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Il n'est pas aceepté d'abonnement
pouP moins qu'une année oom-
plète.

L'abonnement est considéré
comme renouvelé si le souscrip-
teur ne nous donne pas avis
contraire au moins quinze jours
avant l'expiration, et cet avis ne
peut être donné que par écrit
directement'à nos bureaux, nos
agents n'étant pas autorisés à
recevoir tels avis.

Une année commencée est dûe
en entier, et il ne sera pas
donné suite à un ordre de dis-
continuer tant que les arrérages
ne sont pas payés.

Nous n'accepterons de chèques
en paiement d'abonnement, qu'en
autant que le montant est fait
payable au pair à Montréal.

Tous chèques, mandats, bons
de poste, doivent être faits pay-
ables à l'ordre de " LE PRIX
COURANT."

Nous nous ferons un plaisir
de répondre à toutes demandes
de renseignements.

Adresâer toutes communica-
tions simplement. comme suit:

Le Prix Courant, Montréal.

TERPS des CREDITS EST PASSE

Les beaux jours sont revenus,
beaux jour pour les ouvriers du port,
avec la réouverture la navigation;
beaux jours pour les ouvriers du
bàtiment, avec la reprise des travaux
de construction; en un mot, beaux
jours pour tous, commerçants et
industriels,

C'est surtout aux détailleurs que
nous adressons ces quelques lignes,
afin de leur rappeler qu'ils- doivent
profiter, dans toute la mesure pos.
sible, du temps où tout le monde
travaille, c'est-à-dire -où chacun
gagne sa vie.

Le marchand doit gagner la sien ne
et amasser, comme le fait la fourwe
pendant la saison chaude.

Ce qui tue le marchand, c'est le
crédit qu'il fait, que, souvent même
il est contraint d'accorder. Mais le
crédit doit avoir une limite. Comme
nous l'avons souvent répété ici
même, il doit prendre fin quand ce-
lui qui en a été l'objet est en mesure
d'éteindre sa dette.

Les commerçants sont, cette en-
née, exceptionnellement favorisés
par l'arrivée hàtive du printemps;
leurs débiteurs que leur métier, ou
leur défaut de métier, condamnent
à chômer l'hiver, reprendront, ou
même ont déjà repris leurs travaux
plus tôt que de coutume. C'est donc
plus tôt également que les mar-
chands devront, cette année, faire
rentrer les crédits. Pour les détail-
leurs de Montréal, nous ls aviserons
de surveiller de très près les ren-
trées avant le 1er mai, époque des
déménagements. Tous les ans, les
commerçants perdent des sommes
assez rondes pour n'avoir pas suffi.
samment ouvert les yeux sur leurs
débiteurs qui changent de donùcile
et oublient parfois volontiers de
-laisser leur nouvelle adresse.

Les maichands devront, en tous
cas, être moins tentés d'ouvrir de
nouveaux crédits aux ouvriers, alors
que ceux-ci travaillent et reçoivent
un salaire. Ils devront se souvenir

Le papier sur lequel et imprimé "Le Pria Courant " est fabriqué pa

des paroles que prononçait, Il y a
quelque temps, le Président du Syn.
dicat des épiciers et bouchers de
Chicago, dans sa conférence "aur ce
'que doit ene un bon détaillant I" Il
terminait sa conférence par ces
mots. .

"Parfois, les' circonstances, les
conditions, les emplacements, pen.
vent changer certaines intentions,
cependant on devrait prêter plus
d'attention à deux mots des plus
simples et des plus fréquemment en-
ployés dans le commerce: " Oui " et
" non ". Mots qui n'ont aucun lien
entre eux, mots desquels dépend la
réussite ou la faillite; et peut être
beaucoup d'entre vous, une fois par
hasard, ont-ils pensé que la vie et la
mort dépendaient de ce " oui " ou
de ce "non" 

" Même sans certaines circonstan-
ces il n'est pas nécessaire de beau-
coup de force, de courage et d'adresse
pour appliquer convenablement ces
deux mots ; pour savoir et pour dé-
terminer sous l'impulsion du pre-
mier moment, quand l'occasion se
présente, ce mot " oui" pour les
affaires au comptant; et énergique-
ment, sans hésitation, sans crainte
des conséquences, dites I' non " si
l'on vous demande à crédit. C'est
encore une des nécessités, un des-be-
soins les plus essentiels, pour réussir
et devenir un bon détaillant.'.

Nous n'irons pas aussi loin, car il
existe de bons crédits ; nous dirons,
par exemple, qu'il est toujours bon
de les surveiller, même les meilleurs.
Nous ajouterons encore que, 'chaque
fois que le détailleur pourra opérer
le vente. au comptant, il devra bien
se garder d'offrir, comme le font
parfois des marchands, de faire cré-
dit. Ce qui. vaut, c'est l'argent reçu
et non le chiffre desventes à collec-
tion. Il y a longtemps que l'a dit le
fabuliste:

[Un tiens vaut mieux que deux tu l'auras.]

L'un est sûr, et l'autre ne l'est
pas.

la Canada Paper Co., Montréal


