
LE PRIX COURANT

ASSOCIATION DES BOUCHERS DE
MONTREAL

l,'sseî Iéerégulière 11-mensu91elle 'le
l'Asoeatiiides Bouichers de Montréal a

e'n lieui le 2-7 juin. aut Monument Nati onal,
sus la Iprê(sidlýer de M. Jean L.arnox-

Après lecture et approbation des nu-
înutis dle la dernière aNtble . Bar-
la Jiii fuit, ailn:.is iueniiu le ]'Association.

M .1 Jan I lu moureux informa ensuite
leb. màbe réet la réunion que le

piq(1ue-nîique a nnune] de l 'A ssociati on ant-
rait lieui, cet te àuîC~,u St-Lauirent. Pis,

LA VALEUR COMMERCIALE DU
.TEMPS

Jle ci-ois qu'un grand nomlîie l,geii-
pe'rden t leu1r temp'ls, le matin i ft buiireaux
<et l ti te partent pas aunss i prompi te-

-nienit qu'ýils devraient le faire pour sr
i endjre suir leurs t erritoires respiectifs.
Le matin est le meilleur moment le la
journéPe. L'agent et les clients sonit eix
n:eîlleur d' <isposit ion d'esprit. Si vous
déesire<z -1l)asser' <lu tem(lps à parler, eut-
ployez-y la dernière pxartie de l'alirès-mi-
dl; nmais non la première p)artile dle la

niaI -,sutit it.quxa ndc les in a-tiniées son t
lelles ebt qu4e tout le Mon-de se- senît e-m
bonne humeur.

Nous avcins signal-é ces choses uni
grand nomtre <le fois dans le passé, dit
M. lîx-gh Chalmers, vice-président e-t gA-
munt général (le la ",National Cash Regis-
ter Co.".-et j'espère que nos gérants Iv
districts et dle bureaux verront à ce que
le.q agenîts ne -passent' pas trop de temps
dans les bureaux. Je Iense que quelque-
fois-on se figurte être très occupé, pmarce
qu'on parle à quelqu'un, quand, en réali-
té: On lie fait que perdr'e du temps,

L'agent quit réussit--celuii -qui écono-
wise de l'argenýit-n'est pas l'homme qui
so, tient istamment dans le bureau ou
qui -perd du temips, quand Il est (lehors
Apprenez à faire les affaires rapidement.
Certains hommes couvrenlt deux fois pinis
dle -territoire que d'autres, parce qu'ils
connaissent la valeur dut temps. -Leu r
jugement en affaires leur indique la nia-
iière de fatre le meilleur usage dle leur
týý111Ps. Ce sont ces homilnes-là qui tirent
le for'ts chèques Mettez à pr'ofit chaqiu

min-ute quandl v'ous êtes en affaires.

D'apriès (les estimations récentes, la
p)rodluction globale de l'or, basée sur dles
statisti-ques pr'esque conliplêtes, s'élèvera i
à $405,00t(,00uu, représentant une augmnen-
tation (le pirès le $30,0t00,060 sui, la pro-
duictiln dle 1905. En Afique seiulement,
l'auigmentatIon a1 été de $21-.t)Ot,000. 'Les
Etats-Ut nis, avec u n t otal de $96,titt(,lt>(
ont eu une augmentation de$8 ,uO
On prédit encore un gain pour 1907.

THE ESSEX CANNING & PRESER.
VING Co.

Il n'*existe pas le'moindre doute dans
l'esprit du public que le comté d'Eýssex,
la portion la pluis aut Sud] (lu Dominion
du Canada, soit le pays par excellencc'
-pouir la culture du blé-d'Infle et des to-
r1âtes.

La gravu-re représentant la livraison
df. tomates à la Essex 'Canning & To-

au nombre de 15 à'25 à la fois, atten-
dant leur tour de -passage sUtr la balance.

Nous croyons savoir que cette compa-
gnie a eu des livraisons encore -plus ii-
pcrtantes de tomates depuis la date In-
diquée; elle en reçut en un seul jour
plus de 90 tonnes (3,000 boiss-eaux).

La manufacturé de la -Essex Canning
& Preservlng Co. est n-ne des plus gran-
des de la province; -fa gravure ne permet
de voir qu'une portion de l'établisse-
-ment. La bàtisse- principale a une Ion-

Livraison de tomates à la manufacture de la Essex Canning C.

nmato Co., dans sa manufacture de la ville
diEs-sex. donnera une Idée de d'étendue
<le cette industrie et de ce que cela si-
gnifie pour les fermiers et les maraîchers

d'vox iie graqnde manuifacture 6l con-
serves située nut milieu; d'eux.

Le jour- où la photogi'aphie a été faite
(28 septembre), la route était sillonnée
de voitures de livrason,ý comme on peut
-le %'oir, qui se succédèrent sans Inter-
r'uption de midi à 7 heures 30 du soir,

CE QUI ATTIRE LA CLIENTELE

L'art d'attirer la clientèle est le secret
du succès, et cet art ne consiste pas seu-
le-ment à avoir un nmagasin -bien situé,
bien agencé et toujours rempli de mar-
chandises attrayantes. La manièr'e dlont
se comporte le per'sonnel du magasin vis-
à-vis des clients est un facteur d'une lm-
por'tance vitale dans la réussite du pro-
îîriétaire de ce magasin.

Il est bont de se rappeler, quel que soit le
conm-m-ercc que l'on fait, que les clients sont
souvent Influencés par des considérations
tout à fait étr'angères à la qualité des
marchandises qui leur sont offertes. Cela

gueur de 24fi. pieds sur -n-ne lareeur dle
40 -pieds ét elle est élevée de trois
étages (cela ne comtprend pas les ailes.
les extensions et les constructions ad-
jacentes qui en font partiel; la matini-
facture possède tout ce qnufl y a de plus
nou veau comme machinerie automati-
que, .et toutes les mesures ont été prises,
pcur que l'em-pa4'uetage des* marchandi-
ses se fasse dans les conditigns sani-
taires les plus approuvées.

ne veut pas dire qu'ils sont entièrement
persuadés par d'autres considérations qui,
celle-là ; mais on peut déclarer, -sans
crainte de se tromper, que la disîosItion
d'esprit qui porte un client à faire des
achats dépend, pour les neuf-dixièmes des
acheteurs, de la manière dont le ven-deur
s'adlresse aiq début à ce client. ,

Quelle est l'influence qui peut avoir agi
pour conduire le client au magasin, C'est
une question. Ce peuit être ýa publicité.
-un besoin ou la curiosité. Dans 'nommri
dle cas, les clients sont guidés par une an-
nonce qu'ils peuvent avoir ]lime. Une per-
sonne qui désire se procurer ce qui lii
est nécessaire, va au magasin où elle pen-


