
LE PRIX COURANT

Cependant, dans bien des cas, le com-
merçant s'en -tient aux anciens systèmes
et pense aux -prix qui étaient en vogue il
y a lonigtemps.

Nous sommes à une époque où les ven-
tes rapides et le prompt renouvellement
des marchandises sont des choses essen-
tielles au succès.~ Ce n'est pas tout ; la
compétition est forte et le marchand qui
met sa lumière sous le boisseau n'est
vraiment -pas avisé. Le mot puiblietté de-
vrait être le mot d'ordre de l'homme d'af-
faires actif. Les -pilus grands trésors de la
terre restent7 cachés jusqu'à ce que leur
existence soit connue. Trop de marchands
pensent que le simple avis donné par
eux qu'ils sont dans le commerce suffira
à leur amener la clientèle.

Pour réussir, il n'est pas seulement né-
cessaire de faire une puiblicité judicieuse;
Il faut encore, lorsque les clients vien-
nent au magasin, .que les prix soient en
raspport avec la qualité des marchandises
o«fertes. Les employés du magasin doi-
vent donner •leur attention courtoise à
toutes les personnes qui y entrent. La
connaissance des marchandises, des prix,
des fluctuations du marché et beaucoup
d'autres choses sont nécessaires au mar-
chand progressif, et ses efforts doivent
tendre non à profiter seul de ces rensei-
gnements, mais à en faire profiter ses
clients De cette manière, il gagne leur
confiance, retient dans sa ville la clien-
tè'le qui, autrement, irait faire ses achats
ailleurs.

LES METHODES MODERNES

Il existe encore des commerçants qui
continuent à croire que les méthodes em-
ployées 'par -leurs ancêtres sont assez
bonnes -pour eux. Leurs ancêtres étaient
dans le commerce et y réussirent. D s
étaient à la hauteur de leur époque. Mais
l'homme qui prend modèle sur son père
et suit les méthodes surannées employées
phr lui, est -peu clairvoyant et, en réalité,
bien en arrière de ses -prédécesseurs.

A l'époque 'de nos ancêtres, les choses
étaient différentes et des métholdes em-
ployées alors nétaient pas les mêmes que
celles d'aujou-rd'hui. La population était
disséminée, les journaux étaient peu nom-
breux et les voyages se faisaient lente-
-ment. On ne pensait -pas alors, dans les
ménages pauvres, aux objets de luxe qui
sont -presque des objets de nécessité
main-tenant. On faisait ipeu attention à la
puîblicité et on n'en accordait presque au-
cune à la décoration des vitrines de ma-
gasine. Les magasins n'étaient pas tenis
propres et -personne ne s'occupait de la
pureté des aliments. 'La popularité d'un
marchand se mesurait au volume de ses
ventes, la qualit4 »était* chose secondaire.

Aujourd'hui le 'pu'blic a un désir beau-
coup ·plus prononcé. pour les marchandi-
ses les meilleures.

L'ouvrier est fier d'être un bon pour-
voyeur pour sa famille. Il achète libéra-

lement. Les membres -de sa famii4e sont
vêtus d'étoffes de qualité supérieure. Des
friandises coûteuses sont sur sa table.
Sa femme et sa fille parcourent avide-
ment les ipages d'annonces des journaux,
cherchant ce dont elles ont besoin. ou ce
qu'elles désirent. La critique des mé-
thodes est générale et nombreuses sont
les 'personnes qui les examinent. La mal-
propreté es't reconnue comme un danger
et l'impureté est une con'damnation. Un
service mal organisé suffit pou-r. ruiner
un commerce.

Les méthodes employées -par l'homme
d'afiafres moderne sont meilleures que
celles du temps jadis. Les annonces, les
étalages en vitrines, la réclame de tout
genre, sont nécessaires aujourd'hui. La
propreté et l'attrait du magasin, la promp-
titulde du service et la courtoisie sont
choses essentielles aux affaires. De nos
jours la concurrence es't active et les ma-
gasins ne sont plus tsdiés. L'ancien bou-
tiquier serait déconcerté s'il voyait com-
ment se font les affaires maintenant.
L'homme qui veut réussir dans le com-
merce doit se tenir à la hauteur de son
époque. Ses ancêtres l'ont fait et, s'il
veut suivre leur exemple, en esprit et en
principe, Il doit mettre de côté les mé-
thodes surannées et aller de l'avant.

L'honnêteté, l'intégrité, l'bonneur, la
droiture de caractère sont des qualités
tout aussi importantes aujourd'hui qu'el-
.les l'ont jamais été et peut-être le sont-
elles davanta.ge._Mais les défauts d'autre-
fois, la malpropreté, la négligence, l'ex-
tension facile du crédit n'ont plus de
place dans le catalogue des choses néces-
saires aux marchands. -Le magasin, pour
obtenir du succès, doit être conforme aux
idées nou'velles.

,. LE THE.AUX INDES

Les estimations définitives relatives
à 'la récolte du thé indien pour la sai-
son 1906-07, accusent une augmena-
tion de rendement de 18 miqlione de.
livres sur une superficie qui ne dépasse
pas celle de 1905-06.

Le tableau suiWnt donne iles expor-
ta-tions de Cgalcutta et Ohittagong, du
1er avril 1906 a- 31 mars 1907, corn-
pamivemen't A elles des douze mois
préédents.

A doetinaition de:

Angleterre . . .
Colon. d'Austr. .
Amérique . . . .
Russie . . . . .
Bombay, Perse
Bombay, Perse

Total . . .

1906-07
168,381,895

9.646,036
12.978.431
19,479.302.

5,307,977
5.307,977

221.389,714

1905-06
159.460,914

7.591.13G
14.006,939
11.624.915

5.858,401
5,858,401

203,120.648

Tes exportations de l'nide Méridin-
nele (Tm.vaneore) se sont éle-ées à
10.563.772 Ibs, contre 10,150,796 lbs
en 1905-1906. D'autre pa-rt, les ex-

péditions de Ceylan sur Londres, pen-
dont les onze derniers mois, n'<tom ý1é
que de 92,750,000 libs., au Lieu rl Ji i.-
000,000 dans la période corresniute
de la saisön précédente.

Les planteunr indiens ont. en ni-
mi, été favorisés par des cour -
quoique beaucoup d'entre eux in

'vendu les tris quelrs de leur r"î
avant la hanusse. Etant donné qu' 'tic
dernière doit ôtre attibuée. non au
manque d'approvisionnement. n' a
l'augnmentaition de la demande, 1- un
-teumi sont placés dans une bonne S;hiua-
tion.

Les confitures, gelées et consr'
la marque E. D. S. sont les articli- qi
conviennent à l'épicier qui tient à r.;î<-
-rutation de ne vendre que des prodiii-
purs, sains et fins. Tout épicier qui %o'i
que son établissement soit recoini -1
nie une "maison de confiance". n' p"'
mieux faire que de s'adresser à ud- es
duits manufacturés dans une "miaisn 't'
confiance" comme l'est la manuifai-îri
de E. D. Smith, de Winona, Ont.

Personnel

-M. J. A. Taylor, qui était tlilh' m i
lade durant un voyage dans l'Oues1.t :lýt
été ramené à Montréal et placé lan- l'i
hôpital où il a dû subir une opératinl

Les amis de M. J. A. Taylor. qui son:
nombreux dans le commerce, a ppre.drom
avec plaisir qu'il a pris beaucoup i

mieux et qu'il sera en état de repren'
ses occupations dans une huitaili b
jeurs.

Pour les marinades l'éipicier doi'
cer son choix dans les nombreus.'s nlit
ques en existence. Ceux qui connais-r
les marinades "Napoléon" de la Su3
& Canners Ltd., savent que ce sonlt
produits délicats qu'on ne craint 'a-

frir à la clientèle. Ces marinadlus
.commandent également au consonau
et au ma-rchand. Les grands flia':
40 oz. sont avantageux pour le mar':'
qui les achète, $2.40 la doz. et au erut
n-ateur qui paie 25c. le flacon.

Rien n'est plus facile que de d1'
qu'une marchandise est de qualir"
rieure, mais il est plus difficilh
prou.ver. La maison Connors ir-
dc Black's Har'bdur, N. B., prouivo
garantie qu'elle donne que ses co-
de poisson et de coquillages de la 1m
"Brunswick" sont de qualité suie!
Chaque 'boite est garantie. Le e;i
qui a depuis longtemps apprécié r
,trod.uits portant cette riarlu'
tain que, même sans cette garan
rr.ar'que "Brunswick" est une de
rées et des plus demandées Par b
sommateu-rs.

M. Lawrence A. Wilson a toit
rement reçu la visite de M. P. N
zales, jr., de MM. Gonzales & ya
de Jerez de la Frontera, Espagil

La maison Gonzales & Byass '

cupe le premier rang dans le comrl
des vins 'd'Espagne est propriétair"
célèbre marque "Idolo"; la mar'vi'
vins de Sherry la plus po;>lair'
marché canadien et pour laquelil
Lawrence A. Wilson & Cie. ié '
une campagne de publicité des jli

uesies.


