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dessous du prix d’achat, bien qu'ils soient en aussi bon état
qu'au premier jour de leur entrée au magasin.

La grosse difficulté qui se présente pour appliquer une
telle méthode est la question de préséance. 11 est bien évi-
dent que chaque marchand désire étre le premier a faire sa
“vente d’'été”. Mais si I'on envisage ce point délicat avec une
louable largesse d'esprit on en arrivera a cette conclusion
que la premiére et. 'unique chose a considérer est l'intérét
commun, la situation de tous dans son ensembie et deés lors
les arrangements entre détaillants deviendront aisés et cor-
diaux et tous en profiteront. Qu’'on n'aille pas croire qu'une
pareille entente ne soit pas possible. Elle I'est bien quand il
s'agit de maintenir le prix d'un article pendant un temps
donné. Sans doute, il peut sc rencontrer des détaillants peu
scrupuleux qui feront fi & premiére occasion de leur parole
donnée et ne se soucieront pas de I'engagement pris vis-a-vis
des collégues, mais qu'importe cette défection si le reste du
groupe demeure uni, l'action individuelle du négociant en
faute ne changera rien au résultat visé qui s’accomplira en
dépit du délinquant. La poussée d'un groupe et sa volonté
sont plus fortes que celles d'un individu. L’entente d’unc as-
sociation commerciale devient comme une discipline a la-
quelle tout commergant se soumet comme un soldat sous les
drapeaux; qu'il se trouve un réfractaire, cela n'entamera pas
l'intégrité de la régle, et c'est pourquoi l'union est la véri-
tahle force dans le commerce a quelque point de vue qu’on
se place.

Pour conclure, nous engageons les détaillants a effectuer
dés maintenant des “ventes d'été” et nous leur répétons que
si ces ventes ne peuvent étre que rarement profitables, nous
les jugeons néanmoins nécessaires et c’est pourquoi elles doi-
vent étre faites snigncusement et avec.a-propos.

Elles débarrasseront les rayons de votre magasin d'une
masse d’articles qui sont appelés a devenir une perte séche
s'ils sont conservés d'une année sur l'autre.

UN EXCELLENT MOYEN POUR DEVELOPPER LE
COMMERCE EXTERIEUR D'UN PAYS

Les manufacturiers et exportateurs américains ont reconnu
depuis longtemps le besoin d'avoir quelques facilités qui leur
permettraient d'entrer en relation avec les acheteurs dtrangers.
particulicrement ceux de I'Amérique du Sud, de I'Afrique, de
I'Asie, de 'Australic et autres parties du monde ou des mar-
chés sont ouverts.

Le manque d'organisation actuel implique pour le manufac-
turier une grande dépense en distribution de catalogues. ¢n
envoi de représentants dans les pays étrangers et en perte de
temps pour mcttre en contact l'acheteur étranger et le produc-
teur américain.

La situation n'est gucre plus engageante pour lacheteur
étranger.

Le représentant amdricain a I'étranger, le consul, est han-
dicapé par défaut d'information concernant les manufacturiers
américains, sa connaissance des produits américains est forcé-
ment incompléte, il connait peu les termes sur lesquels les mar-
chandises sont vendues et est rarcment capable de recomman-
der a lachetcur soucieux de progres le fabricant spécial dont
les produits pourraient intéresser l'acheteur.

C~ déplorable état de chose est dit au manque de méthode

Il y a quelques années, une compagnie se forma a New-
York pour mettre en rapport les manufacturiers de machines
et les personnes susceptibles d'acheter ces engins a l'aide d'un
simple systéme de distribution de catalogues soigneusement ¢éla-
borés et précisés. En méme temps fut ouverte a New-York une
bibliothéque ol les catalogues des manufacturiers furent soi-
gneusement classés et répertoriés pour référence et olt prirent
place pour besoins d'examen, tous les journaux de commerce
du pays, I'entrée de la bibliothéque étant libre aux fabricants et

aux acheteurs, aussi bien ceux locaux que ceux 'de passage.
Cette organisation obtint un plein succés dans le commerce de
fourniture mécaniques, a tel point, qu'elle attira I'attention du
Gouvernement, et la compagnie fut autorisée par le Départe-
ment d'Etat a étendre ce méme service a tous les manufactu-
riers américains dans toutes les branches d'industrie et procéder
a la distribution des cartes de renseignements a tous les con-
suls Américains du monde qui, représentant leur Gouvernement.
pouvaicnt étre en mesure d'étendre les relations commerciales
américaines aux acheteurs de partout.

Se basant sur ce privilége, le Bureau Commercial Etranger
fut organis¢ et il adresse a présent i tous les consuls américains
ses fiches de renseignements concernant tous les manufacturiers
américains dans les branches les plus diverses. Chaque mois le
Bureau adresse aux Consuls lés nouvelles cartes de renseigne-
ments de ses souscripteurs ainsi que les changements apportés
aux precédentes. Tnutile de dire que les Consuls ont fort appré-
cié ce procédé qui les met en mesure de répondre A toutes de-
andes de renseignements qui leur parviennent ,et de parti.ci-
per de la sorte au développement du commerce de leur pays.

Voila a coup sar un organisation des plus utiles et le Ca-
nada ne saurait tarder a I'adopter le jour ou la production de
ges usines dépassera la consommation de ses habitants et aura

hesoin de chercher des déhouchés a Vétranger pour en assurer

I"écoulement.

Dés maintenant le “Prix Courant” figurera dans la biblio-
théque du Bureau Commercial Etranger, a New-York, et ce
sera la une <ource de profits pour nos annonceurs.

x

LE CINQUIEME CONGRES INTERNATIONAL DES
CHAMBRES DE COMMERCE ET DES ASSOCIA-
TIONS COMMERCIALES DE BOSTON

Comme nous l'avons déja annoncé, c'est le lundi 23 septem-
hre 1912 que s'ouvrira, a Boston, le cinquiéme Congres Interna-
tional des Chambres de Commerce et des Associations Commer-
ciales, par la réception de tous les délégués, a T'hotel Coplev-
Plaza, Copley Square.

Les mardi. mercredi et jeudi, 24, 25 et 26 septembre, la ma-
tinée et I'aprés-midi seront consacrés aux séances officielles «du
Congres. )

Vendredi, samedi et dimanche, 27, 28 et 29 septembre. les dé-
I“gués seront les hotes de la Chambre de Commerce de Boston.

EXCURSIONS AU BORD DE LA MER PAR L'INTER-
COLONIAL

Les excursions annuelles de I'l. C. R., pour le bord de la
mer constituent les voyages les meilleurs marché pour les plages
balnéaires du Bas St-Laurent €t pour les Provinces Maritimes:
ce point est de quelque intérét pour ceux qui projettent une ex-
cursion de vacances convenable.

I.es dates de départ sont du 11 au 14 aont, et les billets
d'excursion sont bons pour le retour jusqu’au 31 aot.

De Montréal, I'l. C. R. fait partir deux express directs vers
I'est.

T.e Maritime Express quitte Montréal tous les jours a 8 h.
15 du matin et va jusqu'a Ste-Flavie, et jusqu'aux Provinces
Maritimes, tous les jours, excepté le dimanche.

1.'0Ocean Limited quitte tous les jours Montréal a ; h. 30 du
soir pour Halifax.

T.es wagons-salons et les wagons-lits splendidement aména-
@és et d'un service parfait, qui composent en partie le train, ne
le cédent en rien pour le confort, aux trains les plus luxueux du
Continent.

Tous renseignements  complémentaires  seront fournis par
Georges Strubbe, agent des hillets. en ville, batisse “Transporta-
tion”. rue St-Tacques. 2 Montréal.




