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Etats-Unis pour se transformer un peu
ot méme beaucoup A leur image. Le Ca-
nadien, qui fait des bténéfices, n'est pas
de ceux qui cherchent, & s'enrichir  par

—____Utpargne plus que par l'activité, Malgré

les réserves importantes des Banques et
des Calsses d'BEpargne, il est notolre que
les Canadiens gagnant beaucoup dépen-
sent beaucoup. lls n'alment pas da pri-
vation, et ¢omme les Américains, ils tien-
ner i> large et consommrent davan-
tage “pour mettre leurs ressources a 14
hauteur de leurs dépenses. C'est 12 toute
la p:ycholcgie d s pays nouveaux; et h
cet égard les Canadiens, mémes les Cana-
diens francais, sont devenus les citoyens
d'un pays vraiment nouveau.

Il y a donc au Canada des gens qui
d¢p nsent, excellente condition pour ceux
Gui désirent leur vendre, et particuliére-
ment pour nous Frangals, qui ne sommes
pas labas des étrangers ordinalres™

De 1'avis génjral, le moment était venn
de faire quelque chose pour faciliter en-
core l'expansion des rapports commer-
claux franco-canadiens; les gouverne
ment3 respectifs, parfaitement d'accorla
ce sujet, entreprirent alors, I'an passé. Ia
préparation d'une nouvelle conventio.
denaniere. La ratification de ce traité
dc¢ commerce n'est pas sans rencontrer
quelques difficultés; les intéréts ea jeu
font trop complexes pour qu'il en soit an-
trem«nt, mais on ne peut douter du swe-
cds final; l'intérét dey deux pays est au-
jourd'hui trop profondément ergagé dars
cette question pour quune solution sat s
faisante n'intervienne pas bientot. Et I
nouvel état de cheses re pourra que mi-
liter encore en faveur d. l'augmentation
rapide de ce trafic.

Terrain favorable, rapports économi-
ques cordiaux et avantageux, il semble
qu> nos exportateurs n'aient plvs besoin.
pour irtroduire utilement Jleurs articles
sur le marché canadien, que d'un pen Jde
bonne velonti, que d'efforts personncls
et suivis. Encore ne sontdls pas atan-
donnés a4 eux-mémes pour 1"étude préala-
ble de la question et la mise en contact
avec les intermédiaires locaux.

La Chambre de Comme=rce Francaise
de Montréal, 230 Board of Trade Build-
ing & Montréal, se tient a4 la disposition
de tous les exportateurs frangais; son dé
vouement aux intéréts de notre pays est
bicm connu et les services qu'elle a 6t
4 méme de rendre_déja, sont la meilleu-
re prguve de l'efficacité de son interven-
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1 ne saurdit trop engager les inté-
resgbs a s'adresser a4 elle en toute occa-
sion, et tout porte a penser que seront
bien {nspirés ceuxdd qui ne tarderont
pas davantage A aborder le marché ca-
nadjen.

‘Un marchand n'a absolument rien 3a
faire avec un procés, quel qu'il soit. Les

-seuls qui tirent profit des-procés sont les

avocats.

LE PRIX COURANT

LES COMPAGNIES INCORPOREES

D'aprés un rapport du Département du
Secrétaire d'Etat, le nombre des chartes
émises en vertu de I'Acte des Compagnies

—qurant—tannée—1807, a-6t6 de-378-en_lé-

gére augmentation sur l'année précéden-
te; et pendant les trois premiers mois
de l'année courante, les chartes émises
ont 6té au nombre de 64, soit un total de
442. Pour les premiers douze mois, la
capitalisation totale des nouvelles com-
pagnics a été de $132,686,300 et les com-
pagnies déja existantes ont augmenté leur
capitalisation de $19.091,900.

[.es revenus qu'a tirés le département
des chartes émises en 1907 ont été de $86.-
900. Les recettes totales du département
ont été de $89.501 et ont excédé d'emvi-
ron $40.000 les dépenses du département.

LES CONTRATS D'ANNONCE

Un procés intéressart a la fols pour
les journaux et ceux qui y publient des
annonces vient de se terminer a Ottawa,
nous dit une dépéche de cette derniére
ville. Voici les faits:

H ¥ a quelques meis, M. W. J. Wilson,
de 1'hotel “Belmont™ prit un contrat d'an-
nonce dans 1"'Evening Journal” pQur une

période dun an.

Aprés avoir annongé régulidrement
pendant sept mois, M. Wilson cessa de
publier des annonces. Le gérant du jour-
nal envoya alors un ccmpte 4 M. Wilson,
dtabli sur le taux ordinaire et non d'a-
prés le prix spéclal des contrats d'un an.

M. Wilson voulait payer les sept mois,
au taux de son contrat.

L.e juge a dorné ga'n de caus> a I"E-
verning Jourral'. En rendant sa décision,
il dit que M. Wilson en abrégeant 1a du-
rée de son contrat, n'a plus droit au taux
-pscial qul lui avait 8t6 accordé pour une
année, mais doit payer le plein prix spé-
cifié pour les annonces A courte période.

LES CAUSES D'INSUCCES EN
AFFAIRES

Une analyse des raisons données des in-
succés en affaires donne des résultats in-
téressants, dit un écrivain dans le “Gro-
cers’ Assistant”, de Londres, Angleterre.
Le plus important facteur de tous est
I'incompétence. Dans un rapport fait par
une agence américaine de- renseigne-
ments, 'incompétence vient en téte de
la liste, et cependant, au point de vue
commercial, il est difficile de dire que
les Américains soient incompétents. 11
y a 12 un fait significatif. Un peuple
habile en affaires a pour principale cau-
se de ses insucces l'incompétence. Une
foule de questions se présentent a4 I'es-
prit. Cela veut-il dire que trop d’hom-
mes Se mettent en affaires & leur compte,

pensant pouvoir faire tout ce qui est i
cessaire, simplement pour prouver ..
incapacité? Le mot compétence est u. .
expression an gens large: il suggere d::
connaissances étendueg et de la puissan .

Tcomme on dottte fatre—en—ut—

faires. [Est-ce l'absence de l'une ou e«
lautre de ces choses (ou de toutes li:
deux) qui cause les insucces? Apreéstout
cela importe peu, car le mct incomp#
tent est un terme qui s'applique 2 toute
espdce de faiblesse. La situation prend
un aspect heureux quand on pense quin
homme compétent a une bonne chance .
tenir la téte haute. T peut se trou..r
dans des circonstances défavorables; car
méme un homme compétent ne peut ri-n
“faire sans argent et, s'il est dans cet
situaticn, toute son habileté ne lui se.i
ra de rien. Avec du temps, il pourrait
sortir d'une impasse, mais i1 y & des cas
ol le succes et l'insuccds sont:détermi.
nés par le temps. Cependant; $l vous
connaissez bien votre affaire, v bles
sur la grande voie qui méne & la "‘ussilﬂ.
Maintenant la connalissez-yous aussi bi-n
que vous le pourriez? !

LA PROPRETE DES COMPTOIRS

Ure des premidres choses que devia!
apprendre un apprenti, c'est & tenir-o:
comptoir propre. Non ceulement il e
vrait 1'épousseter et le frotter de bonu:
heure le matin, mais il devrait aus__si Vel
ler 4 la maintenir exempt d2 la moir:le
parcelle de poussiére dans fle courant Iv
la joulrrnéve. Le comptoir doit étre pi-
pre et débarrassé de tout ce qui pot™
rait I'encombrer; les paquets ne doiv
pas s'y accumuler et les marchamli-« -
étalfes pour un client doivent étre «
vées rapidement presqu’aussitot que v
Aui-ci quitte le comptoir, de maniére «'i-
ce d=rnier scit prét pour un autre cliv
Une des réglesd’'un établissementde venie
de draps est que le commis débarrass.:
comptoir des marchandises, avant qu
client ne s'en aille, en faisant souv
attendre un autre dans ses efforts po 'l
accomplir deux devoirs 4 la fois: fu
un paquet et détarrasser le compl!
Une méthode peut étre portée a lex:.:
me, car il est évident que tout d¢ln’ 1
servir un client cause de 1'ennui 4 c- #i-
ci. Toutefois, les comptoirs devrai
étre dédbarrassés aussi vite que poess.
De plus, il faut blidmer la pratique '~
derre qui consiste & employer une °
tie du comptoir pour 1'étalage des 1 "
chandizes, ce qui réduit T'espace al '*
au service du public. 11 est touta I
possible d'avoir sous la main un c.1°
rombre d'articles divers, pour les n '
trer aux clients, afin de tenter cc ' ¢
a faire un achat, sans obstruer le ¢« .
toir de choses superfues. Il faut m- ¢
un frein A cette tendance qu'ont les « '
mis de magasin A entasser trop d'art -
sur le comptoir.



