
abandonine le Cou à - ooctj'oneu.

cent une certaine 1prendic sur l1« ,gs
4&temw qe ont parl devant d;» bn-
quetes vides. Unie des pràncipae mal-
sow'de com~merce a vendu 165,000 pa.
quets de thé. ayant une YUiw de pin,
d'an millio de -dar, dfpai. PWétion
de Taf t 'et cme vectes us sont accrues
deuis que te Oongès a étudié lie tari.
(eMa donne une longue Pist pour sui'vre
les -probabitIW dus tarif, plste qui est
suivie -par des esprits moins d'élie. De
a'auti'e côté do la boUre'Camea*me.
en peat par Chaislotte, Ro»esoint
et 1151105 endrit%~ il s; dilverse des
quantités insensées de thé. Les stocks
de MontrWJ et de Toronto ont été, ache-
ttes à une avance de 3 et 4 cents sur loi
dernier, pix. Déjà les, prix du gros e
sonit élevée à condition que 10e, prix dui
dtal les suivent et que le gouvernement
ne #e pas -profit de le consommation
pondent un an- su moins après que le
bili aura été mie en vi-gueur. Longtemps
avoui cette époque, les Maisons de gro
auront trop de stock. On malt depuis
ilongtemps que ceci est vrail pour le ca-
té-4ie im>port«tlons pour le mois de fé-
winer, au montant de 166,1.29.000 livro
6tat sens précédent-mrnais cela est de-
venu iégaemeut vrai puir le cacao: cha-
que navire arrivant à Brcoldyn des ports
viea Atiffes, de l'Amérifque Centrale et
de I'Aci'éiqne du Sud, amène du cacao.
Un seul navie en a apporté 3,70n sars
dem Ooloniles Aflricaîn'es de Partugal; un
autrne su a apporté 4,300 de Paromaribo
et de la TIrial"é. Ce ne snt là que des
exMples dUD movemenit géné&ral qui- ex-
Plique pOurquoi l'es recee des doua-
n'es de ce port sont les plus fortes qu'il
y ait Ott pendant -le -molo de ma"e d'une
année quelconque. Il setrait agréable de
penser que ces recettes Indiquent une re-
nsleraumoe de da prspbrit Plutôt qu'vue
ViréOccuPoaUon dles recettes du tr'ésor au
moyen du 'tarf. lié tarif voté en hâte
sugmentera las ProSpériité et réduira les
roeettes. M. Taft fera blen de nie pas l-
,poser sa volonté au Conigrès, m«ak8 il y a
des influences on Jeu dont le Congrès
fera -bien de tenir compte lui-même.

Conserves de. la marque ,Soleillo
La supérIorité très bien, étable de COE,

maiohandises les recommande à d'attcm-
'tus du cmmred'uni manière toute
apêciale. C'est lie mioment de pas!emn vos
comOOMaidOs dFIMDStrationI à la maison
I*porte, Martin et Oie, Liée, MIontréal.
qui a l'agence au Canada de cets produits:
Fruits, -légumes et soupes.

Pour donnetr ua±isatoS à Vose clients
*et vour être satisfalts vous-mêmes, off rez-

dsu-r les 011rdtnes Aàt'uile et les har«n'g's
.A la sauce aux tom«atë d4 ta marqu
Brnmwjek. Cms produits plaisgent à tout,
le monde, cliente et Mnarchuands, sun rai-
son de ieur sze>entn, qualtité.

LE PRIX, COVIBANT -- ~

-LA VALEUR EL'IT1kSSM 4i* b Oê.'dIx n'avait ented

S'là4rèê¶arhndss ests nfe.sava"0 q

SetQ) UIOfU~t ~tuu y18 y u É uine' exi9uil. Mat
besote pour maintei* au pl hatut polit ne aprnr ql, Do
-notre set cêc fl ti sfaiias, cuSt 1Of l' VW o ieux chientî. Quelque

thousi~me. -Jou qu@24~ lm affaires seront entre les
Son4trezmol, J,'bomne qui, croit '« »erMis~iom~ ee Vous verrez une

même et en amn affaire et Je voue mou01- êAto ln>0mtodsnîoyg
tireai lhomm *qi Jýogreqedit ' h ta

treral ~ ~ ~ ~ ~ - 5,11"u«totrse, 'ie ~ ~ u igwrerons parmi les prin.
puyerwu Magazt-ne". ctý<~i amoùofAra de cette ville et du

Vous pouvez connatiiae parfaitement- paye"
votre commerce; hiais' il VOUS mariques JztI0.w~él peut être téniurai-
d'enthousiasme, voue scUflhfe de mWb-, n-;tuiscEtmI t bien co"iu que la
seule chose qui aide air, progrès. Ae . e« génié ii:ndee hommes 4'affaîrtî

L'enthoussme fait qu hommie a- n'ca ip 'déo Wt contervatrices quand il
charrne à pon, tiravail, quand d'aure l'a- -WMUi jW'elI&É la n eierche des affaires

bandoimraient.Si la bùliité est n'écesare. ils la
L'enthousiasme le fait allier à toute vi- payent et !ont tout en leur P0uvOir pour

tesse. quand'des tomimes à l'eprit gSo- qu'elle l'OU' esit profitable. Il e.4t trèi
gnon disent, qu'il n'a, pas da moindre Tas de ý u. momoeur cesser sa pu-
chance de réusir. I7'enrthoueüame chSazi l>iic4té, eût prêtbexte qu'elle tie lui a
ge la défaite en victoire quand le sort pas donn4 de satIsfacton. Nousi 4 nnai*s
de la *batoilie se déid e contre voue. sono des tià où des hommes daf f a reg oaý'
I.ent-housiasme cairactérise l'homme qui fait oiubilMci qui leur a donné d exce!-'
ne se sent Jamala abattu. - lee;glrânèutats,. maie leurs marchandises

-Mabhieuez votre enùuouslamO et ne avaient toutes .les qualités. réd amées
vous décOUVRgez Pas. Rien die ce qui a pour dese dons les, annonces. Une bonne
quelque valeur, en ce monde, n'est !a, règle à SU&vre eut celle-ci; soyez lionié-
rile à ob~tenir; mals l'enthousaamevous te dams votae publicité, ne taltespas de
fera arriver à votre but, 9i vous VOGUS fausses reprégentiatIoii5 et annoncez
acbharez au travail lusqu'à ce que vouS constamment et avec persistan< e
obteniez ce que vous désires.

LES MARCHANDS OPPOSES A LA
PUBLICITE

On rencontre souvent. des hommes qui
disent qu'il ne se-rait pas avantageux
pour eux de faire de la -pi&,lleit; Ils ne
peuvent pas donner de raison à leur Idée
bien arrêtée, mois Ils sont opposési en
-principe à la publicité. Récemment, dli
"Shoe and Leather Reporter", un loura-
lî-site alla vL4siter une .moenufaetuTe aei
onnememt établie et bien con-nue. Un
desmembres de la firme, âgé die 60 an,;
enVtron, dit que les affaires de cette ma-
ntfactÙre étaient très sa*isfasauntes. La
firme avait b'eucoup de eIllents ancilenis
qui 'l donntaient, toujours à pou près les
mêmes -commandes, chaque saison. La
maisonr avait décidé depuis longtempis
que 'la publicité serait pour' elle uin, gels-
pllage d'argent.

'ýNous pourrions tout aussi bien jeter
cet arTgent 'danis la ri.vièré" ddt cet hom-
me opposé aux 'méthodes modernes de
vente.

Comme le .Joma3liste demandait au
chef des vendeuresai la publicité serait
avauxtageu4S à la manufacture, il-1 oo
;d4t: "C'est justement ce. qu'i- fat
Ic4. J'en id. parié, à pliustiturs reprises,
mtais cette Mt 'me à d'es IdéeS arriéréesf et
ne veut 'ps enîtendirie parler de puiblIcité.
La saison derinière, le suis afflémein un
nouiveani tenrltoire, *et vouse, serez waris
doute surpris dfapprendr que pasi un

EVITEZ LES MARCHANDISES
INFERIEURES-

C'e une erSwu de croire que le wlt-
bilec accepte volontier des nîarh n isf
Wnérleurea Sens doute il ise prout leý

tJemnps à autre une demande Jx,,lr Une
quaitéinfrieremaiD les liiî-i'lf uri

acheteure uiéclaiment la qualité et tunP
bonne vialeur, îldutôt qu'un art.cle ili!<'
rieuir à bas, prix. Ou Peut raren1 r: 11i
que des narcht&ndises inférieure; 15011t
bon marché , même si eilles sont ttr.ées
poua rien. EllMeg causent de I ennuli ml
client qui, au. bout de quelque tellihs. Ou-

bllê ieur pÈ% et ne pense qu'ait Pel
sat4sfactLoùr que esa maadL-e'l. On'
don=é. D'autre part un acheteur ý'*-'II
sr -le moment consd'érer un ruC'
comme coùteux et penser quil eC<he-r.

,mais ai cet article est réel-lemerit hon e
durable, ces fait-s eerpuit connu, el

temps avant qu'i -ne soit prêt à :"'
nouvel, aichat, et Sa clientèle sEra iin

assurée.

ON DEMANDE
U n bon vendeur parlant Anglais et

Français pour la province de QuébeC el
les provinces de l'Est, vendeur c~of-
naissant bien le commerce et la manu-
fa.-ture de -la ferronnerie. Fournir tous
renseigne mente -et références dans "neC
lettre écrite en Anglais.

Boite postale 917.
Aux soins du journal "Le prix courant"
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