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L'EXPOSITION.

Comme nous l'avons déjà dit, la
semaine dernière, l'impression géné-
rale est que la récente exposition
provinciale à Montréal n'a pas eu le
succès que le public attendait.

Sans vouloir récriminer ni cher-
cher si l'insuccès est dû à quelqu'un
plutôt qu'à un autre, sans acrimonie
et sans personnalités, nous voulons
rechercher si on ne pourrait pas
trouver moyen d'éviter un pareil
échec à ,avenir.

Car, il ne faut pas se le dissimu-
ler, une troisième exposition, l'année
prochaine, si elle est faite sur les
mêmes bases, réussira encore moins
et aura un résultat désastreux, tant
pour la compagnie que pour la cité
de Montréal.

A Toronto, voilà une dizaine
d'années que se tient une Exposition
Industrielle aniiuelle dont le succès
augmente d'une année à l'autre.
Pourquoi n'en serait-il pas de même
à Montréal? N'ayons pas honte de'
regarder comment-font nos voisins
qui réussissent là où nous échouons
et de prendre des leçons de leur ex-
périence. _

L'association qui est chargée des
expositions à Toronto, est composée
le représentants des divers corps ou

corporations civiques, commerciales
ectindustrielles, les directeurs sont,
p-lr conséquent, des hommes in-
fluents dont on ne saurait suspecter
le désintèressement, puisqu'il n'ont
aucun bénéfice personnel à en reti-
rer. Ils n'en sont que mieux écoutés

:lorsque, chacun dans sa sphère spé-
ciale, ils parlent en faveur de leur
exposition et suscitent partout des
exposants.

Cetélément représentatif manque
à notre organisation montréalaise,
quoiqu'il fit partie du programme
originaire, élaboréentre M. Stephen-
son et nous, qui a servi de base à la
charte de la compagnie actuelle. Et
c'est regrettable car on sent assez
vivement circuler dans l'opinion
publique lidée que la compagrne
actuelle d'abord pour faire des divi-
dendes à ses actionnaires.

Plusieurs circonstanees ont donné
naissance à cette idée-
tr'autres la brouille survenue entre
le trésorier et le gérant l'année d'or-
niere, à propos de règlements de
compte; citons également le fait
que la compagnie vend les espaces
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Crystal au lieu de ne réclamer d'eux
que leurs entrées.

Est-ce que cela dépend aussi de
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la composition du bureau de direc-
tion, si l'on a laissé échapper un
splendide moyen de reelm
veur de l'exposition de cette année,
moyen de reclame qui eût, assuré-
ment, décuplé, le nombre des visi-
teurs ? Nous n'en savons rien. Mais
il nous semble que l'on pourrait, à
l'occasion du 250ème anniversaire
de la fondation de Montréal, orga-
niser un'e dém.onstration patrioti-
que dont l'exposition eut été la
pièce de résistance, et dont elle au-
rait eu le plus clair des bénéfices.
L'exposition de Philadelphie. célé-
brant le centenaire de la déclariltion
d'indépendance des Etats-Unis, a
emprunté une grande partie de son
prestige à cette commémoration
patriotique. En faisant de l'anni-
versaire en question la base, la rai-
son d'être de l'exposition, on eût
attiré ici, dix fois autant de monde
et dix fois plus d'exposants. On
paraît ne pas y avoir pensé.

Il est évident que le terrain de
l'exposition est mal placé. Tout en
haut de la côte qui sépare le versant
du fleuve de celui de la rivière
Jésus. On a peine à y accéder; le
service des chars urbains ne peut
s'y faire d'une manière satisfaisante.
Tandis qu'à Toronto, l'exposition
est en plaine, à quelque distance de
.la cité proprement dite, mais acces-
sible par deux lignes de- tramway,
par bateaux à vapeur et par un
beau chemin macadamisé pour les
voitures, garni de trottoirs, pour les
piétons. Nous aurions à peu de
chose près, les mêmes avantages à
Hochelaga ou à Maisonneuve.

Il faudrait étudier'si l'absence de
concours et par conséquent de ré-
compenses soit substantielles, soit
honorifiques, ne refroidit pas le zèle
de quelques exposants dans l'indus-

-trie. Nous comprenons bien que
les grandsétablissementsindustriels
vont à l'exposition pour montrer
leur produits au public et non pour
y gagner un prix de. $25 à $50.00;
mais le petit industriel, le comnen-
çant, qui s'empresserait <le préparer
spécialement un ou deux articles
auxquels il donnerait une attention
particulière et un fini parfait, s'il
savait seulement que ses dépenses
d'expédition et d'assistance à l'ex-
position pourraient être couvertes
par le prix à obtenir, n'a plus rien
iii le stimule et sachant qu'il ris-
que d'être écrasé par la concurrence
du grand industriel, il reste chez lui.

On se demande aussi si la compa-
gnie n'a pas donné trop d'inpor-
tance dans son programme à la
partie des amusements. Les amu-
sements- ont bien, il est vrai, le
pouvoir d'attirer les visiteur.s à
l'exposition, niais ils ont aussi le
désavantage de distraire ces visi-
teurs de l'objet spécial pour lequel
on les attire; les spectateurs que
l'on tient pendant des heures sur le
-hamp de course, en arrière de l'ex-
position des instruments aratoires,
sont de peu de profit pour les expo-
sants. Notre opinion est que la
compagnie eût obtenu de meilleurs
résultats si elle eût dépensé en pu-
blicîe et en prix une partie des
sommes qui lui ont servi à faire
concurrence aux parcs Sohmer et
Mont Royal.

employe a salaire.
Mais prendre un associé ayant

les mêmes connaissances et les
mêmes aptitudes, travaillant dans

On a complètement négligé, cro-
yons nous, d'organiser des excur-
sions-spéeiales-sur-les-hemins,
fer et sur les bateaux à vapeur.
C'est nous dira-t-on peut-être, l'af-
faire des compagnies de transport.
Eh bien-non, ce nest pas exclusive-
ment leur affaire et si les directeurs
de l'exposition eussent pris l'initia-
tive de l'organisation de ces excur-
sions à bon marché, il y auraient
trouvé une ample compensation
pour leurs peines.

Nous nous contenterons, pour le
moment, de ces quelques observa-
tions que nous offrons cordialement
à la considération de la compagnie
de l'Exposition, en nous mettant
entièrement à sa .disposition pour
tout ce en quoi nous pourrons l'ai-
der, sans lui. demander plus de gra-
titude qu'elle n'en a montré jusqu'ici-
pour la part assez considérable que
nous avons prise, gratuitement, à
son organisation et à ses débuts.

EN SOCIÉTÉ
On a prétendu que dans les mé-

nages les plus heureux l'un des
époux seulement aime et l'autre se
laisse aimer. Dans une autre sphère,
cette alliance de l'actif et (lu passif,
en action est également très. fré-
quente. Dans nombre de sociétés,
l'un (les associés met toute son in-
telligence, toute son activité au'
service de la société, taiñdis que
l'autre prend la vie à son aise et se
contente de jouer du produit de
l'industrie <lu premier.

Il est donc prudent, avant de
contracter une société commerciale,
d'y réfléchir avec soin et de ne s'y
décider que si l'aide d'un associé
est indispensable ou, tout au moins
très-utile.

Un associé est indispensable lors-
que le commerce ou l'industrie à
exploiter comporte deux ou plu-
sieurs départements distincts et
différents, qu'un seul patron ne
peut suffisaminent surveiller- et
dans lesquels il n'est pas également
versé.
. Lorsque le commerce ou l'indus-
trie possède deux branches, et que
vous êtes versié dans l'une, vous
pouvez avec avantage prendrq..n
associé versé dans l'autre, pourvu
qu'il réunisse les autres qualités
nécessaires.

Lorsque l'un des associés connait
parfaitement l'affaire et qu'il ap-
porte son expérience, son activité
et ses talents, et que l'autre apporte
le capital, l'un complétant l'autre,
la société a des chances de fonc-
tionner régulièrement et <le réussir#

Un bon comptable et- un bon
vendeur feront une société bien
assortie, parceque chacun d'eux
aura sa part spéciale et distincte
dans la direction des affaires.

Lorsque l'industrie demande la
présence de deux chefs, l'un à l'ate-
lier, l'autre au comptoir, il vaut
mieux, généralement mettre un as-
socié à la tête de chaque départe-
ment, que d'en confier un à un

la même partie, sous prétexte qu'on..
ne peut tout faire par soi-même,
r'est. très, imprudent et c'est très
illogique. Il. vaut mieux prendre
un employé de plus, et ne garder
que la direction supérieure et la
surveillance pour soi; on évitera le
risque d'avoir un associé paresseux,
vivant du travail de l'autre; un
associé arrogant ne voulant écouter
ni conseils ni remontrances; un as-
socié querelleur avec qui on serait
toujours en chicane.

-Deux associés doivent se complé-
ter l'un par l'autreleurs caractères,
leur expérience, leur talent doit
emboîter l'un dans l'autre, de ina-
nière à former un tout complet et
homogène qui ne se sépare pa au
premier choc.

Mais qu'on se pénètre'bien d'i-
bord de cette idée; un associé est »
un autre soi-même, ayant sur les
affaires le même contrôle, la nime
autorité. C'est un homme à qui
vous donner le plus ample pouvoir
<le vous ruiner, s'il le veut Ulaut
donc, avant de prendr- i associé
choisir un homme en l'honnêteté
duquel on ait la plus grande con-
fiance.

Quels que soient ses talents, ses
capacités, son habileté, son intelli-
gence, ses succès passés, ne prenez
jamais un associé qui ait eu le
moindre accroc à sa réputation.
Si vous vous défiez de lui conti-
nuellement, il n'y aura jamais
accord entre vous et les affaires
péricliteront; si vous passez par-
dessus sa tare et que vous finissiez
par l'oublier, il y a beaucoup à
parier qu'il en profitera pour vous
jouer un mauvais tour.

Notre conseil à tout commerçant
est done: Ne prenez un associé que
si vos affaires -exigent la présence
physique de- deux patrons, ou s'il
vous manque une des conditions
essentielles des affaires, que vous
pouvez trouver dans un associé :
l'expérience si elle vous manque et
(lue vous ayez le capital ; le capital
si vous n'avez que- l'expérience, ou
bien la connaissance spéciale d'une
branche de votre commerce ou in-
dustrie avec laquelle vous n'êtes
pas aussi familier.

Mais avant de choisir votre asso-
cié ou d'accepter celui qui se pré-
sente, demandez-vous si vous avez
assez fi confinnce enlui pour mettre
votre for'tune à sa discrétion, faites
une enquête minutieuse sur sa ré-
putation et son caractère , ne pre-
nez pas un homme qui a eu déjà <les
demêlés avec la justice ; n' prenez
pas un homme irascible avec lequel
vous seriez exposé à vous chicaner
à chaque instant; ni un sournois
qui'gardera longtemps le souvenir
du moindre grief, pour s'en venger
à l'occasion; ni un homme entêté
sur qui les meilleurs arguments
n'ont pas de prise, ni un homme
dépensier chez qui l'argent ne tient
pas en place; ni un homme qui fré-,
quente habituellement les viveurs
ni un joueur, ni un parieur aux
courses..

Et dans le nombre-restreint de
candidats qui restent, choisissez un
homme qui ait des principes reli-
gieux solides ; quoique n'en faisant
pas ostentation, ce qui dénoterait
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