
LE PRIX COURANT

lzan, l'un des malheureusement célèbres
,roiseurs de 'Port-Arthur, était pourvu
dlun convoyeur Lidgerwood-Miller, syste-
me américain reconnu comme l'un des
plus pratiques. Les treuils de cet en-
s'mble comportent des moteurs électri-
ques, l'arbre de l'induit étarkt monté sur
i axe du treuil. La vdtesse de déroule-
ment varie de 1200 pieds par minute à
pleine charge, à 2000 pieds à demi-charge.
Le premier navire de guerre qui a été
pourvu de convoyeurs électriques est l'Il-
linois de da m'arine des Etats-Unis d'A-
mérique. ' Parmi les navires qui ont réa-
Iis les expérdences les ,plus concluantes
on peut citer le Trafalgar, croiseur an-
glais, qui, à plusieurs reprises, 'par mer
a"ýez lourde et une forte brise, réussit à
en:barquer son charbon à raison de 40 ·t
à l'heure; le Trafalgar remorquait le
charbonnier à une vitesse de 11 nouds.

Si tous les navires de guerre d'une flot-
te étaienit munis de convoyeurs électri-
ques semblables, la question de ravitail-
lemnt en chairbon pendant une guerre
navale se trouverait pour airei dire réso-
lue. puisque le rayon 'd'action des unités
de cette flotte ne dépendrait plus 'de sta-
tions fixes. Reste l'état de la mer qui
peur s'opposer à cette manœuvre. Or, 1l
résulte d'une enquete faite pair l'inspec-
teurs des bateaux-phares des Etats-Unis,
d'après le livre de bord du feu flottant
de Sandy Hooli, que-pendant 317 jours au
moins sur 365 l'embarquement de char-
l'on leut être effectué sans aucune diffi-
rculré à la mer pair des transbordeurs aé-
riens

COMMERCE DE CHAUSSURES

La vente des Ar.cessoires

Un marchand de chaussures donne.
dans !e "Sboe Retailer" de Boston. les
rons'is suivants à ses conifrères. Nous
<'n empruntons la traduction au "Mont-
leur i la Cordonnerie" de Paris:

Au (ours d'.un voyazre récent dans
l'Er. ji. visitai un grand nom!bre de ma-
'rasins 'le chaussu'es dans le but de trou-
v'r i - idées pour l'e:aploitation de mon
l>ropr' commerce de chaussures; j'en
vita à New-York City, Albàpy, Roches-
ter. iiffalo et plusieurs aitres villes.
Mes herches m'ont amené à faire
che, 'i un certain'nombre d'améliora-
'"r.s

l' hose surtout me paya de mon
t-ml. ' de mes peines, cette chose est

lne . MPure méthode de vente d'ac-

'1' maintenant affirmer que les
a "s constituent pour un maga-

SUI c'aussures une branche très im-
p<rna. et que pendant l'année qui dé-
bute . ourrai payer mon loyer rien
®a< bénéfice effectué sur la vente
'ls a a ~ires. Si quelqu'un m'avait

ix mois, qu'une chose pareil-
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le était possible, j'aurais carrémept ré-
'pondu qu'il était fou. Mais je confesse
que je connaissais peu de chose, avant
mon voyage, au sujet de la questin des
accessoires.

Pour commencer, je puis dire que de-
puis que je suis dans les affaires de la
chaussure, j'ai vendu des lacets et des
crèmes, c'était là tout mon stock d'ac-
cessoires. Je faisais cadeau des lagets,
n'ayant jamais pensé qu'il était possi-
ble de les vendre; quant aux crèmes,
je les donnals également lorsqu'on m'a-
chetait des chaussures et je les vendais
lorsqu'un client me demandait si je te-
nais cet article; je les cachais, car je
pensais que si je les exposais à la vue,
trop de clients m'auraient demandé ce
cadeau.

Aussi fus-je grandement surpris de
découvrir que tant de magasins de l'Est
se faisaient une spécialité de la vente
des accessoires, non seulement des la-
cets en soie et des crèmes, mais toutes
sortes de choses, toutes très utiles, mais
que j'ignorais complètement auparavant.

Dans beaucoup de magasins, je trou-
vai uine joille 1*oIte diaicessoires qui
,frappait la vue du client lorsqu'il ou-
'vrait la porte. Dans l'un des premiers
magasins que je visitai, un commis me
dit que chaque cljent entrant dans le
magasin pour acheter des chaussures de-
mandait des renseignements sur les ac-
cessoiTes avant de partir.

Nous n'avons qu'à vendre des acces-
soires, me dit-il, à mon profond étonne-
ment; si nous ne réussissons pas à les
vendre, nous sommes remerciés. Ce ma-
gasin doit payer son loyer. ea "Inqière
et son chauffage avec les gains réalisés
sur les accessoires. Il en résulte que
nous vendons plusieurs douzaines d'em-
bauchoirs par semaine et l'on fait sur
cet article un bénéfice de 50 pour cenl.
Il est probable que nous vendons plus
de crèmes que tout autre magasin dans
la ville. Pourquoi? Simplement parce
que nous y sommes contraints. Nous en
montrons à tous les clients et nous leur
en vantons les mérites. Il est très fa-
ele de vendre une boîte de crème à
tout aciheteur de chaussures. Nous lui'
dirons, ce qui est vrai, que pour conser-
.ver ses cihaussures en excellente condi-
tion., nous avons un produit spécialement
préparé dans ce but, qui, en l'employ-
ant deux fois par semaine, maintiendra
sa chaussure en bonne forme et la fera
durer plus longtemps. Cette conversa-
tion enlève presque toujours une vente.

Lorsque nous montrons une paire de
chaussures à un client, nous glissons un
embauchoir dans ses. vieilles chauseu-
res pour lui montrer comment l'embau-
choir maintient bien la chaussure en
forme en la remiplissant telle qu'elle est
lorsqu'elle se trouve sur le pied. Com-
me une paire d'embauchoirs ne coûte


