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cédé pour rendre délicate et savoureus:
la chair de l'oreille-de-mer.

Ce mollusque qui vit dans les eaux pu
res et profondes de l'ocan, se nouarrit
d'une nourriture propre, de sorte que sa
chair est toujours pure et saine, supé
rieure sous ce rapport & celle des hui-
tres et des “clams,” qui vivent prés du
rivage et dont la chair est souvent con
taminée par des eaux sales et d'autres
impuretés.

Les viscéres de l'oreille-de-mer, au con-
traire de celles des huitres qui doivent
éire avalées en entier, sont tout-a-fait sé-
panrées de la par'tie musculaire mangea-
ble et peuvent étre séparées d'un seul
coup de couteau. Toutefois la chair sim-
plement bouillie devient dure et callew
se, quel que soit le temps de la cuisson.
Aprés de nombreux essais, un habitant
de .San-Francisco, M. J. W. Gayetty, d4
couvrit un procédé de préparation ren-
dant la chair de l'oreille-de-mer molle et
succulente comme celle de I'huitre. Il est
maintenant le président d'une compa-
gnie, munie de tout l'outillage nécessai-
re pour la préparation des consérves
d'oreilles-de-mer. Cet établissement est
situé a Cayucos, danslecomté de San-
L.uis Obiepo, en Calitornie.

Pour la péche des oreilles-de-mer, on
emploie un grand nombre de bateauy
spacieux, pouvant tenir.la mer, dont cha.
cun porte deux plongeurs Japonais; l'un
plonge pendant trois ou gquatre heare;
¢l est alors remplacé par son compa
gnon. L plongeur arrache des rochers sui
lesquels elles vivent les oreilles-de-me:
avec la mousse et les elgaes qai y sont
attachées, les eavoyant aassi rapidement
que possible a la surface dans des pa
riors. Dans les circonstances ordinaires,
v plongedar peat recueillir une tonne de
ces mollasques dans une Leare. A 13:ito!
que le bateau arrive a terre, les oreilles
de-mer, si on n'en a pas besoin immédia
tement, socnt jetées dans une grande ai
ge pleine d'eaun salée, dont le fond est
arrangé de maniére 4 imiter autant que
possible le fond de I'océan. On les gard:
12 jusqu’a ce qu'on en ait besoin a I'éta-
blissement de conserves.
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. Les oreilles-de-mer

LE PRIX COURANT

La chair et le jus des mollusques su-
bissent ensemble un traitement quileur
donne une saveur plus délicate que cel-
le de I'huitre. On peut faire frire les

‘oreilles-de-mer, les faire cuire & 1'étuvée

ou e¢n faire des beignets, tandis que le
jus sert & faire une soupe excellente ou
constitue un bon apéritif. Bien que :a
chair et le jus soient les portions les plus
importantes de ce mollusque, aucune
artie n'est perdue. Les viscéres fournis-
sent une colle de haute qualité et les
écailles sont un produit commercial pré
cieux. L'industrie des boutons de per e
repose en grande partie sur la par.io
nacrée qui garnit I'intérieur du coquilia-
ge. et avec laquelle on fabrique des bou-
tons de manchettes, des manches de cou
teaux, des encriers, des bougeoirs et des
objets de curiosité. C'est a4 cos usages
qu'on emploie les coquillages sur les co
tes du Pacifique et de I'Atlantique; on
en exporte aussi en Europe et leur prix
varie de $30 & $135 la tonne, suivant la
qualité. Quelquefois on trouve des perles

" dans les coquillages d'oreilles-de-mer, et,

ouand cela arrive, une prime est payée
au pécheur. Les conserves d’oreilles-de-
mer sont expédiées en grandes quanti:
tés en Chine et au Japon, ou elles for-
ment un article d'alimentation favori.
desséchées se ven-
dent de 11 2 15 cents la livre. Les princi-
paux hotels et restaurants de San Fran
cisco servent maintenant du “chowder”

d'oreilles-de-mer comme plat régulier de -
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leurs menus.

COMMENT ATTIRER LA CLIENTELE

Dans les bureaux d'un homme vendamt
I'assortiment mécessaire pour
un magasin & des marchands entrant en
affaires, il y a un tiroir rempli de car-
tes portant en caractéres bien lisibles
I'inscription suivante: ‘“Faites que l'ac-
tivité pardisse régner dans votre maga-
sin.”

Cette maxime s’applique spécialement
au marchand de détail La foule suit la
foule. Le médecin, le dentiste, I'avocat,
ou le commercant qui paraissent avoir
une clienteéle soutenue sont ceux quire-
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. tion de vos affaires.

monter,

cueillent la clientdle épanse, qui devicnt
& l'occasion clientdle habituelle. T poy
ee faire que les apparences seules ay
début conduisent le public A croire qu
marchand fait de bonnes affaires,

Il peut se faire que le manchand se
demande of il prendra Fargent né ..
saire pour payer son loyer du mpois -uj-
vant, et sl e succds est toujours si it
ficlle & atteindre pour le débutamt; n.ais
tout cela m'est daucume comséquen.o,
Le public qui doit ou ne doit pas fure
votre clientdle ne connait pas la coi.li-
I ne peut o
juger que par les apparences extéri u-
res, et c'est ce qu'il fait dit “Boot wud
Shoe Recomder.”

Si le marchand semble prospere, c'est
un bon signe. Le public n’aime pas atre
servi par un homme qui semble aioir
besoin du prix de ses ventes pour sa.
cheter uh mouveau costume, ou quin est
pas d'une scrupuleuse propreté, Il st
aboslument essentiel pour le march:nd
que ses clients aient une confiance en-
tidre en Tui, pour qu'il puisse se gagner
leur estime et conserver leur clientdle.
Pour gagner la confiance de quelqu un,
il est mécessaire que vous ayez 1'assu-
rance d’une individualité produite par
un aspect affainé et une apparence gé.
nérale prospére.

Aprés l'apparence de I’homme lui-mé.
me vient la question de celle du maga-
sin. La valeur pour un marchamd dun
magasin propre-4 l'aspect brillant cst
si umiversellement reconnue que ce su-
jet se passe de commentaires; mais il
est une chose quele marchand peuta fai-
re avec profit.- I peut mettre dans son
pupitre une carte portant les mots :
“Ayez tomjours l'air actif,” et sulvre cet,
avis 4 la lettre.

Le marchand, assis dans un inagasin.
les pleds sur le bord du comptoir, at-
tendant que ses clients viennent a lui.
n’est pas celui qui inspirera confiance
3 un acheteur. La vue d’un homme in-
occupé créé immédiatement une mauvai-
se impression dans l'esprit du visiteur.
Celui-ci pense naturellement qu'il est in-
compétent ou qu’il manque des qualités
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