LE PRIX COURANT

L'HOMMRE QUI A LANCE LE
“SALADA "

L’homnme qui, dans ses jours d'ardentes
concurrences, réussit & établir un com-
merce considérable et prospére, mérite
des dloges. C'est une preuve qu'il est ha-
bile et qu'il sait mettre en a:uvre son
habiletd. Ce sont les pensées que nous
avons eu aprds avoir jeté un coup d'eeil
sur la maison principale de la Salada Tea
Coy, 2 Froat st., E., Toronto.

Le mot ‘‘Salada,” le nom du thé ue
cette compagnie a mis en paquets, est
plus ou moins familier A tout épicier
ou marchand géuéral du Canada et
I'homme qui est arrivé & ce résultat est
P. C. Larkin. Nous n'allons pas discou-
rir sur les mérites du Salada. Ce n'est ni
notre but, ni notre affaire. Notre princi-
pal objet est de parler de I'homme qui I'a
lancé.

Salada a été mis sur le marché pour la
premidre fois 1l y a environ cinq ans;
c'est, croyons-pous, le premier thé qui
ait été empaqueté au Canada. Clest
I'Angleterre quia mis & la mode les
paquets de thé. Le paquet Salada est
le résultat d’une expérience bien com
prise dans la combinaison, combinai-
son ui éventuellement frappa M. Lar-
kin et lui doona la conviction qu'elle
ferait son chemin si elle était mise
en paquet. Le nom ‘‘Salada” qui
lui a été donné est originaire d'un dis-

——trivtdetinde-virsecuitive te théqt

que le thé Salada soit lui-méme un pro-
duit de Ceylan.

.Comme nous venons de le dire, M.

Larkin était convaincu qu'il était tombé’

sur un thé qui tiendrait bien en paquet.
Et ce que M. Larkin croit. il en devient
enthousiaste, pour le thé aussi bien que
pour autres choses. Parlez-lui pendant
cing minutes et vous en serez certain.

M. Larkin est convaincu ue le thé
Salada est le meilleur thé en paquet du
marchg. A-t-il tort ou a-t-il raison, tou-
jours est-il qu'il le croit? Peu importe la
qualité d'un article; il peut par hasard
étre le meilleur du monde ; mais les ar-
ticles ne sont pas comme les vers, ils ne
font pas seuls leur chemin dans le monde :
ils faut les pousser. M. Larkin a son en-
thousiasme a ajouté son pushing. Comme
résultat de ses efforts, Salada se vend
maintenant plus ou moins dans presque
tous les hameaux, viles on villages du
anada.

En poussant son thé, M. Larkin a beau-
coup compté sur la publicité dans les jour-
naux et pour atteindre le consommateur
il se sert de 400 journaux quotidiens et
hehdomadaires. )

M. Larkin disait un jour: *‘Peu im

porta la qualité d’un article, it faut Van-:

noncer pour le vendre.”

La plus grosse partie de ses affaires se
fait par correspondance, trois voyageurs
seulement parcourent le pays.

Depuis qu'il a couvert le marché cana-’

dien, M. Larkin a étendu ses vues sur
d'autres pays pour y faire des affaires.
Dans ce but, il ¥ a un an environ, il a
commencé A ¢tudier le marché des Etats-
Unis. Ce qui probablement I'n décidé a
s'aventurer sur ce marché, c'est qu'il n
requ des lettres de 'autre coté de n ligne
lui disant qu'ils avaient apprécié le Sa-
lada et qu'ils desiraient en acheter.

La premicre succursale fut établie i
Buffalo, il ¥ & un peu moins dun an. De-
puis lors, quelques autres sucearsales ont
été credes o Pittsburg,  Wilkesbarre,
Scranton, Youngstown, Rochester, De-
I'troit, Boston, ete.

* Bien que nous ayons établit de nom-
breuses succursales aux Etats-Unis (dit
M. Larkin répondant & une question),
,notre commerce en ce pays est réelle-
ment insignifiant en comparnison avec
celui du Canada. paree que notre systéme
thabituel de faire des affaires ici n'n pas
été appliqué la-bas, Je veux dire qu'un
trés petit lot de thé seulement va de

P. (. LARKIN

Pautre cOté ~ur ordre ouverts en these
générale. Calculée en livres cependant la
,consommation est petite, mais si les or-
dres sont petits, les dépenses sont consi-
dérables,” remarque M. Larkin en plon-
geant les mains dans ses poches. ** Vous
isavez que les Etats-Unis ne peuvent pas
passer pour un pays amateur de theé. Le
“café est sa hoisson courante. Je suis ce-
p-ndant fermement convainen gue d'ici
dix a quinze ans, les Etats-Unis consom-
meront antant de theés de Plnde et de
.Ceylan que le fait I'Angleterre actuelle-
ment. '
“Je suppese qu'en ouvrant autant de
succursales nux  Etats-Unis, vous avez
| 616 joliment ocenpé=derniérement ¥ lui
avons-nous demandé.
¢ Qui, en effet.  Pendant les derniers
trois mois, nous avons empaqueté le Sa-
lada sur le pied d'un million de livres par
an, équivalent a plus du dixi¢me du com-
'merce du thé noir aun Canada.”

Ia bitisse du No 25 Front S¢. E., Toronto.
Le département d'empaquetage est an se-
cond ctage. Tout le the est empagquetd an
moyen de machines,  Le procédé est tris
intéressant : il y a trois ou quatre machi-
nes, le nombre exact nous dehappe. Pour
chague machine, il ¥ atrois gar¢ons, L'an
enveloppe un moule enrrd en forme d'en-
tonnoir de papier de plomb A thé gui passe
A lopdératenr qui le fait glisser dans l'ous
verture d'une machine, en méme temps
Fopdeateur saisit un autree récipient sus-
pendu i sa droite gui contient la gquantite
de thé voulue qu'y a placd le troisieme on-
vrier.  Aumoment on il x'en empare le
ccontenu se vide automatiguement dans le
i mounle autonr duguel le papier de plomb
lest enveloppe.
[ Alors en un clin d'wil, le the descend
Ldans une presse puissante gqui Femballe
fortement. Au méme moment Fopérateur
(touche un levier avee son pied et le réei-
Epient en forme d'entonnoirautour duguel
I'enveloppe a0 été placée sort.  Ensuite
lopérateur ferme avee dextériteé le hout
du paguet et d'un coup le ferme herméti-
quement, il touche unautie levier dua pied
et le paquet s'élance prét pour Pétigue-
tage. o une minute Fouvrier a fait dix
paquets d'une demie livee, tous uniformes
a lépaisseur d'un cheveax pres,

Les machines sont de 'invention de M,
Larkin méme s non seulement il les utilise
pour ses propres affaives, mais il en a
vendu d'nutres aux cmpaguetewrs de the

s différentes parties du Canada, des »

Etats-Unis, de la Grande Bretagne, de
I'Australie, ete. y

Juste au nord des machines N empague-
the
Il a environ douze picds de haat

tage, se troave un meélangear de
geant.
et de huit a neaf pieds de cotes T eontient
denx tonnes de theé o il est mis enmonve.
ment par Uélectricité et il est approvisi-
onneé par I'étage du bas,

Quand les paquets de the ont été étigue-
tés, on les place rang par rang dans une
vaste picee faisant face nu nord, Derniépe-
ment on narrivait pas assez vivement a
faire secher les étiquettes pour remplir les
ordres proprement ; ¢'est ce qui fait que
la semaine dernicre, on a étahli des ven-
tillateurs clectriques. On les a placés de-
vant les différentes piles de thé, et on les
tient en action nuit et jour.  Le nombre
d’hommes pour 'emballage et Pétigue-
tage est de 27.

[homme quin lancé le thé Salade est
né a Montréal il y o environ 0ans, la
commeneeé son existence comimerciale n
Fige de B3 ans chez uan-c¢picier de détail de
la ** Métropole Commercinle,”  Phis tard
il fut commis voyagear chez Tiftin Bro-
thers de Montréal, il occupa cet emploi
pendant douze ans

[y a huit ans, il fonda une u'-piueric- i
Toronto et depuis cing ans il amis le thé
Salada sur le marché; c¢'est i cet article
qu'il accorde maintenant toute son atten-
tion,

* Larkin, faisait remarquer Pautre jour
un ami, a assez de cervelle pour conduire
rdeux maisons. (‘est un gaillard vif et

Le thé ** Salada " est empaqueté dans | adroit,”



