10

du prix de $2.25 comme une des Doss1bi-
lités d'un avenir rapproché.

Aujourd’hui, I'on offre les pommes ca
nadienneg en boite, “C. a F” Grande-Bie
tagne. A des prix inférieurs i ceny qie
l'on fait pour les pommes amerjcaines
achetées f. 0. b.; ce qui fait qu’il n'est
pas difficile de comprendre pouryuol
est de l'intérét des vendeurs et des empa-
queteurs de conserves des Erats-l nie dv
nuire par tous ies moyens repréhensible.
on non au commerce canadien.

En tant que cela concerne cette compae
gnie. nous n'avons pas intention ac poi
mettre aux américaips e nous ealever
une pariie quelconque de notre cominers:
Au contraire, nous avons les moyens. ¢
nous comptons faire tous ies efforls pou.
nous procurer une pius grande proportion
des affaires d'exportation. Généraircmenn
on admet fruits -1 les legumn s
canadiens ont un gowl bheauncoup plus Mo
que Etats - Unis. nous n'é
pargnons aucune dépense pour produire

que les

ceux des
des marchandises de ia meilleure gualii
el nous ne serons pas satisfnt
marchandises canan-onn-s

possible;
tant que les
en hoites ne seront généralement pas an
mises, comme étant les metilenres gans
le mon:le entier.

(Signé) Canadian Canners. Lt
Hamilton, le 24 janvier 1905

MORT DE M. FRED B. GREEN =

Clest avons ap-
pris la rouvdlic de la mort de Mo Fred
B. Greenir 2, de la maizon J: hn W Bjckle
& Gireering Company. suivenue en ltalie

aver regret o que nous

M. Greenive, qui était ageé Jd'envinon qua-
lar.e ars,
fari=. 1 et .

aisse upe veuve et trois oen

cdu Faviomuee daiics

en Italie, pour y rétablir sa ~anté 3hran-

1Ze par ute affcocon pulmeraire. Mme
Greeriy e pat ar ive: & U s pan, o
si~tes anx dernicrs  moments de sen
mari:  elle était arcompagiie Do osa
meére, Mme Robson.
AUX EMPLUYES
Ayez du nerf!
Quelques hommes meurent longiemps

avant d'étremswsevelis. C'est une erreur
de croire qu'il faut attendre la mort pen
dant cinquante ou soixante ans. Si l'es
prit d'un homme. I'ame qui soutient son
courage et lui donue de l'espérance. es(
éteint, cet homme est aussi mort intellec
tuellement qu'il le sera plus tard corpo
re'lement, bhien que son

encore a déambuler.

Bien entendu, il me peut plus vendr.
de marchandises; aucun homme- qu;
manque de ressort ne peut le faire. ('n.
prestance agréable, des maniéres aima-
bles. le tact pour s’adresser aux homme:
sans froisser leurs sentiments: tout cel,
ne compte pour rien. lorsque 'on manque
de rerf et de volonté. 1U'n vendenr qui

corps continne

LE PRIX COURANT

manque d'entrain est comn\fe un mollus-
que. Le mollusque est une sorte d'animal
inoffensif, qui ne présente pas de carac
téres pouvant exciter la prévendon con-
tre lui; mais il n'a pas d'épine dorsale.
Par conséquent la seule méthode qu'il
puisse employer pour se mouvoir, c'est
de se laisser aller & la dérive. [l suit I»
mouvement 'ent du flot sans s'arréter
nulle part.

STl se passe quelque chose d'important
dans le monde sous-marin, frére Mollus
que n'est jamais présent. Il y a la un
point capital pour tous les vendeurs, s'ils
veulent le voir — et les hommes digneo
de ce nom le veulent. Quant aux autres,
Lous ne nous eh occupons pas. lLa vente
de marchandises est une bataille, et seuls
i:> bons combattants peuvent remporter
la victoire.

Il se peut que nous n'aimijons pas cel
¢lat de choses; mais ce n'est pas nous
qui l'avons fait. et nous ne pouvons rien
v changer. C'est une des lois de la Na-
ture. 1l est préférable pour nous que nous
ne puissions pas la modifier.

I'ne lutte a des avantages pour ceux
qui ont l'énergie voulue pour y prendre
Rien ne développe de fortes quali-
1és comme l'opposition.
s'élevent toujours contre le vent, jamais
le méme s¢ens. Aucun homme n'a
son chemin dans un calme
l.es hommes courageux le savent.
Ils se glorifient d'une lutte virile. pourva
qu'elle soit courtoise. En général, le mon-
de aime un lutteur et hait celui qui re-
cule; il salue laudacieux., et lui faii
place respectueusement quand il apparait,
tan-lis qu'il foule aux pieds tous les au
‘1es hommes.

part.
les cerfs-volants

dans
jamais fait
plat.

Réfléchissez A ces vérités, Fréle Ven:
Rasscmblez votre courage quan.d
vous commencez le jeu de la vente. Si
Len, vons frapperez dans le vide. chaque
fois que vous manierez la crosse. el vous
ne marquerez pas de points. Celuj qui
craitt d'étre frappé par le “pitcher.” n'a
Jjamais atteint le troisiéme but d'un seul
coup, rappelez-vous cela. Celui qui décou-
vie la balle ou la lance par-dessus la bar-
tiere pour atteindre le but, est.toujours
ve'tt qni s’avance & la victoire avec un
ceetr fermement déterminé. I n'est pas
plus effrayé des cris qui le poursuiven.
(que =i ces crig étaient poussés par autant
d'hirondelles au vol rapide. )

tenr,

Quelques petits conseils

Ne vous arrétez jamais A des résolu-
tiors négatives, si vous désirez réussir
dars la vie; ne passez pas votre temps
{ éviter des gouttes de pluie appelées
mauvaise chance. Nous verrons certaine
ment les nuages de l'adversité débarras
ser I'horizon, 3 mesure que nons avance-
rons sur le chemin du devoir. les com

plaintes des mécontents forment une ma-
.. a

ladie trés contagieuse. Ne Vous y laissez
donc jamais aller, P

LL'homme de bonne humeur, qui montr¢
de la bonne volonté dans soh désir de tra-
vailler, est entouré d'une atmosphére d'oc-
casions favorables, et une fois qu’il est
dans ce ciel sans nuage, il atteint facile-
ment son but.

Soyez poli envers tout le monde; la
politesse est d'un grand secours pour oo
tenir de la populdrité. Elle peutl cofter
un effort 2 une nature g'rosslére, mais on
ce trouve toujours bien de faire des ef
forts pour rester dans la bonne direction
Une des choses que 'aménicain de la clas
e moyeanne se rappelle avec le plus de
plaisir de ses voyages en Europe, c'est
la courtoisie uniforme. de tous les com-
mercants et -fonctionnaires, dans quelque
branche que ce soit, envers les acheteur,
on envers ceux qui leur demandent des
renseignements. [ls vous rmercient, que
vous achetiez ou mnon; ils vous remer-
cient de votre visite et vous font sentii
que c'est pour eux un plaisir de vous sel
vir.

Il est prouvé qu'ils font d'immenses af-
faireg avec les Américains, qui se seraient
peut-étre éloignés d'eux. s'ils n'avaien:
€té retenus par leur politesse excessive.

On a dit que “les Américains n'avaient
pas le temps d'étre polis.” Dang ce cas
il faut inventer quelque systéme de com-
munication télépathique avec le ciel.
pour demander & ceux qui tissent la tra-
me du temps d'accorder quelques verges
de plus aux Américains, afin d'avoir un
matériel sur lequel on puisse broder quel
ques figures additionnelles de courtoisi.
universelle.

Ne vous placez pas, dans la maniéra
dont vous envisagez le succés dang la vie.
& un point de vue purement financier.
Beaucoup d’hommes ont réellement a
teint le succes, qui n'avaient qu'un treés
faible crédit en banque. Un caractére en
tierement digne de confiance, ia bonté
de cceeur et l'énergie forment un capital
trés désirable, & mettre a contribution.
On s’apercevra tot ou tard qu'une fortune
quelconque dépourvue de ces qualités es:
un capital sans valeur, inspirant la d¢-
fiance et qui se couvre de déshonneur a
chaque instant sur le marché.

Un homme n'est jamais réellement fori,
s'il ne sait qu'il est soutenu par la force
d'un principe; les millions, si désirables
soient-ils, ne prémunieront pas contre le.
coups de pointe acérée de l'opinion pu-
blique.

Il faut de la discipline

Des patrons ont observé I'excellente
discipline qui régne dans nos grands ma-
zaslns 4 rayons, ol chaque employé va
et vient avec aise et sans bruit, o il n'y
a nj frictions,*ni gaspillage apparent de
temps. 'La téte qui a congu ce systéme
et qui on maintient I'exécution, est recou



