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De cetlte manidre, le méme groupe de
capitalistes canadiens controlern la plus
grande partie du (-;»mmrrvv caradion,
dans les cotonnades, les chemises, .es
articles bianes ot les lainages tricotés

On a Vintention de gérer la grande m:
mifacture de Paris, a prés de lu
méme fagon qu'elle 'a été Jusqu'iel, sauf
quelques changements de détails, qui ten
dront & réduire les frais des opérations,

Les o ilistes ont I'intention de for-

pi
mer une compagnie & capital par actions
et de faire coter les aotions de la non
velle compagnie aux bourses de Montré.!
et de Toronto.

L'INDUSTRIE DE LA DENTELLE A

NOTTINGHAM
Le commerce de dentelles  est  (rds
prospére du toutes ses lignes a4 Not

tingham l'activité y est extraor
dinaire dans le net uni. 11 ost pour ainsi
dire impossible de faire accepter de nou-
veaux ordres en manufacture pour le mo-

mais

ment. Toutes les manufactures de Not-
tingham regorgent de commandes, quel-
qQues-umes méme ont, diton. leur fabrl
cation evgagie pomr les 18 prochains
mofs,

Nottingham exporte In auconp de net
anx Blats-Unds, mais la grosse partle de
s fabrication ost divigée sur le cont!

nent enropéen, notamment sur Calals of
Lyon, en France; Plaven, en Allemagne
et StGall, en Sulsse. Dans ces localits
le net sert de fond pour les dentelles of
fa broderie qui 'y fabrignent

HNeurs Nottingham qui prodait
la plus grande partie du net
dans les contres do la dentelle o de a
broderie,

Un simple fait indiquera Pactivité ex-
traordinaive qui régne dans l'industris
dentellidre de Nottingham: pour la pre
midre fois depuis le commencement A
ce sidcle, la Bociété locale des denteiers
@ en caisse un surplus provenant des ¢
tisations de ses membres pour le soutien
des malades
Aussi, la été se proposet-elle dane
menter lindemnité qu'elle accordait A
ceux qui sont incapables de travailler

employé

et des onvriers sans travail,

—

L'ETABLISSEMENT D'UN COMMERCE
DE DETAIL

Il v’y a que homme né commere
qui soit appelé A faire du  comme:
Cette déclaration peat sembler évidente
par elleméme; est plus que
Justifiée par 1a Des  milliers
d'hommes entreprennent de tenir un ma
gasin, qui n'ont pas la moindre capacité
naturelle pour cela et qui devrajent pon
voir se convainere enx-mémes de lenr in

capacité, sans avoir a payer cher lenr
expérience
L'aptitude a faire qu commerce n'est

TISSUS ET NOUVEAUTES

talent mystérieax. D'autre part,
déclarera forcément, quelle que
soit 'occupation & laque'le se livre celui
qui la possdde, dit Harlow N. Higinbot.
ham dans un journal américain.

pas un

elle se

8l est cultivateur, i1 vendra les pro
duits de sa ferme en en retirant un pro
fit un
acquerra, parmi ses confréres, la réputy
d'un * commergant
échange un cheval ou une vache, il pro
fite de marché—non une seule fois,
par hasard, mais en régle générale, Un
homme de cette espdee est comme
de nature; 11 a le don du commerce, et je
irétends que ce don est tout aussi dis-
tinet que le talent de l'artiste, du musi-
clen ou de l'suteur. Dis le début, lais
le jeune homme qui a 1'idée qu'il peut
devenlr commergant consldérer le fait
que, 8'il n'a pas inné en lul ce don du
commerce, il ne pourra l'acquérir par au
cun effort; c'est une de ces choses qu'un
homme ne peut pas acquérir. 11 doit dtre
né commergant, autrement il n'a que pen
de chances de réussir. Je dls pea de
chances pour la raison que le marchand
peut se trouver dans des cireonstances
sl favorables qu'il réussiva en dépit 4o
son incapaeité inhérente. Mais o
dents se produisent si pen souvent gu'!

pen meilleur que ses voisivg ot

serré”,

tion

SO0

ne justifient pas un homme sentant qu'll
daptitudes
faire du commeree

mangue commerciales d'es

sayer de

Cocl étant donné, la premiére chose i
faire pour un homme qui se sent enelin
A tenir un magasin est de se rendr
compte par lui-méme de son instinet com
Maig comment  pourra-til e
fuire, direz-vons, 81 o' Jamais mis la
main & la pite? Ce n'est pas aussi diffy-
cile que pourva que cet
homme soit absolument frane envers lul
méme—et, 'l ne consent pas & faire cot
examen, il est médioerement outillé pour
réussir dans une carridre quenconque

cela semble

Tout d'abord il devrait s'étudier et
analyser attentivement toute transaction
Gu'il a pu faire et dont 11 peut se sonve.

nir. Ces transactions peuvent étre pey
B et peu importantes, mais
elles sont certalnement significatives

quant & la décision qu'il prendra,

Qu'il se demande, pour chaque transa»
tion: “Alje profité du marché? Me suis
e révélé commercant on les honneurs d-
la transaction ontdls été pour la partic
advers Ai-je fait preuve d'habileté oy
retirant le plus de bénéfice possible ?
Aprés que chaque cas a 616 examiné, que
Iinvestigatenr établisse une balance et
voie ce que ses opérations commereiale ;
ont produit dans leur ensemble. Ce'a
Ini donnera un point de départ pour ri.
pondre A la question principale—mais
sculement un point de départ

Il est dans la nature humaine de con
sidérer nos actes avee Indulgence. Notre
Jngement sur ce que nous avons fait est

done sujet & étre faussé ot entaché d'er-
reur,

Le futur marchand devra ensalte cher-
cher & savolr, par un moyen queleonque,

cousidérent comme un
ralement  tout
homme a un ami sur lequel 11 peut comp
ter pour lui dire la vérité méme sur lul-
Quil allle trouver cet ami et qu'il
obtienne non seulement son opinion, mais

sl ces voising I

bon  commergant Géneé

méme

celle d'amtres personnes dont cet aml
pourra connaitre la maniére de volr par
nne enquéte adroite et indirecte Les

résultats de cette enqudte réunis & ceux
de l'analyse et de l'examen personnels
devraient donuer une bonne idée des ap
titudes commerciales,

Il existe, toutefois, une autre question
importante, concernant les capacités na-
turelles pour le commerce; cette ques
tion doit étre lée sans laisser l'ombre
d'un doute, avant qu'un homme soit jus
tifié de se sentir apte entreprendre un
commerce. 11 doit se demander: “Al-jo
le don funé de I'économie?”

Si un homme n'est pas porté par ins-
tinet & faire des économies, 11 se trouve-
ra dats un triste 6tat d'infériorité comme

Un des éléments les plus
de sueeds pour un marchand,
t de savoir mettre un terme aux pe
I peut étre
un négociant avisé ¢f ne pas réussir dans
la tenue dun magasin, & cause de son
mangue d'aptitudes & .s'apercevolr  du
moindre coulage et & arréter, '

e

tites pertes par gaspillage,

ette de marchandises an détail est
essentiellement un petites
Cecl est anssi vrai du grand ma-
gasin. métropolitain, qui vend
millions de marchandises par an, que dq
petit magasin général situé a un croise
ment de routes dans la campagne, Dans
I'un et T'autre cas, les ventes partielles
qui forment le total des ventes sont fai-
bles et dans la plupart des cas, les mar-
ges de profit sont faibles aussl, Par con-
séquent il ne faut que trds peu de déchet
dans la manipulation de ces marchandl-
ses pour annuler complétement la petits
marge de profit. Une petite perte ¢h ot
& est suffisante pour laisser échapper
tous les profits du tiroir-caisse et lalsser
le marchand uniquement en face de son
labeur et de ses peines—sinon en face
de dettes et de la faillite,

commerce de
choses
des

10’y a presque pas de communaunté of
le marchand réellement capable ne solt
Pas tourmenté par une concurrence igno-
rante et oxtravagante, La réduction des
prix est le moyen favor employé par le
marchant qui, en toute Justice et de par
ses aptitudes naturelles, aurait da étre
fermier, forgeron, charpentior ou artikan
d'un métier que leonque. Le seul moy
par lequel un homme comprenant bien le
commerce puisse faire face A une o
currence de ce genre, ¢'est
supbricure

¢ économle
dans la eonduite de sos af.

faives, 8Nl peut économiser 1a on son




