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politique de persécution contre les
épiciers. Pour eux, mieux eût valu
ne pas agiter la question des re-
mèdes patentés.

Quoiqu'il en soit, les épiciers doi-
vent tenir bon.

Ils ont pour eux le bon côté et
l'opinion publique est avec eux.

Les pharmaciens réclament un
monopole auquel ils n'ont aucun
droit.

Leur art, leur science, la, prati-
que dua pharmacien n'entrent, pour
rien dans la vente dI nméd icament
breveté. -

Dans l'espèce, ils sont vendeurs
débitants, marchands et rien de
plus. Ils prennent un médicament
sur une tablette, le vendent au pre
miér venu, sans ordonnance le mié-
decin; tout préparé, entier, complet,
sans y rien ajouter ni retrancher ;
c'est <lu commerce pur et simple.
Rieß de plus.

Tout négociant a le droit ou doit
posséder le droit <le vendre dans
ces conditions, du moment ou le né-
gociant paie ses taxes de marchands.

La justice défend au Législateur
le créer uni monopole envers une

classe le marchands au détriment
d'autres marchands.
-L'équité veut qlue ce que peut

vendre un mnarchand (le la campagne
puisse être vendu par un marchand
de'la ville. Cependant les pharna-
ciens ne s'en prennent qu'aux col
mnerçants de, villes.

- En s'appuyant sur les printîcilpes
de justice, d'équité et (le liberté du
-ommerce, les épiciers remporteront
la victoire malgré toutes les péti-
tions des plarmnaciens.

BIEN A'H ETEIR

Dans l'un <le nos articles précé-
dents, nous avons fait allusion à
deux sortes <le marchands, l'iun
achetant en temps opportun et l'au-
tre à contre-teips. La supériorité
<le celui qui achète bien sur celui
(lui achète mal est iicoitestable.

Il est un vieux proverbe qui lit
très sagement: 1' Marchandise bien
achetée est à moitié vendue.''

Il n'est donc pas suffisant, pour
un marchand, de posséder les qua-
lités qui font le bon vendeur, il doit,
tout au moins, avoir celles qui foni'
le bon acheteur
- Qu'est-ce done qu'un hon ache-

teur t I
Le bon acheteur est celui qui

adhète au moment voulu les tmar-
chan~dises qu'il peut vendre avec
bénéfice, eu les payant le moins cher
possible, eu égard à leur qualité.

Reprenons chaque mot de cette
dernière phrase.

Acheter au moment voulu signi-
fie que l'acheteur se tient au cou-
rant -des inctuations du marché
qu'il sait res prix les plus élevés
que peut atteindre la marchandise,
de même qu'il n'ignore pasjusqu'où
les prix peuvent descendre. C'est
tout une étude, dira-t on. La.chose
est vraie, mais c'est une étude qui
en vaut la peine et qui est néces-
saire pour réussir dans les affaires.
Le-marrhand qui ne la fait pas ris-
que d'acheter quand le marché a
atteint son- plus haut prix et ce
n'est que par hasard qu'il profitera
les circonstances le baisse. En

tous cas, s'il en profite, il ne le de-
vra ni à son intelligence des affai-
res, ni à son esprit d'observation,
mais simplement à ce fait qu'il aura
conrstaté''que, sa marchandise étant
épuisée, il lui faut renouveler son
stock Il se trouve qu'à cemoment les
prix sont bas, c'est une chance pour
lui, elle lui est favorable, c'est par-
fait, ; mais la chance contraire peut
lui arriver également sans quir'il s'en
doute le moins lu mde. Alors,

vendent, comme ils boivent et com-
me ils mangent, par habitude et par
nécessité, mais sans aucun art, sans
aucune science des affaires.

Comment veulent-ils lutter alors
contre leur voisin qui fait les affai-
res en hommes d'affaires I Ils ne lut
tent pas et finissent invariablement
par succomber. Nous reviendrons
très prochainement, dans un article
spécial, sur ce qui se passe entre ces
deux voisins.

Le second point est qu'il ne faut
acheter que les marchandises qu'on
est certain de vendre. Le tout pour
un marchand, quand il a acheté, est
de vendre ; il ne lui sert à rien d'a-
voir toutes sortesff'artcles, toutes
sortes de marques, d'avoir des cais-
sesy, des boites, les tonneaux et des
barriques de la cave au grenier, si
tout cela pe doit pas se vendre et se
vendre dans un court délai. La mar-
chaiidise en magâsin ne paie pas. Il
ne faut donc dans le commerce ni
trop gros stocks, ni articles de vente
impossible.'

Dans un quartier riche, par exem-
ple, un épicier peut avoir des mar-
chandises <le luxe qui ne convien-

<'est tout autre chose. nent point à un quartier pauvre et
Un c.ncurrent plus sérieux en vice-versa. Il lui faut tenir compte du

affaires, plus attentif aux cours des lieu et des circonstances, dans ses
marchandises t'ignore jamais si -tel achats ; voilà donc encore une règle
ou tel article a subi <les change- 1 que le marchand doit savoir.
mients de prix ; s'il devient rare sur! Le marchand fait du commerce
le marché on s'il y est en grande pour en tirer profit, c'est-à-dire des
abondance. A l'aide le ces rensei- bénéfices. Nous considérons que le
gnemuents qu'il puise, chaque se- premrier et le plus clair des bénéfi-
maine, dans le journal commercial ces est celui que fait le marchand en
qu'il reçoit et qu'il l.it. attentivé- achetant bien sa marchandise, c'est-
ment ,il sait s'il doit achetefr ou s'il à-dire en la payant le moins cher
lii faut attendre. possible pour sa qualité.

Prenons un exemple pratique. Or, nous l'avons dit, on ne peut
Cette année, deux artieles de gran- l'acheter dans ces conditions que si
<le consommation, le blé d'inde et on se tient au courant de l'état du
les tomates de conserve, en hoîtes, marché et on ne peut se tenir au
ont été d'une .productioni très res- courant <lu marché qu'en se rensei-
treinte ; nous avons signalé ce fait, gnant. Un marchand ne peut pas
tous nos lecteurs attentifs ont pu écrire tous les jours à ses fournis-
profiter <le nos renseiguements et seurs pour lui demander ses prix ou
acheter avant une première hausse bie"tre continuellement accroché
facile à prévoir ; ceux qui ont été au -1éphone, selon qu'il habite la
moins assidus à lire leur journal ontj ville ou la campagne ; il lui faut lire
néanmoins pi profiter d'un deuxiè 'les journaux commerciaux et ne pas
ne et même d'un troisième avert:s craindre d'étudier avec soin les an.
seient- et acheter avant que les prix nonces qu'ils contiennent et qui sont
deviennent aussi durs et aussi élevés publiées pour son intérêt personne4,
qu'ils le sont atuelleiment Ceux qu'il le sache bien, tout autant
qui ie lisent. pas, les routiniers qui que dans l'intérêt de la maison qui
s«imagineut qu'on peut faire du lui fait connaître ses produits.
commerce sans pen-er, sans réfléchir,
et qu'il suffit, quand un article vient
à manquer, d'aller machinalement Nous envoyons cette semaine un cer-
chez son fournisseur lui demander tain nombre de comptes d'abonnement
une bîte le blé d'inde ou une à no@ abonnés de la campagne. Nous les
boîte le tonates, ceux-là n'ar- prions de nous envoyer directement les
riveront jamais à1 les résultats eé- montante qui leur sont réclamée. Nous
riçux dans le commerce ;ce sont n'avons pas d'agent collecteur sur la
des marchands qui achètent et qui route.


