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ACTUALITES .

Messieurs les entrepreneurs cons-
tructeurs trouveront tous les outils
dont ils auront besoin ainsi que
les tuyaux de grès écossais, le. ci-
ment et la brique à feu, chez M. E.
D. Colleret, 102 1ue McGill.

D'après toutes-le indíc tions du
marché aàglais, il-està peu près
certain 4ue le prix des articles en
fer va- monter encore prochaine-
ment. Les entrepreneurs feraient
donc bien de profiter de ce mo-

excursions à bon marché pour
Montréal pendant le mois cour rInt.
Ces deux compagnies vendront des
billets de toutes les stations de
leurs lignes respectives, en Canada,
pour Montréal, les 28, 24, 25 et .26
août, bons pour retournèr par.tous
les trains jusqu'au 9 septembre.
Le prix de Toronto et des autres
points de l'Ouest sera d'environ 1
cent par mille de parcours ; pour
les localités à l'est de Toronto et à
l'est et au sud de Montréal, le prix
d'un billet d'aller et, retour sera
cèlui d'un simple billet d'aller.

Nous espérons que les marchands
de la campagne en profiteront pour
venir, faite personnellement leur
choix dans les assortiments que
leur offriront les magasins de
Montréal. L'ouverture des exposi-
tions d'automne des grands maga-
sins de modes et de nouveautés,
aura lieu pendant cette période.

Dans le calcul du prix coûtant
d'une marchandise, un marchand
qui veut être sûr de.faire un béné-

oit toujours tenir compte du
fret, des dépenses de voyage, du
chànge et antres menus frais com-
me 'timbres p9stes, charroyage, etc.
Le commerce 'âtruel est obligé de
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clous, ferrements, etc, chez MM.
O. Rollin & Cie 1544 rue Ste Cathe-
rine, Montréal.

MM. C. .. Hardy & Cie viennent
d'établir Montréal,bâtisse de l'As.
surance Impériale, un bureau d'a-
gence générale de finances, inmeu-
bles, assurances etc. Ilsnégocient
les emprunts, publics et privés, et
font en général le courtage dans

-t ce qui-egardeles-affaires-
nancières et la nropriété foncière.
Nous sollicitois pour eux le patro-
nage de nos lecteurs.

Un journal français annonWla
mise sur le marché d'un extrait
concentré .de vinaigre dont un gal-
lon peut être donner par ,a simple
addition d'eau en quantité suffi-
sante, de treize à quatorze gallons
de vinaigre ordinaire de .table. Il
y aurait évidemmert une grande
économie de frais' de-transport à
employer cet extrait--.

Les nouvelles des environs de
Montréal concernant la récg1te de
patates sont peu satisfaisante.s Les
pluies ont. été trop abondantqa-
pour ce précieux tubercule et ui1

ourrit rapidement et on a ven u
ier sur le marché jusqu'à $1.00 la
oche, Il y a cepen ant des loca-
ités ou l'humiité a fait moins

de dommages mais'il parait proba-
ble que.la récolte totale restera en
dessous de la moyenne.

Les récoltes de la Nouvelle Ecos-
se promettent de donner un rende-
ment très abondant. Les semences
ont été faites de bonne heure en
Ayril. . grâce '4 une température
exceptionnelle, t la chaleur avec
de fréquentes averses qui ont suivi
ont maintenú une végétation luxu-
riante. Le fôin et les pâturages
sont excellents. Les vergers ont
poussé beaucoup de bois, maie la
récolte de fruits sera moindre que
d'habitude, malgre le fait que les
nouveaux vergers arrivent chaque
année à la période de production.

Le Pacifique Canadien et le Grand
Tronc ont convenu d'organiser des

-pour laisser cieè-Te--ces lé-pense
qui au bout de l'année, forment
une somme assez considérable.

Il faut, non seulement les entrer
au livre de caisse, mais les diviser
proportionnellement sur les diver-
ses inTrchandises achetées dans le
même voVae et les charger sur le'
coût de fes marchandises avar.t de
calculerà quel prix il faudra les
vendre pour faire un bénéfice de
15 20 ou 25 pour cent.

Le fret surtout, et le charroyage
doivent être hargés à part à cha-
que marchandise, -car il n'est pas
pratique d'en faire un total et de
e diviser sur toutes les marchan.

dises proportionnellement à leur
coût. Prenons par exemple la fer-
ronnerie il y a des artic es sur les-
quels-le 6et coutera de 20 à 25 p.c.
tandis que sur -d'aures il ne re-
viendra pas à'plus de 5 à 10 p.c.

LA MARQUE "ANCHO-R "

On a toujours accordé au lard
salé canadien une supériorité in
contestée sur le lard de l'Ouest; le
premier, provenant de porcs en-
graissés aux pois, aux patates etc,
est plus ferme plus substantiel,
fond moins à la cuison et a meil-
leur oût: aussi le prix du lard salé
canadien, et en particulier, celui
que font MM. M. aitur&-File, de
Montréal, (.marque " Anchor") est-
il toujours plus élevé.

Mais on préférait jusqu'ici le.
saindoux de Chicago des célèbres.
maisons Fairbanks et Armour qui,
grâce à certains procédés de pré-
paration, parait avoir plus de con-
sistance et se tient mieux pendant
les chaleurs. C.ependant,' MM. M.
Laing & fils' ont réus.si, après de
longues et patientes recherches, à
tirouver ces procédés, et' ils peu-
vent aujourd'hui livrer. au come
merce leur saindoux "Anchor"
en seaux ou en tinettes, qui sou-
tiendra, avec avantage la compa-
raison avec les saindoux de Chi-
cago. pour la consistance et qui'
leur est bien supérieur au point de
vue dle la pureté, de l'absence de
toute matière étrangère et de l'é-
conomie dans l'usage.

C'est une victoire pour notre in-
dustrie canadienne- ont nous féli-
citona vivement MM. Laing & fils.

L'ART DAC1UETER

L'art d'acheter est un des plus
importants et des plus difficiles à
acquérir, dans la'vie commerciale.
Les bons acheteurs se divisent en
deux -lasses principales, dont noué
allons dire quelques mots.

La première classe se compose
d'acheteurs qui connaissent à fond
la marchandise qu'ils Veulent ache-
ter, sa provenance, les matériaux
ou substances qui le composent,
les prix, etc.

Ceux-là ne s'en laissent pas im-
poser; , ils discutent, ils ont des
arguments à faire valoir, et ils
obtiennent toujours les meilleures
rix et les meilleures conditions.

Ils sont sui un pied d'égalité et sou-
vent même de supériorité à l'égard
du vendeur et profitent de cetavan-
tage et de la déférence qu'ils inspi-
rent, pour impoer au vendeur l'o-
bligation de se contenter de la plus
petite marge de bénéfice.
, L'autre classe de bons acheteurs
qui réussissent souvent, mais 'ui
se font prendre i isan

les connaissances des premiers, les
remplacent par une assurance im-

erturiMble, qui commencent par
ben faire pénétrer dans l'esprit

duvendeur leur importance comme
acheteurs, et puis s'attachent à
déinontrer qu'ils connaissent quel-
que chose de la marchandise en
question.

Ceux-là, naturellement sont plus
à la discrétion du vendeur qui, s'il

n a nl ý l M
t uil& I UUUU uv IV13 Vv~uuu Z

connaissances de l'acheteur ne on
que superficielles et incomplètes,
peut en profiter pour lui faire
avaler, inconsciemment, quelques
grosses. exagérations ou même
quelques renseignements faux que
l'acheteur ne pourra Pas contrôler.

Pour bien acheter, comme pour
bien vendre, d'ailleurs, la çonnais-
sance parfaite des marchandises
dont on fait commerce est à peu
près indispensable; c'est .la base
du succès. -

.A ce.-prop.ò s, nous citgrons-l'opi-
nigrn d.'un correspoýndant du Gro-
cer, de Toronto-:

" Je me rappelle un marchand
dont -la tactique et la conduite
m'ogt laissé sous l'impression q.u'il
était un des meilleurs acheteurs-
que j'aie rencontré.. Je vs 'vous
raconter ce qu'il a fait et vous en
j ugerez par vous-même. J'entrai
dans-le-magasin et-,j'at{endi- mon
tour. Aussitôt qu'il fut libre,' il
vint à moi en se nommant et me
demanda si je voulais lui. parler
personlfellîinent. e-hni demandai
quelques minutes' x'attention . en

éclinant ma qualité de 'ageur
de commerce.. Il me répondit qu'il
était très. occupé et me priait de
repasser. J'inFistai- pour obtenir
un court entretien.et il m'accorda
cinq minutes. - Je tirai ma montre?
l'a étachai de la chaîne et la posai
ouverte sur le- comptoir, puis je
commençai à lui parlet de mes
marchandises, lui expliquant aussi
rapidenent que possible les prin-
cipaux points qui les distinguaient.
Lorsque l'aiguille marqua les cinq
minutes, j'étais au milieu d'une
phrase et je m'arrêtai net, l'infor-
mant que mon temps était expiré.
Il me répondit qu'il regrettait' de

ne pou'oir m'accorder plus .long-
temps; ayant un rendez, vous d'af-
faires; " mais, dit-il, les ihforma-
tions q vous me donnez In'inté-

.eßetje serais heureux si vous
vouli venir me voir lorsque j'au-
rai le temps de vous écouter. Je
lui promis de le faire et j e .le fis.
J'entrai dans tous les détails;.je
lui fis pait de toutes les connais-
sances que j'avais acquises par une
longue étude du sujet, et lorsque
je le quittai, j'étais convaincu que
je lui en avais appris assez 'our
qu'il put acheter d'une manière
intelligente; et quoique la com-
mande que j'obtins ne fût pas con-
sidérable, j'en étais aussi fier que
s'il m'en 'eût donné une quatre fois
plus forte."

Un des meilleurs moyens pour
un mar.hand de devenir un bon
acheteur, c'est donc de ne pas
craindre de laisser parler tout à
son aise sur sa marchandise, le
voyageur qui passe; de prendre
bonne note des inft rmations qu'il
donne pour lé comparer avec celles
que fournira celui qui viendra en-
suites ou le troisième . offre des
marcdandises égales à des prix

lus bas, c'est à celui-là qu'on
onne la grosse commande.

ans tous les cas, la olitesse

nerce, la courtoisie et la considé-
ation qu'on leur montre ne sont
amais perdues, pour un homme
rtelligent qui saura tirer de. leur
onversation, même si elle est un
>eu prolixe, des informations dont
* pourra tirer un parti très utile.
Car, qu'on le remarque bien,
marchandises bien achetées sont
mditié vendues."

CQNSEILS AUX VQYAGEURS.
DE COMMERCE

Quoiqu'il puisse être avanta-
eux, dans certaines circonstances,
our un voyageur 'de commerce.
e donner à entendre, comme ma-
ière de conversation et sans
araître y attacher d'importance,
lu'un autre marchand de la même
ocalité lui a donné des comman-
es de-telle.ou telle marchandises,
1 serait certainement indiscret de
aconter tous les détails, les quan-
atés, le prix, etc, afin, corr me le
ont certains voyageurs, d'arriver

dire au imarchand à qui l'on
'adresse: "Mais pour vous,% je
?uis vous donner le' même-article à
ou 10 o2o meilleur marché."
Et non seulement il y a de l'in-

iscrétion là-dedans, niais, on est
pep près sur de se faire du tort,

ar le marchandLne manquera pas
.e se dire due le voyageur répetera
a même histoire sur son compte
lans 1, première maison où il ira
olliciter des commandes en so-r-
ant de chez lui.

Bien peu de marchands d'ail-
eurs, sont assez simples pour se
aisser prendre à un appât de ce
enre, car ils savent que bien peu
le voyageurs s'en-Aiendraient à la
tricte vérité sur ces'points.

Un-des grands mérites du -voya-
;eur de commerce qui réussit c'est
le savoir attendre que le chef ce
a maison à laquelle il veut vendre
oit prêt à l'entendre et à causer
vec lui. Si le voyageur arrive,
ntre au bureau comme une ava-
anche et, trouvant le chef de la
naison en.conversation ou en af-
aires insiste pour lui mettre sa
arte sous- le nez en disant qu'il

vis à- Î&ý:a-be


