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opérations, selon qu'elles seront bonnes ou mauvaises.
Ajoutez à cela, bien entendu, tous les aantagcs d'unîe

forte réduction de prix sur les achiats du cote de l'liotinîiie

ou dc la maison dontî les besoins sont anîormialemîenit sraiî.ls.
Mais cepîendanît, malgré tout cela, nous boîiiiîesb itielines

à regarder la butique-succursale commle niminl, miiaçante qlut

le magasin, traitant dirccttnient, ait nmn> vu de la c;iinpaý;iec de

îîîîllicie et dui culiîa'ostal.
'iut cil liîîsîderaîit le d< sîr glit raI <lu pîublic ît'l,cliîr

quelque clioses pour ricn", ce qui n'est pas u suitiiî lit illelx-
pli call, n<îuN mos n il con sict imn qlue le pîubllic, le pîluis >ouS iiit,

est dipî'sc %oîloitit'rs à îîreter lorcille à '*l'arguiiilt de la qtua-
lité"; un peut lui f aire voir qu'un bas prix nc s eut l'ils tî>Iip Otrs

lire lion mnarche ; mîais l'esvangi le d1cinand îl(les se r iiiins, et le
<Iéiaillan t <lii îir'eliera cela as ce tact et corisi.tt iice lii iitn-

quera lias souvent une vente. Nous adrcssoîîs cette relîlanique

jiariîcui vre aut détaillIanît, bien entendi <u, nmais le, annonieu r s
îeîîs %cnt t rîîus r lu'elle contient du bien pour eux aiisti.

P'our ce qlui est des mauvaises concepîtionis (le la publicité,
la Pilus itiausaise de toutes, est de s'imainîer qu*uîe mîachîine

îitîclciîqocl peuit marchier sans force mlotrice et une affaire
tii lc< 'mi que, san% îubli cité-j udici cu seiielit ai a ptc ce t appîliquéi e
apres 011e soignieuse considération des besoins (le cliaque affaire

itcls duele.Combien de commerçants ont renidu leur noui
ct lebrc et se sonît enrichis entièemîent et sculemîeîît îîar uîîe
consistante et persistante publicité.

C'est une mausvaise conception de penser que l'insertion
d'une annonce out (feux dans une publication est ce fi'on pet
appeler: faire île la publicité. E:n rtalit,, ce ne c>t nii le seni

1- hueha Puli cité rst tile Po l itiqu<e (lV cont iln ité. et (o'n c 't
îine dans laql-le l'ainoîîceur ne dboit lias s'ciiil)zirqlucr a' ali
<i'tre convaincu:

1* Qu'il y a tîn article donît le pubilic a1 besoin ou qlue l'on
peut faire lasser Plour nécessaire atîx yeux dlu pîublic;

1' Que l'article est à tout point de vue aussi bon et <'un
prix aussi rai%ýonlile <t(ue toute autre chiose det nature similaire
sUr le marchec

3' Qu'a> ant mis la main à la charroie, il <luit a' oir assez
<le courage et d'argent pour conîtinuer la catîîitagric qiu'il aura
entreprise jusqu'a ce que le tejuhîs de la oisnarrise, car
commîîencer la partie et l*aliaîillotinler as 1arît quoe l'article ou
l'a 'ffaire ait été gras ce dans ]'espîrit du puilc, c'est Perdre jus-
qu'au de<rnier centin ce qlui a été' ilt'*ens(' a cet effet

C'est as ir une fausse conception (le la publlliclté' que (le la
considérer toujours comme une chlose coûteuse Il v en a qii
l'est. il y en a qui l'est mênme ruilfeusemecnt, niai, .t cle-ci est
gq-i iéralemient (je la maus aise publicité. D 'un autre c,'té il v a
une lionne partie (je la publicité qui S'offre toute trKie souis la
mîain (l1i <letaillant assez adroit pour voir et saisir le., opportu-
niés. l.e détaillant vit quotidiennement dlans un petit monde
(liii est le sien propre, et à ce monde-là, il petit paraitre une
étoile (le dimîen suions plus ou moins grandî es. L a ciii tiC ( le la1
personnalité ne coûite rien, cependlant ce Magnétisme personnel
est un dles meilleurs facteurs du succè as les affaires. S'il
n'est qu'un étranger lpour les habitants (le sa ville, le emntinelr-
çant ne possède aucune qualité attractive uen affaire ;; s'il est
un homme connu et (le personînalité agréable, il. devienit tit ai-
mant humain, posséidé d'une force qui, cndujite ave'c tact,
chanIlge les petites aftfaires cii dle graîndes -affaires, les grandes
en d'autres encore plus grandles, et cela souvent l <les frais
qui ne représentenît tîiîs Pilus qu'un Petit service publlic o1, Un
intérêt pratique montre dans ses rapport avec ses concitoyenis,
ses connaissances et ses anis.

Nous ne connaissons rien qlui soit mexclul oi
maintenir éloigné d'un district le fabriquant qtui fait des, ventes
directes oi la maisonî qui venîd tsar correspondance, quîe la forte
personnalité (le l'homme local asociuýe à une quantité raison-
nable de publicité judicieusement appliquée.

LE THE

La plante à thé est originaire du sud-ouest de la Chine,
de l.s.îîet du Maliiipo)ur, ut est cultivée depuis des sîêcIet
enc-ii lh et au japon. Le thé constitue, nous dit un chro-
niqucur du **' eiiîps", dans ces pays un des principaux élu-
muo its du la consomm:iationi publique. A partir du milieu du
dix-h Luitime siècle l'usage b'eu répatndit eni Europe ct pen-
danît lonisgciips le tlie provint uniiquemnent de la Chine. Fou-
'Iclu-ouu ut tLanitol etalilit lus quartiers généraux des grands
iiiarLliJiids. '<irs 1855 les efforts du jardin botanique de
Lalcutta deterîîîîîîêrCîît l'iîuîroduCLiun de la culture du tlic
dan., l'Assami, donît la productionî est à l'heure actuelle très
abon danlte.

Le n'est que plus tard, en 1875, après la ruinîe du cafe,
qlue-les planîteurs du Ceylanî entreprirenit la culture du the
ci, %ue du commîîerce. De îS8o à i890 l'extenîsion de la cultu-
re prit dis proportiouns colossales, la superficie des planta-
tioon atteignit 38o,ow0 acres; eile est rcstce stationnîaire du-
puis lors. La nième culture, inîtroduite à une époque plus
rcuinte à Jasa, couvre aujourd'hui une superficie évaluée a
Soooo acres. Cette grande exteion eut pour conlséquence
la diminîîution de l'exportationî de Chine, et les nxarcIiand5
quittirrit peu à peu I'ou-Tcliéou pour Calcutta et Coloîîî
bo. Liti 190, Ceylanî exportait 8o,ooo tonnes de thié dont
5o,ooo à destination du Royauume-Uni de Grande-Bretagne
ct d'Irlande.

La plante à thé, qui est un arbre de petite taille, se cul-
tive i cliaîîîpb, la distance d'un arbre au suivant étant d'en-
%1iroli Illi. 20. On émonde fortement les arbres, qui se pre-
sentenît alors sous l'aspect d'arbrisseaux trapus au sommet
desqluels surgissent constamment des pousses qui, prises
dans leur ensemble, sont dénon:iuîées le flux. La préparation
du thé pour le conmmerce co1prend la cueillette des jeune,
pousses et les mîanîipulations qu'on leur fait subir.

Les feuilles sont séchiées jusqu'à ce qu'elles soient coni-
pl1'titiîeit fanées. Elles sont ensuite comprimées et tordues
dan., uii appareil spécial, et la masse compacte qu'elles for-
ment est divisée en tas qu'on laisse fermenter à l'air. A
peu pri:s deux lîctîres plus tard, la feuille a pris une teinte
cuis rie et acquis une odeur particulière. On fait ensuit
passer un courant d'air chaud à travers la miasse humîide
dcs feuilles ferinintées jusqu'à ce qu'elles soienît devenucu
>èclies et cab-ântes. Puis on opére le triage des feuilles, qlit
liti enferme dans des boites garnlies intérieurement de
plombl et qui contienn-ent environ looi livres de thié.

La préparation du thé vert ne diffère de celle du thec
noir qne par l'opératimr-du dcssèchemîent qui se fait aloi-

par la vapeur et par l'omission de la fermentation; elle a
surtout cil vue le marché américain où les thés noirs, réser-
%'es aux marchés anglais et australiens, ne sont pas en fa
v e ur.

Le commerce du thé au japon a subi une diminuîtionl
assez imîportante pendant la saison de l'année 1912, coniipa«
rue à cille de igir. Le total des arrivages des feuilles nIll
travaillées y fut cii décroissance de io pour cent environ.

miais par contre le prix d'achat moyen a été supérieur, ce
quii comîpense en partie la diminution de la production. Cette
baisse dans la demande du thé japonais aux Etats-'ii

est assez difficile à expliquer.

Pour faire disparaitre instantanément les taches de rouille
sur le linige, ont conseille de presser dans une cuiller, par eX'
eiple, le jus d'un citron et de le faire chauffer au-desstu' dl
la flamnme d'une bougie oit d'une petite lampe à alcool. Qilané
le liquide est bien chaud, on y plonge la partie du linge tachél
par la rouille, et celle-ci disparaît sans laisser la muoitdrl

trace.


