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peuvent, d'un coup d'oeil, trou.vei'-
dont ils ont besoin.

S'ils s'in-téressnt plus aux annoii%,',s
qu'aux articles, ils y txouvnt la l!ls-

deription et l'illustration de -tous les iip-
pa reils les plus nouveaux, et rienn s
négligé p~ar ldi éditours pour fairei;)
précier leur journal.

Leý journal conmmercial n\4î
imiieux qudc le journal quotidien au iti
que se proposent ses abonnés et aux ;iii-
noneu rs.

Un homme cherchant à se renseignier
sur son -commerce, grâce a lexpériciwi,
d'il jt ruii, t rouvie. ces - renseigýcneno -îîî1s

udans Il-- journaux comrmerciaux.
Aucun homme, si bien informé qu'Cil

penise être, ne manque dé trouveïr quel-
1ljuic idée dans là lecture de ses jouiri lix

Cela est vrai -de toutes les branelies,
<Ilu commerce. -des plus élevées coiîîîuei
îles plus hiumbles.

Un examen attentif de la " 'frlli
P>ress liz-t* vous fonvaincra que Il-.
journaux tcomnmerciaux sont nomibreuîx.
lie, grands marchands de nou-veaul -s.
les nia rolhan<ls de ferronnerie et les iina-
uufacturiers d'aicier, les manufac.uri'ers

<le vêteienite les grands îâ.lric.iiîîs
<I i î.s ruinetsagrcdlsles arôhi teetes.

ic's vIiiiites, les confiseurs, les tonîî'-
liers, les de-ntistes, les distillateur--. ils.
ing(énieur, les électricienis, les iiiiii-
tiers, les photographes et jusqu .;i;x

huanerie-.totesces industrier- ftil
leurs journaux commerciaux, qui Jidni
tous honnîeur à celles- qu'ils rel>r& -i
ten.t.

Presque tous ces journaux ont. unl
graind mnérite. On pourrait paejer Iles
heure à pardler en faveur des puhli-
tion.s coinînerclal*s; mais on ne pourll-
rait rien ilire de plus en leur faveur.

Cek sont eux qui instruisent les lili-
11îmes ilns toutes les industrie>-,'

loinne éducateuirs, ils devraient rve'-
voir la considération et le *pa&on;i-,-
îlé chaque mianunfactuý-ieîrs'reaî
aux hommes d'aiffaires, du monde -
tier.

Mais les reçoivent-ils?

Où en est votre stock de vins?
Voici des bargalins :prolftez-en. 1.i

m.aison i.aporte. Martin et Cie, Li-
Montréal. a décidé de réduire son si< t
qui est con sidérable -avant son démré-
nagement. E)le représente les plus i.
tes maisons dans les Sherries, Port. Yt
laga, Clarets, Sauternes, Chaimpag!
etc. Ses vins représentent le choix et
qualité, et les prix sont sensiblement
duits pour faciliter l'écoulement. 1) -

sez vos commandes au plus t&t. F
payé par express ou chars chauffés
vins eni caisses ou fûts d'origine.

Le vendeur qui gagne le salaire le Plt 's
élevé est ceul qui rapporte le plus. t.e
vous encombrez pas d'un vendeur qui 'e
gagne jamais un bon salaire; Il ne r?'>*
porte rien.


