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LA FABRICATION MODERNE DE
LA SOUDE

—_—

On a célébré, il
longtemps, en Belgique avec solen-
nité le jubilé d'Ernest Solvay, I'in-
génieux inventeur des nouveauv proc¢-
dés de fabr.cation de la soude, et cette
cérémonie a rappelé l'attention sur cet-
te industrie chimique, dont bien des
gens ignorent l'énorme importance.

Blen connue des ménagéres qui lem-
ploient constamment pour leurs lessives,
la soude est la base de la fabrication du
savon, Les papetiers, les verricrs, lcs
glaciers, les fabricants de couleurs en
font d'énormes consommations. La sou-
de est le pain de l'industrie chimique, ct
on peut d're avec J. B. Dumas que les
deux plus grandes nouvcautés du dix-
neuviéme siécle furent la machine 3 va-
peur et la-soude artificielle..

Il y a un siécle en effet, la soude n'é-
tait retirée que par calc’nation de quel-
ques plantes et 1 Espagne, qui éta't lc
grand producteur, exportait en France
pour plus de 30 m'llions de francs de
soude. Quand le blocus vint fermer tou-
tes les front.éres de France. en 1793, la
disette de la soude espagnole et les con-
séquences funestes quelle avait pour
lI'industrie nationale furent telles que la
République “fit appel atous les c'toyens
qui ava ent commencé -des établisse-
ments ou obtenu des brevets pour reti-
rer la soude du sel marin’, Le procédé
de N colas Leblanc fut trouvé le seul
pratique, et linventeur, généreusement
et dans un but patriotique, n'hésita pas
a le rendre public. C était le salut pour
lindustre frangaise. ce fut la mort pour
" N'colas Leblanc, qui, ruiné, affolé par la
détresse ct la misére se su'cida... Qua-
tre-vingts ans plus tard. on fabriquait
annuellement par son procédé 500,000
tonnes de soude valant 80 millions!

Ny a pas tres

Ce fut accidentellement. -en mélan-
geant dans un mortier du carbonate
d'ammon’aque avec du sel marin, qu'Er-
nest Solvay constata la formation de
soude. C'était le principe dune nouvel-
le fabr'cation qu'il breveta en 1861.
L exploitation industrielle fut pénible a
établir, et ce n'est qu'en 1865, aprés s'¢-
tre presque complitement ruiné, aprés
quatre années d'essais infructueux, quc
I"nvent'on de la colonne 3. carbonater
rendit le procédé pratique, Ce fut Ila

fortune: l'usine dg Couillet, en 1863,
produisait 400 kilogrammes de soudc
par jour, 1,500 kilogrammes en 1866,

3.000 en 1867,

Le développement ne s'est pas arrété
depuis cette époque. En 1875 fut établic
en Irance la colossale usine de Dom-
basles, produisant 250,000 kilogrammes
par jour, nécess.tant lemploi de 400,000
kilogrammes de charbon, Puis v'nrent
des usines de Sandbach _(Angleterre),
de Wylen, de Bernbduré_ (Allemagne),
de Beresniki (Sil)éric)., de Syracuse
(Amérique). ctc., qui occupent plus de
800 directeurs et 12,000 ouvriers. Toutes
les usines Solvay produisent 1,700 000
tonnes de soude par an sur wune con-
sommation mond'ale de 1.800.000 envi-
ron. Grace au nouveau procédé Solvay,
le prix de vente de la soude a considéra-
blement diminué, de 125 francs les 109
kilogrammes cn 1860. il est tomhé i 30
francs en 1868. 3 13 francs en 1878 4 12
francs en 1882.

POUR S'ORIENTER DANS LA
CAMPAGNE

Il est prudent, lorsqu’on entreprend
une grande promenade dans la campa-
gne, dans les foréts, en un mot, dans les
rég ons peu fréquentées, d emporter unc
boussole avec soi. qui renseignera sur la
d rection a suivre et permettra de nc
pas s égarer au cours de l'excursion.

Malheureusement peu de touristes onl
cette bonne habitude, et il arrive fré-
quemment qu'aprés une marche sous

hois par exemple. on a changé un grand
nombre de fois de direct'on, et on ne
sait plus. au sortir du taillis, de quel
coié se dir'ger. N'ayant pas de boussole
et ne possédant pas comme les pigedns
voyageurs le sens de [lorientation, il
faut, pour se tirer d'embarras, chercher

un moyen pratique. La montre [loffre
trés s mplement, - R
Elle est naturcllement 3 lheure de

I'endroit.  On la place horizontalement
et on l'oriente vers le soleil de fagon
que la petite aign'lle recouvre exacte-
ment sa propre ombre. Autrement “dit.
on place la petite a‘guille dans la direc-
tion de l'ombre d'un objet -vertical, la
po'nte étant dirigée vers le soleil. La di-
rection du Nord est donnée par la bis-

7 . . . .
sectrice de langle que fait la petite ai-
gu.lle avec la ligne qui va du centre du

cadran 3 la division douze heures, C'est-

. a-dire que le Nord est dans la direction

déterminée par le centre du cadran de
la montre et la division 3 mi-chemin en-
tre douze heures et I'hcure marquée au,
moment de l'expérience. Ce procédé
trés simple permet d'avoir la direction
approximative du Nord et par suite d’'é-
viter soit de revenir sur ses pas, soit au
contraire de s'éloigner outre mesure de
litinéraire que 'on s'est tracé.

LE VOYAGEUR.

Les voyageurs représentent une ency-
clopédic professionnelle et chacun d'en-

tre eux constitue une page de ce mer-
veillcux livre. Chacun vous apprend
quelque chose. Et, savoir, pour un com-

mercant, c'est étre fort, car “savoir” cst
la premiére base du succes.

Vous (lcvcz‘rcccvoir le voyageur quel
qu'il soit, car si vous ne le recevez pas,
un concurrent mieux inspiré le recevra
ct aura scul le profit de ses offres. Vous
devez le quil y a des
siecles qu'un sage a dit: “Je suis homme

recevoir, parce

ct rien de ce qui intéresse un homme ne
m'est indifférent”. Vous étes un détail-
lant et rien de ce qui intéresse un détail-
lant et contribue a sa fortune ne peut
vous indifférer. L'esprit d'investigation
méthodique veut que vous connaissiez
les offres de tous vos fournisseurs éven-
tuels, quitte a ne pas les utiliser de suite.
Soyez prét, car alors méme que vous
conserveriez votre fournisseur, celui-ci
peut, un jour, ne pas vous lvrer par sur-
croit de travail, par suite de gréve, d'in-
cendie, de faillite peut-étre; il peut aussi
cesser de livrer bien. Qui, alors, vous
fournira, si ce n'est la maison du voya-
geur qui a frappé a votre porte et que
vous avez si malencontrcusement chassé,
oubliant son nom, son adresse, ignorant
méme le produit qu'il vous vendait.
Ouvrez a celui qui frappe a votre por-
te, car demain vous pourriez chercher un
fournisseur sans vous douter que vous
I'avez envoyé enrichir votre concurrent.

Mentir dans sa publicité est le meilleur
moyen de prouver que I'on est malhon-
néte. '



