pour apprendre les faits et
obtenir des ienoseignements auxquels fil
pourra se fier, en, rapport avec les mair-
<-bandiepes, les conditions du mairch'é et
tout ce qui, concerne con commerce,

'L'éditeur d'un Journal- de commerce a
unclurdie tâche et une g'randle responsa-

bilité. il doit être éiultaible. liuste, rai-
tconnelyle: Id doit avoir dl'esprit large et
être eîtrictemenit honnête vis-&M-sde sffl
lecteurs. I~l a die 'l'intérêt vouer l'homme
cul s'abonne à son journal et. quand Il
-gagnne sa confiance, Il a un actif qui vaut
-polir lui de nombrieux dollars.

-.. lie Journal commercial est ]lu-
f erm,&dlaire oui présente de nouveilles
cheses au <létaifllIant, lequel sert les 1i-
têrêts du consommateur; dé cette maniè-
re ce journal est la plus grande force
commertlile con.nue. 'Une comiude de
la part du détallant vaut di;auaoîsp dé
commandes de la part des consommna-
tem'se Individu el-s. L-e marchand achète,
en quantités et vend des asti'tfles <par uni-

týés; aunaibien quedaipublcié faite dans
un Journal de commerce ne produise pas
numériquement autant de résutltats qu'une
publIcilté générale, chaque commande In-
dividuelle représente une quantité et

sommateur ordonnantt dese marchandime
après attvofr lu une annonce dans un ma-
gazi-ne donne un ordre u-ne seule fois.
Chaque détaillant s-.présenite une moyen-
ne de 3001 consommateurs; on voit donc
fac4lmnet que îles affaires faîtes par
l'itermédiaire d'un Journal de commer
ce sont des plu-& profitables, des plus éten-
dues et dFe plus désirables,

"Beucupd'hommes se Ilivrt à des
commerces divera s'abonnent à de nom-
tTeuises publIcaltions commerciales, Il
est à remarquer que la plupart d'entre
eux paient réellement en argent ce qu'ils
obtien-rent, et mieux encore ils Ilsent iii-
vaxaalment ce qup leur journal com-
merciad a à dire. C'est plus qu'on ne
peut pràendre et prou-ver pour tout au-
tr-e genre dc publication. Quand vous re-
cevez votre journal de commerce, ne le
jetez pa-s de côté; fil est diLgne d'un meil-
leur sort. Traitez-le avec considération,
u(onîme s'Ill méritait votre respect, Replie-
lez-vous que quel que soit le genre d'af-
faires que vous faî-tes, vous devez beau-
coup A vQtre jou-rnal de comne're-ylus
que vous ne lui rendrez-et traitez-de en
consé-quenqie. Ne mettez pas de retard
delns le paiement de votre abonnement
et ayez pour' votre journal dla même con-
sid-érat-in que -pour 'un client. N'oubliez
pas qu'il a fait pour vous beaucoup plus
que vous ne ferez Jamais pour lui. Il
vous a soutenu quand vous en £Nriel &e-
soin, quand vous parliez mal de lui et
que vous le jetiez au panier; Il vous a
même soutenu quand vous négliç de
-payer votre abonnement. Si les lecteurs
savaient seulement de traivail, les dépen-
ses, le temps et les effortis néoesairess
pjour produilie le plus -petit journal de
commerce qui existe, Ils seraient surpris.
S'ill savaient les épreuves et les sacrifi-
ces iuqportés par 4es éditeurs pour ser-
vi r leurs intérêts, Ils considéreraient
sous n-n autre angle le jour-nal de comn-
merxe. S'ils se rendalint compte de ce
que les Journaux de commerce ont fait
pouri eux, Il n'y aurait Jamais un seul
abonné en retard dans ses paiemaents, or
cliaque hqmme, dains tout genre de com-
mes-ce, s'abonnerait à tout Journal qui
soigne ses intérêts et le lirait. le jour-
nat de commierce est, aujourdhui, leplus'
grand ami de l'homme d'affaires noder-
ne, que celui-cl soit manufacturier, mari-
(-ba nd en gros ou détaillant.

"ly a encore autre chose en faveur du
jouirnal (le commerce. C'est le meilleur
lanceur d'articles que le vendeur possè-
de de nos jours. Qu-'un vendeur Soit dans
-h le-4U uj-ia route ou derière un comap-
toir, le journal de commerce travalille
pour lui jouir et nuit.

':là ilui donne de Ilinoptration, et l'aide à


