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M. le marchand, vous n'étes pas sans avoir que votre
plus dangereux concurrent n'est pas le magasin voisin
du votre; que votre plus redoutable adversaire n'est pas le
collegue local qui fait appel & la méme clientéle que vous,
mais que le commer¢ant qui vous cause le plus de tort
est un ¢tre impersonnel situé A des milles et des milles de
votre localité et qui sous la forme d'un catalogue allé-
chant cache la plus forte organisation dont le but est e
détourner & son profit le commerce légitime ‘qui vous
revient de droit dans votre sphére locale. '

Ie catalogue de la maison vendant par poste et le
colis postal qui en est Pinstrument exéeutif, voild les deux
grands ennemis de votre commerce de détail.

Il y a malheurcusement bien des marchands qui
semblent ignorer ce péril ou tout au moins qui ne veulent
pas y croire malgré quon les ait mis en garde contre lex
ravages qu’il peut occasionner.

Le mal est pourtant facile & déterminer, il est telle-
ment évident qu’on ne saurait en nier existence. TPour
vous en rendre compte, il vous suffit de faire un tour
dans votre ville et de vous enquérir chez vos amis dex
catalogues regns. D’ailleurs avant méme que vous ayiez
cu besoin de faire cette demande, vous verrez le plux sou-
vent ces volumineux catalogues figurer sur les tables d'un

# appartement comme s'ils étaient Tobjet d’une lecture
journalicre. Et de fait, on les consulte presqu’aussi assi-
diment qu’un roman captivant et c'est la soure «’infor-
mation a laquelle on puise fréquemment lorsqu’on a be-
- =oin d’acheter quelque chose. Vous ne le croyaz pas, M. le
. Marchand ? C’est que vous voulez fermer obstinément les
yeux, de crainte de vous trouver en présence de cet obs-
tacle et d’étre obligé de faire un effort pour le combattre.

Allons! un peu de franchise vis-d-vis de nous-méme!
N’ayons pas peur de faire face & ce mal qui gangréne
notre commerce local et n'hésitons pas & en vérifier les
ravages pour mieux pouvoir en réduire les effets.

Les maisons vendant par catalogues et par corres-
pondance sont fortement implantées dans notre province
jusque dans les moindres villages. Elles sont connues
dans les moindres petites places et leurs noms, méme
anglais, sont familiers & toutes les oreilles et & toutes les
bouches. D’ou vient cette popularité? Comment se peut-il
qu'une telle renommée ait dépassé les limites des grandes
villes et des provinces pour venir faire écho dans les ‘de-
meures des villages les plus reculés? La chose: est bien
simple, c’est que notre population est mal informée en ce
qui concerne ces maisons; c’est qu’elle s'est laissé prendre
4 Vidée que ces maisons ont essayé d’accréditer & coups de
millions de dollars de publicité, qu’elles étaient supé-
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du prix et de Ta qualite, La plupart des gens de laeampa-
gne sont sous Pimpression que ces grands magasing ven-
dant par poste vendent & meillenr marché et donnent
meilleur service, Qu'avez-vous fait jusquiici, M. le Mar-
chand pour montrer a votre clientéle qu'il est loin 'en étre
toujours ainsi? \vez-vous fait quelque chose d'efficace
pour ¢tablir la contrepartie de ces prétentions et pour
faire comprendre aux gens de ¢hez vous tous Jes avanta-
ges des achats faits aux magasins de la commune?

Il est temps qu'un grand réveil commercial vienne
animer le commerce de détail, et quiune campagne active
soit entreprise pour enraver le dangereux assaut des af-
faires par correspondance ¢t en arréter Palarmante offen-
sive.

De quelle maniére vous v prewdrez-vous? Chaque cas
particulier a sa méthode combative, chaque commeree a
les armes spéciales quil convient pour vainere cet assail-
lant. Ferivez-nous, en nous disant quel genre de commeree
vous exploitez. quels.articles plus particulicrement  ont
fait Pobjet de la concurrence des mmisons vendant par
catalogue et quels clients elles atteignent. Donnez-nous
ces renseignements qui- sont prapres A votre entreprise
la lutte en
vous indiquant les moyens v prendre pour déjoucr fes

commerciale et nous vous aiderons a faire

manecuvres de ces ennemis redoutables qui vous subtili-
sent chaque année un gros chiffre daffaires.
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COMBIEN DE TEMPS LES LEGUMES EN
BOITES PEUVENT-ILS SE CONSERVER?

M. D. Cameron & (o,
vidence Bay, Ont.,

marchands générauy, de Pro-
ont actuellement en stock  quelques
boites de pois étiquebies comme <uit: “Sweet Wrinkle Peas”,
“Niagara Brand™, mizes en hoites par la “Niagara District
Fruit Preserving Co. Ltl., St. (fatharines, Ont., Canada.”
Ces marchandizes avaient $té ¢videmument égardes ot ont ¢t¢
retrouvées au bhout de 24 ans. Aux veux de tous leur as-
poct extéricur e, juste tout auisi bon qu’il I'était, il y a
24 ans.

La Niagara District Fruit Preserving Co. iLtd., fut
fondée en 1891 par feu James B. Dolan avee E. (', Kidder
comme opérateur.

i(‘ette fabrique continua 4 fonctionner sous le mom
précité pendant environ six ans, aprés quoi elle fut achetée
par feu William P. Tnnes, Esq., qui la dirigea pendant
quelques années avant de se fusionner avee la Canadian
Canners Limited en 1903. Elle est connue aujourd’hui
comme l'usine No 18 de la Dominion Canners Limiteid
et elle est gérée mar un fils de M. E. C. Kidder qui est
maintenant surintendant de la Dominion Canners Li-

_mlted pour la pémnsule de Nlagara Falls.
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