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ne les avez pas.

Produits de I’Erable

Vous avez sfirement fait 'essai de nos "Produits de I’Erable"
tenez toujours en stock, parce que vous savez que vous n'avez rien cu de meilleur nlleurx

et, en ce cas, vous les

Si vous ne nous avez jamais donn¢ un or ‘re d'essai, faites-le sans retard, parce que nos
produits ont de la vogue et sont demand¢s par la clientéle.

Vous perdez des ventes si vous

Sirop d’Erable Marque ''Diamond.'

Sucre d'Erable Twin Block (40 blocs a la caisse.(
Maple Cream Hearts (Trés populaires). Seaux de 18 lbs., $2 25
Fruity Creams et Nuty Creams. Seaux de 17 lbs., $2.25

Ligne compléte de Conflseries pour les Fétes.

SUGCARS & CANNERS, Limited.

Les Fabricants de Produits de I’'Erable du Canada.
MONTREAL.
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“Je n'achéterai plus de votre thé. Je fais plus

de Profit en vendant du thé en vrac,” disait
un épicier, il y a deux ans. . . . . . . .

“Un instant,” dis-je, “parlons un peu de cette question.
xaminez vos factures et voyez comblen souvent vous avez
wheté du thé en vrac et en quelles quantités, au cours de
année dernidre. Puils faites le méme calcul au sujet de
SALADA™.

Quelque temps apres, cet épicier m'appela dans son ar-
sire-houtique.  Devant lui étaft une liste portant les dates
i ‘l('s montants de ses achats, et indiquant son stock en
‘halns.

“Voyez,” dis-je, “vous avez maintenant en mains 656 li-

“s de thé en vrac et 94 livres de “SALADA”. Vous avez
«heté deux fols du thé en vrac et neuf fois du thé “SALA-
DA cette année, En vendant du thé en vrac, vous avez
nmobilisé sept fols, trop d’argent. Avec votre thé en vrac,

s avez faft rentrer en calsse votre argent deux fofs, pen-
‘it l'année ; avec “SALADA”, il est rentré neuf fois. Il
- semble qu'en mettant en stock du thé en vrac, vous tenez
' magasin d’entrepét.”

“Je comprends”, dit-il. =
~ Aujourd’hui cet épicier tient le plus beau magasin de la
dle. Quand j'allal le voir, il y a quelques jours, il me dit :

“Je vous remercie de l'ildée que vous m'avez donnée, {l
v a deux ans.  Malntenant je ne vends pas une sgeule livre
de thé en vrac. Je constate que mes clients sont plus satis
faits du thé “SALADA" et je le suis aussi.

“J'al soin de ne vendre que des marchandises d'une qua-
luté indiscutable—marchandises qul peuvent se renouyeler
promptement et souvent. Mon stock est toujours frals et
propre,

“J'6tale mes marchandises 12 od le public peut 1€s voir,
12 on elles engageront & un achat. Je fals plus d’affaires avec
moins de capital—mes profits sallongent par le renouvelle-
ment des marchandises pendant l'année.”

Je jetal un coup d’eoil sur son magasin et me mppolnl
le magasln encombré, poussléreux, sans attrait d'il y a deux
ans.” Vous avez certainement fait profiter de (‘pttf’ idée
votre compte de banque " dis-je.

“Oul”, répondltll ‘“‘Je me rends compte maintenant que
pour réussir dans le commerce, {l faut tenir des marchandises
qui se renouvellent promptement et souvent—Il'activité est
la vie des affdires.” "

EN ECRIVANT AUX ANNONCEURS, CITEZ “LE PRIX COURANT"



