
LE PRIX COURANT

LES RECETTES DE LA DOUANE

Les recettes de la douane au Canada
pendant le mois de janvier dernier, ont
ai.gmenté de plus de 4500,000, compara-
tivement à celles du mois de janvier
1906; et pour les -premiers sept mois de
I exercice en cours les recettes ont aug-
menté de plus de $4,000,000 si on, le
compare à celle des sept mois corres-
pondants de l'exercice précédent.

Voici les chiffres:

Janvier 1906 . . . . . .$ 3,561,721.93
Janvier 1907 . . . . ... 4,093,292.06

Augmentation . . . . .$ 531,571.12
Sept mois du 1er juillet au 31 janvier.

1905-1906 . . . . . . . .$26,2·92,114.1G
1906-1907 . . . . . . . . . 30,344,628.01j

Augmentation . . . . .$ 4,052,513.60

Il ne faudrait pas croire que la tota-
lité de l'augmentation des recettes de la
douane est due à ce que de plus grand's
quantités de marchandises! auraient eté
importées au Canada pendant les sent
derniers mois qu'il n'en a été Iirport
rendant les sept mois correspondants.
Nous avouerons qu'avec les délais indis-
pensables à la publication des bulletins
mensuels du. commerce, il est difficile
d'établir des comparaisons aussi rapide-
ment que paraissent les chiffres des 'e-
cttes de douane; aussi, ne pouvons-nous
dire aujourd'hui s'il y a augmentatio-1
réelle des Importations de marchandises
frappées de droits à l'entrée.

Une partie de l'augmentation des re
cettes de douanes pendant les sept der-
niers mois provient sûrement de ce que,
en prévision de l'établissement d'un nou-
veau tarif de douanes, les con:merçants
ont sorti des entrepôts de -douane plus -e
marchandises qu'ils ne l'auraient fait
dans d'autres circonstances.

En troisième lieu, il se peut que le
nouveau tarif puisse être pour quelque
chose dans l'augmentation des -recett3s
de janvier.

Mais il est un fait certain, c'est que la
grande majorité des articles frappés le
droits de douane étant taxés ad valorem.
li devait nécessairement y avoir, pour
une même quantité 'de marchandises in-
portées, une augmentation de recettes.
puisque toutes les marchandises en géné-
ral ont subi une avance de prix.

LE MATER1EL DES CHEMINS DE FER

Le comité de direction du Montreal
Corn Exchange a examiné les moyens de
mettre à exécution une décision prise par
ses membres à une assemblée spécia.e
de faire tout en son .pouvoir pour obtenir
un 'règlement de la Commission des Che-
mins de fer qui oblige les Compagnies de
Chemins de fer à payer, en cas de retard
de 1,v'raison de wagons, des frais de re-
tard, de même que les Compagnies 1o

Chemins de fer font payer ces mêmes
fiais quand les commerçants détiennent
des wagons au-delà des délais fixés par
l's règlements. En, un mot, c'est la ré-
ciprocité que demandent les membres du
Corn Exchange.

Le secrétaIre de cette Association a
reçu instructons de se mettre en com-
munication. avec les autres organisations
comnerciales en vue d'une action com-
mune pour le même objet.

iNos lecteurs se souviennent comble-i
de fois, depuis le commencement db l'au-
tomme dernier, nous nous sommes fait
l'4ýcho des plaintes ducommerce, imipuis-
sant à obtenir soit des chars vides pour
le chargement de marchandises à expf-
dier, soit la livraison des wagons chargés
de marchandises et arrivés à destination,
souvent denuis plusieurs semaines.

C'est un état de choses« absolument in-
tolérable oui, cette année, a causé des
pertes incalculables au commerce.

Il n'y a donc pas de doute que les d1-
verses organisations commerciales ré-
pondront à l'anpel du Montreal Corn Ex-
change et ou'el-les -présenteront à la Com-
miission des chemins de fer un réquisi-
toire qui devra produi-re l'effet désiré.

Il y a. certes, à tenir compte de bien
des faits dans cette auestion de' retaris
dans les remises ou livraisons de wagons.
Cependant, elle se résure dans 1'insuf-
fisance du maté,riel de transport, locomo-
tives et wagons.

Les comnagnies de chemins de fer pen-
vent-elles anlementer len-r matériel assez
ranideren't mnur faire face aux exigences
nouvelles d'un trafic touliours croissant?
Tepl est le noeud de la anestion.

Des Tril-liers de milles de c!hemins de
for 'sont actuellement en constructio'.
Toutes nos grandes commarnies de che-
I-i-ns d fe-r ,construisent actuellement des
Pm'brannhements se raccordant à leurs
lignes T>-in.rlnales: oiuand toutes ces il-
mrves noivelles. icand tons ces embran-

rhements qeront construits, le matériel
sera -réa:rti sur une vlus grande étendue.
sur un mlns i-ran-d'nonhre de -noints, si
ce meatériel n'a nas été accru en raison
dIu dévelonnement des lienes de chemins
de fer. Alors. ce sera la rénétition. nir
une plus grande éechelle des difficul'is
éprouvées depuis l'automne dernier p3r
l- commerce.

Nous le rénétons. c'est su.r la question
de l'augmentation du matériel des com-
-,ae-nies de chemins de fer que doit se
norter sans retard l'attention de la Com-
mission des chemins de fer.

LES VENTES DEFINITIVES

Comment se fait-il que certains ven-
deu:rs vendent tant d'articles qui sont
renvoyée par le client?

Il y a naturellement beaucoup de ral-
fons à cela) mais la principale est pr-

bblenrent qu'en recommandant un ar-
tic1e, le vendeur appuie sur des qualités
qui n'existent pas. Il se peut qu'il ne
fasse pas ressortir comiplètement les mé-
rites -réels de l'article, mais des revendi-
cations extravagantes que les marchan-
dises ne peuvent justifier sont faites
sans nécessité. De cette manière, l'at-
tention de l'acheteur est détournée des
mérites réels et supérieurs de l'article et
se fixe sur des points de moindre impor-
tance qui ne rendent peut-être pas l'arti-
cle supérieur ni mémie égal à des mar-
c'handises rivales.

Ce défaut d'emiphase mal placée et de
revendications non justifiées n'est pas
chose inconnue; par exemple, Il est des
s.ll4citeurs d'annonces qui, non contents
d'exposer les services réels que rend !a
publicité, font espérer à l'annonceur que
tes annonces lui procureront des ventes
immédiates.

L'insuccès est peut-être le plus com-
m:un dans la vente d'articles qui ne peu-
vEnt pas être mts à l'épreuve prompte-
ment et facilement.

Le vendeur qui connaît parfaiteaient
et fait ressortir fortement les mérites
-réels e ses marchandiees non seulement
les vend d'une manière définitive, mais
se fait des amis qui renouvellent leurs
achats et lui procurent d'autres clients.

AYEZ DE L'ORDRE

"Il est un conseil, disait le chef d'une
maison -de conimerce, que j'aimerais don-
ner à tout jeune homme prenant une po-
sition, dans laquelle il devra travailler à
-un pupitre, c'est le suivant: Tenez votre
pupitre en ordire.. Ce que j'entende par
là. c'est de n'avoir sur le pupitre que les
papiers concernant la matière dont on
s'occupe sur le moment. J'ai observé au-
trefois -un grand nombre d'hommes dans
leurs bureaux et je peux dire, qu'à quel-
ques rares exceptions près, les vérita-
bies hommes d'affaires sont ceux qui évi-
tent le désordre.

"Avec une quantité de documents de-
vant vous, il est presque certain qu'à un
moment quelconque de la journée, vous
vous trouverez dans l'emlbarras et cela
arrivera probablement au moment même
où vous aurez besoin d'avoir toute votre
tête à vous. L'idée surannée qu'une quaa-
tité de papiers jetés çà et là sur un pu-
pitre est un' signe qu'une personne est
très affairée, cette idée est bien usée
Une telle collection de papiers non seu-
lement indique un manque d'ordre, mais
cst aussi un- signe qu'on peut s'attendre
à de la nervosité de 'la part de l'homme
assis devant ce pupitre ainsi encombré.
-vec les classeurs et autres accessoires
4pour tenir en ordre les papiers de bit-
raux, 11 n'y a pas d'excuse aujourd'hui
à la confusion.

'"'Un pupitre en bon ordre est un indice
d'un esprit bien ordonné, d'un esprit lui


