
LE PRIX COURANT

BUILAN

L.e ililai (le la Compagnie est le sui-
vant.

Actif:

Eapèe, enî mains ..
Ellièces à la1 Banque de

liontiéal .-

Billets recev~ailes . . . .
Comptes ouverts recevables

tatiflfs la somme prévue
pour touts les cas Impré,-

Stock (le lé,~ fleur, farine
d'avoine. autre grain, sacs
et barils... .. .. ..

Ecuries. amneublements de
bureaux, etc.. . . . . .

Placements.. ....

Total de l'actif productif..

pmnult~ ouvoirs d'eAu
et établissements meu-
niers à %fontréal. Win-
nipeg et Fort William,
élévateurs dans le Mani-
toba et les provinces du
Nord-ouest: propriété à
St Johnm. N.B.. droits pa-
tentés. etc-

Clientèle. marques de com-
merce. etc. - ,. ..

Passif:

Divers créanîciers ....

Rtéserve pour l'intérêt' sur
les bons et le dividende
sur les actions de pré-
férenre . . . . . .

Passif courant......
Bons sur première hypo-

thèêque
compte de <-&ita-Actiona

de piréférence . . -. . .
CnmPte de capital-Actions

ordinaires.. .. ....
Compte de p'ension des of-

ficiers
compte de réserve su*rls

)llZrprýt* ,. $300.00ê.00;
'vn1PI-e cle profits et per-

tes

Passif lirt .

li 12,833.88

892,639.16

LA PUBLICITE ET SON EFFET SUR
LA CONSOMMATION

Quand un homme fait de la publicité. il
se sert généraleoet de jouraux. de ma.-

gazne densign)&danm lus tramways.
d'affiches ou de circulaires, ou bien Il dis.
trlbue de@ échantillons.

905.473.04 D'après mol, abaique homme d'affaires.
24,688.74 d"âaIant mare,.nd de grXW ou manu-

fact*rier, fait de la publicité, amis beau-
coup de cm commerOants ne se rendent

437.670.60 pas compte -du fait.

Un détaillant pourrait éc o 1oie son
532,188.66 -loyer en ayant son miagusilDesitué rd'ans

30,00.00 une ruelle. nuli désira.nt aiktrer 'l'atten-

66,049.06 tion d'un pl'ius grand nrombre de person-
nes,.1il se loge dans une rue ýprlncIpoie et

$1,996,070.10 porte au compte deLs dépenses généra!es
l'excédant de loyer plutôt qu'à son compte
de publicité, Auquel <cetite somme appe.r
tient eu toute propriété. Quand un com-
merçant quitte une petite rue pour s'é-
tablir dans -une rue principale, c'est»qu'il
désire faire de la publicité. Quand un
marchand met une enseigne au-dessus de

3,909,083.02 sa porte ou emploie un étalage en vi-
trine pour mointrer ses marchandises, Il

1,250,000.00 fait encore de la publicité. Quand le

$7,155,153.12 commis étale des marchrandises'; qui ne
lui sont -pas demandées, Il fait de la pu
bilcité. Le -marchand qui transporte ses

$ 70.585.36 a ffai res d'un petit village à la principale
ville de sa province, le m.anufacturier
qui augmente son personnel de vendeurs.

61,250.00 l'homme qui étend ses affaires d'une ma-
131,835.36 nière considérable; tous' ces gens ont en

tète l'extension de leur champ d'opéra-
1.750.000.00 tions, des reiatpns avec un plus grand

2,000,000.00 nombre de personnes; en d'autres termes.
Ils visent à -la publicité.

2,500,000.00

50,000.00

423,§1 7.76

* $7.:

Compte de Profite et Pe-1

A IntérAr tir bons .. .. .
A dividendes sur actions

de 'Dréf(ér-nee
À divide.ndes sur actions

ordinairpe,

Att coin 1te du fonds de
pensi6rn de., officier~

Au conm:, dle réserve sur
les ýo;,riétés.montant

A ba'an<ç. "fl)ortée .-

Par ai -ail crédit, 31
aoil1 v.

Par nrof'-ý des affaires de

$1

1!

Je répète que chaque marchand et cha-
que manufacturier font de la publicité
et croient en la publicité. car, sans elle,
sous une forme 'quelconque, aucun com-
merce ne pourrait subsister pendant un
an.

723,317.76 Quand un marchand ou un mianufac-
turier annonce qu'il a de la marchaândi-

155,153.12 -me à vendre ou à échanger, Id fait de la
10906600 publicité, nuis cette annonce peut être

tes 1 bonne, mauvaise ou Indifférente et peut

105,00.00 être profitable ou ne Tien 'rapporter.

L'homme qui achète un espace dans
[40,000.00 un journal, qu'il remplit avec une an-

nonce iusln ifiante n'a pas plus drofiau
175,000.00 succès q'le détali ant qui remplit sa

420,000.00 vitrine d'un étalage Insignifiant. L'homi-
mie qui choisit un mauvais médium pour
sa publicité et qui remplit -l'espace qui

30,000.00 lui est afflouté avec, une b>onne annonce,
fait la mêème erreur que l'homme quil a

100,000.00 un bel étalage dama un magasin situé
423.317.76 dans -une 'ruelle.

973,317.76 La publiciLé dans de mauvais Inter-
~?mé'd.lireg-l'emploi d'une mauvaise co-

257,263.75 pie dans de bons médiums ou -l'annonce

716-04.01 de marchandises qui ne satisfont pas le
11605401 client ýsont des dépenaec. La publicité

973,317.76 convenablement faite, au sujet de mar-

chandises ayant de la qualité, est un
placement d'argent et non une dépense.

Maintenaint, ai un marchand ou un mna-
nufacturioe place son argent en stock,
en actions ou en propriétés lotives, Il1
ne s'attend pau à rentrer tmukédiatenent
danc les fonds qu'il a placés et & faire un
profit en plus. il1 est satisfairt d'obtenir
5 à 6 p. c. d'intérêt, et Il maintient son
placement. Y a-t-il une raison pour qu'un
homme qui fait de la publicité s'attende
à rentrer danm tout mon argent et à faire
un groel profit dans l'espace d'un msné
ou d'un an? Nous connaissons~ touis beau-
coup de maisons de commerce qui pour-
raient vendre leur a.chala.nitage pour une
fortune, mais aucune de ces maisons n'a
établi ses affaires si ce n'est par des sa-
nées de publicité et d'une adrnnistration
isoigneu--e de tous les détais concernant
les affaires.

C'est une bonne chose que la puiilcité
soit un placement plutôt qu'une dlépense,
qui puisse être rapidement récupérée. L'ar-
gent 'dépensé en publicité achète quelque
choe d'une valeur définie - vous pouvez
appeler cette chose clientèle ou demande.
Elle achète uie valeur qui ne peut pas
être enlevée au propriétaire, s'il reste à
se3 affaires et ne s'endort pas. Le pro-
priétaire de ce commerce peut de vendre
pour de dl'argent comptant. ou le conser-
ver et recueillir des dividendes sur son
placement.

La conflanoe et l'ent-houisiame sont
également nécesares de la part de V'a-
cheteur comme de la -part du ve;Nur
de toute publicité ou de toute marchan-
dise. Une publicité à demi vendue est
comme une marchandise à, demi vendue.

Dans mon empOrlençe des affaires, dit
M. Frank Van Camp' pM:s'denit de' la
Van Camp Pscldng Co., Indianapolis, J'ai
vu beaucou. de cas où -un soi-disant ven-
deur Induisait un épicier à signer un
ordre de cinq à dix caissesf de conserves;
mais, quand les marchandises étaient li-
vrées, l'épicier ouvrait une boite et en pis,
çait le contenu sur un rayon. Quand cet
épicier recevait une seconde visite du ven-
deur, Il condaLmnait les marchandises, di-
sant qu'il n'y avait aucune demande pour
el!eset qu'elles étaieni à prix trop élevé
pour ma clientèle. Un épicier peu éloigné
dans la même rue, acheta les marchandif-
ses parce qu'il était convaincu qu'il en
avait besoin et, quand elles lui fuTent Il
vrées, -il. les détala et fit un étalage bien
en évidence de tSt1 son açhat. Quand le
vendeur se repréeseitita, l'épicier étalt prêt
pour une seconde commnande.

Beaucoup d'hommes d'affaires sent iLn-
duits .6 signer un contrat de publicité,
mals, 'n'ayant aucune confiance ent -la pu-
blicité, Ils refusent de dépenser du temps
et de l'argent à la rédaction de leur an-
nonce; Ils se disent qu'ils ont fait une
mau v' aise affaire et, quand on va les -re-
voir une seconde fois, ilse disent que la
ptiblicitEgt un Insuccès pour eux, qu'il
y a trop de concufrrence dans leur ligne,


