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cisco, et de $60.000 en économies de
frais de transport etc. .

I1 y aurait donc un excédent de
$10,000 2 820,000 de dépenses ; 1’0pé-
ration ne serait donc pas avanta-
geuse,

Les statistiques que nous avons
.. reproduites oi-dessus ont leur va-
leur ; mais, comme le fait remar-
quer notre confrére New-Yorkais,
‘tout dépend de I'avenir des régions
minidres de I’Alaska. Ce qu’il sera,
personne ne peut le dire avec certi-
tude. Il est bon eependant de noter
un fait dont le Comité du Congres
semble ne pas avoir envisagé la
possibilité—d’un déclin soutenun dans
1a production du Klondyke au lien
~de la forte augmentation que pré-
voit le gérant Rust de la Tacoma
Smelter €o et d’autres encore. A ce
sujet, les recherches faites par le

correspondant spécial d’un des prin- |

cipaux journaux économistes d’An-

gleterre, qui a visité les régions

~- minidres 1’6té et 1’automne derniers,
sont d’une grande importance. Cet
expert a prédit un changement dans
la nature de l’exploitation miniére
au Klondyké par suite de 1’épuise-
ment de certains dépdts. Il prévoit
la possibilité d’un déclin censidé-
rable dans un avenir prochain.

On se demande aux Etats-Unis
8’il serait sage d’établir une Mon-
naie & Tacoma dans le cas ol une
telle diminution de production de-
vrait se réaliser 1

Notre position serait-elle meil-
leure avec une Monnaie & Ottawa ol
8 Vancouver {

Ne paierions-nous pas pour avoir
Ja vaine gloriole de monnayer de
D’or & D'effigie du souverain d’An-

- gleterre et de faire des pidces d’or
qui n’ont:pas cours au Canada ¢

Il nous semble que les $75,000 que
coliterait annuellement 1’Hotel des
Monnaies serait employés d’une fa-
¢on bien plus profitable & rétribuer
des agents commerciaux dans diffé-
rents pays ol nous pourrions trou-

ver des débouchés pour nos produits.

Avez-vous besoin de mélasse & un bas prix
qui n’a hfu encore ét8 approché, adressez-
vous & MM. Laporte, Martin & Cie, qui ont
non-seulement de la Barbade de choix, mais,
encore des mélasses des iles avoirinantes
auxquelles certains amateurs donnent la pré-
férence,

MM. les épiciers feront bien de demander
des échantillons et de comparer les prix
avant d’acheter.

Bon voyage!

M. Charles Chaput, de la maison L. Cha-
ﬁut,. Fils & Cie, part pour St-Augustine,

loride, ol il:va prendre quelques semai.
nes d’un repos
de Madame Chaput.

Nous leur souhaitons bonnes vacances, bon
repos et beaucoup de plaisir.

bien mérité, en compagnie |

LA CONCURRENCE

Que n’a-t-on pas dit A propos de
la concurrence ¥ Bien qu’il n’y ait
rien de nouveau & en dire, il est bon

| d’en parler encore de temps & autre,

car il convient de ne pas perdre de
vue les excés auxquels elle peut
conduire. e

Dans une certaine limite la con-

currence est une excellente chose,

car elle stimule les concurrents 3
faire de plus grands et de meilleurs
efforts qui profitent 4 eux-mémes et
3 la société tout entidre.

Mais quand la concurrence se ré-
duit & une simple question de prix
e1tre deux compétiteurs, il est bien
rare qu’elle n’améne pas la raine de
I’un d’eux et qu’elle laisse 1’auntre
dans une position bien meilleure
que celle du vaincu.

Notre confrére Exzchange a raison
quand il dit : Tout marchand en
arrive & un moment donné A se
demander 8’i] va ehercher le succes
grice aux Priz ou & la Qualité de ses
marchandises. §’il décide de mettre
le .coutean dans les profits et de
faire des ‘Bas Prix”’ son ecri de
guerre, la tentation lui viendra bien
vite de sacrifier la Qualité pour se
récupérer des pertes que la baisse
des prix lui infligera nécessairement.
Il es facile de descendre 1’échelle.

Un marchand qui coupe ses profits

‘1égitimes de vente ne peut longtemps

faire une premiére condition de la
qualité dans ses achats. Dans le
but de prouver que I’en-téte de ses
factures ‘ John Jones, Epicerie &

‘Bon Marché ” est toujours vraie, il

accorde une attention toujours
moindre & la qualité réelle et une
attention de plus en. plus grande
aux articles & bas prix. Finalement,
8’il échappe & la faillite, son ma-
gasin dégénére en ce qu’on pourrait

appeler une boutique de “‘déchets’’

mais le plus souvent, c’est la

hideuse et déshonorante faillite

que le coupeur de prix a pour desti-
née. En bAtissant sa propre ruine,
il peut en entrainer d’antres avec
lui; mais il est bien certain qu’il
8’éléve rarement lui-méme ou qu’il
établit sa branche de commerce sur
une base plus haute ou plus du-
rable, ‘

La concurrence est une excellente
chose & condition qu’elle édifie et
non qu’elle démolisse.

Ignorez le coupeur de prix 8i,
pour arriver & lutter, vous devez
fajre d’un magasin respectable une
boutique & déchets.

Morue séche
La maison Laporte, Martin & Cie, attend

’ : s
d’un jour & lautre un char de morne séche,
dont avis au commerce, :

PAS DE PLAINTES

I1 y a des gens qui ne sont jamais
satisfaits, quoiqu’il arrive. Les af-
faires sont-elles bonnes, ilstrouvent
qu’eller devraient étre meilleures ;
sont-elles excellentes, on pourrait
encore faire mieux.

Connaissez - vous quelque mar-
chand arrivé 3 la fortune aprés-
avoir toujours proelamé que les af-
faires sont mauvaises 1

Non, Evidemment. On se lasse
d’entendre toujours gémir et se
plaindre ; on fuit ’homme qui ne
voit jamais les choses que du mau-
vais cdté. Le client qui vient au
magasin n’est pas lui-méme d’une
humeur bien gaie aujourd’hui, il a
quelque peine, quelque contrariété
qu’il voudrait secouer, le marchand,
peut-8tre, en connait la cause et au
liea de chasser le chagrin qu’il voit
peint sur le visage de son acheteur
il va lui raconter que lui-méme
pourrait étre plusheureux. Un mot
aimable,lgai an besoin, aurait pluau
client qui, venu chagrin, s’en va
mécontent. > :

Dans le commerce, on doit voir
les choses sous leur face véritable
et non avec des vnes pessimistes.
En tous cas, le commergant avisé se
garde bien de parler & ses clients
de la dureté des temps, de la dépres-
sion des affaires, des pertes qu’il
peut subir. . .

Ce n’est pas donner une bonne
impression & la clientdle que de lui
parler de tels sujets.

L’impression qu’elle peut recevoir
est que le marchand est découragé,
queses affaires périclitent et la clien- . -
téle s’éloigne. Elle s’éloigne parce
qu’elle n’aime pas & acheter dans
un magasin ol 1’on sonne la trom-
pette de In déconfiture prochaine.

Car les plaintes sont pour 1é client
en général les signes précurseurs
de la débécle. o

Que les temps soient bons ou
mauvais, le commergant doit tou-
jours se montrer envers ses clients
confiant, plein d’espoir dans le
succes de son entreprise. Il doit en
un mot, voir le beau c4té des choses
et non pas se décourager dans les.
temps ol les affaires ne sont pas
aussi brillantes qu’il le désirerait.

Ceux qui réussissent le mieux en
affaires sont ceux qui ont le don
d’inspirer a leurs clients la croyance
que leur commerce est véritable-
ment florissant. : s

Il y a dans ’homme beaucoup du
mouton de Panurge. La foule suit
toujours la foule.
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