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La balance illustrée ici projette votre annonce lumineuse chaque fois que vous l'em-
ployez. Votre magasin est bien annoncé. Faites venir notre nouveiu catalogue illus-
t ré.

DJATO CCPTNG 'k)ALF
(FAITES AU CANADA>

212 RUE McGILL, MONTREAL.
Bureau Principal et Manufactures: Avenues Royce et Campbell, Toronto, Ont.

FRANK E. MUTTON,
Vce.pres,. et gerant général.

Aussi à WINNIPEG et VANCOUVER.

DEvEsion de l'International BusEness Mach'nes Co., Litritd. Au«SSE fabricants des Enregistreurs
de temps International et des machin-:s a calculzr Hollerith a l'électricité.
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LE PIlX COUIANT, vendredi 24 octobre 1919

LA CHAUSSURE est la marque d'élégance de toute femme
ou de tout homme.

LE CONTREFORT est le principal agent de la CHAUSSURE
ELEGANTE.

Les

CONTREFORTS DE CONFIANCE

BENNEI
TRADN MA R

assurent une élégance durable à toutes chaussures en même temps que le plus agréa-
ble confort.

C'est pour cette raison que les Gens ne devraient porter que les chaussures munies du
Contrefort Bennett; les Marchands ne devraient vendre que les chaussures munies du
Contrefort Bennett; les Manufacturiers ne devraient employer que le Contrefort Ben-
n2tt dans leur fabrication.

BENNETT LIMITED
FABRICANTS DE

FOURNITURES

POUR

CHAUSSURES

CHAMBLY CANTON. P.Q..
CANADA.

59 rue St-Henri
Montréal

28 rue King Est

Kitcliener

En écrivant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Courant". s.v.p.
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* $
Parlant de

Nous-Mêmes
OMME nos clients le savent déjà, nous décourageons fortement le place-

ment de commandes pour plus de 60 jours à l'avance, en dépit du fait
que certains détaillants sont prêts à placer des commandes à des prix

avancés pour le printemps. Toutefois, nous croyons que cette ligne de con-
duite de notre part est absolument la bonne, vu les conditions actuelles du
marché, et qu'elle produira une réaction qui sera au bénéfice du commerce du
détail autant qu'au nôtre.

Le fait de placer des commandes aujourd'hui pour livraison au printemps ne
fera qu'ajouter au fardeau que le marché déjà surchargé doit porter. Cela
oblige les manufacturiers à sur-enchérir sur le cuir et les autres matières pre-
mières bien à l'avance de leurs besoins immédiats, faisant monter ainsi les cota-
tions davantage.

Quant à nous, nous n'hypothèquerons pas l'avenir, .ni ne conscillerons à nos
clients de le faire. Nous allons maintenir i nos succursales des stocks de chaus-
sures - non pas seulement des promesses de chaussures - à des prix basés sur
le coût actuel de la main-d'oeuvre et des matières premières. Nous accepterons
des commandes pour livraison en 60 jours, ou des commandes pour expédition
immédiate du stock. Nous tiendrons nos clients constamment et systématique-
ment informés quant aux modèles avec lesquels nous sommes prêts à faire sne

livraison immédiate. Nous nous tiendrons dans une position telle que chaque
fois qu'une réaction du marché se produira nous pourron3 en faire profiter nos
clients le plus vite possible.

AMES HOLDEN McCREADY
LIMITED

llK.\L.\. ST. JOHN, QUEBEC. M3 NTIE.\Lh. OTT.\\R.\. T Ol)(NTO. LON<ON \\'INNIl'E

REGINA, SASKATOON. C.\LGR\ Y. ENIlONTON. V.\NCOUVEl(

sQ
En écrivant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.
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Le coût élevé de la vie et le détaillant
Ce sont plutôt les stocks morts que les profits exorbitants qui rendent le coût de la distri-

bution si élevé. - Comment un plus grand nombre d'écoulements de stock ré-
duit le pourcentage des dépenses, permettant au détaillant de donner

de meilleures valeurs et en même temps, de faire plus d'argent.

P RENEZ n'importe quel journal quo-tidien ou hebdomadaire, et vos
yeux sont presque invariablement at-
tirés par cette phrase: "Le coût éle-
vé de la vie." C'est certainement le
sujet le plus populaire du jour. Tou-
tes sortes de remèdes, sages ou au-
tres, sont préconisés. De senquétes,
qui font ou ne font pas d'investiga-
tions, accomplissent lentement leur
travail dans des salles de comité. Des
exemples stupéfiants d'une catégorie
ou d'une autre sont cités pour préco-
niser certaine panacée ou prouver
une soi-disant conspiration. L'esprit
public est complètement embrouillé
par des opinions absolument oppo-
sées, et sans que l'on sache comment
y remédier, il est constamment porté
à se former une certaine opinion à
lui. Bref, le "coût élevé de la' vie"
est devenu une "question publique"-
une question que le citoyen concien-
cieux, peu importe sa position socia-
le, ne peut s'empêcher de considérer.

Une grande partie du blâme pour
les conditions actuelles a été mis sur
le dos du détaillant. C'est, croyons-
nous, une grande injustice. Le fait
est que, ici et là, certains détaillants
ont été trouvés coupables d'avoir fait
des profits exorbitants, mais ce n'est
pas une preuve concluante. Il y a
des mauvaises herbes dans tous les
jardins. Mais nous connaissons un
grand nombre de détaillants concien-
cieux et animés d'esprit civique pour
qui le poids de cette accusation est
inquiétant. Ils savent qu'ils ne font
pas de profits extraordinaires; mais
ils commencent à se demander si le
système de distribution du détail est
en réalité un sys,ème économique, et
s'ils ont réellement droit - au point
de vue du bien-être public en géné-
ral - à la marge de profits qu'ils sont
forcés de placer sur leurs marchan-
dises. Il est vrai qu'ils ne peuvent
continuer à exister comme détaillants
sur une marge de profits plus petite.
Mais, dans l'intérêt du public même,
leur existence n'est-elle pas nécessai-
re? Le système de la vente au dé-
tail mérite-t-il d'être conservé, ou ne
devrait-il pas plutôt être remplacé
par un système de distribution plus
économique, pouvant fonctionner avec
une plus petite marge de profits et de
cette manière alléger le fardeau que
doit supporter le public consomma-
teur?

Pas de système meilleur marché

D'une façon générale, le doute à en

sujet peut être dissous tout de suite
d'une manière positive. Nul système
de distribution établi jusqu'ici, ne
saurait être plus économique que le
système du détail. Beaucoup ont pré-
tendu l'être, mais un examen sérieux
des faits a prouvé qu'ils ne l'étaient
pas. Les magasins à rayons, les ma-
gasins à succursales, les manufactu-
riers, les maisons vendant par corres-
pondance et les magasins coopératifs
ont proclamé chacun, qu'ils accom-
plissaient des économies dans la dis-
tribution au point d'éliminer le dé-
taillant indépendant comme institu-
tion. Et chacun par contre, a décou-
vert que ce qui avait été économisé
d'une manière -levait être dépensé
d'une autre. Le coût d'obtenir les
marchandises des points où elles sont
produites, jusqu'aux endroits où elles
sont demandées demeure, à parler
franc, le même, quelle que soit la
méthode employée. Et, en fin de
compte, les éléments de service pu-
blie et de commodité publique font
pencher la balance chaque fois en
faveur du marchand détaillant indé-
pendant.

Le fait que le système de détail a
subi avec succès tous les assauts qui
lui ont été livrés et toutes les for-
mes de concurrence dont il a été l'ob-
jet est une preuve suffisante qu'il est
appelé à survivre.

Ainsi donc, le détaillant ne peut
avoir de doute en principe général,
sur l'utilité de son existence. Si quel-
ques théoriciens l'informent qu'il re-
présente un fardeau outrageant pour
le public, il peut se montrer satisfait
de savoir qu'aucun système encore in-
venté n'a pu en définitive accomplir
le même travail à meilleur marché.

Il est donc complètement injuste
d'attribuer le blâme du coût élevé de
la vie au système de détail, et de sus-
citer l'indignation contre la classe
les marchands détaillants.

Et nous sommes persuadés que le
remède au coût élevé de la vie ne sau-
rait êt're trouvé dans une réforme
complète du système de distribution,
mais bien plutôt dans une améliora-
tion patiente et intelligente du systè-
me que nous avons actuellement. Le
détaillant individuel ne peut amélio-
rer les conditions en cessant d'être
détaillant, mais il peut y contribuer
dans une large mesure en devenant
un meilleur détaillant.

Les dépenses déraisonnables sont le
principal fardeau

Si tant est que le système de dé-
tail est bien aussi, économique que
tout autre système, si non PLUS, il
ne s'en suit pas qu'il soit aussi éco-
nomique qu'il devrait l'être. La diffi-
culté ne réside pas dans les profits
déraisonnables, mais dans les DE-
PENSES déraisonnables. Du fait des
stocks morts, il en coûte trop au dé-
taillant pour faire son ouvrage. La
plus grande contribution que le dé-
taillant individuel puisse apporter à
la solution de cette question éminem-
nient publique, est de réduire ses dé-
penses en augmentant le nombre de
ses écoulements de stocks. Et il est
un fait assez curieux et presque para.
doxal c'est qu'il en résultera plutôt
plus que moins de profits nets pour
lui!

Stippo,,ons par exemple quelques
chiffres spécifiques. Voici John
Jones, par exemple, dont les frais
s'élèvent à 28 pour cent de ses ventes
brutes. Sans entrer dans des détails,
ses dépenses s'établissent comme
suit:

Dépenses courantes

Loyer . . . . . . . . . . . . . 6%
Intérêt . . . . . . . . . . . . . . 6%
Chau(fage, éclairage, assuran-

ce, etc . . . . . . . . . . . . . 2%

14%

Dépenses d'exploitation

Commis vendeurs . . . . . . .
Achats . . . . . . . . . . . . .
Publicité . . . . . . . . . . . .
Fret et express . . . . . . . .
Marchandises retournées, pertes

par crédit, etc . . . . . . . .

Total . . . . . . . . . . . .
14%
28%

Supposons pour être plus clair en-
core, qu'en faisant les chiffres ci-
dessus John Jones écoule son stock
exactement une fois dans l'année, il
gagne 33 1-3% de -profits bruts sur
ses ventes, et il marque ses inar-
chandises 50% au-dessus du prix de,
facture. John est-il un profiteur?
Nous ne le croyons pas, car il ne fait
que 5 1-3% de profits nets.

En écrivant aux annonceurs, mentIonnea 4l4 Prix Courant", s.v.p.
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Si ses ventes sont de $30,000 par
an, il n'a que $1,600 pour sa subsis-
tance sans compter le soutien de sa
famille et les contributions aux orga-
nisations locales de charité.

Ce qu'il advient des dépenses
courantes.

Mais supposons à présent que John
Jones dans le mme magasin, et sans
augmenter la somme investie dans
son stock est capable d'écouler son

"sortliment deux fois au lieu d'une.
I.a première chose qui se produit est
que ses pourcentages fixes sont cou-
hpé"s mathématiquement en deux. Son
loyer, au lieu de représenter 5% de
ses ventes brutes, n'est que de 3%
du double du montant des ventes
brutes. Tant que son stock est gar-
(lé bas, les frais d'intérêt demeurent
les mêmes. Et il n'en coûte pas
plus pour le chauffage, l'éclairage et
l'assurance, que ce qu'il en coûtait
avant. Ainsi donc, les dépenses régu-
lières de Jones sont à présent comme
suit:

Loyer . . . . . . . .
Intérêt . . . . . . .
Chauffage, éclairage,

etc. . . . . . . . .

3%
3%

assurance,
1%

7%

Au demeurant, les dépenses d'opé-
ration augmenteront avec l'accrois-
sement des ventes. Mais n'oublions
pas qu'il s'agit ici de pourcentage, et
qu'à moins que les dépenses dou-
blent réellement, quand les ventes
sont doublées, la part du pourcentage
se trouve réduite. Admettons donc
que les frais d'opérations de Jones
doublent en réalité et <que les pour-
centages restent les mêmes, il est
probable que la chose n'arrivera pas,
il ne faudra pas deux fois autant de
commis, par exemple, mais supposons-
le quand même. Voici donc quelles
seront les dépenses de Jones avec
deux écoulements de stock au lieu
d'un.

Dépenses courantes

Loyer . . . . . . . . . . . . . 3%
Intérêt . . . . . . . . . . . . .3%
Chauffage, éclairage, assurance,

etc%. . . . . . . . . . . . . . . 1

7%

Dépenses d'opération

Commis . . . . . . . . . . . . . 8%
Frais d'achats . . . . . . . . 1%
Publicité . . . . . . . . . . . . 2%
Fret et express . . . . . . . . 1%
Marchandises retournées, pertes

par dettes, etc. . . . . . . . 2%

14%

Total . . . . . . . . . . . 21%

En doublant son écoulement de
stock, Jones a économisé 7%. Mais
7% sur quoi? Non pas sur l'ancien
chiffre de $30,000 des ventes brutes,
mais exactement du double de cette
somme. Il a économisé 7% de $60..
000, soit $4,200 pour être exact. Et
ceci représente une économie VERI-
TABLE, car elle a été obtenue sans
l'emploi d'aucun capital additionnel.
Jones se trouve en mesure à présent
de réduire ses prix, et de donner à
ses clients des valeurs meilleures que
jamais. Et en même temps, il fait
plus d'argent pour lui-même.

Qu'une semblable chose se produi-
se sur une vaste échelle, parmi plu-
sieurs milliers de détaillants, une
réduction indubitable dans le coût de
la vie en résultera inévitablement.

Fantastique mais révélateur

Pour montrer combien rapidement
les économies s'entassent quand l'é-
coulement du stock est augmenté,
supposons que notre ami John Jones
fait six écoulements de stock au lieu
d'un. La chose peut paraltre fantas-
tique mais elle est révélatrice. Voici
quelles seront ses proportions de dé-
penses:

Dépenses courantes

Intérêt . . . . . . . . . . . . . 1%
Loyer . . . . . . . . . . . . . . 1%
Chauffage, éclairage, assurance,

etc. . . . . . . . . . . . . . % %

Dépenses d'opération

Mômes qu'avant . . . . . . . . 14%

Total . . . . . . . . . . 16 2.3%

Jones a économisé à présent 11 2-3%.
Mais c'est Il 2 e $180,000, ce qui
(onne la jolie omnie de $21,000! Si
Jones continuait encore à prendre ses
33 1-3% de profits bruts il defiendrait
en vérité ce que l'on appelle un pro-
filteur. Car ses profits nets s'élève-
raient à $30,000 par an, soit à son
chiffre d'affaires brutes totales s'il ne
faisait qu'un écoulement de stock au
lieu de six.

Ces exemples sont-ils exagérés? Pas
du tout. Comparativement, peu de dé-
taillants seraient capables de multi-
plier leur écoulement de stock annuel
par six, et c'est déjà un bon résultat
dans le commerce de la chaussure que
de le doubler. Mais le principe de-
meure quand même, et même une pe-
tite augmentation dans le nombre
d'écoulement de stock rapporte des
bénéfices en proportion. Et si cha-
que détaillant du Canada s'appliquait
particulièrement à tenir des marchan-
dises plus faciles à vendre, et s'il
achetait plus souvent par plus petites
quantités, il vendrait trois paires con-
tre deux qu'il vend actuellement, et
cela aurait son effet sur le coût de la
vie tout en plaçant en même temps le
commerce canadien de la chaussure
dans une position bien meilleure.

En résumé, le détaillant de chaus-
sures qui désire réellement aider à
réduire le coût élevé de la vie ne peut
mieux y arriver qu'en servant ses
propres intérêts-en devenant un dé-
taillant plus efficace, en augmentant
son écoulement de stock, en réduisant
le pourcentage des dépenses par rap-
port aux ventes et en faisant somme
toute plutôt par an plus d'argent que
moins. Et la manière d'en arriver là
comme nous l'avons déjà souligné est
d'acheter en plus petite quantité ex-
actement quand les marchandises
sont demandées, d'acheter plus sou-
vent et de s'en tenir à des lignes qui
sont de bonne vente parce qu'elles
ont derrière elles une demande pu-
blique toute préparée.

AMES HOLDEN McCREADY-
LIMITED.

"Cordonniers de la Nation"

T. H. RIEDER, président.

MONTREAL OTTAWA TORONTO LONDON

EDMONTON VANCOUVER

En écrivant aux annonçours, mentlonnez "Le Prix Courant", S.v.P.
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Peu Importe ou vous Demeurez-

Quels soient vos Besoins-La Plus

Grande Maison de Chaussures du

Canada est à votre Service

Le Système AHM offre aux détaillants canadiens un service complet en tout ce
qui concerne les chaussures. Peu importe où vous tenez magasin - quels que
soient les besoins particuliers de votre clientèle - la Succursale de Stock AHM
e3t à votre disposition, prête à vous donner un service rapide et sur lequel vous
pouvez compter.

Articles en cuir, Claques, Chaussures
Blanches, Chaussures de Tennis et de à

Récréation, Chaussures en Feutre. W
Nous n'avons pas à insister sur la commodité et l'économie de la centralisation
de vos achats au lieu de leur éparpillement. Plus de 5,000 détaillants cana-
diens apprécient déjà l'importance de cela - l'avantage de faire affaires avec
une maison qui peut donner un service de stock rapide et sur lequel on peut
compter avec toutes les variétés de chaussures.

AMES HOLDEN McCREADY
LIMITED.

"Cordonniers de la Nation".

T. H. RIEDER, Président.

Halifax, St. John, Québec, Montréal, Ottawa, Toronto, London, Winnipeg, Régina, Saskatoon, Calgary,

Edmonton, Vancouver.

En Icrivant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.
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EDMONTON
CALGARY
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Chaussures à un Dollar la Paire !
dollar achète plus lorsqu'il achète plus souvent. Dépensez vos dollars

assez souvent - écoulez votre stock assez vite - et vous pouvez pren-
dre en stock une paire de chaussures pour chaque dollar de votre capital.

Une idée fantastique? Etudions. la chose. Si un capital de $5,000 peut ache-

ter mille paires de chaussures de toutes sortes à partir de celles pour bébés, il

en achètera deux mille paires si vous le dépensez deux fois. Dépensez-le cinq

fois dans, un an et voyez ce qui arrivera.

C'est en cela que consiste l'écoulement du stock. C'est ce qu'il y a de plus im-

portant en affaires. Et le système de stock aux succursales AHM est la plus

grande aide pour augmenter le nombre des écoulements.

AMES HOLDEN McCREADY
LIMITE D.

T. H. RIEDER, Président.

"Cordonniers de la Nation."

Halifax, St. John, Québec, Montréal, Ottawa, Toronto, London, Winnipeg, Saskatoon, Régina,

Calgary, Edmonton, Vancouver.

En 6crivant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.

QUEBEC
HALIFAX

OTTAWA
LONDON
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EDIFIEZ UN COMMERCE D'AVENIR
C'est l'homme qui cherche à établir un commerce perma-
nent.qui voit ses efforts couronnés de succès. il se préoc-
cupe de donner àses clients un service véritable et pour y
réussir il doit avoir des articles de confiance.

Toute cette ligne de conduite peut se résumer par un mot:

YAMASKA
car c'est la marque de chaussures qui donne toujours sa-
tisfaction et qui est faite par la

La Compagnie

J. A. & M. Côté
St-Hyacinthe, P.Q.

En 6crivant aux annonceurs, mentionnez 'L. Prix Courant", s.v.p.
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Ce que les autres Marchands pensent des Semelles Neolin
TRURO SHOE REPAIRING FACTORY

T. TORRAVILLE, Propriétaire.

Truro, N.-E., 28 février 1919.
Goodyear Tire & Rubber Co., of Canada,

Toronto, Ont.

Messieurs.
Celui-qui écrit cette lettre a suivi avec intérét votre cai-

pagne de publicité pour les Semelles Neolin, ainsi que la grande
demande qui en est résulté. Je suis depuis quelques années
dans le commerce de la fabrication sur commando et de la ré-
paration des chaussures, et naturellement, je considérais le cuir
comme la semelle Idéale pour les chaussures. Il y a environ
trois ans, je commençai à me servir (le la Neolin, modèle 146.
A mesure que mes clients constataient que ces semelles leur
donnaient satisfaction, et lorsque je fus fermement convaincu
qu'en recommandant les Neolin je vendais une semelle offrant
plus d'avantages que n'importe quelle autre semelle sur le mnar-
ché, je commençai à porter une attention toute spéciale sur ces
semelles. Le modèle 196 fut ajouté à notre stock, et il a donné
une splendide satisfaction.

Lorsqu'un client se présente, je lui montre le modèle 146
et le modèle 196 en lui expliquant que la semelle plus épaisse ne
coûte que 25c de plus et qu'elle donnait également 25% plus
de durée. Les clients acceptent facilement le modèle 196. Je
constate que les hommes marchent beaucoup, et ceux qui font
un travail dur préfèrent la semelle épaisse. J'ai également re-
marqué que la demande pour ces semelles était bonne pour l'au-
tomne et l'hiver.

Je trouve que la Neolin est une semelle avec laquelle on a
du plaisir à travailler. J'aime à la coudre sur ma machine et
les apprentis aiment à la finir sur la finisseuse. Je n'hésite ja-
mais à recommander les Semelles Neolin.

J'ai aussi beaucoup employé les talons de caoutchouc Wing-
foot et je préfère les employer parce que je sais qu'en les em-
ployant le client obtient la meilleure valeur.

Tout comme la machinerie moderne a remplacé l'ancienne
méthode de réparer les chaussures à la main, de même les
Neolin remplaceront les semelles de cuir, et le consommateur
comme celui qui fait la réparation y gagneront tous deux.

Si mon expérience et les renseignements donnés dans cette
lettre peuvent vous être de quelque utilité, vous êtes libres de
vous en servir de la manière que vous voudrez.

Vous souhaitant un succès continuel dans la vente (le vos
très excellents produits, croyez-moi,

Votre tout dévoué,
(Signé) T. TORRAVILLE.

NEOLIN-la semelle qui donne la plus longue durée sur le
marché.

La longue durée des chaussures veut les Neolin font faire des ventes répé-
dire économie pour-l'acheteur - et la tées - au marchand et au manufac-
grande majorité des gens doivent être tuner de chaussures.
économes. A cause de cela, et parce THE GOODYEAR TIRE & RUBBER
que les chaussures munies des Semelles CO. 0F CANADA, LIMITED,
Neolin durent longtemps - les Semel- Toronto, Ont.

fleôlincSoies
En 6crivant aux annonceurs, mentlonnoz 1Le Prix Couran", s.v.p.
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N'attendez pas à

l'hiver pour com-

mander vos

chaussures.

Nous vivons d'incertitudes.

La matière première se fait rare et les condi-

tions de travail sont difficiles.

Ne courrez pas de risques et soyez prêts.

Demandez notre catalogue.

THE SLATER SHOE
(La Véritable Slater)

En écrivant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.
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Brevet' le
26 Octobre 1915.

Breveté le
30 Décembre 1913.

LE BOUT RAPPORTE "VULCO-UNIT"
est adopté par les manufacturiers de chaus-
sures persp°caces comme la seule solution à
tous les ennuis que leur occasionne leur
bout rapporté (box Toe).

Absolument imperméable et à l'épreuve de la sueur.

Beckwith Box Toe Limited
Sherbrooke, Qué., Canada.

En 6crivant aux annonoeurs, mentionnez "Le Prix Courant". s.v.p.

The Breithaupt Leather Co., Lid.
Les plus grands et les plus prospères
Manufacturiers de cuir de haute qualité.

Employez pcur la fabrication de vos chaussures un ou plusiers de
nos six fan-eux tannages de

CUIR A SEMELLES
-EN-

HEMLOCK, UNION ET OAK

THE BREITHAUPT LEATHER Co., Ltd.
Fabricants du "Cuir à semelles qui sert de modèle au Canada."
Pureaux de ventes: A Québec, Montréal, Toronto, Kitchener, Vancouver.
Tanneries à: Kitchener, Penetang, Hastings, Woodstock.
Bureau principal: Kitchener.

Vol. XXXII - No 43
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ANNONCE
SPÉCIALE

L'objet de notre Campagne d'Annonce qui commencera dans la
dernière semaine d'Octobre et se contInuera durant toute la sai-
son est de faire mieux connaître & yqs .pients la bonne qualité et,
le style des produits COLUMBUS et d'augmenter vos ventes.

Nous nous servirons d'une liste choisie de quotidiens et de jour-
naux de fermes dans cette campagne.

La liste a été choisie dans le but de seconder nos Clients et d'aug-
menter la vente de Claques COLUMBUS.

Les CLAQUES COLUMBUS vous seront demandées, et vous
vous servirez mieux ainsi que votre Clientèle en les ayant en
mains.

Plusieurs nouvelles formes ont été ajoutées à la ligne pour ajus-
ter les nouveaux modèles .de chaussures. Nos claques Brunes
faites sur différentes formes sont ce qu'il vous faudra pour les
chaussures brunes qui sont en si grande demande.

Une pancarte très attrayante pour la vitrine et l'intérieur de votre
magasin est maintenant prête ainsi qu'un petit livret très intéres-
sant surnommé "SAFE STEPS" pour la distribution à vos Clients.

Ces pancartes et livrets seront envoyés sur demande.

Enchaînez votre magasin avec l'annonce. C'est profitable.

THE COLUMBUS RUBBER CO. OF MONTREAL, LIMITED.
1349 RUE DEMONTIGNY EST, MONTREAL

Succursales

MONTREAL OTTAWA WINNIPEG CALGARY.

En écrivent aux annonceurs, mentionne "Li Prix Courant", s.v.p.
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UNE LIGNE QUI RÉPOND
A UNE GRANDE DEMANDE

Les détaillants de chaussures qui
mettent en évidence cette ligne de
chaussures constatent qu'elle ré-
pond parfaitement aux demandes
variées de la majorité de leur
clientèle. Cette ligne offre un C 0
choix de modèles à la dernière
mode et d'une qualité qui assure
au client la pleine valéur de son
argeiit, la satisfaction par l'appa-
rence élégante, l'ajustement con-
fortable et la longue durée. Sa
QUALITE RECOMMANDABLE as-
sure des VENTES REPETEES.

DAOUST, LALONDE & CO., Limitée
MONTREAL.

SuccursaJe: The Metropolitan Shoe Co., 91 rue St-Paul, Montréal.

En fcrivant aux annonçours, mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.
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POUR QUE VOTRE COMMERCE SOIT PROFITABLE
Il vous faut tenir en magasin des chaussures qui donneront satisfaction

à votre clientèle et vous assureront des ventes répétées.

Les CHAUSSURES GERMAIN sont faites pour donner satisfac-
tion à votre clientèle, quelque difficile qu'elle soit et vous n'êtes
pas sans savoir qu'un CLIENT SATISFAIT est un superbe actif
pour le marchand.
Les chaussures GERMAIN sont JOLIES, DURABLES et offrent
un CHOIX de modèles pour plaire à tous les goûts.

UNE COMMANDE D'ESSAI FERA PLUS QUE
TOUT CE QUE NOUS POURRIONS DIRE ICI.

Voyez nos représentants ou écrivez-nous avant de placer vos
commandes.

LOUIS GERMAIN
Spécialiste en fait de chaussures "Turn" pour enfants.

251 Rue Christophe-Colomb, MONTREAL.

H. O. McDOWELL

Importateurs

Manufacturiers

IONAL SUpp 1&
Co

lm ."Jobbers"

Agents vendeurs

L~ULI~

Succursale de l'Est: MACHINERIE CREPINS ET Bureau-chef et fabrique:
401 EDIFICE CORISTINE 37 RUE FOUNDRY S.

Montréal. ACCESSOIRES de FABRIQUES de CH U URES Kitchener.

REPRESENTANT8:

American Lacing Hook Co., Wal-
tham, Mass. Crochets à lacets et
machines pour fixer les crochets.

Armour Sand Paper
Works, Chicago, 111. Tissu et pa-
pier Crystolon pour frapper et
dégraisser.

Boston Leather Stain Co., Boston,
Mass.

Encres, teintures, cires, etc., Blan-
chiment Cyclone.

The Ceroxylon Co., Boston, Mass.
Ceroxylon, la cire liquide parfai-
te.

Dean Chase Co., Boston, Mass.
Articles pour chaussures, fil de
coton.

The Ls. G. Freeman Co.,
Cincinnati, O.

Machinerie à chaussures.
Hazen Brown Co. Brockton, Mass.

Bouts rapportés Imperméables,
Gomme, ciment à caoutchouc.

Lynn Wood Heel Co., Keene, N.H.
Talons en bois et blocs pour em-
porte-pièce.

Markem Machine Co., Boston,
Mass.

Machines à marquer et frapper,
composés, encres.

M. H. Merrlam & Co., Boston,
Mas".

Machines à coudre, à arrêter,
etc.

Puritan Mfg. Co., Boston, Mass.
Machines à coudre avec fil ciré.
Procédé Poole pour fausses se-
melles Goodyear.

The S. M. Supplies Co., Accessoi-
res de fabriques, Aiguilles, etc.

J. Spaulding & Sons Co., N.
Rochester, N.H.

Contre-forts garantis en fibre,
fausses semelles en fibre.

The Textile Mfg. Co. Toronto,
Ont.

Lacets à chaussures.
United Stay Co., Cambridge, Mass.

Cuir et imitation de cuir, Tré.
pointe, etc.

En orIvant aux annonoeure, mentionnez "Le Prix Courant", e.v.p.
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représentent la meilleure valeur sur le
marché --- tant pour le client que pour le
marchand.
Pour le beau temps ou le mauvais temps,
ce sont les semelles qui donnent le meil-
leur service.

Ces semelles en fibre éprouvée s'adaptent à n'importe quelle ca-
tégorie de chaussures - pour le travail ou pour la toilette.
Pour le ressemelage, les semelles PANTHER sont supérieures à
celles en cuir sous les rapports de la durée, de l'imperméabilité
et de la légèreté, sans compter la facilité avec laquelle elles peu-
vent être posées. Toutes les couleurs ordinaires au choix.

Les talons en caoutchouc "Sure Step" Panther sont bien con-
nus d'une partie de notre population. Ces talons durent long-
temps et le fait de les essayer c'est les adopter.

Pour plus, de renseignements touchant ces produits de

qualité supérieure, écrire à

Panther Iubber Co., Limited
SHERBROOKE, QUE.

En c

En 6orivant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.
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Nos Trois Produits "PERFECT"
de plus en plus connus sur le marché volent leur popltarit6 augmenter de jour en jour.

Notre Contrefort "Perfect" est le type même de la perfection; Il combine la soliditîé et la résistance à l'humidité. la formepour IVajustemient parfait et le de<ssin pour chaussures <le style, S'on pix est extrèrmemenit avantageujx et 41éfie toUt#" cofcur-t etice à qualité égale.
Nos contreforts "Perfect" No 1 sont faits <le lat meilleure qualité. Ils sont garantis durer pilus longtemps <lue n'importé,quelle chaussure.
Nos "Box Toes' (bouts) Perfect" en feutre assurent la rigidité absolue (le la chaussure et par le fait même sont une garantit,de son élégance. Non B3ox Toes sont faciles à travailler entre les mains de l'opérateur.Notre Toile à fausses-semelles "Perfect' (tonne de la souplesse à, la bottine. en outre elle est Imperméable. Plle est bien supé-rieure à la fausse-semnelle en libre et se travaille avec beaucoup plus dle facilité dans la fabrication de la chaussure.I.'s miarchands-détaillants <le chauxquies devraient tous exiger les, chatussul res munies <le fausoses-semnelles faites avec notretoI.le "Perfect". Notre produit est au moins l'égal <lu cuir pour lit durée et le dépasse en souplesse et en élasticité.

Exigez les CONTREFORTS, les BOUTS (Box Tocs>, et les FAUSSES-SEMELLES en toile marque

PE RF EC T
sur les chaussures que vous achetez. C'est pour vous et vos clients une garantie de satisfaction.

PelclnCuneUiÀ
699 Avenue Letourneux,

(Coin Ernest)

MONTREAL.

Agents pour la ville de Québec: MM. Dupéré et Garant,
610-612 rue St-Valier, Québec.

'o C

Achetez de bonne heure vos escarpins et sou-
liers pour la saison du printemnps.

Tous nos voyageurs sont à: votre disposition.

The Rena Footwear Company .Limited
Rue Eretet 3ème Avenue ----- MONTREAL

En écrivant aux annonceurs, megntionnez "Le PrJe. Çourant", s.v.p.
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NOUS NE SOMMES PLUS A LA MEME
EPOQUE

Il y a cinq ans, la fabrication et la mise sur le marché des chaussures étaient une opération simple, ou une série
d'opérations simples, comparés aux conditions actuelles. Aujourd'hui, ce n'est plus la même chose. Le cuir est
rare, les prix sont élevés et sujets à des fluctuations, la qualité est incertaine, les livraisons sont lentes. Mals la

VIEILLE MAISON DE CONFIANCE DE ROBINSON
avec ses stocks immenses et ses facilités efficaces vous ramène plus près de ces jours d'avant la guerre, en ce qui
concerne son service, que n'importe quelle autre chose. Et à présent, comme alors, les valeurs que nous offrons
sont les meilleures qu'il soit possible d'offrir actuellement et les seules qu'un immense pouvoir d'achat puisse per-
mettre de donner.

Placez vos commandes maintenant et vous verrez que nous

vous donnerons satisfaction.

JAMES R.OBINSON
MONTREAL.

En iorivant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.

I

VOl. XXXII -- No 43



LE PRIX COURANT, vendredi 24 octobre 1919

I I

ROBSON LEATHER 00., LIMITED
TANNEURS et CORROYEURS

Oshawa - Canada
Montréal:

52 Square Victoria
Québec:

15 rue Belleau

CORRESPONDANCE SOLLICITEE

CIRAGE A CHAUSSURES

Le Cirage que tout le monde demande.
Ne dites pas : "'Nous ne l'avons pas". Commandez-en im-
médiatement et prenez votre part des profits.

En noir, tan, rouge et brun foncé.
The Nugget Polish Co., Limited

En écrivant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.

THE

Toronto.
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Commandez
Immédiatement

DE VENTE CERTAINE-PROFITABLE-RAPIDE
Les chaussuret en canevas de la "Marque Outing" sont bien connues du commerce
canadien de la chaussure. Une qualité et des modèles supérieurs leur ont gagné une
place reconnue dans le stock de tous les marchands de chaussures progressifs. Lors-
que vous placez une commande de chaussures portant la "Marque Outing" vous n'ex-
périmentez pas avec des marchandises inconnues et non éprouvées, mais vous vous
procurez des lignes qui sont bien connues et qui sont de vente rapide et profitable.
Préparez aujourd'hui la liste de ce qu'il vous faut. Faites-la aussi longue que l'exige
vos besoins de la saison prochaine et tâchez qu'elle soit prête lorsque notre voyageur
passera chez vous.

Toutes les commandes placées avant le i er décembre 1919, sont sujettes
a un escompte de 5% accordé sur les commandes placées de bonne heure.

"Gardez votre plus grande liste pour les chaussures de la " Marque Outing."

Distributeurs pour la Province de Québec:
J. H. LAROCHELE & FILS, Ltée Québec, Qué.
J. H. BESIN, ENREG. - - - - Québec, Qué.
EASTERN TOWNSHIP SHOE CO. - St-Hyacinthe, Qué.
BIGNELL & KNOX - - - - -- Montréal, Que.
THOMPSON SHOE CO. LTD. - Montréal, Qué.
CANADA SHOE - - - - - Montréal, Que.

La Marque de la Oualité

Gutta
SUCCURSALES: Toronto,

Percha & Rubber, Limited
Siège social et fabrique: TORONTO.

Halifax, Montréal, Ottawa, Fort William, Winnipeg, Régina, Saskatoon, Edmonton,
Calgary, Lethbridge, Vancouver, Victoria.

En 6crivant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.
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VOUS POUVEZ
VENDRE DES 'ACME'
A TOUS VOS
CLIENTS

L'homme qui conduit un automobile sait
que les Semelles "Acme" ne lui feront ja.
mais défaut lorsqu'il s'agira pour lui de dé-
marrer ou d'arrêter soudainement sa voi-
ture.

L'homme de bureau, portant des Semelles
"Acme", peut aller et venir sans fatigue dans son bureau; sa démarche
sera élastique et sans bruit et, en même temps, il aura un confort excep-
tionnel avec ses chaussures.

Les Semelles "Acme", si appropriées pour les hommes d'affaires, sont
aussi populaires chez les membres de leurs familles.

Les enfants aiment à jouer avec des chaussures munies des Semelles
"Acme".

Les jeunes filles aiment les Semelles "Acme" 'parce qu'avec ces semelles
leurs chaussures ne crient jamais.

Les garçonnets seront moins turbulents s'ils portent des semelles "Acme".
Les personnes âgées aussi n'ont plus la crainte de glisser sur les trottoirs
humides ou glissants si leurs chaussures sont munies de semelles "Acme".

Les semelles "Acme" sont économiques aussi, parce qu'elles durent plus
longtemps que les semelles de cuir. Elles.ne font pas de bruit, ne sèchent
pas ni ne pourrissent Elles sont à l'épreuve de l'humidité et appropriées
pour la ville comme pour la campagne. Pour le camp, les vacances dans
les endroits montagneux où la marche n'est pas sûre, les "Acme" sont les
Semelles idéales.

Toutes les dimensions et épaisseurs va-
riées au choix. Couleurs: noir, blanc et
tan. Fournies aussi en grandes feuilles.

Dunlop Tire & Rubber Goods Co., Limited
SIEGE SOCIAL ET FABRIQUE: TORONTO

Succursales dans les grandes villes BM

Vol. XXXHI - No 43
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THE PERTH SHOE COMPANY
LIMITED

La maison qui fabrique exclusivement des chaussures de femmes
par le procédé à trépointe Goodyear

C'est en concentrant son travail sur

cette spécialité que la compagnie est

en position d'offrir aux marchands

du Canada les créations et les styles

les plus nouveaux en fait de

CHAUSSURES FINES POUR \

FEMMES

au coût le plus bas possible.

Si vous n'avez pas encore vu les échantillons de
la Perth Shoe, adressez-nous une carte postale
et notre voyageur ira vous voir ou, si vous le
préférez, nous vous enverrons franco quelques-
unes de nos lignes principales dans une boîte-
échantillon.
Ce serait un plaisir pour nous que de vous faire
voir les lignes que nous fabriquons et il est pro-
bable que le résultat serait des profits mutuels.

The Perth Shoe Company
LIMITED

PERTH, ONTARIO

En écrivant aux annençours, mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.
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Il h

POUR LES
MAUVAIS TEMPS
DE L'AUTOMNE

Coin de notre bureau -Département des ventes.

Claques " Maltese

Vendez
claques
qualité
TEES.

à 'vos clients des chaussures et des
qui protégeront leur santé et dont la
vous assurera des VENTES REPE.

Cross "
Nous avons continuellement cette ligne en stock et nous pouvons répondre à tous les besoins de notre clientèle.

Chaussures de Feutre et Guêtres
Nos chaussures de feutre et nos guétres, pour hommes et femmes, ne manqueront pas de plaire à vos clients
et la satisfaction qu'ils en retireront vous assurera leur e ncouragement permanent.
Nous apportons une attention toute spéciale aux commandes par la poste.

La Maison Cirouard,
ST HYACINT HE, P. Q.

Illustrations

Limitée

pour votre Publicité du
Printemps

222 Rue Craig Ouest,
MONTREAL

En écrivant aux annonceurs, mentionnes "Le Prix Courant", s.v.p,

La chaussure de vente régulière qui

sert de modèle au Canada

WILLIAMS
Il y a plusieurs points d'excellence qui ont valu aux CHAUS.
SURES WILLIAMS le premier rang qu'elles occupent parmi
les chaussures de vente régulière.

Dans leur production, le matériel employé et le procédé de
fabrication suivi, donnent à ces chaussures une haute qua.
lité et une valeur exceptionnelle - ce sont des chaussures
qui donnent un service merveilleusement long aux gens qui
tiennent surtout à avoir des chaussures DURABLES.

Le style est également un facteur important dans'leur popu-
larité. Ces chaussures sont faîtes pour donner un véritable
CONFORT et l'on n'a pas négligé leur jolie APPARENCE.
Vous pouvez étre certains d'avoir des clients satisfaita lors.
que vous recommandez les chaussures Williams.
Ncs deux dépôts de stock à Brampton et à Régina nous per.
mettent de vous donner un service rapide avec cette ligne
recommandable de chaussures.

Williams Shoe Limited
- Régina, Sask.Brampton, Ont.

Agents pour la Province de Québec

C. M. & R. H. MILLS

Bureaux et salles d'échantillons:

Chambre 313 édifice Mappîn, 10 rue Victoria, Montréal.

Téléphone Uptown 6719.

Vol. XXXII - No 43
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\ Les résultats satisfaisants ne sont obtenus que
par l'adoption d'une bonne méthode d'affaires,
et une stricte adhérence à cette méthode d'affai-

ces. Voici quelques-unes des raisons pour lesquel-
les notre méthode d'affaires est devenue si populai-

re dans le commerce 'de détail en général, et

Quelques-unes des Raisons pour lesquelles
nous avons obtenu des résultats aussi

satisfaisants
LA CONFIANCE

Qui nous a valu la clientèle et la confiance
des marchands de chaussures du Canada.

LA QUALITE
Qui a rendu nos marchandises très popu-
laires chez les consommateurs.

LE STYLE
Nous sommes des autorités reconnues en
fait de styles de chaussures pour hommes.

LES PRIX
Notre politique de fabriquer des chaussures
à prix populaires spécialement pour le gros
public.

LE SERVICE
Notre préparation en augmentant de plus
de 100 pour 100 notre capacité de produc-
tion nous a permis de maintenir le meilleur
service possible.

TETRAULIT SHOE MANUFACTURINC 00., LIMITED
Les plus grands manufacturiers de chaussures du Canada, ainsi

que les plus grands exportateurs de chaussures du Canada.

Paris, France Montréal Londres, Angleterre

Èn kcrivant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.
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CONTREFORTS ENFIBRE

La Qualité Recommandable
LA QUALITE RECOMMANDABLE des contre5rts en
fibre de Duclos & Payan, comme l'a prouvé leur usage
continuel par le commerce depuis quarante-cinq ans, si-
gnifie une haute qualité uniforme dans le produit. Le
matériel de la meilleure qualité et une fabrication par-
faite sous tous rapports donnent des .contreforts que
nous pouvons GARANTIR durer plus longtemps que la
chaussure elle-même.

Duclos & Payan
Bureau des ventes et

Tanneries et fabrique- entrepôt: 22

St-Hyacinthe Mon

Représentants:-

Pour Ontario: E. R. Lewis, 45 Front Street East, Toronto.
Pour la ville de Québec: Richard Frère, rue St-Valier, Québec.

4 rue Lemoine

tréal

En 6crivant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.
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Employoz-volls dos Boites do Garton?
Vos boîtes sont-elles assez fortes, arrivent-elles 'à destination brisées,

votre marchandise endommagée ?
Avez-vous déjà pensé qu'une belle marchandise empaquetée dans une

boîte poussièreuse perdra son éclat et que vos ventes en souffriront con-
sidérablement ?

Eh bien! Venez 'à nous directement et évitez ces ennuis-là.
1 Recevez le meilleur service de

M.AISON DU SERVICE"9

w ~

BOITES DE CARTON DE TOUS GENRES

862-864, Avenue Lasalle
Nous voulons seulei

a a .Montréal, Qué.
ment l'occasion de le prouver.
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ANNONCE DES
CHANGEMENTS DE PRIX
Les changeients de prix suivants pour les
appareils du Dr Scholl sont on vigueur depuis
e 1er septembre 1919. Ces changements ont
Sté faits à cause des hausses surven-ues sur
les marchés des matières premières et dans le
coût de la main-d'oeuvre, et nous sommes
dans l'obligation de les faire.

Supports de l'arc
* . MétatarsienA ~Antrieurs~

ISupport No 2 de l'arc
nmétatarsien antérieur du
Dr Scholl, se détaillera à
$4.50 la paire. Prix du
gros. $27.60 la -douzaine
de paire,.

Ajusteur
de l'arc du
Dr SchoIl.
Nouveau prix,
8sana. support
Comme l'illus-
tration,

chacun

à - $5.00 Les

N**4

Foot-Eazer
'du Dr Scholl

Prix du détail, $3.50 la
paire.

Prix du gros' $24.00 la
douzaine.

On remarquera que. cela laisse un
joli profit de $1.50 la paire pour le
détailleur -presque du 100%.

Confort
du Pied
pour vos
Clients
Profits et
Prestige iour
Votre magasin

Support No 3 de l'arc De aorte que vous avez double rai-
métatarsien antérieur du son de tenir en magasin et de
Dr Schoii, se détaillera à
$5.00 la paire. Prix du pousser la vente de -cette ligne
gros. $30.00 la douzaine d'appareils connus dans le monde
de paires. entier. _

THE SCHOLL MFG. COa
plus grands fabricants au monde d'appareils-

pour le pied.

112 Adelaide St. E.,
Chicago

Toronto
New York London

En Icrivant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Courant", S.V.P.
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RIEN NE
MANQUE

Les installations Goodyear pour la réparation des chaussures sont complètes sous tous rapports

A Part l'Opérateur
FAITES AU CANADA DE LA DIMENSION POUR TOUS LES COMMERCES

UNITEDSIIOE MACHINERY CO. 0F CANADA, LUMITED,
MONTREAL.

90 Adelaïde Street West

Toronto

179 King Street West

Kitchener

28 rue Demers

Québec

En écrivant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.
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C'est devenu un fait reconnu que la véritable valeur des

Chaussures Fines McKay pour Dames
a été fortement rehaussée par la production de la

Les Chaussures Lady Belle représentent non seule ment tout ce qu'il y a de joli en fait de chaussures à la
mode, mais encore elles démontrent la possibilité de la fabrication de chaussures confortables et résistantes, par le
procédé McKay, à des prix exceptionnellement raisonnables pour le moment.

The Lady Belle Shoe Company,
Fabricants de chaussures fines McKay pour femmes.

KITCHENER, - - Ontario.

Limited

Faites payer votre loyer par vos
étalages de vitrine

Beaucoup de ventes se font sur le trottoir.

Supports pour Etalages de Vitrine

Une série mervelleuse de supports interchangeables patentés
pour étalages de vitrine, appropriées aux Articles de Nouveautés,
Costumes. Chapeaux. Chemiserie. Chaussures et Marchandises
Générales. La série vous donnera 10 ans de Bons Services en
rendant effectif votre commerce par l'arrangement de garnitures
de vitrines.
Les Supporta que vous voyez ci-dessus ne sont que quelques-uns
des dispositifs que vous pouvez obtenir avec la série complète;
on peut obtenir des centaines d'autres arrangements.
Faits de Chêne, fini Doré, Antique ou Patiné. L série est mise
en un coffre en bois dur avec couvercle , charnières, un bon
endroit pour garder les "Younits" extras qui ne servent pas pour
le moment. Il y en a des milliers de cette série en usage jour-
nellement.
No 104. Cette série a 130 "Younits" Interchangeables

pour vitrines de Magasin Général . . . . . . . . . . . .jo
En outre de la série ci-dessus, nous en fabriquons une peur
l'usage exclusif du Commerce d'Epicerie. Cette série est tot.-
lement différente de la série pour Magasin Général; elle et
faite pour l'étala ge de marchandises plus pesantes et convient
spécialement , l'Epicerie de détaiL
La Série No 20 a 89 "Tounits" interchangeables pour les

Vitrines de Grandes Epiceries . . . . . . . . . . . .. 8.50
La Série No 201/a a 50 "Younits" interchangeables pour

les Vitrines de Petites Epiceries . . . . . . . . . . . . M5.10
En Stock à Hamîlton - Commandez directement ou par votre

marchand en Gros - Patentés et faits au Canada.

THE OSCAR ONKEN CO.
5150 FOURTH STREET, Cincinnati, Ohio, U.S.A.

LA ST-HYAGINTHE SOFT SOLE SHOE CO.
DEVIENT LA

A. A. COTE & FILS, Limitée
et fabrique dans sa nouvelle usine des Chaussu-
res McKays et des Vissés Standard pour Hommes,
Garçons, Adolescents, Jeunes Gens et Enfants.

Telle est la nouvelle que le commerce de
chaussures a appris avec plaisir, sûr de trouver à
cette nouvelle source d'approvisionnement les

MEILLEURES CHAUSSURES COUSUES
McKAY ET VISSEES STANDARD

qui puissent supporter le plus rude usage.

Demandez des prix à votre marchand de gros, ou
écrivez-nous directement

A. A. COTE & FILS, Limitée
Successeurs de St. Hyacinthe Soft Sole Shoe Co.,

Ltd.

ST-HYACINTHE, P. Q.

Vol. XXXII - No 4à
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NA-VAR-LAC
VERNIS ET APPRETS CELLULOSE POUR CHAUSSU-

RES, TOUTES LES COULEURS AU CHOIX DEPUIS LE
TON UNI JUSQU'AU FINI BRILLANT FRANÇAIS

Spécialités NA-VAR-LAC pour Chaussures

Vernis émail blanc pur ou gris pour chaussures
en canevas.

Vernis-filler pour première couche.
Dissolvant-nettoyeur.
Vernis émail pour finis brillants français.

Nos finis sont résistants, flexibles, ne s'écaillent pas, ne craquent pas ni ne
perdent leur couleur.

Livraison prompte --- Qualité Garantie.

Les plus bas prix.

FAITS AU CANADA

Par une compagnie essentiellement canadie nne

NATIONAL VARNISH COMPANY OF CANADA
a 77 - Fabriques et laboratoires: 369 rue Craig ouest.

Bureaux: 120 rue St-Jacques, MONTREAL

En icrIvant aux annoncours, mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.
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I 1

La ligne complète
La ligne annoncée

FLEET FOOT n'est pas seulement la ligne la plus va-
riée et la plus complète de chaussures de Récréation et
de Sport pour le printemps et l'été, c'est aussi la ligne
qui est annoncée dans tout le Canada.

FLEET FOOT vous donne des modèles et des pointu-
res pour hommes, femmes et enfants, et notre campa-
gne de publicité continuelle dans tout le pays crée une
demande pour les chaussures Fleet Foot et vous aide à
accroître le chiffre de vos ventes.

Les échantillons FLEET FOOT pour 1920 sont prêts.

Ne manquez pas de les voir avant de placer votre com-
mande.

Dominion Rubber System (Quebec) Limited
Siège social - - MONTREAL.

Succursales de service à -

Montréal, Ottawa et Québec.
I.

En 6erivant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.
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Vol. Il MONTREAL, OTCOBRE 1919.

Notes sur le commerce des cuirs et chaussures
La situation générale est la suivante: Le cuir,

en dépit de la faiblesse constatée pendant le mois
dernier par suite du manque de présence active
des fabricants sur le marché, continue à se mainte-
nir ferme, ce qui n'offre que peu d'espoir aux fa-
bricants de chaussures d'obtenir des matières à
meilleur marché pendant encore quelque temps.
Il y a eu une légère baisse dans quelques lignes de
tiges, comme on peut le voir par le rapport des
ventes, mais même dans ces lignes il semble y
avoir eu une reprise dans ces deuxdernières se-
maines. Renseignements pris auprès des manufac-
turiers et négociants en cuirs, il semblerait que les
bonnes qualités de tiges et semelles se maintien-
nuit fermes aux cours actuels et dès que la deman-
de deviendra plus régulière et que les fabricants
feront leur apparition sur le marché pour leurs ap-
provisionnements de printemps, il n'y a nul doute
que la situation deviendra plus ferme. Cepen-
dant de l'avis général, le maximum a été atteint,
en ce qui concerne les valeurs spéculatives et à
moins que le marché d'exportation n'augmente
d'activité, il n'y aura pas de grande tendance à
une nouvelle hausse.

Le marché des peaux. - Le ton général du
marché s'est amélioré, les vendeurs, pendant les
deux dernières semaines, ont pu jusqu'à un certain
point imposer leurs idées, et l'agitation et l'incer-
titude des semaines passées semblent avoir été
mises sous contrôle. Le marché des peaux des
bouchers en gros ou des paysans n'a pratiquement
montré aucune augmentation, -mais les ventes ont
été faites à des prix jusqu'alors refusés par les
acheteurs. De lourdes peaux de boeufs se sont
vendues à 48 cents ët les buffles de campagne à

38 cens, ce qui est une légère diminution sur les
prix du "boom", mais ce qui néanmoins indique la
stabilité du marché sur ses bases actuelles. Les
marchés locaux suivent les conditions de Chicago
et tendent à prouver une situa.tion meilleure pour
les cuirs et peaux. Le marché extérieur a mon-
tré quelque faiblesse pour les peaux salées, bien
que l'on puisse dire que la situation s'est améliorée
pour les vendeurs de peaux sèches dont on a fait
de grandes ventes la semaine dernière. Les
"Mountain Bagotas" se vendent toujours à 48
cents et les autres lignes en proportion. Les
peaux de veau sont quelque peu négligées. Les
peaux de chèvres sont tranquilles et on ne raporte
que peu de transactions. L'avenir est difficile à
prévoir. Il n'y a aucun doute que les spéculateurs
ont en mains des quantités considérables de peaux
qu'ils conservent dans l'espoir d'une demande plus
forte de la part des tanneurs lorsque les stocks ac-
tuels auront subi leur préparation. Les tanneurs
ont eu une conduite des plus réservées et il n'y a
aucun doute que si le commerce des chaussures de
printemps exige une grande demande de cuirs Il
y aura une demande correspondante de peaux qui
pourra apporter une hausse d'une couple de cents
le mois prochain.

La situation de la chaussure. - Il n'y a pas
de doute que les stocks de chaussures sont res-
treints pour cette époque de l'année. Les mar-
chands ont pris surtout l'habitude d'évaluer leurs
stocks par leur valeur d'inventaire plutôt que par
le nombre de paires qu'ils possèdent. Ils ont déjà
constaté que cette manière de procéder était quel-
que peu déconcertante. D'un autre côté, les prix
élevés demandés pour le réassortiment en ont

VENDEZ LE TABAC A FUMER

GREAT wEST =
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obligé beaucoup à aller plus doucement qu'ils ne
l'auraient fait autrement. De sorte que les achats
pour l'automne et le réassortiment ont été des plus
minutieux et des plus restreints et les nombreux
renseignements recueillis jusqu'ici tendent à dé-
montrer que par tout le pays les approvisionne-
ments sont réduits à leur plus simple expression.
Comme exemlile on peut citer le fait d'un gros ache-
teur de détail qui se rendait récemment chez un
"jobber" avec qui auparavant il n'avait fait que de
très rares affaires et qui le priait le vouloir bien
liii vendre au comptaut tout ce qu'il pourrait lui
procurer. Le "jobber" avait à protéger beaucoup
d'autres clients réguliers qui se trouvaient dans
iiie position semblable, mais néanmoins il fit un
effort. L'acheteur aurait facilement acheté deux
fois autant qu'on lui offrait, si le "jobler" l'avait
voulu. Ceci montre quelle est la situation et com-
nient il est impossible d'avoir les approvisionne-
'ments voulus en chaussures courantes. Il faut
<lire à la louange des fabricants et des "jobbers'
qu'ils ne cherchent pas à profiter de cette situation
anLornale et qu'ils protègent leurs clients aussi
bien sous le rapport de la marchandise que sous le
rapport des prix dans la limite de leurs moyens.
Les détaillants devront acheter prudemment pen-
dant encore longtemps s'ils veulent éviter une pa-
nique comme celle qui est survenue il y a une
quinzaine de mois.

Protestation contre la taxe sur le cuir aux
Indes. - On rapporte qu'un grand nombre de
membres du Conseil des tanneurs des Etats-Unis
sont d'avis d'envoyer une protestation formelle au
Département d'Etat contre l'action du Gouverne-
ment Indien qui Impose un droit de 15% sur les
exportations de cuirs et peaux venant des Indes et
dirigées vers tous les pays autres que la Grande-
Bretagne et ses colonies. On trouve que cette dis-
tinction en faveur de la Grande-Bretagne est abso-
lument mal fondée et beaucoup prétendent qu'en
raison des nombreuses importations de cuirs et
peaux des Indes dans ce pays, il n'en résulte une
augmentation dans le prix des chaussures.

Il semble cependant que quelques membres
du conseil ne croient pas qu'il serait sage de sou-
mettre un memorandum au Département d'Etat.
Ils prétendent que le volume des importations n'est
pas assez grand pour avoir un effet appréciable, et
que d'ailleurs même si la Grande-Bretagne et ses
colonies étaient favorisées, elles ne seraient pas
capables d'absorber les quantités énormes de cuirs
et peaux de l'Inde en nombre suffisant pour en
faire des concurrents sérieux. A tout événement.
le projet de soumettre une protestation ne sera pas
mis à exécution avant un jour ou deux les direc-
teurs du Conseil désirant avoir une opinion plus
précise sur les désirs de la plupart des membres de
leur organisation.

L'AVENIR DE L'INDUSTRIE DU CAOUTCHOUC
EN GRANDE BRETAGNE

Suivant le supplément commercial du "Lon-
don Tinies" une comparaison statistique du com-
merce du caoutchouc de la Grande Bretagne avec
celui des Etats-Unis pendant les cinq dernières
années révèle des faits dignes de remarques.

Il n'y a pas de doute, dit ce supplément com-
iercial, que nous avons été grandement devan-

cés et, tout bien considéré, les résultats de nos ef-
forts pour maintenir cette industrie dans notre
pays sont dignes d'éloges. Dans les premières an-
nées de la guerre les Etats-Unis ont eu une occa-
sion extraordinaire de développer leur industrie du
caoutchouc et ils en ont largement profité. Il va
falloir demander aux travailleurs de notre pays de
faire un grand effort pour augmenter la produc-
tion si nous voulons conserver notre place parmi
les premières nations manufacturières de caout-
chouc du monde. Les Américains qui ne font pas
pas d'illusions sur la limitation de la production,
augmentent constamment leur main d'oeuvre. Ils
savent qu'une augmentation de la production dans
leur pays correspond à une augmentation de bien
être pour toute l'humanité.

La majorité des plantations de caoutchouc est
sous la direction de capitalistes anglais, mais nous
tenons à peine notre place dans le développement
rapide de l'industrie du caoutchouc manufacturé.

Les importations de caoutchouc brut dans le
Royaume-Uni bien que s'étant maintenues jusqu'à
la fin de 1917, sont tombées en 1918 au-dessous du
chiffre d'avant-guerre. Pendant la même période
les importations de caoutchouc brut aux Etats-
Unis ont plus que triplées, passant de 1,319,957
quintaux pour l'année finissant le 30 juin 1914, à
3,895,990 quintaux pour l'année 1917-18.

Non seulement cette grande augmentation est
digne de remarque, mais encore la direction du
trafic a radicalement été changée.

Dans l'année finissant au 30 juin 1914, 36½%
des importations de caoutchouc aux Etats-Unis
venaient du Royaume-Uni. En 1918 la proportion
était tombée à 51/,. En 1914, 12% seulement ve-
naient directement de Malaya et de Ceylan tandis
que 30½% venaient du Brésil.

En 1918, 66% venaient directement de Malaya
et de Ceylan et la part du Brésil était tombée à
101/,. De même les Indes Orientales Hollandai-
ses ont fourni aux Etats-Unis 14% de leurs Impor-
.tations en 1918, tandis qu'elles avaient fourni
moins de 1% en 1914.

Si l'on compare les exportations de caout-
chouc manufacturé de ce pays avec celles des
Etats-Unis, l'on trouve que la valeur de nos expor-
tations en 1918 n'a dépassé que de très peu les
chiffres de 1913, mais il faut se rappeler qu'en itai-
son de la grande augmentation des prix, ces chif-
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fres représentent une bien moins grande quantité
de marchandises.

Plus de la moitié de la valeur du caoutchouc
,aianufacturé exporté du Royaume-Uni est repré-
sentée par les pneumatiques pour voitures, bicy-
clettes, autombiles et motocyclettes. Les statisti-
ques comerciales des Etats-Unis accusent une
augmentation dans la valeur des exportations de
caoutchouc manufacturé variant de 2,984,350 en
1914 à 6,946,496 en 1917-18, soit une augmenta-
tion de 233 pour cent.

La plus forte augmentation a eu lieu pendant
les années 1915 et 1916 où les exportations ont
plus que doublé de valeur. Il résulte d'une enquête
faite par les membres de l'Association Nationale
(les Manufacturiers des Etats-Unis que la plus
grande prospérité continue à régner dans le com-
'ierce du caoutchouc et que les perspectives pro-
chaines d'avenir sont des plus brillantes.

En ce qui concerne le commerce d'exporta-
tion les conditions se présentent aussi favorable-
ment aux manufacturiers britanniques et les résul-
tats acquis seront proportionnés au degré d'orga-
nisation de l'industrie et à la diligence des travail-
leurs pour maintenir une bonne production.

LE PROBLEME DU COUT DES CHAUSSURES

Devant le tribunal de commerce, récemment,
a été révélé qu'une paire de souliers de luxe, dont le
coût de fabrication aurait été de $9.94, se vendrait
$10.50 en gros, pour se détailler ensuite à $14 et
$15. Le coût de la main-d'oeuvre, dans le cas ac-
tuel, se chifferait à 93c. Il a été prouvé que le coût
(le fabrication des chaussures en général avait
augmenté.

Des manufacturiers ont déclaré qu'il était im-
possible d'adopter un type uniforme de chaussu-
rs. Il leur faut fabriquer des modèles variés, en
raison de la demande et de la concurrence améri-
caine. Les souliers à talon haut, bien que très dis-
pendieux, sont recherchés par la clientèle fémini-
ne.

M. J.-A. Walker, président de la "Walker Paul
Co.", a déclaré que tout le chevreau utilisé dans la
fabrication de la chaussure canadienne devait être
importé des Etats-Unis. Il a ajouté que les Etats-
Unis pouvaient exporter les peaux de chevreau en
Europe avec un profit plus élevé qu'en exportant
au Canada: de là les hauts prix du chevreau: on
paie aujourd'hui $1.25 ce qu'on payait 24c il y a
quatre ans. M. Walker a prétendu que le veau
était préférable au chevreau et qu'on n'avait pas
besoin de l'importer, mais que les femmes en gé-
néral tenaient à acheter les chaussures en che-
vreau.

Le colonel W.-H. Price, aviseur du gouverne-
ment, questionna M. A.-E. Grainger, acheteur pour
la maison Eaton. Il lui représenta que cette mai-

son faisait d'énormes affaires et réalisait des pro-
fits substantiels tout en vendant meillleur marché
qu'ailleurs, et il d-wanda au témoin s'il n'était pas
d'avis que pareil système pût être !mité par les
grands magasins (le chaussures. Mais M. Grain-
ger se contenta de répondre que la marge de profit
brut réalisé dans la vente des chaussures, aux ma-
gasins Eat on, variait (le 35 à 40%, profit dé-
iivant des escomptes, alors qu'au bureau-chef
de la <mnpagnie on ne réalisait presque aucun
heneice sur le coût d'achat. Questionné de
nouveai. le t enoin a (lit que le profit sur u ne
paire de cixaussures (le femme (le $3 était pro-
portionnellement moindre aujourd'hui que lorsque
cette chaussure se vendait $4.75 en 1913. Le té-
moin a expliqué ceci en disant qu'il était plus dif-
ficile de vendre une chaussure de $8 que d'en ven-
dre une de $4.75. En outre, les types et formats
sont plus nombreux aujourd'hui qu'il y a cinq ans,
ce qui fait qu'à la fin de la saison il reste toujours
un bon nombre de chaussreus désassorties qu'il
faut vendre à vil prix.

UNE VENTE DE CHAUSSURES A $7.95.

Des prix élevés peuvent attirer des foules-Preuve
que les temps ont changé.

Vendredi et samedi les 19 et 20 septembre
derniers un de nos plus importants magasins a fait
une vente de chaussures remarquable qui semble
avoir éclipsé tout ce qui avait été fait jusqu'ici dans
ce genre. La direction du rayon de chaussures
avait eu l'idée d'organiser une vente de différen-
tes lignes à un prix unique. L'idée n'est pas nou-
velle, mais ce qui sortait de l'ordinaire c'était le
prix qui avait été fixé. Autrefois on envisageait
pour les ventes les prix de $2.00 ou $3.00 et jamais
au-dessus de $4.00. Mais faire un bond pareil,
jusqu'à près de $8.00 et appeler cela une vente,
c'était là une chose que les directeurs les plus avi-
sés ne considéraient pas sans une certaine crainte.
Cependant la direction du rayon de chaussures
fût d'avis que le public en général avait pris l'ha-
bitude d'acheter des chaussures à prix élevés et
qu'on pouvait faire une vente au prix de $8.00 et
la bien faire. Ils prirent donc la détermination
d'aller de l'avant et ils y allèrent.

Le plus grand soin fut apporté dans le choix
des marchandises, ainsi que dans la disposition des
annonces, qui furent faites sur une demi-page du
journal. A 8 heures la foule commença à s'amas-
ser à l'entrée du magasin et à 8.30 heures de l'ou-
verture le hall était bondé et lorsque la cloche
sonna la foule s'élança à l'intérieur, prit l'escalier
d'assaut et l'étage du rayon de chaussures (qui est
peut-être le plus grand des rayons de chaussures
dans aucun magasin du Canada) était rempli d'une
foule si compacte que les femmes étalent absolu-
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ment incapables de traverser pour gagner le rayon
des dames.

Quant aux valeurs. Il est juste de dire que la
maison avait tenu tout ce qu'elle avait promis
dans ses annonces et la preuve en est que la même
affluence se renouvela le second jour de la vente.
Le chiffre d'affaires réalisé a battu tous les re-
records, car jamais une telle foule n'avait pu être
assemblée dans le magasin dans le but d'acheter
des chaussures et le fait est à remarquer si l'on
songe que le prix fixé était pratiquement $8.00.

A la même époque un autre grand magasin fit
une vente tout aussi importante qui lui rapporta
aussi de bons résultats. Il faut remarquer cepen-
dant que dans cette vente le prix maximum était
de $4.98, soit en chiffres ronds $5.00 ce qui est à
peu près le prix moyen des ventes de ce genre.
C'est justement le prix élevé de $8.00 qui rendait
si incertain le résultat de la vente que nous étions
en premier lieu. Il y a une grande différence en-
tre $5.00 et $8.00 pour attirer le monde à une vente
mais ces deux annonces ont réussi toutes deux et
le monde vint en foule dans les deux cas.

C'est à vous maintenant de choisir le genre de
vente qui vous convient mais il est bien entendu
que si vous avez les marchandises et que leur
qualité soit bonne, ce n'est pas le prix qui arrêtera
les clients, si une bonne publicité les avertit de ce
que le magasin peut leur offrir.

ENQUETES SUR LE PRIX DES CHAUSSURES A
WINNIPEG

Les journaux rapportent que C. F. Rannard, dé-
taillant en chaussures a admis récemment devant
le Conseil du Commerce, qu'il réalisait approxima-
tivement 50% de profit sur les chaussures. Les
chaussures d'hommes importées de Chicago coû-
tent $8.50 à la fabrique. Les droits se montent à
$2.50, le transport et le camionnage à 25 cents et
le change à 35 cents ce qui met le prix d'une paire
de chaussures à $11.60 rendue à Winnipeg. On les
vend $17.00- la paire, dit M. Rannard. Les chaus-
sures d'hommes de fabrication canadienne qui
coûtent $10.11 à Winnipeg, sont vendues à $15.00.
D'après sa déclaration le bénéfice sur les chaussu-
res de dames importées des Etats-Unis est de $6.45
sur les chaussures coûtant $13.55 rendues à Win-
nipeg, soit 48%. Harry Whitla, C.R., Conseiller du
Gouvernement, fit comprendre le contrôle exercé
par le gouvernement sur les prix des chaussures en
disant au cours de l'examen: "Peu importe ce que
coûteront les chaussures l'année prochaine. Nous
aurons quelque chose à dire là-dessus."

LES GAIETES DE LA CORDONNERIE - LES
SOURIRES DU MAGASIN DE CHAUS-

SURES "SUNNYSIDE"

Le prosaïsme de la vente des chaussures au détail
est quelquefois égayé d'incidents amusants
qui arrivent au détaillant

Il existe à Bowmanville, dans l'Ontario, un
magasin de chaussures connu sous le nom de ma-
gasin "SEunnyside". Il est dirigé par M. Fred. Fo-
ley qui a été élu au Comité Exécutif de l'Associa-
tion Nationale des détaillants de chaussures du
Canada. Ni. Foley personnifie le sourire et ses
amis reconnaissent son sourire à un mille de dis-
tance. Il sourit dans ses paroles comme dans sa
physionomie; cela lui permet de voir le côté humo-
ristique de la vie, ce qui n'est pas une mauvaise
chose dans la période troublée que nous traver-
sons. Il nous communique quelques petits inci-
dents qu'il a pu noter dans son propre commerce
et qui pourront intéresser ses confrères, car des
petits incidents semblables arrivent fréquemment
dans beaucoup d'autres magasins.

Voici sa lettre:

Heureux l'homme qui par ces temps ardus
peut commencer sa journée avec un sourire. On
nous a dit que cela valait des mille et des mille de
voir toujours le beau côté des choses. Cultivons
donc tous le doux art du sourire.

Le magasin de cordonnerie moderne est une
école splendide pour développer la patience. Il faut
en effet accommoder à la fois les pieds, la tête et le
porte-monnaie de l'acheteur, affronter le public
malgré la hausse constante des prix et recevoir
toutes sortes de doléances. Mais la monotonie est
quelquefois agrémentée de quelques incidents
amusants qui nous font gagner les mille précités
et nous ramènent le sourire.

Je me souviens qu'en certaine occasion mon
commis passa environ 2 heures 2 avec une cliente
qui insista pour essayer l'une après l'autre toutes
les paires de chaussures aux deux pieds et lacées
jusqu'en haut. Finalement elle décida d'emporter
deux ou trois paires chez elle pour y songer. Le
lendemain elle revint au magasin et passa encore
deux heures dans le fauteuil. Quand enfin elle se
fut décidée à faire son choix et qu'elle eût reçu
son paquet sa conscience (?) lui fit pousser la gé-
nérosité jusqu'à donner un pourboire de cinq cents.
Le premier et unique pourboire que nous ayons ja-
mais vu donner.

Un autre sourire prolongé nous fut fourni par
une triste après-midi par un grand garçon gauche
qui après avoir tout examiné du plancher au pla-
fond et après avoir apparemment bien envisagé la
situation, demanda: "Avez-vous des cols droits?"

Un samedi soir où nous étions très affairés,
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un paysan tiiide entre et demande une paire (le
bottes (le ferme. Il en avait une paire neuve aux
pieds, qu'il venait de recevoir d'une maison rem-

plissant les commandes par la poste, mais il y
avai' eu erreur dans la pointure et elles ne lui al-
laient pas. Pous ne pas grever le maigre budget
du pauvre garçon, nous lui offrimes d'essayer de
foi cer ses bottas, niais il nous répondit timni(iemlent
qu'il n'avait pas de chaussettes. Les chaussures
étaient si justes qu'il n'avait pu mettre de chaus-
settes e- il essayait le les briser avec ses pieds nus.
Cela nous a rappelé Pat qui se trouvait dans un
dilemne semblable: "Begorra, je ne peux pas les
nmettre avant le les avoir portées quelque fois".
Morale: Méfiez-vous (les maisons qui remplissent
les commandes par la poste.

Depuis une quinzaine d'années le magasin
"'Sunnyside" a pour habitude d'offrir une paire <le
mocassins de fantaisie à chaque nouveau bébé qui
nait dans la paroisse. Nous avons reçu de nom-
breuses marques d'appréciation aussi variées

qu'in'éressantes. Mais aucune ne vaut celle-ci:
Cher ami,
C'est avec plaisir que je saisis l'occasion de

vous écrire ces quelques lignes pour vous faire sa-
voir que nous avons reçu le joli cadeau que vous
avez envoyé à notre bébé, pour lequel nous vous
remercions beaucoup, car ils sont très jolis. Je
vous- aurais écrit plus tôt mais ma chère maman a
été très malade et était malade une semaine avant

que je me sois relevée pour la voir la ve:lle et laver

pour elle. mais elle devint pire le lende'nain matin.
de sorte que le docteur y alla d'ici ce qui -aie fu,
t is malco:nmode et désagréable car c'était la pre
..eièr'e fois, car j'étais toujours capable d'aller res-

t ',r avec elle lorsqu'elle était malade. Elle av ait l'in-

tention de rester avec moi, mais il était impossible
à l'une comme à l'autre de nous venir en aide mu-
t nellenent. Dieu merci, je puis (lire qu'elle va un

peu mieux, mais elle n'est pas encore capable de
sortir, c'était son coeur et son poumon. J'étais

debout pour la voir avant que Bébé n'ait eu ses
trois semaines.

Elle est terriblement affaiblie et nous avons
eu aussi de la maladie à la maison et -out danger
n'est pas encore écarté, le vétérinaire était ici.hier
au soir encore, mais pour moi je suis réellement
bien et John Wessley, qui est notre fils, est aussi

très bien. Je pense que je vais terminer 'ma letre

car nous allons rentrer à-la maison pour tuer nos

cochons, car je pensais finir ma lettre en atten-

(ant la carriole qui est attelée avec la meilleu-e

bête que j'aie jamais vue.
Je vous remercie pour ces petites chaussures

que. vous nous avez envoyées. Maintenant Ri-

chard et Bébé se joignent à moi pour vous envoyer
leurs meilleures amitiés.

En vous souhaitent un heureux Noël et un

joyeux jour de l'An ...

LA VENTE DES CHAUSSURES D'ENFANTS
POUR L'AUTOMNE

(Par un marchand progressif)

Depuis plusieurs années je me suis appliqué à
pousser la vente <les chaussures d'enfants à épo-
ques fixes. Par chaussures d'enfants, je coi-
prends également les chaussures pour garçons et
filles. Connie de juste, la grande vente de chaus-
sures pour la jeunesse en dehors <le l'époque (le
Noël, est la saison <le l'ouverture des classes.
Mais j'al co'staté que beaucoup de détaillants qui
tiient l;o!ii de la saison d'ouverture 's école
s'rrten, la et ne font rien d'autres pour pousser
la vente de ces lignes tout le reste <le l'année.

t'ne les dates fixes que j'ai choisies pour un
autre effort dans ces lignes, est la fin d'octobre.
Cette date se trouve juste assez éloignée <le la
réouverture des écoles pour pouvoir' créer un inté-
rêt. La température est aussi d'une grande aide à
cette époque. Dans ma localité les pluies d'au-
tomnîe ont ordinairement rendu les routes plutôt
boueuses, ce qui fait que les parents qui ont fait
durer autant que possible les vieilles chaussures de
leurs enfants sont enfin forcés d'en acheter d'au-
tres pour les empcher <le se mouiller les pieds4.
Ceci posé, je propose en vente les chaussures
épaisses pour les jeunes gens qui ne veulent pas
porter le claques.

Je commence par annoncer que cette semaine
sera celle des enfants et que pendant cette période
les parents auront l'occasion (le se procurer pour
leur progéniture tous les genres qui leur donne-
ront le meilleur service pendant le mauvais temps
des mois d'automne et d'hiver. S possible. je tâ-
che de me procurer une ligne d'extra bonne qua-
lité que je puis offrir. Mais n'allez pas -.iéler à
cela aucune idée de réduction dans les prix. Je
me procure simplement une ligne spéciale le
chaussures le garçons que je sais devoir donner
excellente satisfaction et je les marque au plus
juste prix pour en faire une valeur particulière-
ment bonne. J'en fais mon article d'affiche dont
on parle. Je me procure un cliché de ce modèle
et je le fais paraîxte dans les annonces déjôurnaux.
Je donne une description minutieuse de cette li-
gne, j'insiste 'sur sa qualité comme durée et par
tous les 'ioyens je publie toujours son prix.

En outre de cette ligne spéciale, j'annonce
aussi d'autres lignes. En fait je fais une véritable
semaine d'enfants dans les lignes régulières. Je
sais qu'il y a des marchands qui me diront: "Quel
besoin d'annoncer à grand fracas des chaussures
d'enfan's, si vous n'annoncez que des lignes régu-
lières?" Il v a toutes les raisons du monde pour
le faire. D'abord cela fait une diversion dans
votre genre ordinaire d'annonces. Cela repose
votre esprit, celui de vos clients et du public en
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giiéral de la matière ordinaire que vous empl)ovez
tous les jours dans votre publicité. Un change-
ment agréable (le ce genre est de nature à attirer
l'attention et retenir l'attention est une bonne pu-
blicité.

Une autre bonne raison, c'est que les enfants
sont de bons annonceurs à un double point de vue.
vous pouvez Intéresser une maman en quoi que ce
soit qui se rapporte à ses enfants, vous avez fait
de la bonne publicité, car toute nère est naturel-
lement attachée à ses enfants qui sont pour elle ce
qu'il y a de plus cher au monde. Une mère ap-
portera beaucoup plus d'attention à l'achat d'un
article pour ses enfants qu'elle n'en mettrait pour
l'achat de quelque objet pour n'importe quel au-
tre membre de la famille. Aussi, avec de bons ar-
guments convalicants dans vos annonces prou-
vant qu'il est sage d'acheter à présent des chaus-
sures pour les enfants, cette semaine des enfants
sera des plus prospères et vous réussirez à faire
de belles ventes.

Je commence toujours mes annonces le sa-
medi et j'installe mes vitrines le même jour. Cela
veut dire naturellement que je les arrange le ven-
dredi soir. Je remplis toute une vitrine de chaus-

sures d'enfants. Le fond peut représenter distinc-
teient un dessin d'enfant sans très grand effort.
Le plancher peut être agrémenté de quelques des-
sins tirés (les livres d'images populaires.

En outre de ma réclame spéciale, je distribue
quelques petis prix avec les achats faits durant la
semaine des enfants. Les plumiers ont toulours
leur charme. Ils sont bon marché et nie font faire
beaucoup d'affaires. Pour les garçons je trouve
que les balles sont ma meilleure annonce. Les
bâtons aussi, mais pas à l'automne, je les donne
plutôt en mai. Mais la balle est toujours de sai-
son pour un garçon, car il la mettra de côté en
attendant la saison, tandis qu'il ne mettra pas de
côté un bâton. Usez de votre propre jugement
pour savoir ce que vous devez donner avec les
achats.

Ce ne sont là que de simples suggestions sur
lesquelles vous pouvez broder. Ce qui peut con-
venir chez moi peut très bien ne pas être applica-
ble chez vous dans tous ses détails. Mais le prin-
cipe est le même quelle que soit votre localité. E,
je vous conseille d'essayer cette idée de la semaine
des enfants.

Rendez l'argent si le client n'est pas satisfait
Un bon moyen de satisfaire un client mécontent-

Il est toujours de bonne politique de donner
raison au client.

Vous me demandez de vous expliquer pour-
quoi je suis si accommodant avec les clients qui font
une réclamation. Je vous répondrai simplement:
Parce que j'y trouve mon avantage. Ceci suffit à
répondre à votre question. Je comprends cepen-
dant que vous désirez plus de détails sur ma façon
d'agir avec les clients de cette catégorie et sur les
raisons pour lesquelles je suis "apparemment"
accommodant avec eux. Remarquez que j'ai em-
ployé le mot "apparemment" parce qu'après tout
je ne crois pas que je sois spécialement indul-
gent. Je puis l'être comparativement à d'au-
tres, mais la comparaison peut ne pas être
bonne pour servir de base. Beaucoup trop de
détaillants n'cnt pas encore adopté le- métho-
des modernes dans leurs transactions journalières.
Et je crois que beaucoup trop ont ancré dans un
coin de leur cerveau la maxime: "On ne reprend
pas la marchandise". La perte d'une vente ou du
léger bénéfice réalisé sur une vente leur paraît si
énorme qu'ils ne voient pas ce que peut entraîner
pour eux la perte de la confiance d'un client.

Voici maintenant comment j'opère. Je ne
crois pas pouvoir faire mieux que de vous donner
comme exemple le cas de Mme Jones. Naturelle-
ment je me sers ici d'un nom d'emprunt pour dé-
signer une personne qui entra un jour dans mon

bureau portant une paire de chaussures enveloppée
dans du papier. Je vis immédiatement qu'elle
avait l'oeil en feu et l'esprit prêt à la lutte. On ne
gagne rien à se crééer des ennemis. On ne ga-
gne rien à discuter en affaires. Le meilleur moyen
de traiter une cliente qui a l'oeil en feu est de la
désarmer, et plus vite vous pouvez le faire mieux
cela vaut pour vous et pour elle.

Elle déposa son paquet sur mon bureau et
commença à l'ouvrir puis aussitôt elle commença:

"Voyez, dit-elle, je n'ai ces bottines que depuis
quelques jours et voyez dans quel état elles sont".
Et elle m'indiqua le défaut, que j'ai totalement ou-
blié depuis lors, mais qui était réellement insigni-
fiant. Ce n'était ni un défaut de fabrication, ni
quelque chose qui me fut imputable. J'aurais par-
faitement pu discuter avec la cliente et lui prou-
ver qu'elle était dans son tort et qu'il n'y avait
pas faute de ma part. Mais en agissant ainsi j'au-
rais suivi la vieille méthode qui m'a fait perdre
tant de clients dans le temps, la #ieille méthode
que j'ai abandonnée et que j'espère bien ne plus
reprendre. Je pris donc les chaussures, je les re-
gardai et sans discuter le moindrement avec la
cliente, je lui dis: Mme Jones, je suis au regret de
vous avoir causé tout cet ennui, mais je serais
heureux de pouvoir le réparer". Puis m'adressant
à la caissière, je lui dis: "Veuillez remettre à Mme
Jones la sonr.ne de $8.50 et faire une fiche pour ce
mcn'ant."
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Mlais je ne demande pas mon argent, répartit
immédiatement Mlme Jones, je voudrais une autre
paire (le chaussures. Ne voulez-vous pas nie les
échanger?

Je lui répondis: "Ecoutez, Mime Jones, le
mieux est d'abord (le régler cette transaction. Je
vais vous rendre votre argent et ensuite vous se-
rez absolument libre d'aller acheter une paire (le
chaussu:s oit bon vous semblera au cas oi 1nou1s

ne pourrions vous donner satisfaction ici. Si je
vous donnais un bon de crédit ou un bon d'échan-
ge, vous vous croiriez obligée d'acheter ici et je
ne veux pas que vous soyez sous cette impression.
Nous allons faire de notre mieux pour vous don-
ner satisfaction mais si nous ne pouvons y par-
venir, vous savez que vous êtes libre d'aller où
vous pourrez obtenir ce qui vous conviendra le
mieux.

Elle était complètement désarmée. L'éclair
avait dispa:un de ses veux, et elle ne pensait plus
à discuter. Son attitude envers moi avait com-
plètement changé. Oh ... je me rappelle mainte-
nant quel était le défaut. Elle se plaignait que les
chaussures ne lui allaient pas. J'aurais pu faci-
lement lui faire essayer les chaussures et lui sug-
gèrer une chose ou une autre pour la convaicre
que ses bottines étaient très bien et qu'elles se
feraient à son pied . .. etc . .. Elle aurait pu être
satisfaite tant qu'elle aurait été dans le magasin.
mais une fois chez elle après qu'elle aurait eu por-
té quelque peu ses chaussures, il y aurait eu dix
chances pour une pour qu'elle ne les aime pas
parce qu'elle aurait été sous l'impression qu'on les
lui avait imposées et elle se serait fâchée con re
le magasin chaque fois qu'elle aurait regardé ses
chaussures.

Je lui demandai alors d'aller trouver un des
vendeurs et de le prier de lui montrer ce qu'elle
désirait. Après son départ je demandai au ven-
deur comment il s'en était tiré. Il me répondit
qu'il lui avait vendu une paire de chaussures de
$10.00 au lieu d'une de $8.50.

Quel a donc été le résultat? Si j'avais refusé
de rectifier l'erreur ou si j'avais forcé la cliente à
garder ses chaussures combien de ses amies au-
raient entendu parler de la transaction et auraient
entendu là-dessus sa propre version? Aurait-ce
été une bonne annonce pour moi? Tandis qu'en
l'état actuel des choses, elle ne se lasse pas de ra-
conter comnie elle a été bien traitée et cela m'a
fait beaucoup de réclame, car j'ai pu remarquer
que beaucoup de nouvelles clientes sont venues
chez moi sur sa recommandation.

Je sais qu'en général le commerçant considère
ce . cas comme une carte forcée. Cela peut-être.
Mais la nature humaine est toujours portée à voir

comme des montagnes les choses désagréables et
comme des buttes de taupes les choses agréables,
quand par hasard elle les remarque. Combien de
fois pensez-vous aux doigts de votre main? Pas

une fois par setmlainle. Voits êtes si ailotune a

les voir que vous obliliez qu'ils sont la. Mais si
quelque jour vous avez un panaris suir ut ni de vos
doigts, ce doigt vous donne plus à penser que ne
l'ont fait tous les autres pendant toute l'année.
Pourquoi? Parce que c'est un point setisible. Dr)
mêmnie vous vous exagérez les eiiuis (le votre coin-
merce, parce que ce sont (les points sensibles.

Le mêm e principe petit s'appliquer dans les af-
faires. Combien y a-t-il (le clients qui vous im-
posent leur volonté et qui vous font des réelama-
tions, comparativement au chiffre total de votre
clientèle? Si vous calculez, vouis trouver'ez qu'il
n'y en a relativemnit (lue très, très peu. Ainsi
lorsqu'un de ces cas se préîsenite, il vieit co'011mme iii
panaris sur votre pouce et vous lie voyez plus ce
client unique. Vous laissez errer votre imagina-
tion et vous vous imaginez que tout le monde veut
abuser de vous. Vous ne pensez qu'à la vente que
vous allez perdre et vous ne songez nullement aux
nombreuses ventes que vous serez appelé à perdre
en détruisant la confiance de votre client.

S'il est un système qui jette le discrédit et la
mauvaise renommée sur votre magasin, c'est bien
celui de donner des bons de crédit. La cliente
t -1nve 01un c es: i f -in (le l'oblie- .' ache:er
chez vous. Et cela contrarie son désir d'acheter
où bon lui semble. Elle trouve que parce qu'elle
a fait chez vous un achat qui ne l'a pas satisfaite,
elle est obligée d'Y faire un nouvel achat moir ob-
tenir la valeur de son bon crédit et dans bien (les
cas elle prendra la peine d'aller acheter ailleurs
pour nîe plus vous donner l'occasion (le lui offrir
un nouveau bon <le crédit.

.l(' u. cite cas d'untt liommiie qui aîN'Iëla un

jour une mnarque de bottiinus bien ainnoncée C'é-
tait la première paire de ce genre qu'il achetait.
Jamais de sa vie il n'avait eu de chaussures qui se
déformaient. Une de ces chaussures cependant se
déforma affreusement au contrefort. L'empeigne
se détériora également très vite. Il en fut natu-
rellement très contrarié et rapporta les chaussures
au détaillant qui lui conseilla de les envoyer à la
manufacture, ce qu'il fit. Le fabricant répondit
qu'il regrettait vivement cet ennui et envoya au
client un bon de crédit de Un dollar à valoir sur
une autre, paire de chaussures du même genre
qu'il pourrait acheter dans n'importe quel magasin
vendant cette marque. Quelle a été l'impression
faite sur cet homme? Il a tout simplement pensé
qu'il était obligé à acheter une autre paire de
chaussures d'un genre qu'il n'aimait pas et qu'il ne
désirait pas et qu'on voulait lui Imposer. Cela se
passait il y a une quinzaine d'années et cet homme
n'a plus jamais porté une paire de chaussures de
cette marque et il n'a cessé depuis lors de déni-
grer cette marque de chaussures.

Je prétends que le détaillant qui a vondu cette
paire de chaussures a fait une grave erreur. Si
j'avais été à sa place, j'aurais immédiatement
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remboursé l'argent à mon client, ce qui lui aurait
donné satisfaction. Puis je me serais mis en rap-
port avec le fabricant et j'aurais fait le meilleur
arrangemaent que j'aurais pu. Mais j'aurais con-
s.ervé la confiance (le mon client. J'ai toujours
pour principe que le client doit toujours avoir rai-
son et je pense toujours qu'un client satisfait est
ure bonne réclame. Vous voyez ainsi quelles sont
ies raisons pour être awcomiiodant: CELA PAYE...

COMMENT JE FERAIS DE LA PUBLICITE SI
J'ETAIS CORDONNIER

Pour une fois sortez de l'ordinaire - Faites quel-
que chose de différent, quelque chose dont les
gens parlent

(Par un marchand d'articles pour hommes).

Vous me demandez connent j'annoncerais si
j'étais dans le commerce de chaussures. Je n'y ai
jamais pensé. Mais puisque vous nie suggérez,
cette idée, il me semble que j'adopterais le même
plain que j'ai adopté dans mon commerce d'articles
pour hommes, car après tout, la publicité n'est ja-
niais que la publicité, la seule différence consiste
dans les articles que vous avez à vendre et les
moyens de toucher le public. Conime la chaussure
et les articles pour hommes sont presque sembla-
bles, au point de vue de la vente, je vais vous don-
ner mon plan pour annoncer nies articles et l'adap-
ter simplement au commerce de chaussures.

Tout d'abord une bonne publicité fait parler
de vous. Plus on parle favorablement, plus elle a
de résultats. Lorsque le public est appelé à parler
d'un commerçant sur une question quelconque
c'est une publicité, ce n'est peut-être pas une pu-
blicité qui a1tirera la clientèle et donnera des résul-
tats financiers mais c'est une publicité.

Les gens sont plus enclins à parler de choses
qui sortent de l'ordinaire que de choses courantes.
On entend très peu parler de l'herbe que l'on voit
tous les jours sur les pelouses. Mais si quelqu'un
est capable de produire un gazon d'une verdure
extraordinaire ou de qualité incomparable, on en
parlera. Non pas parce que c'est de l'herbe, mais
parce que cette herbe est d'une qualité inusitée. On
peut en dire autant des chevaux, des chiens, des
gens on de tout autre chose: l'extraornaire attire
toujours l'attention.

M'étant bien mis ceci dans la tête, lorsque je
débutais dans les affaires, je cherchai l'inusité.
Tout d'abord je suis personnellement quelque peu
différent des autres gens. Vous aussi, M. le cor-
donnier, qui que vous soyez. Il se peut que vous
ne soyez pas capable de faire valoir cette différen-
ce en l'employant comme moyen de publicité. Jus-
qu'à présent il n'y a que très peu d'hommes qui
aient pu le faire. Tout d'abord oubliez votre mo-
destie. Avez-vous jamais vu le monsieur qui est
plein -d'enthousiasme pour lui-même et pour son

conrinerce? Vous l'appelez un vrai "Blow". Au-
jourd'hui on l'appelle le plus vulgairement un "bull
shooter". Vous l'avez écouté en vous en allant
vous vous êtes dit: "Qu'est-ce qu'il nous débite?"
Et malgré vous, vous avez été impressionné. Vous
avez aimé à l'entendre parler, vous l'avez écouté.
L'effet a été obtenu. Pourquoi? Parce que tout le
monde aime à voir un homme qui a confiance en
lui-même. Si vous n'avez pas cette confiance qui
vous fasse parler de vous-même, ayez au moins la
confiance qui vous fasse parler de votre commerce.
Cela ne veut pas dire que vous deviez faire de faus-
ses déclarations. Vous devez simplement vous
montrer enthousiasmé de vous-même et de votre
conmmerce et inculquer aux gens l'idée que vous
avez à leur vendre quelque chose qu'il est de leur
intérêt d'acheter. Ayez toujours pour but de les
convaincre que c'est leur intérêt d'acheter chez
vous.

Les moyens que j'eaiploierais sont tous ceux
dont on peut disposer: journaux, programmes, en-
seignes, grandes ou petites, pour la campagne et
la ville, et avant toute chose mes vitrines. J'en en-
tends qui se montent quand je parle de prograni-
nies. Je sais tout c'e que l'on peut dire contre la
publicité dans les programmes. Mais, je vais la dé-
fendre. Comme annonce directe, cela peut être
bon ou non. Cela dépend surtout de savoir si vous
avez une réelle bonne affaire à offrir et si vous
pouvez la présenter d'une façon convenable et
convaincante. Mais je ferais imiîpriner cette an-
nonce dans un caractère différent, surtout pour
atirer l'attention sur mon magasin. Je reviendrai
plus tard sur cette question. Supposons cependant
que le programme n'est pas bon comme annonce
directe. Je parle ici pour les commerçants des vil-
les de 5 à 15,000 habitants. Ces programmes sont
ordinairement destinés à des oeuvres de charité.
M'aie X. vient pour solliciter des annonces. Mme
Z... l'accompagne. Elles entrent dans mon ma-
gasin et nie demandent de prendre une annonce
dans le programme. Je prends mon plus gracieux
sourire et je leur dis: "Certainement, vous ne de-
vez pas m'en priver." Cela leur fait croire que
c'est la meilleure oeuvre pour laquelle elles aient
ja'iais travaillé. Cela donne du ton à la conversa-
tion. Je m'inquiète alors de savoir comment vont
leurs affaires et je les intéresse tout comme je
prends intérêt. Puis je commence à parler d'une
nouvelle ligne de marchandise que je tiens. S'il
s'agit de chaussures je parlerai d'un genre que je
penserai pouvoir les intéresser. Bien souvent j'ai
vendu aux solliciteuses d'annonces pour les pro-
grammes, plus que pour payer mon annonce, qui
en général vaut de un à trois dollars.

Quel en est le résultat... ? M'aie X... et Mme
Z... s'en vont et parlent de moi et de mon maga-
sin. Elles me font de la réclame pour dix fois plus

(à suivre page 44)
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LA CHAMBRE COMMERCIALE DES CULTIVA-
TEURS.

Dans deux de nos numéros antérieurs nous
avons déjà attiré l'attention de nos lecteurs sur la
compagnie "La Chambre Commerciale des Cultiva-
teurs Limitée, et depuis plusieurs semaines nous
recevons de foutes parts des lettres demandant des
informations au sujet de cette compagnie. Cette
compagnie "La Chambre Commerciale des Culti-
vateurs Ltée" a ses bureaux dans l'Edifice Danlu-
rand, 294 rue Ste-Catherine Est à Montréal. Elle
est sous la direction de Monsieur Elie Napoléon
Turner. Cette compagnie n'aura du succès qu'en
auant qu'elle pourra continuer à trouver de nou-
veaux actionnaires, car il est évident qu'elle ne
pourrait pas se maintenir longtemps sur la base
sur laquelle elle est organisée, si ce n'était que de
la source presque inépuisable de gens qui se lais-
sent assez facilement convaincre (le faire (les pla-
cenents dans des compagnies de ce genre. Ceux
(lui ont déjà souscrit nous disent que cette cGm.pa-
gifle ne donne pas le service à ses acionnaires
que ses solliciteurs promettent. Il est intéressant
(le faire le relevé des compagnies que ce monsieur
Turner a organisées dans la province (le Québee
depuis quelques année.s et qui. toutes les un-s
après les autres. sont tombées en déconfiture sans
que les actionnaires puissent espérer retirer la
moindre parie des argents qu'ils avaient souscrits
dans ces compagnies.

Monsieur Elie Napoléon Turner est un homme
âgé d'environ 45 ans, et qui putrefois était mar-
chand tailleur à West Wickhaih, P.Q., et plus tard
à Drumrnondville, P.Q. Il vint à Montréal en
1914 où il organisa la Compagnie des Marchands
Ltée qui ne fut pas un succès. Il organisa ensuite
la Compagnie Eureka Toys Limited qui a été mise
en liquidation, ensuite la Compagnie "La Chaus-
sure Nationale Limitée" qui a également été mise
en liquidation, et plus tard la Compagnie de Gros
Canadienne, Limitée qui ne fut pas un succès, non

plus, et maintenant il est à pousser "La Compa-
gnie La Chambre Commerciale les Cultivateurs
Limitée."

Le principe en ver u duquel ces différentes
compagnies ont été organisées est, qu'elles pren-
nent une idée populaire qui, si elle était pratique,
serait idéale, mais comme malheureusement cette
idée n'est pas pratique, l'inévitable se produit, et
ces compagnies sont obligées le cesser leurs af-
faires. Le mode d'opéraion est que M. Turner
emploie des agents solliciteurs qui parcourent la
province de Québec, et qui travaillent à commis-
sion. Généralement ils reçoivent 25 , <le commis-
sion sur les actions qu'ils font souscrire. Ils font
verser le montant (le 25 , immédiatement, qui re-

présente leur com'.uission, et se font donner des
billets provisoires pour la balance du montant
souscrit, et ces billets sont ensuite escomptés à un
taux d'usure par un certain notaire qui est en niê-
me temps géran d'une banque dans la province
<le Québec.

Nous surprendrons peut-être quelques-uns de
nos lecteurs lorsque nous dirons qu'au-delà de
$300,000.00 ont été sourcrit dan- ces différentes
compagnies.

A première vue, on croirait que le procureur-
général devrait intervenir pour empêcher une ex-

ploitation de ce genre, mais toutes ces compagnies
ont été organisées dans la for.ne régulière, e. les
souscriptions sont prises sous des formes légales.
Comme les réprésentations verbales sont toujours
assez difficiles à prouver, les souscripteurs n'ont
que bien peu de recours dans les circonstances.

Comme il est facile de le constater, les pre-
mières compagnies organisées par M. Turner
étaient supposées rendre des services marqués aux
marchands, et ils s'adressaient naturellement à eux
pour obtenir le capital requis. Dans ce genre
d'affaires, et surtout dans des conditions comme
celles-là, il est assez difficile pour lui ou sa bande
d'agents de s'adresser deux fois à la même per-
sonne, et comme son commerce devenait proba-
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blenent difficile avec les marchands, il s'adresse
maintenant aux eultiva:eu:s. Il serait à espérer
que les marchaîns locaux (le la province ou les
journaux d'agriculture fassent connaitre les anté-
cédents de ce 'auonsieur Turner.

PROTESTATIONS DES EPICIERS EN GROS

Les épiciers en gros ont adressé à la Commis-
Slion (les clieins (le fer une demande pour eipé-
cher les co'.npagnies (le chemins de fer d'augmen-
ter conne elles veulent le faire, <le 15 à 30 pour
100 les tarifs pour le transport (les fruits en son-
serve (les différentes parties (le la province d]'On-
tario jusqu'à Montréal et autres points le l'Est
du Canada.

Les épiciers disent que les compagnies de che-
nins <le fer ont déjà augmenté pendant le guerre
de 45 à 50 pour cent les taux <le transports pour
les fruits en sonserves comme d'ailleurs pour tou-
tes les autres marchandises et qu'en conséquence
une nouvelle hausse serait absolument injustifiée.

Un des principaux épiciers de Montréal a dé-
claré que si la Commission des chemins de fer
accordait aux conpagniles l'autorisation d'augmen-
ter encore une fois leurs taux, il s'en suivrait né-
cessairement une hausse correspondante dans le
prix déjà élevé des fruits en conserves.

LE SUCRE EST RARE AUX ETATS-UNIS

Le sucre se fait très rare à New-York et dans
'ouit l'est an.éricain. Dans certains districts, Il est
même devenu presque impossible de s'en procurer.
Cet ét-.i du chinse existe en dépit du fait qu'en 1918-
19, on a raffiné des centaines de milliers de tonnes
de su(ie de îuin que l'année précédente.

selon M. HI. E. Costella, gérant général du "U.
S. Stugar Eaualization Board", le rationnement du
sucr'' va elevenir nécessaire et il devrm être en vi-

uiiir jusni au 1er janvier prochain.
Quatre ra'sons principales sont cause de ce

muanque (le sucre:
(a) La prohibition a développé le goût des

friandises, et l'on mange deux fois plus de bonbons
qu auparavant, si bien que d'importantes brasseries
ont été converties en fabriques de bonbons;

(b) La prospérité générale dont jouit actuel-
lement l'Amérique a permis à des millions de per-
sonnes d'augmenter leur consommation de sucre-
ries, et une foule de gens des deux sexes, qui reti-
rent de meilleurs salaires achètent maintenant
beaucoup plus de bonbons que l'an dernier;

(c) Les ménagères d'Amérique achètent, à
cette saison-ci, d'énormes quantités de sucre pour
faire des marmelades, conserves de pommes, etc.;

(d) La crise du transport a immobilisé de
grosses cargaisons de sucre, dans le port de New-

York et ailleurs, et les grèves des manutenteurs (le
fret et des employés de messageries ont fait que
l'approvisionnenent de sucre a été retardé <le dix
jours.

Toujours d'après M. Costella, il existe une cin-
quième raison <le cette pénurie de sucre: l'accapa-
renient, lequel se pratique encore, malgré des règle-
ients sévères édictes par le gouvernement fédéral.
l inspect eur gé néral du sucre est d'avis qu'il fan-

drait sévir davantage (outre les accapareurs.

LA REPRISE DES AFFAIRES.

Notro commerce extérieur a pris, pendant la
guerre, mie expansion que les plus optimistes n'au-
raient jamais prévue. Cet extraordinaire dévelop-
peinent ne pouvait être que temporaire. Il suffisait
en effet le jeter un oeil sur la statistique de notre
exportat:on pour constater que la guerre, qui nous
imposait par ailleurs un lourd fardeau, était un
puissant stimulant pour notre exportation, puis-
qu'elle diminuait au monde entier la production,
créait dans les pays alliés d'immenses et pressants
besoins, supprimait la concurrence d'un bon nom-
bre de pays, interrompait en grande partie les rela-
tions maritimes entre plusieurs autres.

L'avènement de la paix a rendu au travail des
millions de soldats, a rétabli la concurrence univer-
selle - concurrence d'autant plus âpre que l'on
veut partout reconstituer la richesse nationale et
refaire les fortunes privées - a rouvert aux cargos
les routes maritimes.

C'est la reprise des affaires. Nous n'aurons
notre part légitime des échanges que dans la me-
sure où nous serons en état de produire à bon mar-
ché, c'est-à-dire en abondance, et de vendre à des
clients étrangers qui ne sont pas en état de payer
comptant. C'est précisément pour solder les frais
de la dénobil:sation, qui nous fournira de la main-
d'oeuvre et faire du crédit à des acheteurs étran-
gers dont la clientèle est vivement sollicitée par nos
concurrents, que l'Etat lance l'Emprunt de la Vic-
toire 1919. Avec le produit de l'emprunt, l'Etat
paiera comptant le producteur canadien et fera
crédit à l'acheteur étranger.

C'est l'emprunt de la reprise des affaires.

LES PAQUETS EXPEDIES PAR EXPRESS.

Les compagnies d'express anléricaines qui
sont sous le contrôle du gouvernement améicain
viennent d'établir un nouveau règlement concer-
nant l'expédition des paquets pesant 25 livres ou
plus. A l'avenir tous ces paquets devront être dans
un récipient en bois ou en. carton ondulé, ce qui
veut dire que les paquets enveloppés dans des boî-
tes de carton ordinaire Ôu avec du papier à enve-
lopper ne seront plus acceptés.
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Importante assemblée de l'Association des Epiciers

Election des officiers.

L'association des épiciers de M on tréal, section
de l'association (les Marchands Détaillants du Ca-
nada, a tenu mardi soir, sous la présidence (le M. J.
A. I)ebien, président, son assemblée an n uelle qui
fut très animée et à laquelle beaucoupl de qiestiois
furent discutées.

Le principal ordre du jour était cepefnan t (e-
iui (le l'élection d'un nouveau bureau exécutif.

'l'outes les élections se sont faites par acclamation:
celle du président a été l'objet d'un enthousiasme
qui dura plusieurs minutes. Voici comment se coin-
posera le nouveau bureau exécutif de l'association:

Président, M. J. A. Debien; 1er vice-prés., M.
Emery Leboeuf; secrétaire, M. U. Sansregret; tré-
sorier, M. Ernest Lamarche; auditeurs, M.M. Joseph
Dubois, président du bureau, Raoul Cornelier et
Alexandre Filion.

M. Lamarche remplace M. d'Argencourt qui a
décidé d'abandonner l commerce de l'éliicerie pour
quelque temps et tui doit entreprendre prochaine-
ment un long voyage dans le sud des. Etats-Unis.
Le départ de M. d'Argencourt a été vivement senti
de tous les membres.

L'élection de M. Debien s'est faite dans le plus
bel enthousiasme qu'on a jamais vu à l'association.
Homme consciencieux et tout aux intérêts de l'as-
sociation, il a provoqué la confiance des membres
qui n'ont pas voulu lui faire d'opposition et qui l'ont
forcé à reprendre son importante fonction malgré
que le titulaire, vu ses nombreuses occupat;ons, ait
manifesté le désir de se retirer.

La première question qui fut débattue à l'as-
semblée d'hier soir, fut celle de la fermeture à bont-
ne heure. Il s'agissait de savoir si les épiciers de-
vaient protester contre l'attitude récemment prise
par le conseil municipal au sujet de ce règlement.
Comme on le sait, le conseil municipal a adopté un
amendement au règlement pourvoyant à ce que les
restaurateurs restent ouverts en dépit du règlement
vu leur genre de commerce qui ne peut faire de tort
aux détaillants, soit dans le commerce de l'épicerie,
ou de tout autre.

Une longue discussion s'est élevée autour de
cette question. Le président expliqua tout d'abord
ce que comportait cet amendement adopté par le
conseil municipal. Immédiatement après le prési-
dent, M. le secrétaire fit une revue de ce qu'avait
été cette assemblée du 14 octobre et déclare que
l'amendement demande que tous les restaurateurs
et les petits épiciers qui ne vivent que de leur com-
merce et qui n'emploient qu'un commis ou deux
pouvaient rester ouverts les soirs de fermeture.

Le serr'taire fait inniat emîent remaue'r

qu'il y a tin très grand nombre d'ép;iers qui :1'ont

qu'u comisou deux et que si on leur permet dle

rester ouverts, ce spral de renverser le règlement

adopt ea g:ande peine par tous les détaillants.

I ce((vin Sansregret prit ensuite la parole et

fit uie revue t îès détaillée de ce qu'avait été e cette

assemlée. diu conseil et expliqua qu'il avait été dis-

sident sur cette question. Il rappelle aussi tout le

travail qu'ont dû se donner les marchands detail-
leurs pour faire adopter ce règlement et il fait l'é-

loge (les épiciers de l'avoir pratiquenieii
(lit ensuite que la commission administ

cependant décidé (le ne pas changer d'.
la quest' on de la fermeture à bonne heui ason
n'avait encore rien décidé au sujet de v ,en-
ment adopté par le conseil municipal. Lt .e ne

peut pas forcer la main à la commission administra-

tive et si celle-ci décide de ne pas changer d'attitu-
de à ce sujet, il n'y a pas lieu de craindre.

M. Sansregret parla ensuite de la question de
la vente (les légumes à la pesée ainsi que (lu juge-
ment du juge Duclos au sujet du "test case" fait par
les res aurateurs relativement au règlement de la
fermeture à bonne heure. Il lit une résolution adop-
tée par le bureau de Montréal de l'Association (les
Marchands Détaillants qui déclare que le règlement
devrait être mis en vigueur tel qu'il est présente-

ment rédigé.
M. Kipnis se demande pourquoi adopter une

résolution alors que le règlement n'est pas encore

mis en vigueur par les autorités (le la police. Il cite

le cas de plusieurs restaurateurs qui, derrière un

rideau, conservent des produits d'épicerie et qui ne

se génent pas pour en vendre après les heures rè-

glenieutaires.

M. J.-D. Boileau. revenant à la question (les
commis, déclare que cinquante pour cent des épi-
ciers et des restaurateurs n'ont pas plus de un ou
deux commis. C'est donc dire que la moitié (les
commerçants pourront rester ouverts.

A la fin, M. J.-R. Léo Ayotte, secondé par toute
l'assemblée, excepté M. Pierre Filion, qui se déclare
dissident, a proposé l'adoption de la résolution sui-
vante:

"Il est résolu par la section des épiciers de l'As-
sociation des Marchands Détaillants du Canada,
que tous les membres de cette section protestent
énergiquement contre l'attitude prise par le conseil
municipal relativement à un amendement au règle-
ment de la fermeture à bonne heure, adopté par la
majorité du conseil municipal".
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M. Filion expliqua en quelques mots les raisons
qui le font enregistrer comme dissident. Il déclare
qu'il a toujours été contre le règlement de la ferme-
ture à bonne heure et qu'il veut la liberté pour tous
sur ce sujet.

L'assemblée discuta ensuite de la question du
prix de détail de la bière. Le comité nommé à cet
effet pour rencontrer les brasseurs de Montréal fit
rapport et déclara que tout marchait à souhait au
sujet de ces négociations. Suivant certaines décla-
rations faites hier soir il appert que tout le trouble
vient des embouteilleurs, mais on déclara que les
brasseurs allaient prendre des mesures afin d'y re-
médier.

Le rapport du comité fut accepté et laissé sur
la table pour plus ample discussion.

- -î.,- .it.ensuite des élections qui furent suivies
mins de fer mots de remerciements des élus.
de 45 à 5 0,>rit ensuite la discussion, incidemment,
les fruits e8tion de la fermeture à bonne heure par
tes les autrtion, par un comité spécial, du rapport

'Iouvelleine entrevue proposée avec le chef de
Gyto ol ager au sujet de la mise en vigueur du

,, Aucune entrevue n'a encore eu lieu,
;D ~edéférée après le jugemept du juge Duclos.

est maintenant public et l'entrevue, suivant
4 gestion de l'échevin Sansregret, aura Leu pro-
ch" nement.

Sur la suggestion de M. Alexandre Filion, le
conité dle régie aura maintenant deux assemblées
régulières par mois; la première aura lieu dans la
semaine qui suivra l'assemblée mensuelle et la se-
conde dians le cours de la semaine précédant cette
assemblée mensuelle. Ainsi toutes les quest:o:is
pourront être préparées à l'avance et la discussicn
rendue, (le ce fait, plus prompte.

Après l'adoption d'un vote de remerciements
aux deux cfficiers sortant de change, MM. L. O.
d'Argencourt et J. E. Cusson, ex-prenier vire-pré-
sident, l'assemblée fut ajournée.

L'ASSOCIATION DES MARCHANDS-DETAIL-
LANTS ET LA QUESTION DE LA VENTE

DU SUCRE AU DETAIL.

Nous reproduisons ci-après copie du mémoire
présenté au Tribunal du Commerce par l'Exécutif
Fédéral de l'Association des Marchands Détaillants
du Canada Inc.
A Son Honneur le juge Robson et aux membres du

Tribunal de Commerce, à Ottawa.
Messieurs,

Du fait que le présent ordre qui a été établi par
votre tribunal relativement au taux fixé pour la
vente du sucre au détail n'est, à notre avis, satis-
faisant ni pour le commerce de détail ni pour le pu-
blic, et comme il est l'objet de quantité de critiques

de la part des marchands-détaillants et de la presseý
de tout le Canada, nous, comme représentants des
membres du Conseil exécutif de l'Association des,
Marchands Détaillants du Canada, désirons pré-
senter nos vues concernant cette matière, devant,
votre tribunal, dans le but d'améliorer la situation
présente.

D'abord, qu'il nous soit permis de dire que nous
regrettons que vous ne donniez pas au commerce
de détail du Canada la même opportunité de pré-
senter ses vues devant vous, comme vous l'avez fait
pour les raffineurs, et à ce propos, nous tenons à
faire remarquer que, tandis qu'il y a une relation
étroite entre les manufacturiers ou les producteurs,.
et les commerces de gros et de détail auxquels
maintes choses et intérêts sont communs du fait de
leurs circonstances particulières, ils sont tout à fait
distincts, et pour cela nous aimerions à vous souli-
gner la nécessité qu'il y a de ne pas accepter les
manières de voir d'une quelconque des branches de
commerce ci-dessus mentionnées comme représen-
tant n'importe quelle ligne particulière, mais bien
de laisser à chacune le soin d'y répondre. Nos inté-
rêts sont ceux des distributeurs au détail, et à ce
titre nous serions heureux de vous fournir toute in-
formaLon relative à n'importe quelle ligne du com-
merce de détail, ce dernier comprenant à peu près
cinquante-cinq sections en tout. Notre Association
représente le commerce de détail d'un océan à l'au-
tre, et n'est pas, par conséquent, confiné à quelque
district local particulier.

En examinant l'ordre que vous avez promulgué
concernant la vente du sucre, nous voyons que
vous avez donné aux raffineurs un profit plus fort
qu'ils n'en avaient depuis quelque temps, à notre
connaissance.

Vous avez donné au commerce (le gros une
permanence de prix qu'ils n'avalent jamais eue
avant, et vous avez réduit le profit de l'épicier en
détail et rendu tel que la vente complète du sucre
au détail est absolument improfitable.

-Après avoir examiné la chose sérieusement,
nous voyons que le plus bas coût des dépenses cou-
rantes encourues par l'épicier en détail est de 18½
pour 100; et par conséquent, la fixation par votre
tribunal d'un centin par livre comme profit sur le
sucre cause une perte pour chaque épic:er en détail
sur chaque livre de sucre qu'il vend. Nous n'avons
pas besoin de vous rappeler que les sacs en papier
ont vu leur prix augmenter, de même que la ficelle
et aussi bien que les salaires des commis, le loyer
et autres dépenses.

L'ordre édicté par votre tribunal a eu pour
effet d'engager un certain nombre de gens à essayer
d'acheter du sucre en plus grosses quantités qu'a-
vant, des gens demeurant à la campagne télépho-
nant même à leur épicier de leur envoyer un sac de
sucre à leur maison de ville. Ce sucre aurait très
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bien pli être divisé en petits lots, ce qui aurait ae-
comnnodé plus de clients pendant la période (le ra-
reté du sucre. Les épiciers aussi désirent savoir
s'ils ont le droit de refuser de vendre du sucre aux
étrangers de manière à pouvoir garder cette coin-
modité pour leurs clients.

A notre avis, si l'ordre institué par votre tribu-
nal ne permettant au détaillant qu'une cent <le pro-
fit par 1:vre est mis en vigueur, cela aura pour effet
le porter les épiciers à encourager la vente de sucre
en plus fortes quantités de façon à le tenir avec
profit, et ceci implique que les gens riches obtien-
dront du sucre au détriment des pauvres.

Il n'a pas été question dans l'Ordre, si le centin
de profit affecte le prix des sucres de fantaisie, tels
que sucre en pain, sucre en morceaux, sucre pulvé-
risé, etc.

Quelques raffineurs ont des prix différents. Par
exemple, Redpath charge 30 cents de moins que les
autres raffineurs, et nous sommes désireux de sa-
voir si les différents sucres produits par les diffé-
rents.raffineurs doivent être gardés dans des réci-
pients séparés et différents et si des prix différents
doivent être chargés aux consommateurs. Nous
aimerions aussi à savoir à quel prix la livre les épi-
ciers devraient 'vendre le sucre par lots d'une livre
quand il coûte $11.23 les 100 livres.

Nous désirons appeler votre attention aussi
sur le fait que depuis que votre tribunal a placé des
restrictions sur' la vente du sucre au détail, les raf-
fineurs ont augmenté par deux fois le prix du sucre
aux consommateurs - de 45c les 100 1:vres la pre-
mière fois et 60c les 100 livres la seconde fois.

En présentant notre cas devant votre tribunal,
nous désirons dire que l'épicier en détail qui est le
dis,:ibuteur du sucre au détail, est une partic de la
co:ununauté aussi essentielle que toute autre clas-
se, et qu'il ne peut être remplacé par d'autres
moyens Ce dist'buticn qui soient aussi é:·onomi-
ques. Le pa!ement de ses services devrait, en con-
(eequence, recevoir une considération égale à celle
)ortée aux autres classes, et avec des dépenîse:s 'é-

gulières en moyenne de 181½> pour 100, par tout le
Canada, il est absolument impossible pour lui de
distribuer le sucre à un profit moindre de 20 pour
100, en sus du prix coûtant, et nous demandons res-
pectueusenient à votre tribunal de voir à ce que
nous obtenions just:ce à ce sujet, et qu'on ne nous
demande pas de vendre du sucre à meilleur marché
que le dit pourcentage, ce que nous faisons à pré-
sent en vertu de l'Ordre imposé par votre tribunal.

Nous regrettons vivement de n'avoir pas eu
l'occasion de discuter de la chose avec vous, avant
que l'ordre ne soit mis en vigueur, mais à présent
que nous vous avons soumis notre cas et donné des
faits, nous sommes persuadés que vous reconnai-
trez le bien-fondé de nos réclamations et que vous
transformerez l'Ordre afin de nous rendre justice.

QUEL
DELICIEUX

BONBON!

"On ne peut s'en rassasier".

Est-ce vous qui avez fait de gros profits la saison
dernière? Quelqu'un en a fait parce que les ven-
tes du Patterkrisp ont été énormes.

La demande pour des bonbons augmente conti-
nuellement. D'un océan à l'autre un gros volume
de commandes répétées est venu à notre fabrique
-prouvant hors de tout doute que le Patterkrisp
occupe le premier rang comme bonbon facile à
vend. e.

Ne laiscez pas passer votre chancel Prenez en
stock le Patterkriso. Il suffit de mettre Patter.
kr-isp en étalagc pour le vendre. Par une publi-
citó continuelle et systématique dans tout le Do-
minion nous coopéronc avec nos vendeurs et nous
créons une demande publique plus considérable
pou. 'z P'tterkrisp.

Ce la littérature d'annonce intéressante, des car.
cs d'italage et des garniture: de vitrine, des car-

tes d'étalage de magasin, des pancartes-tous des
acceEsoires de ventes qui seront un actif pour
votre magasin - sont à votre disposition: vous
n'avez qu'à les demander. Procurez-lec-vous et
servez-vous-en, les résultats seront superbes pour
vous.

Ecrivez-nous ou à votre marchand de gros pour
tous les renseignements dont vous bourriez avoir
besoin.

Prix.
F.A.B. Montréal
Livré à l'est de Montréal

Unité de Cartons de
15 Ibs. 1/2 Ibs.,

la douz.
.33 $2.40
.34 2.50

Cartons de
3 onces

les 2 douz.
$1.90

1.95

The Patterson Candy Co.
Limited

TORONTO, ONTARIO
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LAs revendications ci- Qssus sont faits respe'-
tueusemetnt.

Signé: E. M. TitOWEItN,
Secrétaire du Conseil exécutif fédéral et du Bureau

fédéral (le l'Association (les Marchands-I)t ail-
lants (lu Canada, lncorporée.
A moins que le jugement rendu par le tribunal

du commerce concernant les profits sur la vente du
sucre que' les marchands en détail sont supposés
faire ne sot modifié, nous ne serions pas surpris
de voir avant longtemps un grand nombre (le mar-
chand-s en détail cesser la vente de cet article <le
première nécessité. Personne ne peut les forcer <le
tenir en magasin un article quelconque et le le
faire vendre à perte. Fixer les prix d'une manière
arbitraire n'est pas toujours un remède. Il y a une
protection pour le public.

COMMENT JE FERAIS DE LA PUBLICITE SI
J'ETAIS CORDONNIER

(suite de la page 38)

que je leur ai donné. Supposons maintenant que
j'ai refusé à ces dames, comme je connais certains
marchands qui le font. Que je leur aie dit que ce
n'était pas une bonne publicité, qu'en serait-il ré-
sulté? Elles seraient parties contrariées. Elles
n'auraient été nullement d'humineur à recommander
mon magasin. J'aurais perdu leur confiance. J'aut-
rais perdu beaucoup plus que la valeur de l'annon-
ce dans le programme et il y a encore des mar-
chands qui vous diront que la publicité dans les
programmes ne paie pas.... C'est certainement
vrai si l'on se place à un point de vue restreint. Par
"point de vue restreint" je veux dire de voir sim-
plement les affaires que peut rapporter directe-
,tent l'annonce. Il faut aussi considérer la publici-
té qui provient d'ailleurs que les voies ordinaires
au point de vue de la confiance. Et les program-
mes rentren' dans cette catégorie.

Un autre bon' moyen d'annoncer est de pren-
dre intérêt à quelque entreprise particulière à
votre ville, en dehors de votre magasin. Si vous
avez une équip'e de baseball, par exemple, entrez
dans le comité d'organisation et faites du bruit au-
tour ,de votre équipe. Di'es dans vos annonces que
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votre ville possède la meilleure équipe dans son
genre. Offrez une coupe en argent qui sera dispu-
tée dans les séries. Placez cette coupe d-ans votre
vitrine avec une étiquette expliquant ce que c'est
et que c'est vous qui la donnez. Ces coupes ne coû-
tent pas cher et constituent une très bonne publi-
cité. J'ai cité le baseball comme exemple. On peut
faire la mn.e chose pour une équipe de football de
crosse, ou (le hockey ou (le quelque autre sport en
faveur dans voitre ville. Cela vous met en éviden-
ce parmi le public et c'est (le la bonne réclame. Le
public et les joueurs feront tous de la publicité
pour vous.

Passons maintenant à l'école. Assurez-vous la
coopéra:ion des professeurs en leur faisant croire
qu'ils se sont assurés votre coopération. Suggérez-
leur (le préparer un concert à la fin de l'année sco-
laire, ou à toute autre époque quelconque, en leur
demandant d'avoir à ce concert un concours de
diction. Demandez aux professeurs d'entrainer
leurs élèves pendant l'année scolaire avec l'idée
que le concours aura lieu au concert annuel. Of-
frez des médailles ou des coupes ou tous autres
prix qui puissent convenir en l'occurence. Vous
pouvez exposer ces prix dans votre vitrine une cou-
ple de semaines avant le concert et ils exciteront
beaucoup d'intérêt. Mais le plus Intéressant pour
vous ce sera que les enfants parleront de vous et
des prix que vous offrez et lorsque les enfants par-
lent de vous, c'est la meilleure forme de réclame
que vous puissiez avoir. Faites faire des clichés de
ces prix et faites les paraître dans vos annonces
dans les journaux. Tout le monde s'y intéressera
et cela encouragera le talent oratoire autant que
cela vous fera de publicité.

Vous pouvez également offrir en prix une
paire de chaussures pour la fille et le garçon qui
remporteront le meilleur succès à l'examen d'en-
trée à l'école supérieure. Assurez-vous que les pro-
fesseurs en soient informés assez tôt pour en pré-
venir leurs élèves. Une paire de chaussures a au-
jourd'hui une valeur très appréciable pour un gar-
çon ou une fille, mais si vous considérez qu'elle va
vous faire de la réclame pendant plus de six mois
dans l'année, vous devez admettre que ce mode de
publicité est véritablement bon marché pour vous.

Tout le monde connaît, Tout le monde achète

Demande
considérable

Avis aux
Commerçants

RI -G 'J Vente
assurée

La Grippe Espagnole sévit encore. -Garnissez donc vos stocks
d'eaux purgatives "RIGA"; elles constituent un préservatif
contre ce terrible fléau.

Dites-le à vos clients. Vendez-leur "RIGA".

1 SOCIETE DES EAUX PURGATIVES RIGA, 40 RUE PLESSIS, MONTREAL.
-'e - ý;, ýýe,4 -
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Mercredi soir, le 22 octobre 1919.
Les prix des porcs se sont considé-

rablement affermis, les tendances qui
se sont manifestées sur les marchés
extérieurs ont eu leur répercussion
ici. Les porcs vivants choisis sont
encore cotés à $18 et les offres, bien
que limitées ont été vite prises. Les
viandes préparées et cuites sont très
actives et les prix n'ont pas changé.
Le saindoux est plus ferme, le ton
étant plus fort par suite de l'affer-
missement des prix des porcs. Le
choix des cotations locales est plus
considérable. La graisse végétale res-
te sans changement, de même que la
margarine. Le beurre de crèmerie se
vend deux centins plus cher et un
commerce considérable d'exportation
est fait aux Etats-Unis. Tout Indique
que les prix du fromage peuvent mon-
ter, l'enchérissement des acheteurs
étant actif et des prix d'achat plus
élevés étant payés. Les oeufs sont
très fermes et les oeufs strictement
frais rares. Le marché des volailles a
été actif cette semaine et les cota-
tions du poisson - surtout la morue
et le haddock, sont à la baisse. Les
affaires ont été actives.
LES MARCHES DES PORCS PLUS

FERMES; LES LOTS CHOISIS
SE MAINTIENNENT A $18

Viandes fraiches. - Les tendances
au cours de la semaine ont été plus
fermes pour les porcs et les condi-
tions ici sont semblables à celles des
autres centres canadiens, en ce que
regarde les prix. Les livraisons ont
été plus petites et les porcs de la
meilleure variété se vendent facile-
ment aux pleins prix.

Bien que le mouvement du bétail
soit stable, il ne parait pas avoir été
lourd. Les prix sont très stables.

Nous cotons:
Pores vivants ........... 18.00

Porcs préparés-
Tués aux abattoirs, petits

65-90 lbs . . . . . . . 26.50 27.00
Truies (pesantes) . . . 22.00 23.00

Porc frais-
Gigot de porc ...... ..... 0.33
Gigot de porc (trimmé) ...... 0.37
Longes (trimmées) . ...... 0.37
Longes (non trimmées) . 0.33
Côtes. Spare . . . . . . 0.23 0.24
Epaules (trimmées) ......... 0.29
Saucisse de porc (pure) ...... 0.26
Saucisse de ferme .... .... 0.22

Boeuf frais-
(Steers et Heifers):

Quartiers derrière . . . 0.26 0.27
Quartiers devant . . . . 0.14 0.16
Longes •........ .... 0.34
Côtes ..--.. .... .... 0.25
Chucks . . . . . . . . . .... 0.14
Hanches . . . . . . . . 0.22 0.25

(Vaches)-
Quartiers dierrièrie . . . . 0 20 0.22
Quartiers devant . . . . .012 0.14
Longes . . . . . . . . .... .0.27
Côtes . . . . . . . . . . ...... 23
Chucks ................ 011
Ilanches ... ..... ..... 0.18
Veaux (suivant qualité) 0.22 0.2S
Agneaux. 30-40 lbs. (en-

tiers), la lb. ..... ..... 0.23
M outon . . . . . . . . . .... 0.16
LES BONNES VIANDES PREPA-

REES SE VENDENT BIEN
Viandes préparées. - Le mouve-

ment des jambons fumés a été très
considérable et à des prix qui indi-
quent un ton plus stable que celui
de la semaine dernière. Avec les prix
des porcs affermis, il n'est pas proba-
ble que les marchés Immédiats pour
les viandes préparées déclinent beau-
coup. Les stocks sont suffisants pour
répondre à tous les besoins.

Nous cotons:

Viandes préparées-
Jambons:
Médium, fumés, la lb-

(Poids) 12.14 lbs . .
14-20 . . . . . . . . . .
20-25 . . . . . . . . .
25-35. ..........
Plus de 35 lbs......

Bacon-
Déjeuner, la lb. (suivant

qualité) . . . . . . .
W indsor . . . . . . . .
Cottage rolls . . . . . .
Jambon Pienic . .. . .

Porc en baril-
Canadian short cut (lb.)

morceaux 30-40 . . . .
Dos. clear fat (bbl.) mor-

ceaux 40-50 . . . . . .
Porc, lourd (baril) . .
Boeuf (plate)......
Boeuf (mess) . . . . . .
Porc engraissé aux fèves

0.404
0.40
0.37
0.29
0.28

0.44 0.52
.... 0.51

.... 0.35
. 0.29

.... 60.00

.... 63.00

51.00
.... 32.00

.... 32.00

... 48.00

LA DEMANDE EST BONNE POUR
LES VIANDES CUITES ET

LES JAMBONS
Viandes cuites. - A des cotations

qui montrent peu ou pas de change-
ment sur la base de la semaine der-
nière, la demande est très satisfêi-
sante pour les viandes cuites et les
jambons rôtis en particulier. La faci-
lité des tendances qui s'est manifes-
tée depuis quelque temps, semble ar-
rêtée pour le moment, la fermeté du
marché des porcs étant un facteur
dans cette condition.

Nous cotons:

Tête en fromage . . . . . . . 0.131
Langue de boeuf en gelée, choix 0.59
Langue de porc en gelée . . . 0.48
Jambon et langue, la lb. . . 0.30
Veau et langue . ........ 0.23
Jambons, rôtis . . . . . ... 0.60
Jambons, cuits . . . . . . . . 0.58
Epaules, rôties . . . . . . . 0.45
Epaules, bouillies . . . . . . . 044

lâts de pore îlouz ) . . . . t Sl
Boudin. la 1b. . . . . . . . . . . 0.12
lince mneat, lia lb. .... 0.15 0.19

LE TON DU SAINDOUX EST PLUS
FERME; IL SE VEND BIEN

Saindoux. - Le ton est décidément
plus ferme cette semaine et, naturel-
lement, on l'attribue à la fermeté ma-
nifeste des marchés des porcs. Les
stocks sont suffisants, mais Il y a une
demande active et les consomma-
teurs semblent préférer ce produit à
certains des succédanés, un mar-
chand de provisions en gros décla-
rant que le mouvement du saindoux
chez lui indiquait clairement cela. On
remarquera que le choix des cota.
tions est plus grand et un peu plus
élevé.

Nous cotons:

Saindoux, pur-
Tierces, 400 lbs, la lb.
Tinettes. 50 lbs, la lb.
Seaux, 20 lbs. la lb.
Morceaux, 1 lb., la lb. .

0.31 0.31½
0.311 0.32
0.31J 0.32
0.33J 0.34

PAS DE HAUSSE, MAIS LA GRAIS-
SE VEGETALE EST FERME

Graisse Végétale. - Le marché bien
que sans changement de prix est plus
ferme, et rien ne laisse prévoir des
déclins. Les ventes sont très satis-
faisantes, mais comme la différence
du prix entre le saindoux et cette com-
modité n'est pas considérable, les
ventes sont moins considérables qu'el-
les ne le sont quand cette différence
est plus grande.

Nous cotons:

Tierces, 400 lbs, la lb. ..... 0.29
Tinettes. 50 lbs . . . . . 0.29J 0.29k
Seaux, 20 lbs, la lb. . . . 0.30 0.30k
Morecaux de 1 11b. la lb. .... 0.32

RIEN D'INTERESSANT SUR LE
MARCHE DE LA MARGARINE

Margarine: - La vente de la mar-
garine sera plus considérable lorsque
la température sera définitivement au
froid. Actuellement, la vente est rai-
sonnable, et l'on s'attend à ce que le'
produit soit en demande populaire sur
ce marché. Les approvisionnements
sont suffisants pour répondre aux be-
soins du commerce.

Margarine:
En moules, suivant la

qualité, la lb. . . . . 0.35 0.39
En tinettes suivant la

qualité, la lb. . . . . 0.31 0.34

LE PRIX DU MEILLEUR BEURRE
MONTE DE DEUX CENTS.

Beurre. - Avec la demande des
points extérieurs plus vive, et avec
des prix supérieurs même à ceux ob-
tenus Ici, le marché local a monté de
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deux cents pour le beurre de crèmerie.
Une grande quantité de beurre de crè-
merle est expédié aux Etats-Unis et
le ton est décidément fort. Les prix
du gros mêmes ont monté de 1 7-8c.
la lb. La concurrence parmi les ache.
tours est vive. Les arrivages accusent
une diminution et les perspectives ten-
dent vers une autre avance.

Nous cotons les prix du gros:
Crèmerie pasteurisé . . . 0.61 0.62
Le meilleur crèmerie . . 0.60J 0.601
Bon crèmerie . . . . . 0.59J 0.691
Le meilleur de ferme . . 0.53 0.64
LE FROMAGE VA-T-IL MONTER; LA

CONCURRENCE ENTRE ACHE-
TEURS EST VIVE

Fromage. - Il ne serait pas' éton-
nant de voir monter le prix du froma-
ge, car une vive concurrence entre les
acheteurs a amené la hausse des prix
pour les livraisons immédiates. La
demande pour la consommation locale
est, dit-on, très satisfaisante et tes
prix sont maintenus fermes sans chan-
gement.
No. 1, la lb. . . . . . . . . . . 0.25
No. 2, la lb. . . . . . . . ... . 0.24J
No. 3. la lb. . . . . . . . . . . 0.24
LES PRIX DES OEUFS SONT FER-

MES MAIS LES OEUFS
FRAIS RARES.

Oeufs. - Le ton du marché est très
fort, bien qu'il n'y ait pas de change-
ment de prix à enregistrer. Les oeufs
d'entreposage arrivent actuellement
au consommateur en plus grande quan-
tité, car les arrivages des oeufs stric-
tement frais, naturellement, ont dimi-
nué et ce ne sera pas avant le mois de
novembre qu'une livraison considéra-
ble de ces oeufs ne sera faite.
Oeufs strictement frais . 0.68 0.70
De choix . . . . . . . . . 0.62 0.63
No 1 . . . . . . . . . . . 0.56 0.59
No 2 . . . . . . . . . . . 0.52 0.54
LA DEMANDE UN PEU MEILLEURE

POUR LES VOLAILLES
DES FETES

Volailles. - Elle a été considérable,
bien que pas excessive, la demande
pour les volailles, les dindes et les vo-
laliles de choix étant au premier
rang, bien que les oies et les canards
se soient vendus activement. Les ar-
rivages ont été raisonnables et les
prix sont nominaux en un sens, la
qualité du produit exigeant la sélec-
tion du stock par les producteurs
lorsqu'il arrive.
Poulets, "broilers"
Poulets . . . . . .
Vilailles, grosses
Volailles, petites
Roasters . . . . . .
Cannetons. . . . .
Canards . . . . . .
Oies . . . . . . . .
Dindes . . . . . . .
LA MORUE PLUS

0.20
0.20
0.22
0.15
0.15

. . 0.17

0.15
0.15

FACILE;

0.23
0.25
0.24
0.18
0.17
0.22
0.16
0.20
0.35
UNE

GROSSE SAISON EN PERS-
PECTIVE.

Poisson. - On rapporte un commer-

ce actif pour le poisson, et tout ce
qu'il faut pour assurer le commerce
d'une demande stable c'est une tem-
pérature plus froide. Un ton plus fa-
cile règne pour la morue ainsi que
pour le haddock, les stocks de ces
deux variétés de poisson étant plus li-
bres.

Poisson frais
Carpe, la lb. . . . . . . 0.11 0.12
Doré . . . . . . . . . . .... 0.20
Anguilles, la lb. ..... .... 0.12
Bulîheads (préparées) ....... 0.13
Gaspéreaux, chacun . ....... 0.08
Haddies . . . . . . . . . 0.12 0.13
Filet de haddies . . . . . .... 0.20
Haddock . . . . . . . . . ...... 0.09
Flétan, Est ....... ..... 0.24
Flétan, Ouest . . . . . . 023 0.24
Morue, tranchée . . . . 0.10 0.12
Morue pour le marché . 0.07 0.08
Carrelets . . . . . . . 0.08 0.10
Crevettes . . . . . . . . 0.35 0.40
Homards vivants . . . . .... 0.35
Petit brochet (pike), la lb. .... 0.13
Saumon (B.C.), la lb,

rouge . . . . . . . . . 0.25 0.26
Saumon de Gaspé . . . 0.28 0.30
Truite des Lacs ..... ..... 0.20
Maquereau . . . . . . . . 0.14 0.15
Poisson blanc . . . . . 0.17 0.18
Truite de russeaux . . . 0.38 0.40

Poisson fumé
Haddies, BXs, la lb. . . 0.12 0.13
Filets.......... ... 0.18
Bloaters, la botte .... ..... 2.00
Kippers . . . . . . . . . .... 2.25

L'EPICERIE.

Bien qu'il y ait eu un volume satis-
faisant d'affaires au cours de la se-
maine, il n'y a pas de surplus d'achats,
le commerce n'achetant que pour ses
besoins immédiats. il y a eu quelques
avances de prix et l'item im-portant
sur la liste a été une hausse de 25c le
quintal sur les sucres raffinés et mous
de la St. Lawrence Refineries. Les
autres raffineries n'ont pas changé
encore leurs prix, mais le marché est
très ferme. L'huile pour la cuisine,
connue sous le nom de Mazola, a bais-
sé de prix. Les cigarette et la poudre
à pâte se vendent plus chères. Les
houblons et la sauce à viande ont
monté de prix tandis qu'une marque
bien connue de lessive a baissé de
prix. Des prix réduits sont également
en vigueur sur quelques-unes des sou-
pes de Clark. Des prix de la récolte
nouvelle sont annoncés par un mar-
chand de gros sur le blé d'inde et les
tomates et ces prix montrent une bais.
se. Les fèves sont fermes, avec les ave-
lines plus chères. Les fruits secs sont
plus faciles sur les marchés exté-
rieurs. Les riz sont stables et très
fermes. Les sirops de canne sont
montés de 25c le quintal en- barils et
en demi-barils seulement. Le ton du
marché de la mélasse est beaucoup
plus fort et une avance pourrait venir
en force. Les thés et les cafés sont
forts, et une marque de cacao et de
chocolat a monté de prix. On s'attend

bientôt à une baisse des prix de l'a-
voine roulée. Les grains grossiers
sont plus faibles et leurs prix a bais-
sé.

L'HUILE POUR LA CUISINE A
BAISSE.

Huile pour la Cuisine. - Les prix
de l'huile Mazola pour la cuisine ont
été réduits et les cotations suivantes
sont actuellement en vigueur: Caisses
de 6-l'a, la caisse, $19; caisses de
2-5's, la caisse, $26; caisse, 12 pintes,
$10.50 et caisses, 24 pintes, $11. Cette
réduction est due au déclin des mar-
chés du blé d'inde.

LE PRIX D'UNE MARQUE
DE SOUPE 8AISSE

Soupes. - Des prix réduits sont ern
vigueur pour plusieurs variétés de sou-
pes en boîtes de W. Clark, Llmited.
La base nouvelle pour les soupes au
vermicelle et aux tomates, aux légu-
mes, au céleri, consommé, pois vert,
julienne, bouillon de mouton, queue
de boeuf, bouillon écossais, mulliga-
tway et tête de veau, à la tortue, est
de ·$1.25 la douzaine. La soupe au
spaghetti est cotée à $1.40 la douzai-
ne, c'est-à-dire pour les moitiés, et
$1.90 pour les entières, tandis que le
prix de la soupe aux tomates est de
$1.45.

LE PRIX DES CIGARETTES ET DE
LA POUDRE A PATE A

MONTE.
.Cigarettes, Poudre à Pâte. - Les
prix des cigarettes de marques de
cigarettes ont monté de $6.30 à $7.20
la botte de 600. Les Sweet Caporal,
en boites de 500 ont monté de $6.15
à $7.00.

La poudre à pâte Cook's Friend se
vend plus chère. Les nouveaux prix
sont les suivants: 1 lb. carrées, la
douzaine, $3.45; 1 lb., rondes, $3.35;
!/ lb., $2.00 et ¼4 lb. $1.35.
LA SAUCE ET LES HOUBLONS ONT

MONTE; LA LESSIVE A
BAISSE

Houblons, Sauce. Lessive. - Des
avances sont en vigueur sur les hou-
blons pressés une hausse de 7c la lb.
à 52-53c la lb. étant annoncée.

La sauce tobasco de McLlhenny qui
se vendait $3.80 se vend à présent à
$4. La lessive pure Babbitt a été ré-
duite de 35c la caisse à $5.00.

UNE RAFFINERIE MONTE SON
SUCRE RAFFINE DE 25c.

Sucre. - L'intérêt de la semaine est
une hausse de 25c le quintal pour le
produit de la t. Lawrence Sugar Re-
fineries. Cette hausse est due,*disent
les raffineurs, au coût plus élevé du
transport, de la main-d'oeuvre et au-
tres frais d'opération.

Depuis la semaine dernière, l'amé-
lioration a été, apparemment, peu con-
sidérable en ce qui regarde les stocks.
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La livraison du sucre brut a été main-
tenue sur une base stable et encore
la demande de la part du commerce de
toutes les parties du pays n'a pas
cessé et elle est encore forte. Un raf-
fineur dit qu'il n'a jamais vu une telle
course sur le sucre raffiné. La deman-
de augmente au-delà des attentes et
les tendances sont tr&s fermes.

Nous cotons:
Les 100 livres

.\tlantic, extra granulé . . .
Acadia, extra granulé . . . .
St. Lawrence, extra granulé
Canada, extra. granulé . . .
I)ominion cristal granulé . . .
Glacé, barils . . . . . . . . .
Glacé. (boites de 25 liv.)
Glacé. (boites de 50 liv.)
Glacé, 1 livre . . . . . . . . .
Jaune No 1 . . . . . . . . . .
Jaune No 2 or . . . . . 10.
Jaune No 3 . . . . . . . 10.
Jaune No 4 . . . . . . . . .
En poudre, barils . . . . . .
En poudre, 50s . . . . . . .
En poudre, 25s . . . . . . .
Cubes et déc. 100 lbs . . . .
Cubes, bottes de 50 lbs . . .
Cubes, bottes de 25 lbs . . .
Cubes, paq. de 2 lbs . . . . .
En morceaux Paris, barils . .

100 lbs . . . .

boites 50 lbs .
bottes 25 lbs .
cartons 5 lbs .
cartons 2 lbs .

Crystal Diamond, barils . .
" boites 100 lbs

bottes 50 lbs
bottes 25 lbs

Demerara, pâle, la lb. . . .

25
15

11.00
11.00
11.25
11.00
11.00
11.00
11.20
11.60
12.80
10.60
10.50
10.40
10.10
11.00
11.00
11.30
11.45
11.55
11.65
11.85
11.60
11.70
11.80
12.00
11.70
13.50
12.75
11.70
11.80
12.00

0.10

LA BASE DES PRIX DE LA NOU-
VELLE RECOLTE DU BLE-D'IN-

DE ET DES TOMATES.
Conserves. - Pour les tomates de

la nouvelle récolte, dimension No. 22,
le prix est fixé à $1.85, $1.90 la dou-
zaine. Le blé-d'Inde de la nouvelle ré-
colte est sur la base de $1.65 à $1.70
pour les variétés ordinaires. D'au-
tres prix, s'appliquent aux variétés
spéciales. Actuellement, il y a un bon
mouvement des empaquetages nou-
veaux et les stocks devraient être
suffisants pour répondre aux besoins
du commerce.
CONSERVES DE FRUITS

Nous cotons:
Pommes, 2½s. doz. . . . 1.40 1.65
Pommes, 3s., doz. . . . . . 1.80 1.95
Pommes. gall.. doz.- --. . . .5.25
Blueberries, 2s . . ..-. 2.25 2.40
Groseilles, noires, 2s. doz. . . 4.65

gallon, doz, . . . . . 16.00
Cerises rouges, sans

noyau, sirop épais, la
douz. . . . . . . . . . . . . . 4.50

Cerises blanches, sans
noyau . • • . .. . . 4.40 4.50

Gooseberries, 28 doz. . . .... 4.65
Gooseberries, 2s. (seaux) 2.77J 2.80
Pêches, 20 onces, doz. . . . . ....
Pêches, No 2 . . . . . . 3.00 3.75
Pêche§, 2½ (sirop clair) . 4.00 4.75
Poires, 2s .-.-.-.-.-.-.-.-... 3.25
Poires, 2½s . . . . . . . .... 3.25
Poires, 2s (sirop clair) . .... 1.90
Annanas (gratté et tranché) 2s. 3.60

Bottes plates, 1 lb., douz. . 1.90

Boites rondes, 2 lbs, douz. .
Boites, 2½s . . . . . . 4.00

Pruneaux Lombardie . . 2.00
Prunes, Reines-Claudes, ver-

tes, 2s........
Reines-Claudes (sirop

clair) 2s . . . . . . . . .
Framboises, 2s . . . . . . . .
Framboises, 2 s . . . . . . .
Fraises, 2s . . . . . . . . .

LEGUMES
Asperges (américaines ver-

tes), doz. 2½s . ... 4.50
Asperges importées, 21As.. 4.85
Asperges (pointes) cana-

diennes . . . . . . . 5.50
Féves, Golen W ax . . .1.
Féves, tefuge . . . . .. 5.
Iflé-d'Inde (2s) . . ... 2.10
Betteraves, 2 lbs..... ....
Carottes (tranchées). 2s. . 145
il&d'inde ien épis) gal. 7.00

Epinards, 3s........ ....
Epinards, Can. (2s).).. ....
Epinards Californie, 2s . . 3.15
Tomates, s. . . . . . . . 0.95
Tomates, 2s. . . . . . . . ....
Tomates, 2,s. . . . . . 1.85
Tomates, 3s...........
Tomates, gallons . . . . . 6.00
Citrouille, 2½s. (douz.).
Citrouille, gallon (douz.).
Pois, standards . . . . . 1.85
Pois, early June . . . . 1.92J
Pois, très fins, 20 oz. . . . . .
Pois, 2s., 20 oz. . . . . . . . .
Pommes de terre, Can. su-

crées, bottes 2 liv. . . . . . .
Olives (en barils, 49 gallons à

vin) gail. . . . . . . . . . . .
POISSON

4.85
5.25

6.00
2.10
1.10
2.35
1.00
1.75
7.50
2.85
1.80
3.50
1.00
1.50
1.90
2.15
7.02J
1.10
3.25
1.90
1.97;
3.00
1.57J

2.75

1.35

Saumon:
Chums, boites de 1 lb.,

hautes . . . . . . . . . ...... 00
Chums, bottes de ½s.,

plates . . . . . . . . . . ...... 20
Sockeye, 4S, 1s douz. . . .... 4.75
Sockeye, 96, ½s douz. . .... 2.50
Boîtes hautes de 1 lb.

caisses de 4 dz, la dz. 4.50 4.80
Pinks, 1 lb., plates ....... 2.25
Pinks, 1 lb.. hautes ... .... 2.60
Pinks, ½ lb.. douz. ......... 1.37;
Pale, 1 lb.. douz. .... ... 2.371
Pinks, 1/ lb., douz. ........ 1.50
Cohoes, 1 lb., hautes ....... 3.50
Cohoes, 1 lb., hautes ....... 3.75
Cohoes, 1/2 lb., plates ....... 1.90
Red Springs, 1 lb., hautes 4.00 4.60
Red Springs. ½ lb. ......... 4.00
White Springs (1s) .-.-.-....- 2.40
Saumon Gaspé, marque

Niobé (caisses de 4 dz.)
la douz. .-.-.-.-.-.-.-.-.. 2.25

Saumon Labrador, 1 lb.,
plates-. .-.-.-.-.-...-.... 3.60

Saumon Alaska, rouge,
1 lb. . . . . . . . . . . 4.25 4.50

Pilchards, 1 lb., hautes . 1.90 2.00
Steak de baleine, 1 lb.,

plates .-.-.-.-.-..-.-.-... 1.90
Hareng, importé, sauce

aux tomates .-.-.-.-.-....- 3.25
Hareng, kippered . . . . 2.85 2.90
Harengs, kippers, douz.

(caisse de 4 douz.) .- .... 2.35
Harengs (sauce aux to-

mates) douz. .-.-.-.-.-.-.. 1.85
Haddies (lunch), ½ lb. .-.... 1.00
Haddies, chicken, (4 dz.

à la caisse) douz. - . 2.25 2.35
Sardines canadiennes (en

caisse) . . . . . . . . 6.25 6.75
Sardines norvégiennes, la

caisse de 100 (Us) - . 24.00 25.00
Sardines canadiennes(sui-

vant la qualité), la
caisse . . . . . . . . . 6.25 17.50
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Sardines françaises . . . 32.00 34.00
Viande de crabe japo-

naise. douz. .-.-.-.-.-.-... 6.50
Clams (rivière), 1 lb., la

douz. 1......... .... 90

LES FEVES DE QUEBEC BONNES;
DE LA PLACE POUR UN

GROS COMMERCE

Fèves, Pois. - On dit que bien que
la récolte des fèves de Québec soit
beaucoup moins considérable au point
de vue du tonnage que celle de l'an
dernier, la qualité est bien meilleure.
Quelques échantillons qui ont été re-
çus sont de beaucoup supérieurs à
ceux soumis depuis longtemps et ces
fêves se vendront à de bons prix et
facilement. Les conditions générales
du marché sont fermes, mais le com-
merce est encore limité aux besoins
immédiats.

Le prix des pois fendus a monté
dans un quartier de 50c les 98 lbs, le
prix actuel étant entre $7 et $7.25.

LES AVELINES PLUS CHERES
LES CHATAIGNES CANADIEN-

NES A 20c.

Noix. - Des prix plus élevés sont
demandés dans un quartier pour les
avelines de Naples. Le mouvement
des noix n'est pas très lourd, mais Il
y a peu de probabilité à présent de
prix plus bas sur des lignes importées
des marchés européens. Il est pro-
bable qu'il peut y avoir un marché
plus facile pour les peanuts plus tard,
mais cela dépendra beaucoup de dé-
veloppements plus tard et surtout des
besoins d'achats des producteurs d'hui-
le.

Les chataignes canadiennes sont
actuellement sur le marché et elles
sont cotées au commerce à 20c la lb.

Nous cotons:

Amandes Tarragone, la lb. 0.28 0.32
Amandes (écalées) ........ 0.62
Amandes (Jordan) ......... 0.75
Noix du Brésil, (nouvelles) ... 0.26
Noix du Brésil (med.) . . 0.15 0.17
Chataignes (çanadiennes) .... 0.20
Avelines (Sicile), la lb. . . 0.28 0.30
Avelines Barcelone . . . . 0.25 0.26
Noix Hickory (grosses et

petites) . . . . . . . . 0.10 0.15
Pecans (New Junbo) la lb. 0.40

Peanuts (rôties) -
Jumbo . . . . . . . . . 0.23 0.25
Fancy . . . . . . . . . . 0.15 0.17
Extras . . . . . . . . . . 0.12 0.14
Salées espagnoles, la lb. . 0.29 0.30
Ecalées No 1, Espagnoles 0.25 0.26
Ecalées No 1 . . . . . . . 0.16J 0.18
Ecalées No 2 . . . . . . .... 0.14

Peanuts (salées) -
Fancy entières, la lb. .-.-... 0.38
Fancy cassées, la lb. .-.-.-.. 0.33
Pecans (nouvelles Jumbo)

la lb. . . . . . . . . . . 0.32 0.35
Pecans, grosses, No 2, po-

lies . . . . . . . . . . 0.32 0.35
Pecans, Nouvelle-Orléans,

No 2 . . . . . . . . . . . 0.21 0.24
Pecans, "Paper shell", très

grosses Jumbo . . . . . .... 0.60
Noix (Grenoble) . . . . . 0.29 0.35
Noix (Nouvelles de Na-

Ples) . . . . . . . . . . 0.28 0.25
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Noix (écalées) . . . . . . 0.90
Noix (espagnoles) . . . . 0.30 0.33

LES POMMES TAPEES PEUVENT
BAISSER; LES FRUITS

SECS STABLES.

Fruits secs. - Les marchés locaux
sont peu Intéressants actuellement et
une condition plutôt tranquille existe.
avec tendances vers la baisse que
l'on remarque actuellement sur les
marchés des Etats-Unis, il est très
probable que les pommes tapées se-
ront plus faciles ici dans un avenir
Immédiat. Les fruits de la nouvelle
récolte devraient bientôt arriver sur
ce marché.

Nous cotons:
Abricots-

Choix . . . . . . . . . ....... 0.28
Slabs . . . . .. . . . . . .... 0.26
Fancy . . . . . . . . . . . .... 0.32
Pommes (évaporées) . . 0.25 0.25J
Pèches (fancy) ...... ·.. 0.26
Faced . . . . . . . . . . . 0.19 0.20
Choix . . . . . . . . . . . 0.20 0.24
Grand choix . . . . . . . 0.21 0.24
12 onces par paquet . . . 0.16 0.18
Poires ............... 0.26
Pelures (anciennes)-
Citron . . . . . . . . . . .... 0.45
Orange . . . . . . . . . . 0.43 0.44
Lemon . . . . . . . . . . .... 0.86

Raisins-
En vrac, bottes de 25 lbs,

la lb. . . . . . . . . . 0.18 0.23
Muscatels, 2 couronnes ...... 0.16
Muscatels, loose, 3 couron-

nes, la lb. ....... ..... 0.18
Muscatels, 1 couronne, la

lb. . . . . . . . . . . .. .... 0.14
Epepiné de choix, 12 onces 0.14
Epepiné fancy, paquets de

16 onces ......... .. 0.23
Epepiné de choix, paquets

de 15 onces . . . . . . 0.16 0.18
Sans pepins, paquet de 11

onces . . . . . . . . . 0.131 0.14
Sans pepins, paquet de 16

onces . . . . . . . . . ..... 0.23
Sans pepins (fancy) ........ 0.18
Sans pepins (fancy) ........ 0.17
Valence, choisi ..... ..... 0.111
Valence, 4 couronnes, par

couches . . . . . . . . ..... 0.111
Sultanas (bleached), botes

de 50 lbn . . . . . . . . 0.16 0.20
Corinthe, anc. empq., 15

onces . . . . . . .'. . 0.27J 0.28
Corinthe (grec) en vrac. .... 0.18
12 onces . . . . . . . . . .... 0.161
Bottes de 50 lb., loose . . 0.20 0.23
Paquets de 15 onces . . . 0.201 0.28
Paqts. 8 onces (20 paqts). 2.00 2.60
Paqts. 6 onces (50 paqts). 3.60 4.75
Paqte. 4 onces (70 paqts). 3.70 5.00
Ainslia, 80 Ibs. ........... 0.28
12 onces ......... .. 0.26
12 onces, nouveau ......... 0 32
Corinthe de Calf. (loose). 0.18 0.22
"Currants", -Calf., paqt. de

15 onces . . . . . .
Dattes Excelsior, la caiss.e

(36-10.) . . . . . . . ...... 625
Dattes Dromadaires (36-

10s) . . . . . . . ...... 7.25
Paquets seulement, Excel-

sior . . . . .. . . . . 0.19 0.20
Paquets seulement, Excel-

sior . . . . . . . . . . 0.19 0.20
Dattes Dromadaire . . . . .... 0.22
Figues (couche), bottes de

10 lbs. .. . . . . . . . . 2.60 300

Figues blanches (boites de
70, 4 onces)...........

Figues (bottes de 28, 8
onces) . . . . . . . . . ....

Figues (bottes de 12, 10
onces) . . . . . . . . . ....

Figues (pour cuire), bottes
de 50 Ibo, la lb.........
Pruneaux-

Californie (bottes de 25 lb.):
30-40s . . . . . . . . . 0.32
40-50s.. .. .....
50-60s . . . . . . .
60-70s . . . . . ..
70-80s (botte de 25
80-90s . . . . ...
90-100s . . . . . . .
100-120s . . . . . .
Pelures-

Orange . . . . . . . .
Limon . . . . . . . .
Citron . . . . . . . .
Mélangé, cartons ½

douz. . . . . . . . .
LE SIROP SE MEUT

0.35
0.30
0.25

0.22 0.25
Ibs) 0.20 0.22

0.17 0.19
0.16 0.17

0.14

0.45
.0.42

0.62
lb.,

2.75
LENTEMENT

ET LE MIEL SE VEND BIEN.
Produits de l'érable, Miel. - L'on

ne peut se procurer que très peu d'in-
formations touchant les produite de
l'érable et les affaires qui sont faites
le sont à des prix élevés au vendeur.
On peut encore se procurer des stocks
pour ceux qui consentent à payer le
prix demandé. On peut avoir du miel
dans n'importe quelle quantité dési-
rée, et il n'y a pas de doute que les
prix pourraient être réduits par suite
des stocks disponibles.

Nous cotons:
Sirop d'érable-

Boites de 13½ lbs (chacu-
ne) . . . . . . .... ........

Boites 10 livres, 6 à la
caisse, la caisse . . . . .... 16.70

5 gall. (imperial) crated..... 16.60
Sucre d'érable (nominal)

petits lots, caisses de
25 lbs net, caisse . . . .... 7.00

En caisse de six, mor-
ceaux de 5 lbs, caisse ...... 9.60
Miel clover:-

Comb (fancy) . . . . . . . . 0.30
Comb (No 1) . . . . . . . . 0.26
En bottes, 60 livres ..... 0.24
En seaux, 30 livres ..... 0.25
En seaux, 10 livres ..... 0.26
En seaux, 5 livres ..... 0.25
Miel Buckwheat - bottes

ou barils . . . . . . . . . . . 0.18
.PAS DE DECLINA SUR LES EPICES

ET LE COMMERCE EST BON.
Epices. -' Il y a des ventes actives

sur toutes les variétés d'épices et les
importateurs sont très satisfaits de
leurs affaires de semaine en semaine.
Par suite de la forte demande sur
tout le continent, et avec des stocks
qui ne sont beaucoup regarnis par de

u,.eaux arrivages, presque toutes les
>n. .c: Mer.-

" . . . . . . . . . 0.20 0.22
. . . . . . . 0.32 0.35

Pon . ... . . . . . . . . . ....

Clous . . . . . . . . . 0.60
Crème de tartre (françai-

Fe. pure)........ ....
Américaine (high test) . 0.80
Gingembre............

0.35
0.40
0.70

0.80
0.85

- 0.29

Gingembre (Cochin ou Ja-
maique) ......... ..... 0.31

Macis . . . . . . . . . . .. .... 1.00,
Epices mélangées . . . . 0.30 0.32
Muscade, entières . . . . 0.60 0.70
Muscade, moulue . . . . . .... 0.65
Poivre noir . . . . . . . 0.38 0.40
Poivre blanc . . . . . . . 0.50 0.55
Poivre (Cayenne) . . . . 0.35 0.37
Epices à marinades . . . . 0.25 0.27
Paprika . . . . . . . . . . 0.65 0.70
Turmeric . . . . . . . . . 0.28 0.30
Acide tartarique, la lb. (en

cristaux ou en poudre) 1.00 1.10
Graine de cardemome, la

lb., en vrac ........... 2.00.
Carvi (carraway) holl. no-

minai . . . . . . . . . 0.30 0.35
Cannelle, Chine, la lb. ....... 0.30
Cannelle, la lb. ..... ..... 0.35
Graine de moutarde, en

vrac . . . . . . . . . . 0.35 0.40
Graine de céleri, en vrac

(nominal) . . . . . . . 0.75 0.80
Noix de coco filamenteu-

se, en seaux . . . . . . 0.21 0.28
Piments ,entiers . . . . . 0.20 0.22
LA FARINE POURRAIT SE VEN-

DRE EN PLUS GRANDE QUAN-
TITE; LE MARCHE EST

FERME.
Farine. - Les ventes domestiques

de farine sont encore plutôt limitées
et les minoteries pourraient faire un
plus gros volume d'affaires. Le com.
merce d'exportation qu'ils viennent de
faire les a aidés et ils espèrent qu'ils
auront encore de ces commandes à
livrer. Le marché est très ferme pour
les farines de blé du printemps - de
fait, certains s'attendent à un affer-
missement, bien que les farines ordi.
naires soient stables et sans change.
ment.'

Nous cotons:
Chars stralght ou mixtes,

50,000 lbs, sur la vole, le ba-
ril, en ( 2)sacs de juste, 98
Ibs . . . . . . . . . . . . . 11.00

La lb. en (2) sacs de coton, 98
Ibs . . . . . . . . . . . . . 11.15

Petits lots, le baril (2) sacs de
jute, 98 Ibo . . . . . . . . . 11.30

Farine de blé d'hiver
(baril) . . . . . . . . . . . 10.75

PAS DE CHANGEMENT POUR LE
FOIN; LES GRAINS PLUS

FAIBLES.
Foin et Grain. - Aucun changement

à enregistrer sur le marché du foin et
le mouvement n'est pas considérable.
Les prix sont maintenus sans chan-
gement

Les tendancesont été plus faciles
pour les grains et les avoines, en sym-
pathie ou plutôt à la suite du déclin
de 1'/ac le minet sur le blé d'inde. Le
Marché de l'orge est aussi quelque
peu plus facile.
Foin, paille, grain (prix du gros, par

lots de chars):
Foin:

Bon, No 1, tonne de 2,000 Ibs $23.00
Bon, No 2 . . 0 . . . . . . . 22.00
Bon, No 3 . . . . . . . . . 20.00
Paille . . • . . . . . . . . . . 11.00

Avoine:
No 2 C.W. (34 lbs) . . . . . . 0.94l
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No 3 C.W. ..-. ..... ... 0.93;
Extra Feed . . . . . . . . . . . 093
No 1 Feed . . . . . . . . . . 0.92J
No 2 Fced . . . . . . . . . . 0.90i

Orge:
No 3 Extra, Ontario . . . . . . 1.45
No 3 . . . . . . . . . . . . . . 1.44
No 4 C.W . . . . . . . . . . . 1.42

Note - Ces prix sont à l'élévateur
et ne comprennent pas le coût des
sacs.

SIROP DE CANNE PLUS CHER;
LES MELASSSES PEUVENT

, MONTER

Melasses et Sirops. - Une avance
a été enregistrée sur les sirops de
canne et cette hausse s'applique au
prix de la marque St. Lawrence en
barils et en demi barils. Cette avan-
ce est de 25c le quintal dans chaque
cas, et elle coincide avec la hausse
des sucres raffinés. Les marchés de
la mélasse sont décidément forts.
Comme question de fait Il est enten-
du qu'une sérieuse considération de
la base a déjà été commencée, avec
la probabilité qu'une avance se pro-
duira dans un avenir rapproché. Le
marché du sirop, de mais n'est pas en-
core changé mais les prix du mais
sont très faciles à Chicago.

MELASSES ET SIROPS

Sirop de blé-d'Inde:-

Barils, environ 700 livres . .
½/ baril . . . . . . . . . . . .
Kegs . . . ..........
Boites de 2 livres, caisse 2 doz.,

la caisse . . . . . . . . . . .
Bottes de 5 livres, caisse 1 doz.,

la caisse . . . . . . . . . . .
Boites de 10 livres, caisse ½

doz. la caisse . . . . . . . .
Boites de 20 livres, caisse %

doz. la caisse . . . . . . . .
2 galls, seau 25 liv., chaque . .
3 galls., seau 38½ liv., chaque
5 galls., seau 65 liv., chaque . .

Sirop de blé-d'Inde blanc:
Bottes de 2 livres, 2 dous. à la

caisse .,. . . . . . . . . . .

Bottes de 6 livres, 1 douz. à la
caisse, la caisse . . . . . .

Bottes de 10 livres, 3 douz. à
la caisse, la caisse . . . ..

Bottes de 20 livres, 4 douz. à
la caisse, la caisse . . . . .

0.081
0.08è
0.08j

5.45

6.05

5.75

5.70
2.60
3.85
6.25

5.95

6.55

6.25

6.20
Sirop de canne (crystal Diamond):

Boites 2 livres, 2 douz., à la
caisse . . . . . . .- . . . . . . 7.50

% barils, les 100 livres . . . . 10.25
Barils, les 100 livres . . . . . . 10.00
Glucose, cans 5 livres (caisse).. 4.80

Mélasse de la Barbade - Prix pour
l'ile de Montréal-

Puncheons . . . . .
Barils . . . . . . . .
½ barils . . . . . . .

Mélasses A ntigoa-
Puncheons . . . 0.98
Barils . . ..- .1.03
Demi-barils . . . 1.03

. . 0.98
. . 1.01
. . 1.03

1.00 1.03
1.05 1.08
1.05 1.08

VENTES PAR HUISSIER

NOTA - Dans la liste ci-dessous
lès noms qui viennent en premier lieu
sont ceux des demandeurs, les sui-
vants, ceux des défendeurs; le jour,
l'heure et le lieu de la vente sont
mentionnés ensuite et le nom de
l'huissier arrive en dernier lieu.

Cyprien Parent vs A. Richer, 27 octo-
bre, Il a.m., 840 Ontario, Maison-
neuve, Noriandin.

S. Croysdill vs J. E. Hl. Lachapelle, 28
octobre, Il a.m., 1220 Ethel, Proulx.

F. Feldnman vs Mine Bonneville et
al., 27 octobre, 10 a.ni., 1183 de Lo-
rimier, Lauzon.

Thos. A. Kollinwake vs Harry W.
Spencer, 27 octobre, 10 a.m., 369 St-
Jacques, Marson.

Ed. Toupin vs Donat Beaudin, 30 oc-
tobre, 2 p.m., 381 Aylwin, Lapierre.

JNA. E. Dion vs F. Corbeil et al., 30
octobre, 11 a.m., Côte St-Michel, La-
france.

P. Roy vs J. E. Rowan, 27 octobre, 10
a.m., 177 avenue du Parc, DeCelles.

J. T. Décarle vs Alf. Décarle, 31 oc-
tobre, 10 a.m., 540 Boul. Décarie, De
Celles.

Armand Mongeau vs E. Bélair, 28 oc-
tobre, 11 a.m., 49 St-Charles, Bou-
chard.

D. Vandandaigne vs Ed. Labelle, 28
octobre, 11 a.m., 958 Mentana, Bou-

chard.
E. Pilon vs F. H. Emond, 30 octobre,

10 a.m., 39 ruelle Leroux, Bouchard.
D. Wolofsky vs P. Hamelin, 27 octo-

bre, 6308 Notre-Dame, Brossard.
E. Pageau vs Alph. Gladius, 27 octo-

bre, 1 p.m., 61 Rouville, Brossard.
J. L. Gauthier vs A. Paquette, 29 oc-

tobre, 10 a.m., 2898a St-Dominique,
Lapierre.

Guertin Printing Co. vs J. A. Hardy &
Co., 30 octobre, 1 p.m., 671 Querbes.
Coutu.

Rex vs D. Raymond, 30 octobre, 10
a.n., 3267 Bordeaux, Coutu.

J. Lanothe et al. vs Mme A. Brisebois
et vir., 29 octobre, 10 a.m., 391, 6ème

Avenue, Rosemont, Dockstader.
Thos. A. Morgan vs R. A. Brossard, 27

octobre, 1 p.m., 54 Notre-Dame Est,
chambre 59, Lauzon.

Dr E. J. Castonguay vs J. R. Jubinvil-
le, 27 octobre, 10 a.m., 613 Lasalle,
Lauzon.

Nap. Gagné vs Alph. Laplante, 30 oc-
tobre, 10 a.m., 19 6ème Avenue, La-
chine, Brossard.

F. Sévigny vs J. R. Paquin, 29 octo-
bre; il rs.m, 129 Hogan, Bienjo-
netti.

A. Robidoux vs T. Saldisky, 24 octo-
bre, 169 Ontario, Maisonneuve, Du-
plessis.

Z. Sherman vs L. Litnin, 27 octolÉre,
il a.m., 44 Marché Bonsecours, Des-
roches.

Z. Sherman vs L. Litnin, 27 octobre,
il a m.,. 49 Suzanne, Desroches

G. McEwan vs A. Bansant, 27 octobre,
10 a.m . 3027 Waverly, Desrochet.

Mendel Segall vs N. Kaufman, 27 oc-
tobre, 2 p.m., 1447 Garnier, Proulx.

S. Croysdill vs W. G. Peck, 27 octobre,
il a.m., 475 Stadacona, Proulx.

H. Lamoureux vs V. Vinosky, 25 oc-
tobre, 2 p.m., 1175 St-Urbain, Lafon-
taine.

L. Brecher vs Wm. Chan, 28 octobre,
il a.m., 1123 St-Laurent, Lauzon.

S. Singer vs J. Berryman, 27 octobre,
10 a.m., 73 Centre, Lauzon. ,

LA CONSTRUCTION-(suite)

TROIS-RIVIERES
3 logements de $7,500, 380 rue Ste-

Angèle, pour Victor Gagnon. Le tra-
vail sera fait sous la surveillance du
propriétaire. La quincaillerie n'est pas
encore achetée. Le propriétaire ven-
dra ces logements.

itesflîences pour la Three Rivers
lousing Co., Ltd. Fidei-comils: Lau-
rin & Morrissette, 5 rue St-Alexandre.
La compagnie s'est adressée à la ville
pbur un emprunt de i,1Jo,00.

Manufacture pour la Lava Cement
& Clay Products Co. Le travail de
construction doit commencer dans un
avenir très 'rapproché.

R'sidence de $4,000, 60 rue Ste-Mar-
guerite, pour Art. Francoeur, 60 rue
Ste-Marguerite.

Logements de $6,000, sur la rue Ste
Cécile, pour Edmond Gauthier. Le
travail sera fait à la journée, sous I
surveillance de Chas. Ed. Dufresne.
La brique, les fournaises, la plombe-
rie, les garnitures intérieures et la
quincaillerie ne sont pas encore ache-
tés.

2 logements de $7,Z00, sur la rue
Ste-Cécile, près de la rue St-Maurice,
pour Philippe Lanouette. Le travail
sera fait sous la surveillance de Chas.
Ed. Dufresne, contremaltre. La bri-
que, la toiture, les fournaisses, la
plomberie, les garnitures intérieures
et la quincaillerie ne sont pas encore
achetés.

AVIS DE DEMANDE DE DIVORCE

Avis est par les présentes donné
que James Goddard, des cité et dis-
trict de Montréal, dans la province
de Québec, soldat de retour du front,
s'adressera au Parlement du Canada,
à sa prochaine session, afin d'obtenir
un bill de divorce d'avec son épouse,
Lilian Frances Goddard, pour cause
d'adultère.

JAMES GODDARD.
Daté à Montréal,

le 10 octobre,
A. D. 1919.

UNE SESSION
DE LA COUR DU BANC DU ROI

ayant juridiction criminelle dans et
pour le district de Montréal, se tien-
dra au Palais de Justice, en la cité de
Montréal, le
LUNDI, troisième jour de NOVEM-

BRE prochain, à DIX HEURES
du matin.

En conséquence, je donne avis pu-
blie . tous ceux qui auront à poursui-
vre aucune personne maintenant dé-
tenue dans la prison commune de ce
district et à toutes les autres person-
nes qu'elles y soient présentes.

Je donne avis aussi à tous les juges
de paix, coroners et officiers de la
paix, pour le district susdit, qu'ils
aient à, s'y trouver avec tous les re-
cords.

Le député-shérif,
- EUGENE GOUIN,

Bureau du shérif,
Montréal, 14 octobre, 1919.
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Windsor, Ont.

--Supérieur à tous les autre-s en
qualité.

-Surpasse tous les autres en pu-
publicité habile qui aide l'épi-
cier à faire plus de ventes.

The Canadian Sait Co., Limited

'*1.

Volaille Vivante, Oeufs Frais
Pondus et Plume

Demandés par
P. POULIN & CIE

MARCHE BONSECOURS, Montréal
Remises Promptes.

Pas de Commissions.
Demandez les prix par lettre.

HOTEL VICTORIA
QUEBEC

H. FONTAINE, Propriétaire
COTE DU PALAIS

Plan Américain, $3.00, $3.50 et
$4.00 par jour.

Arthur Brodeur,
MANUFACTURIER

D'EAUX GAZEUSES
Spécialité*:
Iron Bmew Cidre Champagnie
Ginger Aie Cidre de Pomrme
Cream Soda Eau Mlnéra*e
Lemon Sour Fraise
Cherry Cream Orange
Champagne Kola Siphon, Etc.
35 rue Frontenac, TEEHN

En écrivant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Coura

Les

Farines Préparées
0't

l'Avoine roulée "Perfection"
de

BRODIE
sont toujours en demande, et vous de.
vrIez les Placer bien en vue dans
votre magasin.

BRODIE & HARVIE, Limnited
Montréal. TêlEph. Main 436

Téléphone Bell 491.

J. A. Trudel J. E. Guillet

TRUDEL & GUILLET
NOTAIRES

Argent à prêter, Règlements de fail-
lite et de successions, Examens de
titres, Difficultés commerciales, Col-
lections, etc.
Bureau - -- 36 rue Alexandre

TIROIS-IRIVIERES

nt", s.v.p.

Donne de bons résultats au marchand pro-

gressif qui tient à se faire une réputation.

Activez la vente (les 57 variétés dle Ileinz à

l'aid(le denos pancartes dI annonces et (le

nos étalages ; faites savoir à vos clients, que

vous vendez des produits de qualité. Ga-

Linez la confiance de votre clientèle ('t aug-

mnentez le nombre (le vos clients satifaits.

H1. J. Ileloz Comnpany
Tous les produits Heinz vendus au Canada

Usiue à sel

Exigez cette c&'Ç

Marque à

Pour avoir ce qu'iL y
a de mieux en tait de

Sauc isses au porc frais
Frankfu rt

J ambon Pressé
Saucissons de Boulogne

Saucissons Spéciaux
Régulier et à l'ail

COTE & LAPOINTE
Enr.

287 rue Adam, MAISONNEUVE
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FRAISES,
FRAMBOISES,CONFITURES auxPECHES,
PRUNES,
GROSEILLES,

GELEE DE GADELLES ROUGES

CATSUPS
SIROP D'ERABLE,
SIROP DE TABLE,

Tous des produits faits des meilleurs ingrédients et leur pureté
absolue est une garantie de satisfaction pour votre clientèle.
Nos prix sont raisonnables et ils laissent au marchand qui tient
nos lignes en magasin un superbe profit.

Si vous ne connaissez pas encore nos produits de qualité supé-
rieure, écrivez-nous et vous recevrez des renseignements com-
plets par le retour du courrier.

Old City Manufacturing Co., Reg'd
Québec, Qué.

En 6crivant aux annonceurs, mentlonnez "Le Prix Courant", sv.p.
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Nos Biscuits font plus que de donner
une satisfaction ordinaire

Nous voulons dire par là que nous nous efforçons
dans nos procédés de manufacture, non pas de pro-
duire un article d'une qualité assez bonne pour la
vente, mais de produire un article qui donne une
satisfaction maximum pour la valeur reçue.
Depuis plus de trente-cinq ans nous faisons affaires
dans la Province du Québec, et nous nous sommes
acquis une réputation qui vous permet d'offrir nos
Biscuits Soda en toute confiance, sachant parfaite-
ment qu'ils répondront aux besoins de vos clienti
et que vous n'aurez jamah de plainte à leur sujet.
Nos voyageurs sillonnent la Province en tous sens,
porteurs de nos échantillons. Ils sont à votre dispo-
sition pour vous donner tous renseignements con-
cernant les approvisionnements dont vous pouvez
avoir besoin. Voyez-les donc à leur passage, ou bien
écrivez-nous en nous demandant leur visite, ce qui
ne vous engagera en rien.
Votre stock ne saurait être jugé comme complet,
si vous ne tenez un assortiment de nos principales
lignes de BISCUITS.

DEMANDEZ-NOUS NOS LISTES DE PRIX

The Montreal Biscuit Co.
MANUFACTURIERS DE

BISCUITS ET CONFISERIES

Montréal

Préparez-vous pour le temps froid
alors que les rhumes, la grippe, etc, qui en ré-
sultent veulent dire une demande plus considé-
rable pour un remède recommandable sous
tous rapports tel que le

SIROP DE GOUDRON
et à

L'HUILE DE FOIE
DE MORUE

de MATHIEU
Partout où Il est mis en étalage, Il
a toujours prouvé qu'il était de
vente facile. Naturellement, il est
en demande toute l'année, mais
nous vous conseillerions d'en pla-
cer une commande plus consIdé-
rable à cette saison. Adressez-nous
votre commande aujourd'hui mê-
me et soyez du nombre des mar-
chands qui font de l'argent avec ce
remède.

La Cie J. L Mathieu,
PROPRIETAIRE.

SHERBROOKE, Qué.

En lorivant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.
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Fêves au Lard
(à la sauce aux tomates)

Marque Simcoe

Vous pouvez commander les fèves au lard de la marque Simcoe en grande
quantité sans crainte qu'elles ne restent sur vos tablettes.

C'est un mets qui fait partie du menu ordinaire de toutes les familles. C'est
un aliment riche en propriétés nutritives et un excellent remplaçant de la
viande.

Vous y gagneriez à prendre en stock, à mettre en étalage et à pousser la vente

de cette marque populaire.

Demandez-la à votre marchand de gros.

DOMINION CANNERS LIMITED
Hamilton, Canada

En 6crivant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Courant", S.v.p.
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Machines à Laver "CONNOR"
Ventes Faciles--Gros Profits

Les machines Connor sont faites pour le service. Elles combinent la durabilité et le service
et tout ce qui procure la satisfaction. Si vous voulez avoir une ligne profitable, une ligne qui soit
bien et favorablement connue, écrivez-nous pour conditions et prix.

C'est maintenant le temps de donner
mandes, car nous anticipons une forte
pour les envois de l'automne. Notre
vous sera adressé sur demande.

vos com-
demande.

cataloguo

Notre ligne comprend des Machines à Laver, soit Electrique,
soit à Moteur à Gaz, à Pouvoir d'Eau ou à Mains. Aussi
Tordeuses, Supports, Planches à repasser et à pétrir, Ba-
rattes, etc.

Ne remettez pas à demain pour nous
écrire. Faites-le aujourd'hui.

J H. CUNNOR & SON
Ottawa,

Notre Machine
à Laver "Beaver"

à force motrice

- Ont.

E LE

E PAC H EU
Iosrecta

10o ur a mJ~

ouilli
de C

Canadien
LARK

Le meilleur boeuf et des légumes choisis avec soin et cuits à la perfection.
Dans un empaquetage attrayant, économique pour le consommateur et de
vente facile.

SPAGHETTI
à la sauce aux tomates et au fromage

Hachis de boeuf salé, Bifsteck aux oignons, Boeuf fumé tranché, Viandes
en pots, etc.

Tous les Mets préparés de Clark sont "Faits au Canada" par des
"Canadiens."

W. Clark, Limited MONTREAL

En écrivant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.

B

1
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En écrivant aux annoncours, mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.

Bacon a déjeuner
Veribest!

P ODUCTS Populaire des deux
côtés du comptoir

Chaque jour des milliers de ménagères ca-
nadiennes achètent du Bacon à déjeuner
Veribest à cause de sa saveur délicieuse, de
sa bonté uniforme et de sa pureté. Le Ba-
con à déjeuner Veribest est scientifique.
ment préparé par les experts d'Armour.

Chaque jour des milliers de marchands canadiens vendent le Bacon à déjeuner Veribest
avec profit - parce que chaque vente veut dire des commandes répétées - comme la
chose arrive avec tous les produits portant la Marque Ovale Armour.
Dcmandez des renseignements sur les produits alimentaires Armour à notre succursale
la plus rapprochée de chez vous ou écrivez-nous directement. La Marque Ovale Armour
résoudra votre problème "Quoi vendre".

ARMOUR QD'COMPANY

Siège social: Succursales:
HAMILTON, Sydney, N.-E. Montréal
ONTARIO. Toronto, St-Jean, N.-B.

-I

1 1
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Empaquetez tous vos produits alimentaires dans le plat

lRitesbape.
Les viandes en tranches, le beurre, le saindoux, etc.,
bref, tout ce que vous vendez à la pesée peut être
empaqueté proprement dans les plats lRtteshape.
Ces plats sont faits dans toutes les dimensions: de 1-2
à 10 lbs.
Vu que vous les vendez avec votre marchandise, ils ne
vous coûtent rien.

En vente chez votre marchand de gros ou à la

VICTORIA PAPER & TWINE 00., LTID.
Manufacturiers et distributeurs en gros

370-380-382 RUE NOTRE-DAME OUEST
MONTREAL

Succursale à Toronto, Winnipeg et Halifax

-*i La seule ligne complète de 2 à 10 livres.

C/te ONLY

GDMPLETE TheOval Wood DishCo
LINE r/iIO-lOLS

2-co10 LBS. S m s

En écrivant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p

1
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Balais Qui

Assurent des

Ventes Répétees

Le prix des balais ne cesse de monter et les marchands qui voudraient se protéger contre cette
hausse continuelle n'ont qu'à communiquer avec nous et nous leur accorderons avec une coi-
mande d'essai des conditions et un prix qui feront sûrement leur affaire.
Nous apportons une attention toute spéciale aux commandes par la poste. Le fait (le vendre di-
rectement aux marchands nous permet de leur offrir des prix qui leur laissent une BONNE
MARGE DE PROFITS.

Pour s'en convaincre, il suffira d'écrire à la

FABRIQUE DE BALAIS DE GRANBY
GRANBY, P. Q.

THÉ CAFÉ
Voilà notre commerce. EXCLUSIVEMENT.
Nous avons 40 ans d'expérience dans le commerce au Canada.

Nous connaissons les besoins de tous les districts du pays et notre
commerce considérable nous permet d'acheter les meilleures qua-

.- lités de thés et de cafés aux plus bas prix du marché.

Cette expérience nous permet de garantir satisfaction à tous nos
clients.
Vous pouvez échanger ou renvoyer en tous temps, à nos frais,
tout achat qui n'est pas trouvé satisfaisant pour votre commerce.

Une commande d'essai vous convaincra que nous pouvons vous
donner le service et la valeur qui accroîtra votre commerce de
thé et de café avec les résultats les plus profitables.

KEAIRNEY BROS. LIMITED
THE - Importateurs - CAFE
33 rue Saint-Pierre - - - MONTREAL.

Maison fondée en 1874. Tél. Main 1152, 1153.

En 6crivant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.
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"COW BRAND" la marque toujours.digne de
confiance dans ses résultats.

Aucun autre soda sur le mar-
ché n'est aussi connu de la
bonne ménagère que le "Cow
Brand". Il est fameux pour
ses résultats absolument cer-
tains, sa force, sa pureté. Re-
commandez-le à toutes.

Prenez-en en stock, votre
marchand de gros en a.

CHURCH & DWIGHT
Manufacturiers

MONTREAL

LIMITED

Nous offrons pour livrai-
son immédiate les marchan-
dises suivantes:
Poivre Noir - Poivre Blanc
Poivre Rouge - Gingembre

Cannelle en branche et moulue
Clou de Girofle Thym
Allspice (Piments) Serriette
Epices de Ceylon Menthe
Muscade Epices
Borax pour Catsup
Moutarde "Duffy"

"Durham"
Graine de LUn, Millet (Canary Seed)

Cafés, Thés etc., etc.

PRIX SPECIAUX POUR
LE COMMERCE

J. J. DUFFY & CIE
117 RUE ST-PAUL OUEST, MONTREAL

Manufacturiers de la Poudre à Pâte

COOK'S FAVORITE

En écrivant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.

L'Allumette qui satisfait toujours

Silent Five
d'Eddy

S'Allume silencieusement
Ne renferme pas de poison
Ne devient pas incandescen-
te après avoir été allumée.

Un produit d'Eddy perfectionné par une expérience da-
tant de plus de soixante ans dans la fabrication des
meilleures allumettes.

Vous pouvez en toute confiance, recommander les Si-
lent Five d'Eddy. Ce sont des allumettes qui assurent
des ventes répétées.

Essayez un étalage d'ARTICLES EN FIBRE DURCIE
D'EDDY. Toutes les ménagères reconnaitront les
grands avantages de ces ustensiles de ménage légers
et ne coulant pas.

THE

E. B. EDDY CO., LIMITED
HULL, CANADA.

Une Ligne Valant la
Peine d'être Tenue

Voici une ligne qui donne de véritables profits. Tous
les marchands tiennent à faire des ventes rapides, à re-
cevoir des commandes répétées souvent et à faire de
bons profits. Tous ces avantages sont assurés au mar-
chand qui tient en magasin une ligne complète de nos
polis.

LA LISTE COMPREND TOUS CES NETTOYEURS
BIEN CONNUS: POUR LA MAISON - Poli Ideal à
argenterie, Poli à métal Kiondyke, cirages à chaussu.
res Gold Leaf et Staon, nettoyeur de cuisine Bonnie
Bright et poli à meubles Renuali.

POUR L'AUTOMOBILE. - Préparation Kleanali pour
la carrosserie, Préparation Renuall pour la capote et
cire à automobile.

Demandez-les à votre marchand de gros ou écrivez di-
rectement pour avoir nos prix et nos escomptes.

CANADIAN POSHES, Limited.
Successeurs de Domestic Specialty Co., Ltd.

HAMILTON, Canada.
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ACHETEZ le Tabac de Macdonald en boites scellées de dix livres. Il y a quatre palettes de plus
dans chaque boîte de Brier et de Prince of Wales. Cela donne au détaillant un profit additionnel
de 60c à 80c.

TABAC A CHIQUER EN PALETTE
Prince of Wales
Crown
Black Rod (torquette)
N apo léo n

i Itnunî~ai.i< s , s ni i .. i su i
N<îg.în si. î janî .1 iil Si.Iii'T

v#
TABAC A FUMER EN PALETTE

Brier
Index
British Consols

Marque de fabrique
e nregi st ré e

Agents des ventes:

I. ~ ~ ~ A Stinri t i C.hanna? I nl n

C. Fortn.

W. C. MACDONALD REG'D.
I N(ORI>ORATED

MONTREAL

Vo X I N 1 'de i I- c o r 9 96



LE PRIX COURANT, vendredi 24 octobre 1919 Vol. XXXII - No 43

il

Les Bons Produits
sont les seuls qui permettent aux marchands d'attirer la bonne clientèle. Ce sont les seuls qui

font les bonnes et grandes maisons de commerce.

Vous liouvez être certains de rencontrer dans les meilleures maisons ('Epiceries les

Essences Culinaires de Jonas
parce qu'on y sait qu'il est impossible de trouver sur le marché des "Essences Culinaires" supé-

rieures à celles de la marque "Jonas". Leur grand débit fait qu'elles sont de vente plus profita-

ble que les essences de n'importe quelle autre marque. Beaucoup vendre pour multiplier les pro-

fits, telle est la règle des commerçants avisés et el'e est facile à mettre en pratique avec les
"ESSENCES CULINAIRES DE JONAS".

Un autre produit portant la marque "Jonas", remarquable par sa pureté, sa saveur, sa

force, c'est la

Moutarde Française de Jonas
Elle a les suffrages de toutes les ménagères qui ne supportent pas sur la table le moindre

produit falsifié. C'est un produit sûr pour le marchand et ses clients.

Elle est sous verre en différents modèles qui permettent de faire un étalage attrayant
dans le magasin et qui sont recherchés par la clientèle comme articles d'utilité dans le ménage.

La Sauce Worcestershire
"Perfection" de Jonas

est recherchée aussi par toutes les ménagères qui savent apprécier les bonnes choses et aiment
à servir des mets bien assaisonnés.

Le Vernis. Militaire de Jonas
est encore un article que vous devez avoir en magasin. C'est le vernis par excellence, brillant,
adhérant, n'attaquant pas le cuir, mais, au contraire, l'entretenant en parfait état.

Henri Jonas Cie
r MAISON FONDEE EN 1870

173 à 177 rue Saint-Paul Ouest, Montréal

En écrivant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.

ô
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Renseignements de Trois-Rivières et
d'Arthabaska

ACTES ENREGISTRES AU BUREAU D'ENREGISTREMENT
D'A RTHABASKA

Du 13 au 18 octobre 1919.

Vonti, A\rthur Bédaril à Willie Dupuis. p. 21 et o . . 431.
St-Norbert, $4,000, $2.100 a/c.

\Vi<ite-'Willie 1)upuis à Lous 0 havete 416. Ste H{élène.
$3.025. $1,000 a/c.

Wîét rocession -Ford 1nand Langlois à Oscar Létournenu. p). nt.
e. 244b, Arthabnskaviile.

Vent e Oscar Létourneau à Wil lie (le Lpn.p. ni. e. 2441h,
$400. payées.

Vvnti, Einéry Rtochefort à W'ilfrid Bîrulé. 1, est 36, Bul-
strocie, $4,000, $1.000) a/c.

Vente -Mime Georgianna Rouleau et vir à André P>ellerin.
qs6. 'ringwick. $2.,000, $1.000 a'

\'t-nte J.'ffrey Canipagna à Eusèbe C'ôté, p). 2.2. St-Paui, $375).
$75 a/c.

liait à rente-Fabrique St-Valêre à Calixte Richard. p. 616.
ilulstrode. $4 de rente ami.

Venite E-variste Baril à Edmnond (Carignan. p. 2. Princeville.
$1.500, payées.

l)onat ton-Eieut hère Rivard à Edmond Baril, d'une somme
de $800.

Vente-Théode Beaudet et aI. à Léodore Ileaudet, 2 parties
41. Princeville, $600, dues.

.Ma.riage-WVIIlie Paul et Mlle Hortense Doucet, communauté
dle biens.

.'dariage-CalIxte Desilets et Mlle Jeannette l)enoncourt.
communauté de biens.

Vente-Arthur Patoine à Joseph Mercier. p. 97, Ste-Victoire.
$1.450. $850 a/c.

Vente-Hormnisdas Deshaies à Norbert Luneau. 882, Ting-
wick, $1.650, $700 a/c.

Vente-Hormisdas Deshaies à Ludger Brunelle. 968, Ting-
wick, $7,700, payées.

Vente-Gédéon Caron à Henri Roy, 349 et 350, Tingwick.
$6.500, $4.675 a/c.

Obligation-Henri Roy à Alfred Caron, 349 et 350, Tingwick,
$3.000.

Obligation-Arthur Boisvert à Wiliie Roberge. 685, 1/3 s. o.
684 et p. 588, Tingwick. $3.000.

Mariage-Jinimy Gauthier et Mlle Flore Blanchette. commu-
nauté de bien.

Vente-Achille Turcotte à Wiilile Laroche, p. 384, St-Nor-
bert, $500, $300 a/c.

Vente-Ernest J. Gagnon à A. Alfred Paradis, 79 et 84. Ar-
trabaskaville. $8,000, payées.

Bail à rente-Narcisse Drouin à Athanase Lavigne. p. 381.
St-Norbert, $17.50 de rente ani.

Renonciation-Mme Clorinde Plamondon et aI. à la suce.
Achille Gagnon.

RAPPORT DE LA SEMAINE FINISSANT LE

18 OCTOBRE 1919.
ACTIONS EN COUR SUPERIEURE.

l)amlle M. L. McArthur et a]. vs Emile Fortier, de St-Fortiinat
de Wolfe, $116.75.

Nazaire Couture vs Jos. Rivard, de Thetford Mines, 3ème
classe.

D)aine F. F. Théberge et vir vs Joseph Fortin, de Drummotid-
ville, $107.45.

Lucien Baril et ai. vs Dame Alex. Baril et aI., St-Aibert de
W., $554.00.

Raphaël Dubois vs Dame Vve Edouard Auger, Victoriaville,
4ème classe.

Independent Order of Oddfellows Grand Lodge vs Eugène B3.
Dionne, de St-Fuigence de Durham, bornage.

Cile Jutras Ltée vs Alph. Guillemette, de Roxton Pond,
$126.95.

Nap. Labonté vs Samuel Gosselin, de Laurierville, $500.00.

ACTIONS EN COUR DE CIRCUIT.
Raphaël Dubois vs Emile Fortier, de St-Fortunat, 384.00.
J. F. WValsh et ai. Ys Rod Brind'Amour, de Shawinigan Falls,

357.30.
.1 N ap. Roux vs Joseph Marcotte, de N.-D. de Lourdes, $22.30.
J. B3. BIais Enr. vs Amanda Fortin et vir, de St-Eleutbère,

Kamouraska, $32.10.

endredi 24 octobre 1919

JUGEMENT EN COUR SUPERIEURE.
Frédéric Tétreau vs Aetna Developmient Co.. dle Montréal,

jugement contre défendeur pour $5,128.03.
DECLARATION l)E SOCI ETE.

Adélard Rousseau et Arsène Rousseau, industriels. (lo PIes-
sisyllo. faisant le commerce comme marchands de bois
en général, manufacturiers do portes et châssis ou tous
autres articles on bois se rapportant à la construction ou
à toutes autres fins quelconque, de plus commerçants sur
bois do chauffage et charbon, et fabrication (le bardeau.
sous les nom et raison sociale de "Rousseau & Frère"
(Succ. de Frs. Rousseau).

BUREAU D'ENREGISTREMENT.
CITE ET DISTRICT DES TROIS-RIVIERES.

Semnaine du 14 au 21 octobre.

Vente-Vvo Jacques Lariviére et ai. à J. H. Larivière.
Vente IL réméré-J. H. Larivière à Honoré Sévigny.
Vente-Grand'MèTe Land Co. à Dame Mélida i)ufort.
Vente-Freddy Gélinas à Dame Julia Béland.
Transport-Joseph Bourgon à Fernando Quesnel.
Transport-F. X. St-Arneault à Albert Beaudoin.
Quittance-Percepteur du Revenu à Succ. Sévère Ploisvort.
Quittance--Honoré Demiers à Adélard Giguére.
Quittance-Dame H. Bellerive à Alfred Garceau.
Quittance-Victor Lemay à Damne Alphonse Lemnay.
Quittance-Shaw. W. & P. Co. à Eugène TouzIn.
Quittance-3eaudry Leman à IDominicaines dlu Rosaire.
Vente-Philippe H. Marcotte à Alfred Vézina.
Transport-William Bourassa à Ephremi Villemnure.
Quittance-Edouard Chatillon et al. à 'Marie Anne Lavergne
Quittance-Iphonsine Laperrière et ai. à Philippe IH. NMar-

cotte.
Vente-Arthur Racine à Joseph Carie.
Vente-MastaI Carie à Joseph Carie.
Vente-Philias Déry à Nai,. et Joseph Déry.
Vente-Napoléon Ricard à Alfred Ricard.
Vente-Ulric Courteau à Elphège Pelletier.
Vente-Alcide ThIbaudeau à The Bell Telephone Co.
Vente--Suce. Narcisse Rivard à Arthur Bél'and.
Vente-Suce. Alex. Houliston à Edmond Gauthier.
Quittance-Philippe Marchand à Jos. et philémon Trudel.
Quittance-Succ. Dme J. E. Hétu à J. N. Vadeboncoeur et ux.
Quittance-Suce. Dme J. E. Hétu à W. E. Roy.
Quittance-Dme Jos. A. Désulets à Phi. A. Héroux.
Quittance-Maria Lupien à Dme Jos. A. Désulets.
Obligation-Philippe Lord à Conrad Dauphin et al.
Quittance-Percepteur du Revenu à Suce. Jos. Ringuette.
Donation-Dame Jos. Ringuette à Edmond Ringuette.
Echange-David Larivière à Zéphirin Marchand.
Vente-Olivier Marchand à Jules Dargis.
Garantie hypothécaire-Dr P. Mulette à Caisse Populaire St.

Etienne.
Quittance-Hercule Rivard à Dr P. Millette.
Quittance-Honorat Aubry à N. Bouchard et ai.
Quittance-Vve Jos. Toupin à Louis Charette.
Quittance-Sévère Gélinas à Théophile Leroux.
Quittance-enri Godin à Sévère Gélinas.
Vente-variste Biais à Alfred Biais.
Vente-Arthur Bellemare à Evariste Biais.
Vente-Amédée Levasseur à Wilfrid Lamothe.
Vente--George Vézina à Adélard Thibodeau.
Vente-Vve Philias Béland à Arthur Béland.
Vente-Egène Gagnon à Victor Gagnon.
obligation-Alfred Lacoursière à Arthur Bellemare.
Qu.ttance-Dionis M. Deschène à Désiré BeonIt.
Quittance-Angéline B. Dorais à Thom. H. Argaîl.
Vente--F. X. Lambert à Josaphat Hamel' .
Vente-F. X. Lambert à Joseph Coutu.
Obligation-Noé Marineau à Dame Alice Oulmet.
Vente-Napoléon Biais à Dame Adélard Daneau.
Vente-Zchare Gélinas à Treffié Descoteaux.
Vente--F. X. Lambert à Louis Frappler.
Obligation-J. W. Défond à Dame Annie Benoît.
Quittance-Dr R. Frigon à Noé Marineau.
Quittance-Shaw. W. & P. Co. à J. W. Défend.
Quittance-Calixte Beaulien à Aimé Beaulieu.
Vente-P. N. Martel à Honoré Lainé.
Vente-Ludger Magny à Arsène Pélissier.
Vente-Armand Raymond à Ovila Bourassa.
Quittance-Fra. Gélinas à Armand Beaudry.
Vente-ue. Arthur Mueot à Arthur Dugré.
Vente-Ovila Gauthier à Dosithée Gauthier.
Vente à réméré-Dosithée Gauthier à Guillaume Courtois.



LE PRIX COURANT, vendredi 24 octobre 1919 Vol. XXXII - No 43

LES TRIBUNAUX
JUGEMENTS EN COUR SUPE-

RIEURE

L. N. DupuI.i vs Alplionse M.%oisani.
,Montréal. $23.000.

Adani Satwvids.ky v.- t 'an. St cc Foun-
dries, Montreal, $180,

Tayside Recalty ('o, Ltd. vs E. Pate-
nau<le, Montréal, $471i.

E. Cliaput vs Li ana Lafortune.
Montréal, 1ère classe'.

J. E. 'tdr vs Andrew .1. Dunn.,
Montréal. $194.

A. J. Dunuii vs J . Wde. Montréal.
4ème classe.

Bertha Gougeon vs Auex. Forté, .\Mont-
réal, 1ère classe.

Abina Thuot vi; Orner Lachance, Mont-
réal, 1ère classe.

Mfax. Solin vs Ls Yelin. Jacob Slotin.
Yelin. Siotin & Co., Montréal, $572.

F. X. Guilevin vs Bazile Casl)in.
Volt Electrie Re(giqter. Montréal.
$238.

DelphIne Jasinlu vs Augelo Glad aia( .
Mlontréal, $421.

Credit Can. Ile. vs A. F. D)illon, Monit-
réal. $200.

Marv Huiot vs M.\oïse, Rodrigue, Mfont-
réal, 1ère classe.

Mmne Emîlle Brunette vs J. C. Chieva-
lier, Montréal, $515.

Aiph. Papiticat vs Cý E. Lajoie. .
Haniel. Montréal, $200l

Mialone Brooum C,).. lu(-, vs Pac. Guiti-
lemette. Standard Broon k, Brushi
Ca.. Montréal, $638.

Nat. Beu. Frank<lin lus. Ca. vs M. T.
Ca.. 'Montréal, $399.

C-nm Ecoles Catholiques vs A. E. Bru-
net, D. W. & A. E. Brunet, Nlont-
réal, $150,000.

Ls Lefebvre vs 'Marguerite Lecuyer.
Mme Saini. Osboru. Montréal, 1ère
classe.

Leu. Rousseau vs Alex. )ackay, Mont-
réal, $100.

D. Deschamps & Co. vs J. Marcotte,
Sault-au-Récollet. $122.

O. Martinean & Fils. Ltée vs D.
Daoust. Montréal, $401.

F. X. Laporte vs L. Lafranchise,
Montréal, $3.700.

Henri Lépine vs Cali. Car & Foundry
Ca., Ltd., Montréal, $1.300.

W. A. Baker vs Cité de Miotnréal,
Montréal, $2.417.

Laurentian Lumnbet' Ca. vs Thomas
Yoemans, New-York, 1ère classe.

Min. Chil. (le Alex. Leblanc vs Mat-
thews-Blackwell Ltd., 'Montréal, $2.-
500.

Paul Brissot (les Nos vs H. Cochrane.
Montréal, $120.

Hinde Anna Gussinan vs Mlyer Law-
ron, Montréal, 1ère classe.

J. Giard vs Fred. Therrien, Alph.
Mousseau, J. C. Gauvin. Jas. Aubin.
Montréal, $1.572.

J. Trudeau vs A. Prévost, Longueuil,
$142.

E. T. Dowden vs G. T. R., Montréal.
$1.120.

Ida Lespérance vs Oxo Ltd., Montréal,
$700.

Eug. Lefaivre vs Marie Gibeau, Mont-
réal, 1ère classe.

Chas. Champagne vs Geneviève Tur-
cotte. Montréal, 1ère classe.

Léo. Rousseau vs Alex. Mackay, Mont-
réal, $100.

Crédit Foncier vs Fabiola Couvrette,
Mme J. A. Lachapelle, Montréal,
$1.988.

P. Wilson vs Jý Pairadls. Montréal, $62.
Blertha Fortiur vs C. A. Robltaille.

Montréal. 1ère classe.
V. Morin et al. vs Bllanche Sénécal.

Mine Clodoinir E. Fore4t, Vict. Sé.-
nécal, Barthék ili Lefebvre, Mont.
réal, $311.

\V. L. Millî r (-). vs Stand Sure Store
Co<.. Jolin Il. AdroMontréal.
$232.

\V. MI. Scatt vs Nap. Pinf Montréal.
$114.

Z. Blouchard vs C. 1'. O. S_. lýt d Mont-
réal, $400.

Vincent Laniarre vs J. O) l)sy, MIont-
réal, $218.

JUGEMENTS EN COUR DE CIR.
CUIT

Toledo Scale Co. vs M. Levio. $95.
C. WV. Lindsay, lAd. vs G. Mongeau.

$23.
Beaudoin Ltée vs Ilorin. Quesnel, $65.
MI. Bourdon vs Henri St-Denls. $26.
E. Hienrichc;n vs Mine A. Lebel, $18.
E. E. Pollard vs W. T. Taylor, $26.
S. A. Martel vs Frédéric Beaupré, $20.
V. Brosseau vs J. E. Pagé, $18.
L. Leblanc vs Jas. Vézinia. $58.
A. Trudeau vs WnVi. Peterkin, $72.
CosiiopDlitan House Furniture vs

Wni. Jarold. Lachine, $70.
Ca)smopolitan House Furniture vý,

O. Durocher, Lachine, $17.
C'oFiiopilit-zni House Furniture vs

Th ¾i . Lacombe. Lachine, $43.
E. Papineau vs G. aiias Percy Kent.

Lachine, $42.
E. Papineau vs Mlle à1cNairn., Lachi-

ne, $21.
J. A. McConiber vs D. Dailleboust,

Caughnawaga, $38.
O. P. Vigeant vs Thos. Mlontour.

Caughnawa, $74.
1. Brodsky vs S. Brent. $50.
J. V. Lapierre vs B. Leclaire, $16.
A. Béchard vs J. A. Latour. $28.«F. David vs Mme Ls Beauchemin et

vin., $10.
H. Donaldson vs T. Laurin. M1.
H. Tousignant vs A. Thibault. $21.
MI. Bernier vs Mme MI. Bernier, $59.
J. Garmaise vs. G. Dickson, $28.
J. Garmaise vs Jos. St-Jean, $28.
S. A. Cantin vs Mme 0. Sénécal et

vir., Verdun, $11.
H. Laverdure vs Alb. Poftras, $24.
Marie D. Héneault vs 0. Descent, $49.
J. A. Simard & Cie vs A. Guertin, $66.
B. Perkins vs Maurice Paquette St.

$35.
A. Riopel vs Thos. Aubin., $17.
L. MI. A. Lemieux vs D. Bourdier. $71.
H. Dulman vs Jas. Duquette. $27.
M. Bérard vs Alb. Cardinal, $22.
J. H. Lauzon et aI. vs Jos. Gingras,

$79.
N. G. Valiquette, Ltée vs Adélard Le-

mieux, Québec, $51.
Renfrew Machinery Ca. vs J. E. Blou-

lay, Ste-Florence, $41.
A. Burnett vs W. A. Dickson, West-

mount, $14.
Giseo Ltd. vs T. O. Désy, Berthier,

$76.*
O. P. Vigneault vs Michel Hill, Caugh-

nawaga, $66.
'Canada Malleable & Steel Range Mfg.

Co. vs Saül Gervais, $22.
J. Garniaise vs Eug. Desnoyers, $29.
J1. Garmaise vs Ovila Hébert, $16.
B. Levitsky vs E. Trudel, $77.
A. Bellehumeur vs J. Dionne, $15.
W. H. Dwyer Ltd. vs D. Côté allas

Jos. Meilleur, $82.
Gougeon & Frères vs T. Bernard, $23.

J. K. Kane vii F. Lazard. Caughinawa
ga, $20.

J. Curotte & Sons vs Jus. Diahu.
Caughinawaga. $20.
L. l'trras vs F. Mayo. ('aughinawaga

$17.
P. Rose vs E. Chénie'r. St-Polycarpe

$21.
J. Kendall et al. vs Cý 1>. Selkyer, St

IHubert, $50.
Bl. L. lienolt vs C. Fournier, Longueuil.

$49.
MI. P. S. Corip vs J. A%. Bellemlare,

Pcnt Viau, $22.
Gee. Ilocîge & Sonsq, 14d. vs W. Il

Noséworthy, Verdun, $79.
J. Bell vs Jus Mluscovitch, Lachinc.

$10.
1). C. Gillett vs I'. J. Robinson, West

nioflut. $90.
Rt. B. Desroclîers vs Chis Cadieux. $47
E. Marleau vs Ls Ileaudoin, $23.
F. Franchet vs Edgar Jubinville. $731
G. A. Joanni's vs Hienri de Lorimier.

$29.
H. P. S. Cori). vs Daminique Désau

tAs, $26.
A. I3razeau vs Pacifique Vézina, $2',
Alice McIean vs Mmne Thos. Kellyý

et vir.. $35.
B. Cchen Bras. vs S. Schwartz, $74
H. R. Richey vs Chemical & Industriail

Laboratorles, $80.
E. Champagne vs Hl. Larin, $21.
J. IV. Pilon vs Arc. Larose, $19.
0. Rabinovitchi vs Levine Rros.. $S7,
,%. Wilson vs Jacques Grcnler, $20.
Hickey & Aubut vs B. Lefebvre. $.8 i
C. W. Lindsay vs Jas. Demers. $47.
E. Duquette vs A. Brodeur. $23.
E. L'Heureux vs S. Watson, $78
D. Vandandaigne vs L. J. Drainvîlle.

$25.
Mme D. Hardy vs E. Clarke, $11.
A. Dagenais vs H. Barbeau. $15.
0. Paiement vs B. Sabourin, $24.
J. Schecter et al. vs M. Barette, $14
P. Matte vs MI. R. Gaulin. $12.
J. A. Pelletier vs A. Brisebois, $65.
Soeurs Cong. Notre-Dame vs J. A.

Godin, $30.
J. E. Hutton vs E. W. Woods, $30.
F. Bulger vs E. L. Simpson, $85.
N. Courteau vs Jas. Brown, $61.
N. G. Valiquette. Ltée vs J. A. B

Corbeil, $18.
N. G. Valiquette, Ltée vs L. Rousseau.

$21.
MI. L., H. & P. Co. vs G. Brodeur, $45'
M. L., H. & P. Co. vs L. Payne, $e4i
V. Galipeau vs Art. Lefel;vre, $39.
P. M. Beaudoin vs Horm. Melocho

$99.
P. M. Beaudoin vs Jos. Pigeon, $63
P.' M. Beaudoin vs Aimé Moreau, $17
J. B. Lavole vs Jos. Rowe, $25.
J. H. Lebeau vs Flaîren Roy, $41.
J. O. Proulx vs H. O. Sweeney, $831
W. Christopher vs Dominico Martino

$14.
J. D. Labrèche vs C. Daguerre, $35.
Gisco Ltd. vs T. Vézina, $18.
H.' Gauthier vs O. Mercier, $31.
V. Leduc vs J. R. Coulombe, $41.
N. G. Valiquette, Ltée vs Chs St

Pierre, $10.
L. Martin vs Jas. Biossard. $27.
G. Sigouin vs L. Léveillé, $56.
A. Chrétien vs Gea. Dents, $22.
A. Lagacé vs M. A. Desaint, $15.
N. Clément vs A. J. Hopkinson, $5.5
Alexina Jarry vs L. H. Couture, $275
C. W. Lindsay, Ltd. vs R. H. Joncas

$52.
H. Moffat vs Jimmy ecrien, $72.
D. Céré vs F. Amyot, $22.
D. Vandandaigne Ys C. L. Allulsi, $131
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Mercrrdi soir, le 22 octobre 1919.

Une nouvelle liste de prix est en vi-
gueur pour les clefs (wrenchs) à
manche de couteau. Les serres-joints
(clamps) de charpentiers ont égale-
ment enregistré une hausse, de même
que la quincaillerie de sellier et quel-
ques lignes de chaîne brillante à har-
nais. La quincaillerle marque Corbin
est vendue plus chère. L'étoupe pour
plombiers a monté de 50/ 4 c le quintal.
Les clous américains à toiture se
vendent plus chers aussi. Les outils
Pink pour 'bûcherons ainsi que les
manches ont subi une revision à la
hausse; les outils ayant monté de 5
pour cent et les manches de 10 pour
cent. Une ligne de scies et une autre
de marteau sont montées. Les tôles
noires et galvanisées ont été de nou-
veau revisées à la hausse. Le plomb
en saumon se vend plus cher, de
même que le spelter. Les vieux maté-
riaux, bien que sans changement, ont
vu leur ton s'améliorer.

Un déclin d'un centin par livre a
été enregistré pour le câble de ma-
nille et un autre d'un centin et demi
sur le sisal. Cela est dû à la concur-
rence vive plutôt qu'aux déclins pour
la matière première. car les tendan-
ces ont été récemment vers la haus-
se pour les matières premières. En
général, les affaires sont très excel-
lentes.
NOUVELLE LISTE POUR LES

CLEFS; LES SERRES-JOINTS
DE CHARPENTIERS A LA

HAUSSE
Clefs (wrenches) Serres-joints. -

Une liste nouvelle est en vigueur pour
les clefs avec manche de couteau. Les
prix suivants sont en force: Six pou-
ces, la douzaine, $15; 8 pouces, $18;
10 pouces, $22; 12 pouces, $28; 15
pouces $38; 18 pouces, $48 et 21 pou-
ces, $58. L'escompte est de 25 pour
cent. Les serres-joints de charpen-
tiers et de voituriers ont monté de
prix, les "Common" étant cotés com-
me suit: 3 pouces, la douzaine, $7; 4
pouces, $9.60; 5 pouces, $12,20 et 6
pouces, $15.75. Les prix correspon-
dants pour la qualité "Star" sont: $8,
ý11, $14 et $18 la douzaine.
LA QUINCAILLERIE DE SELLIER;

CHAINE; QUINCAILLERIE A
LA HAUSSE

Quincaillerie diverses. - Des avan-
ces sont en vigueur pour la quincail-
lerie de sellier et les augmentations
sont très différentes en ce sens qu'il
est impossible de donner un pourcen-
tage exact de ces avances. Les chaî-
nes à harnais ont également monté

de prix. Les diverses lignes de quin-
caillerie Corbin pour entrepreneurs
ont monté de pix, la hausse étant
approximativement de 10 pour cent.
L'ETOUPE POUR PLOMBIERS A LA

HAUSSE; DE MEME QUE LES
CLOUS A TOITURE ET LES

OUTILS DE BUCHERONS
Etoupe, clous, outils. - Des avan-

ces sont en vigueur pour l'étoupe de
plombiers. L'augmentation se chiffre
à 50c le quintal, de sorte que le prix
actuel est de $10.25. Les clous améri-
cains brillant à toiture, se vendent
plus chers, la cotation pour les ba-
rils pleins étant de $9 les 100 lbs et
pour les lots brisés, de $9.50. Les ou-
tils Pink pour bûcherons se vendent
plus chers aussi. Les outils ont mon-
té approximativement de 5 pour cent
et les manches de 10 pour cent.

LES MARTEAUX ET LES SCIES
PLUS CHERES

Marteaux, scies. - Des prix plus
élevés sont en vigueur pour les mar-
teaux Stanley, et cette augmentation
est d'environ 15 à 20 pour cent. Les
diverses scies de la marque S. & D.
ont subi une revision de prix. Comme
les escomptes varient beaucoup, au-
cun prix définis ne sont donnés.

GROSSE DEMANDE DOMESTIQUE
ET POUR LE COMMERCE DE

L'EXPORTATION

Poêles et accessoires. - Les ma-
nufacturiers travaillent à leur capa-
cité pour remplir les commandes pour
le pays et pour l'exportation. Les ten-
dances sont décidément fermes, mais
avec la provision des fabricants, ils
ont été capables de répondre promp-
tement aux demandes des clients. Les
prix dépendront, surtout, de l'habili-
té des manufacturiers à obtenir des
matières premières en quantité assez
ininterrompue pour leur permettre de

répondre à la demande avec une cé-
lérité raisonnable. Le commerce des
poêles continue d'être actif. Les ten-

dances sont fermes, et tout change-
ment fait le sera plutôt vers la haus-

se que vers la baisse.

LA GAZOLINE SE VEND BIEN;
AVEC L'HUILE DE CHARBON

ELLE SE MAINTIENT

Gazoline, Huile de charbon. - Bien

qu'il n'y ait pas de changement dans

le prix de l'huile de charbon, les ten-

dances sont stables et les prix se

maintiennent de 22 à 25 cents le gal-
lon. Pour la gazoline, il y a une de-

mande active encore, le prix pour la,
variété à automobile se maintenant à

33 cents.

ON ENREGISTRE UN DECLIN SUR
LE MANILLE ET LE SISAL

Câble. - Le ton du marché de la
fibre dure est à la hausse. L'introduc-
tion de diverses variétés de cordage
sur le marché canadien a créé une
sorte de concurrence qui est cause
d'un déclin de 1 cent par livre sur le
manille et de 1! sur le sisal. Les
nouveaux prix sont les suivants: Ma-
nille, la livre, base, 31c; manille an-
glais et beaver, la livre, 27c et sisal,
23½'2 c. On rapporte que le commerce
est satisfaisant.

LES TOLES PLUS CHERES; ELLES
SONT PLUS DIFFICILES A

OBTENIR
Feuilles et plaques. - La difficulté

de maintenir les stocks à leur plein
niveau a fait monter les prix. La ra-
reté a été responsable d'un affermis-
sement général du marché et les prix
en général sont plus élevés. Des prix
plus élevés encore pourraient devenir
en vigueur cela dépendra, en grande
partie, de la situation de la main-
d'oeuvre.

Nous cotons:

Tôle noire en feuilles:

Calibre 10
Calibre 12
Calibre 14
Calibre If;
Calibre 18-20
Calibre 22 24
Calibre 26
Calibre 28 . .

Tôle galvanisée
10% onces . . . .
Calibre 28 . . . .
Calibre 26 . . . .
Calibres 22 et 24
Calibre 16 . . . .
Calibre 18 . . . .
Calibre 20 . . . .

Les 100 Ibs
5.65 6.40

5.70 6.35
5.75 6.50
5.85 6.65
6.30 6.35
6.35 6.40
6.45 6.50

. . . . 6.75 7.00
en feuilles:

. . . . 8.65 9.25

. . . . 8.75 8.85

. . . . 8.50 8.50
. . . . 8.10 8.35

. . . . 8.70 8.00

. . . . 7.90 8.35
. . . . 7.90 8.35

Note: - Charge extra de 25 à 35e
les 100 livres pour lots brisés.

LES PRIX DES LIGNES DE PLOMB
DEPENDRONT DES LINGOTS

Produits du plomb. - Un chiffre
satisfaisant d'affaires continue d'être
fait sur les produits manufacturs,
mais le commerce pourrait s'amélio-
rer à la satisfact:on des marchands
en général. Les prix sont maintenus
et si le plomb garde son niveau et ai
un affermissement se produit sur le
marché du ferblanc, il y a peu de
perspective de voir baisser les prix
de la soudure.

Nous cotons:

Tuyau de plomb . . . . . . . 0.12
Rebuts de plomb . . . . . . . 0.13j
Courbes et trappes en plomb.

15%.
Plomb "wool". la lb. . . . . . 0.13
Plomb en feuilles, 3 à 3j la lb.,

pied carré, la lb. . . . . . 0.12j
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Plomb en feuilles, 4 à 8 Ibo,
pied carré . . . . . . . . .

Feuilles coupées, %c extra et
feuilles coupées à la dimen-
sion, lc par lb. extra.

Soudure, garantie, la lb.
Soudure, strictement, la lb.
Soudure, commerciale, la lb.
Soudure, wiping, la lb. . .
Soudure à broche (No 8)-

40-60 . . . . . . . . . . . .
45-55 . . . . . . . . . . . .
50.60 . . . . . . . . . ..

Zinc en feuilles, casks . .
Zinc en lots brisés . . . . . .

TUYAU DE FER
Standard Buttweld

Les 100 pieds.

PC...
Pc...
pc...Pc...
PC...
Pc...
Pc...
Pc...
Pc...
Pc...
pC....
pc...
pc...

pc...
pc...
Pc...
pc...
pc...
pc...
p...
p...
pc...PC...
BASE

0.09j

0.36j
0.32j
0.31
0.29

0.36
0.381
0.41j
0.17
0.18

Acier Fer forgé
Noir Gai. Noir GaL

$ 6.00 $ 8.00 . . ...
4.53 6.66 5.13 7.26
4.53 6.66 5.11 7.26
5.99 7.57 6.84 8.42
7.58 9.66 8.68 10.81

11.14 14.28 12.84 15.98
15.07 19.32 17.37 21.6
18.01 23.10 20.76 25.85
24.24 31.08 27.94 34.78
38.90 49.73
50.87 65.03
64.86 81.88
76.85 97.01
Standard Lapweld.

Acier Fer forgé
Noir Gai. Noir Gal.

$27.94 $34.78 131.64 138.11
40.66 51.48 46.51 57.83
53.17 67.832 60.82 74.97
66.70 83.72 75.90 93.92
79.03 99.19 89.93 110.09
88.00 113.00 107.00 182.00

103.00 132.00 125.00 154.00
133.00 171.00 162.00 200.00
175.00 224.00 211.00 259.00
184.00 235.00 221.00 273.00

DE L'ACIER ET DU FER
EN BARRES SE MAINTIENT

Fer et acier. - L'on n'a pas à se
plaindre du volume des affaires, et
les marchands de gros reçoivent un
courant continuel de commandes, de
jour en jour, surtout des pointu ex-
térieurs. La perspective, c'est qu'il
n'y aura pas de décins et, comme
question de fait, le ton est très ferme.
Acier doux . . . . . . . . . . 3.75
Acier à machinerie, fini fer . 3.80
Fer de Norvège . . . . . . . . 12.00
Acier à ressort . . . . . . . . . 5.60
Acier à pneus . . . . . . . . . 3.95
Acier à bandes . . . . .*. .. 3.75
Acier à outils Black Diamond,

,la lb. . . . . . . . . . . . . 0.22
Acier fondu Black Diamond,

la lb.. . . . . . . . . . . . . 0.22
Fer ordinaire en barre, les

100 lbs . . . . . . . . . . . . 3.75
Fer raffiné, les 100 Ibm . . . . 4.75
LE PRIX DU PLOMB A MONTE; LE

SPELTER EST FERME AUSSI
Métaux en lingots. - Les caracté-

ristiques de la semaine sont l'affer-
missement d'un prix pour le plomb en
lingot et pour le spelter. Le ferbianc
est Instable, mais on s'attend à ce
que des avances se produisent. Le
cuivre est tranquille.

Cuivre. - Le commerce est plutôt
léger, et Il n'y a pas de changement
de prix, qui reste à 25c.

Ferblanc. - On s'attendait à ce
qu'une avance se produise sur ce
marché, mais rien n'est arrivé encore.
Le prix, cette semaine, est à 59c, male

une réaction peut se produire dans
un moment ou l'autre.

Plomb. - Une grosse demande sem-
ble étre responsable de l'affermisse-
ment des prix et les cotations cette
semaine, sont en avance de 7 5/8c. la
livre.

Spelter. - Bien que le prix de 10c
la livre obtenu la semaine dernière,
reste sans changement, la tendance
est vers la hausse en sympathie avec
le plomb en saumon.

Antimolne. - Ce marché continue
d'être ferme, mais la vente se fait au
prix non changé de 10oc la livre.

Aluminium. - La petite demande
pour ce métal continue, et le prix est
maintenu à 34c.

Fer en gueuse. - $50 la tonne est
coté sur ce marché pour les quantités
ordinaires.

. LA PEINTURE

Bien que l'on s'attendait à ce qu'il
se produise un soulagement dans la
situation du marché de l'huile de grai.
ne de lin, peu de changement n'a eu
lieu. La difficulté que l'on éprouve à
se procurer de la graine de l'ouest
existe encore, et il semble qu'il y a
eu plus ou moins de congestion par
suite du mouvement du blé de l'Ouest
à l'Est. Toutefois, on s'attend à de
l'amélioration au cours des quelques
prochaines semaines et vers le milieu
de novembre, il sera possible de se
procurer de l'huile à meilleur marché
et en quantité. En attendant, l'huile
sur place reste sans changement.

On peut actuellement se procurer
de la térébenthine en assez grande
quantité et avant longtemps, il y aura
probablement une base de prix plus
facile, mais aucun changement n'est
fait pour le moment.

Les peintures et les accessoires se
ve-ndent librement. Le blanc de plomb
dans l'huille est stable et comme le
plomb en saumon s'est affermi ré-
cemment, il n'est pas probable qu'un
déclin se produise. Les affaires sont
excellentes.

PEU DE STOCK SUR PLACE
D'HUILE DE GRAINE DE

LIN; LE MARCHE EST
FERME

Huile de graine de lin. - Le mar-
ché de l'huile sur place est encore
fort, et il n'y a pas de promesse d'a-
milioration ici dans un avenir Immé-
diat. La livraison de la graine a été
retardée et c'est là la cause immé-
diate que les prix de l'huile pour li-
vraison immédiate sont maintenua
pour ainsi dire sans changement. Aux
cotations actuelles de la graine, l'hui-
le devrait être meilleur marché, mais
c'est un cas de pas de graine - pas
d'huile. L'arrivée de l'huile anglaise
a aidé à soulager considérablement la
situation. Pour l'expédition de novem-

bre, les prix sont beaucoup plus bas
- autour de $2.00 le gallon étant coté
pour ceux qui voudront livrer de
l'huile à cette époque. L'avenir de.
vrait amener du soulagement dans la
question des approvisionnements et
des prix.

Nous cotons:
Brute-

Gai. Tmp.
1 à 4 barils .2.90 3.02
1 à 9 barils.

10 à 25 barils.
Bouillie-

1 à 4 barils . . . .. 2.92J 3.04
6 à 9 barils.

Note. - Par suite des fluctuations
des marchés de la graine, les maisons
de gros, en général, ne donnent pas
de cotations. La base est très nomi-
nale.
ON PEUT SE PROCURER PLUS DE

TEREBENTHINE; LES PRIX
SANS CHANGEMENT

Térébenthine. - Le marché s'est

quelque peu amélioré et les livraisons
se font plus librement. Les prix de.
vraient bien s'en ressentir et baisser
quelque peu, bien que la révision se
fera, probablement, par gradation.

En attendant, les barils simples
sont cotés à $2.45.

Térébenthine-
Gal. Imp

De 1 à 4 barils . . . . . 2.45 2.65
Par petits lots ..... ..... 2.65

(Empaquetage extra)
DE PLUS GROSSES VENTES DE

MASTIC EN PERSPECTIVES

Mastic. - Il sera possible de faire
un commerce plus considérable de
mastic, et la chose se produira bien-
tôt, à mesure que la température an.
noncera l'arrivée de l'hiver. Le ton
est maintenu ferme sans changement,
comme le montrent les différences
suivantes:

Nous cotons:
Mastic Standard:

Au-
' des.

sous
5 1 del

tonnes tonne tonne
En barils . . . . $5.00 $5.25 $5.60
En % barils . . . . 5.15 5.40 5.75
Par 100 livres . . . 5.85 6.10 6.45
Par 25 livres . . . 6.10 6.35 6.70
Par 12% livres . . 6.35 6.60 6.95
En bottes 3 et 5 Ibs 8.10 8.35 8.70
En bottes 2 et 3 ibs 8.60 8.85 9.20
En caisses 100 lbs. 7.15 7.40 7.75
LE BLANC DE PLOMB DANS

L'HUILE EST FERMEMENT
MAINTENU

Blanc de plomb dans l'huile. - Il
n'y a pas de changement de consé.
quence à signaler sur le marché et
cependant le mouvement du plomb a
été actif, al l'on considère la demande
domestique et celle pour l'exporta.
tion. Cette dernière s'est bien main-
tenue durant toute la saison et les
rapports indiquent qu'unç grande
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quantité est encore expédiée dans le
moment. Les prix sont les suivants:
En lots de cinq tonnes, le. 100 Iba,
$15.50; en lots d'une tonne, $16, et en
plus petites quantités, $16.35.

il y a eu dernièrement une tendan-
ce vers la hausse pour le plomb en
saumon, et on l'attribue à une grosse
demande générale de la part des con-
sommateurs.

LA BONNE TEMPERATURE FAVO-
RISE LA DEMANDE DE LA

PEINTURE

Peintures et spécialités. - La su-
perbe température que nous avons
eue a favorisé le mouvement des
peintures et sl elle se maintient le
moindrement le commerce deviendra
considérable et Il aidera à faire l'une
des plus grosses saisons encore fai-
tes. Les prix sont stables et sans
changement, les tendances étant plu-
tôt fermes, par suite de conditions
diverses, telles que l'affermissement
des prix du ferbianc en feuilles, l'af-
fermissement du plomb en saumon.
etc. Le mouvement des spécialités est
bon aussi.

PEINTURES

Alabastine.
Couleurs et blanc-en paquets 2%

livres, $9.50 les 100 livres, en paquets
de 5 livres, $9.00 les 100 livres, t.o.b.
Montréal.

Llquide-bronze.
LIquide-bronze, No 1 -..81.60 $2.00
Huile de banane, gali. -..$3.50 $7.00

t.o.b. Montréal.
Bleu.

La livre---------0.12 0.12
Couleurs (saches) la livre

Terre d:Ombre brute, No 1, tonne-
lets de 100 livres . ...------0.09

Terre d'Ombre pure, tonnelets de
100 livres .... .. .. .. ..... 1

Terre d'Ombre brillée, No 1, ton-
nelets de, 100 livres-------.. 4.0 09j

Terre d'Ombre pure, tonnelets de
100 livres----------------.0.15

Terre de Sienne brute, No 1, ton-
nelets de 100 livres.. .... ... 0.09j

Terre de Sienne pure, tonnelets
de 100 livres.........0.15

Terre de Sienne brûllée, No 1, 100
livres . ......... .0

Terre de Sienne brûlée,*pulre,*10*0.
lIvres............0.15

Vert Imp. tonnelets de
100 livres--------------. .0.17 0.19
Vert Chrome, pur-------3
Chrome jaune---------- .. .0.25 0.41
Vert Brunswick, 100 Ibe. 0.12 0.123
Rouge Indien, Kegs 100 li-

vres..........0.15 0.20
Rouge Indien, No 1, Kegs

100 livres------------ .0.06 0.10
Rouge Vénitien, brillant

supérieur .... ....... 0.07 0.09
Rouge Vénitien, NO 1......0.051

INoir fin, pur sec,----------0.091
Ochre d'Or, 100 livres......0.12
Ochre blanche, 100 livres . .0.05j 0.06
ochre blanche, barils--------0.03j
Ochre Jaune, barils . . 0.06 0.10&
Ochre français, barils---------.0.08
Ochre sapin, 100 livres ..0.07 0.0-9
Rouge Super Magnetie ..------ 0.0S

Vermillon...........0.40
Vermillon anglais--------2.50

f.o.b. Montréal. Toronto.
COULEURS A L'HUILE PURE

boîtes d'une livre.
Rouge Vénitien-------0.23 0.30
Rouge indien-------------0.30
Jaune chromne, pur--------0.53
Ochre d'or, pur--------0.30 0.32
Ochre de sapin français, pur0.25 0.28
Verts, purs-------------.0.28 0.38
Terres de Sienne--------0.34
Terres d'Ombre--------0.34
Bleu Ultra-marin-------0.45 0.48
Bleu de Prusse---------1.00
Bleu de Chine---------1.00
Noir fin-----------0.35
Noir Ivoire...........0.36
Noir de peintre d'enseigne
pur..........0.38 0.40

Noir de marine, 5 livres--------.0.20
.o.b. Montréal, Toronto.

Emails (blancs) Gallon
Duralite-----------$7.47j
Albagloss, C. P. C.......5.75
Emiail "Blanc". IlA.......6.90
Mooramel..........7.00

Colle.
Colle AIl-Round Brantford-

Caisse No 7, 50 pqts de 1 lb. $25.00
Caisse No 8, 100 pqts de 1h lb. 28.00
Caisse No 9. 200 pqts le 1/4 lb. 35.00

Vitre Simple Double
épais- épais-

Les 100 pieds seur seur
Au-dessous de 25 ..-$18.75 $22.90

26 à 34........19.00 24.85
35 à 40........20.50 26.40
41 à 50--------23.50 30.00
61 à 60-------24.60 30.80
61 à 70.......26.50 32.70
71 à 80.......29.70 35.40
81 à 95...........45.45
86 à 90..........48.85.
91 à 94..........49.80
95 à 100............8.55
loi à105...........65.35
106llO............73.10

Escompte ài la caisse. 15 et 20%7.
- Escompte ài la feuille, 5%.

Comptant, 2 pour cent.
t.a.b. Montréal.
Glaces Chaque

Glaces jusqu'à 1 pied......0.80
Glaces de 1 à 2 pieds.....0.90
Glaces de 2 à 3 pieds......0.95
Glaces de 3 à 4 Pieds------1.15
Glaces de 4 à 5 pieds......1.35
Glaces de 7 à 10 pieds......1.70
Glaces de 10 à 12 pieds......1.75
Glaces de 5 à 7 Pieds.....1.50
Glaces de 12 à 15 pieds .... ...1.85
Glaces de 15 à 25 pieds .... .. 1.95
Glaces de 25 à 50 pieds.....2.15
Glaces de 50 à 75 pieds......2.20
Glaces de 75 à 90 pieds-----2.25
Glaces de 90 à 100 pieds.....2.30
Glaces de 100 à 120 pieds---- -260
Glaces de 120 à 140 pieds.....2.90
Glaces de 101 à 110 de largeur,

contenant pas plus de 100 pieds
chaque............3.00

Glaces de 111 à 120 de large, ne
contenant pas plus de 100 pieds
chaque........ .. 3.40

Glaces de 101 à 110 de large, con-
tenant plus de 100 pieds, chaque3.40

Glaces de 111 à 120 de large, con-
tenant plus de 100 pieds chanque. 3.75
Escompte au commerce, 20 pour 100.
Livraison en ville, 25 pour 100.

f.a.b. Montréal.
Clous de vitriers.

Recouverts zinc, 81.45 les douze pa-
quets de 6 livres brut.

BLANC DE PLOMB

(Moulu dans l'huile)

Montréal Toronte
Anchor, pur. .. .. ... 16.00 $16.35
Crown Diamond . . . 16.00 16.35
Crown, pur. .. .. .. 16.00 16.35
Ramsay, pur .. .. .... 16.00 16.35
Green Seal .. .. ... 16.00 16.35
Moore, pur .. .. .. .. 16.00 16.35
Tiger, pur. .. .. ... 16.00 16.35
0. P. W. Dec., pur ... 16.00 16.35
Eléphant, véritable - 16.50 16.85
Red Seal .. .. .... 16.00 16.35
Decorators, pur . . . 16.00 16.35
O. P. W. anglais . . . 16.20 16.5

B.B. véritable plomb, moins d'uns
tonne, $18.45, Toronto, $18.15, Mont-
réal. Lots d'une tonne, moins 5%;
lots de 5 tonnes, moins 10%.

Vert de Paris

En barils, environ 600 Ibs o 0.48
En kege de 250 lbs .. .. .... 0.48J
En barillets, 50 et 100 Ibo . . 0.49
En barillets, 25 lbs .. .. .... 0.50
En paquets de 1 lb., caisse de

100 Iboe.. .. .. ..... .. 0.52
En paquets de %, lb., caisse de

100 lbo.. .. .. ..... .. 0.54

Peintures préparées
Eléphant, blanche........4.95
Eléphant, couleurs.......4.5
B-H Anglaise, blanche.... .. 05
B-H Anglaise, couleurs......4.85
B-H à plancher .. .......... 4.00
B-H. plancher-vestibule......4 -55
Minerve, blanche........4.90
Minerve, couleurs........4.60
Crown Diamond, blanche.. .. .. 4.38
Crown Diamond, couleurs......4.5
Crown Diamond, à plancher .-.4.00
B-H Freaconette, blanche.. .. .. 3.60
B-H Presconette, couleurs-- -- 350
Moore, couleurs, nuances.....5.00
Moore, couleurs, blanches.....4.80
Moore, peinture égyptienne, toutes

couleurs..........4.00
Moore, peinture de plancher .-. 3.85
Moore, Sani-flat-----------.-.-75
Moore, Mooranel .... .... ......
Jamieson's & Crown Anchor . 4- 8ô
C.P.C. pure, blanche. ........ 05
C.P.C. pure, couleurs.-------5.5
O.P.W. marque Canada, blanche. .4.-80
O.P.W. marque Canada, couleurs.4.50
O.P.W. marque~ Canada, à plan-

cher............3.76
O.P.W. à mur, blanche .... .. .. 8.60
O.P.W. à mur, couleurs..--.-3-6.0
Ramsay pure, blanche---------..4.90
Ramsay pure, couleurs-------- .. 4.60
Martin-Senour, 100% blanche.. ..5.06
Martin-Senour, 100%1 couleurs ..4.80
Martin-Senour, Porch paint . . ..4.80
Martin-Senour, Newtone, blanche 3.60
Martin-Senour, peinture à plan-

cher............4.00
Sherwin-Williams, blanche. 5 ..6.0
Sherwin-Williams, couleurs .. 4.80
Sherwin-Willlams, à plancher. . .4.00
Flat Tone, blanche.......3.60
FIat Tone, couleurs-------3.50
Lowe Bros., H. S., blanche -. .6.05
Lowe Bros., H. S., couleurs ..... 4.80
Lowe Bros.. Hard drying floor ..4.00
Mellotone, blanche..... ... 8.95
Mellotone. couleur.-------3.60
Sanitone, blanche........3.60
Maple Leaf, blanche--------.05
Maple Leaf, couleurs------4.80
Maple Leat, à plancher-------4.00
Pearcy, préparées, blanches .. .- 4.25
pearcy, préparées, couleurs ,..Q

f-o-b. Montréal, TQrgPto.
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LA CONSTRUCTION
ASBESTOS

Ecole pour garçons pour le compte
le la commission scolaire catholique.

Secrétaire-trésorier: G. J. Holsvert.
Des soumissions seront reçues par le
scrétaire-trésorier jusqu'au 8 noven-
tbre prochain.

CAP DE LA MADELEINE
Résidence de $5,000 au parc Roche-

fort, Pont St-Maurice, pour Oner Gil-
bert, Pont St-Maurice. La brique, le
bois, la plomberie et la quuincaillerie
ne sont pas encore achetés. Le pro
priétaire l'occupera.

Résidence de $6,000 au parc Roche-
fort, Pont Stlaurice, plur Geo. Gélil-
nas, Pont St-Staurice. Le propriétaire
demande des prix pour 15,000 briques,
du bois, de la plomberie et de la quin-
caillerie. Le propriétaire l'occupera.

Résidence le $5,000 sur la rue Ste-
Julienne pour Louis A. Fortier, à la
Pension Plante.

Résidence de $5,000 au parc Roche-
fort, Pont St-Maurice, pour Georges
Richard, Pont St-Maurice. Le proprié-
taire l'occupera.

Résidence de $5,000 au Pont St-
Maurice, pour Antoine Frigon, Pont
St-Maurice. La plomberie, le bois et
la quincaillerie ne sont pas encore
achetés.

Résidence de $5,000 sur la rue St-
Dominique, pour Pierre Lacroix. La
brique, la toiture, la fournaise, la
plombtrie, les garnitures intérieures
et la quincaillerie ne sont pas encore
achetés. Le propriétaire louera.

Logements (le $5.000 au parc Roy,
pour J. A. Roy. Le travail sera fait à
la journée.

Magasin et résidence de $16,000, au
parc Rochefort, Pont St.-Maurice, pour
Rosaire Leduc, Pont St-Maurice. A-
cun matériel n'a été acheté. Le pro-
priétaire l'occupera.

2 logements le $6.000 en face de la
St. Maurice Paper Co., pour Ludger
Boudreau.

Réservoir à eau en acier et extinc-
teurs automatiques (springler) $40,-
000, pour la St. Maurice Paper Co.
Gérant: M. Ward. Ce sera un réser-
voir en acier, 138 pieds de haut sur
supports en acier et fondation en bé.
ton. Capacité: 100,000 gallons.

Résidence de $6,000 au Pont St-
Maurice, pour Xavier Paré, Pont St-
Maurice.

Modifications une résidence d'été,
$3,000, pour Nap. E. Godin, qui est
sur le marché pour une installation
électrique de façon à produire sa pro-
pre électricité chez lui.

GRANBY
Couvent de $100,000, pour les Soeurs

de la Présentation, St-Hyacinthe. Ar-
chitecte: Alcide Chaussé, 72E rue
Notre-Dame. Montréal. Des soumis-
sions seront demandées à la fin du
mois. Plans et spécifications chez
l'architecte. La brique, la plomberie,
l'acier, la toiture, les garnitures inté-
rieures et la plomberie ne sont pas
encore achetés.

LEVIS
Voûtes pour le conseil de ville. Ar-

chitecte: Lorenzo Lemieux, 39 rue St-
Jean, Québec.

LIMOILOU
Remise à voiture de $3,000, 99, 3ème

Rue, pour Olivier Parent.

MEACH LAKE, QUE.

Cottage de $2,000. pour F. 1). Bur-
pee, surintendant de la Ottawa Elec.
Ry., Ottawa. Le travail sera commen
cé au commencement du printemps.

MONTREAL

Résidence (3 plain-pieds) $6,000,
sur la rue Fabre. pour N. Lapierre.
745 rue Grenier. Aucun matériel né
cessaire.

Addition à une fabrique. $150.001).
sur la rue Charlevoix, pour la Steel
Co. of Canada, Lttl., 1272 rue Notre
Dame Ouest.

Résidence et garage de $9,000, angle
Lansdowne et Sunnyside, Westmount.
pour R. E. McDonneil. 26 avenue Sel
kirk.

Résidence (3 plain-pieds) $5.500. sur
la rue Dublin, pour Ant. Fillatrault.
393 chemin Lasalle, Verdun Les pro-
priétaire accordera des sous-contrats
et achètera ses matériaux immédiate.
ment.

Résidence et garage <le $15,000, sur
l'avenue Brock, Montréal-Ouest. pour
Harry Aird, 152 avenue Wolseley.

Garage (le $1,400, 2462 avenue du
Parc, pour A. Laurendeau, 215 rue St
Paul. Le travail sera fait à la jour-
née et le propriétaire est sur le mar-
ché pour ses matériaux.

2 plain-pieds de $5.000, sur l'avenue
Old Orchard, pour Georges Paquette,
148 square Georges Etienne Cartier.
qui est sur le marché pour les maté-
riaux qu'il lui faut.

Six logements de $8.000 sur la 1Ure
Avenue, Verdun, pour Paul Lalonde.
565 chemin Lasalle, Verdun. Le pro
priétaire accordera (les souts-contrats
et Il est sur le marché pour des maté-
rIaux.

Garage de $1.500 sur la rue St-Do-
minique. pour J. Finestone, 1275 rue
St-Denis.

Fabrique de vêtements. $30,000.
place Phillips, pour L. A. Dubrule, 164
rue McGill.

Deux magasins et 4 plain-pieds.
$15,000, sur la rue Ste-Catherine, M-
sonneuve, pour J. Forest, 1395 rue Ste
Catherine Est.

3 logements de $8.000 sur l'avenue
de Lorimier, pour Paul Pepin. 1043
rue Sherbrooke Est. Le propriétaire
décidera probablement de faire tout
le travail à la journée. La brique, le
bois et la quincaillerie ne sont pas
encore achetés.

15 plain-pieds de $15.000. sur la
4ème Avenue, Maisonneuve, pour Al-
fred Leclaire, 168, 4ème Avenue Mai-
sonneuve. Des sous-contrats seront
accordés et le propriétaire a besoin
de briques plastiques. de bois et de
ciment Immédiatement.

Résidence de $9.000, sur l'avenue
Westhill, Notre-Dame de Grâce, pour
A. C. Shaver, 349 rue Bleury.

Deux résidences de $6.000 chacune,
sur l'avenue Marlow, Notre-Dame de
Grâce. pour John Dominique, 360 rue
St-Antoine. Le propriétaire accordera
des sous-contrats et il achètera ses
matériaux.

Restaurant de $75,000. 290 rite Ste-
Catherine, pour Childs Co., New-York
City.

Modifications à une édifice converti
en club, 76 rue Lagauchetière. pour
la Chinese Benefit Society, 97 rue
Clarke. L'entrepreneur fera tout le
travail à la journée et il achètera les
matériaux.

2 résidences de $4,000 ¯chacune, sur

l'avenue Marsolais, Westmount, pour
N. Pigeon. 27 chemin Ste-Catherin.
.\ucun matériel nécessaire.

3 plaiiin-pieds <le $6.500. sur l'avenu'
ienri Juli. n, pour E. Dubols, 1993 ru'-
St-ilubert Le propriétaire fera tout
le travail à la journée et il achètera
tous les matériaux qu'il lui faut.

Quatre résidencs de $6.000 chacuno
sur l'avenue Monkland, pour Jame
Angus, 314 Côte du Beaver Hall. L-
propriétaire accordera probablement
des sous.contrats et il est sur le mar
ché pour ses matériaux.

Edifice à fabrique. $75,000, sur la
rue St-Patrice, pour la Dominion Oil
Cloth. Ltd., 1192 rue Ste-Catherine
Est.

Six logements le $16,000, sur la
itiome avenue. Maisonneuve, pour la

Closse Construction Co.. Ltd., 105 rue
St-Luc. Des sous-contrats seront av
cordés prochainement.

Fabrique <le pneus en acier et d'ac
cessoires (le chemin de fer pour la
Canadian Steel Tire & Wheel Co. Vice-
président et gérant: F. J. Buller, 222
avenue Wright. Toronto. La compa
gie ouvrira des bureaux à Montréal
vers le 1er novembre. Elle a été in.
corporée récemment avec un capital
de $1.000.000.

Modifications à un édifice à fabri
(Iue. $7,500, sur l'avenue Greene, pour
la succession P. Laliberté. L'entrepre
neur fera probablement tout le travail
à la journée.

3 logements de $6.000. sur l'avenue
Woodland. Verdun, pour P. J. Forbre.
445 chemin Lasalle. Verdun. Le pro-
priétaire fera tout le travail à la jour
née et il achètera les matériaux dont
il aura besoin.

2 logements de $4,000. sur la rue
Newmîarch. pour Geo. Gill. 430 avenue
Rielle. Verdun. Les planchers et la
quincaillerie ne sont pas encore ache
tés. -

Modifications à un magasin. $8.000
pour S. Surprenant, 1411 rue Welling
ton. Verdun.

QUEBEC
Bureau de $3.000. sur la rue du

Pont. pour J. L. Lachance, Ltée, rue
du Pont.

Fabrique de tabac de $10,000, 66-74
rue St-Valier, pour la Lemesurier To
bacco Co.. 66-74 rue St-Valier. Gérant:
Ludger Cantin. Endommagée par le
feu. Pertes: $20.000. On reconstruira
bientôt.

Résidence <le $2.500. sur le chemin
le Charlebourg. pour A. J. Gagné.
chemin de Charlebourg.

RIVIERE DU LOUP, QUE.
Résidence de $15.000. pour le Dr A

Landry. dentiste. Architecte: 115 rue
St-Jean, Québec.

SHAWINIGAN-FALLS
Résidence de $8,000. sur la rue Car

tier. pour P. H. Marcotte, rue Cartier
ST-ADRIEN D'ISLANDE, QUE.

Presbytère de $10,000, pour la pa-
roisse. Curé: Rév. A. Julien. Le pres
bytère a été détruit par le feu et
l'église endommagée au montant de
$4.000. Pertes: $10.000. La reconstrue
tion n'est pas encore tout à fait déci
dée.

ST-HYACINTHE
Gara-'e de $15,000, sur la rue Ste

Anne, pour J. C. Drolet, 116 rue St.
Antbine. Le travail sera fait à la
journée et le propriétaire est sur le
marché pour tous les matériaux.
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Le montant souscrit

est exempt
de l'impôt sur le revenu

Q UE vous souscriviez $50, $100, $500 ou $1,000 ou plus à

l'Emprunt de la Victoire 1919, le montant de votre sous-
cription sera exempt de la taxe sur le revenu.

Seul l'intérêt du montant de votr? souscription est sujet à la taxe,
comme l'intérêt de votre compte d'épargne, de vos prêts hypothé-
caires ou de vos obligations provinciales, municipales ou industriel-
les ou de tout autre revenu taxable.

D'autre part sont exemptes de tout impôt sur le revenu:
Toutes les personnes mariées dont le revenu annuel total, y compris
!'intérêt sur les Obligations de la Victoire, ne dépasse pas $2,000;
Les célibataires dont le revenu total de toutes sources ne dépasse
pas $l,000;

De plus, toute personne mariée qui a des enfants n'ayant pas atteint
l'âge de 18 ans, bénéficie, pour chaque enfant, à sa charge, d'une
exemption de $200 d'impôt sur le revenu.

Dans ces conditions, il est facile de comprendre que l'impôt sur le
revenu n'atteint que les personnes qui ont de gros revenus.

Souscrivez dans toute la mesure de vos moyens à l'

EMPRUNT DE LA VICTOIRE 1919
Chaque dollar sera dépensé au Canada.

Publié sous les auspices du Ministre des Finances (lu
Canada par le Comité Canadien de l'Emprunt de la Victoire

En écrIvant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.
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L. N. MESSIER,
847-851 Mont-Royal Est, MONTREAL.

Etoffes à robes, merceries, tapis, prélarts, etc.

TEL. ST-LS 3460. PATRONS BUTTERICK

Si vous éprouvez quelque embarras
dcns vos achats

CONSULTEZ

les annonces du

PRIX COURANT

et écrivez aux annonceurs

En écrivant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Courant". s.v.p.

Bas véritable et
valeur véritable

A UJOURD'HUI plus que jamais auparavant les gens tiennent à la valeur.
Les prix élevés ont rendu les acheteurs difficiles, et le marchand qui,

vend des bas qui ne sont pas aussi bons qu'ils devraient l'être - perd des
clients, des profits et sa clientèle. ....
Voici les raisons pour lesquelles vous devriez prendre en stock les bas
Circle.Bar:-
Chaque paire de bas Circle-Bar a des qualités durables exceptionnelles.
Chaque paire de bas Circle-Bar donne à l'acheteur la valeur réelle de son
argent.
Chaque paire de bas Circle-Bar est sans coutures, avec talons, bouts, se-
melles renforcés, et s'ajuste sans le moindre faux pli.
Chaque paire de bas Circle-Bar ramène un client souriant et satisfait et
cela veut dire des commandes répétées.
Le bas Circle-Bar donne une longue durée, de la satisfaction et la pleine
valeur de l'argent déboursé.
Recommandez et vendez les bas Circle-Bar. Ni vous ni votre client ne com.

BAS mettrez une erreur.

The Circle-Bar Knitting Co.
Limited

KINCARDINE - - ONTARIO

"(ryonne
Up

FAUX-eOL
APRROW

Q'UN AJUSTEMVENT PARFAITLOUETT, PEABODY & CO. OF CANADA. LIMITED

Vol. XXXII - No 43
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Pouvez-vous toujours
mettre la màin insta
nément sur "tel papie

Pouvez-vous toujours mettre la main Instantanément sur cet important document d'affaires - cette lettre
ou ce papier "nécessaire à la minute même"?
Ou devez-vous tout bouleverser sur votre bureau - mu attendre impatiemment qu'un assistant recherche

- probablement sans résultat - dans vos filières?
Vous savez vous-meme combien on peut perdre de Si vous avez à faire face au problème de trouver
temps précieux en suivant l'une ou l'autre de ces de suite tel ou tel papier à l'instant où vous en
deiux dernières méthodes dépourvues d'organisa- avez besoin. écrivez-nous aujourd'hui à notre bu-tion. reau pour recevoir une brochurette deseriptivet'n Classeur à Demi Section "Office Specialty" vous (lisant combien vous pouvez résoudre aisé-vous ('vite toute perte le temps par retards. Près ment ce problème.
de votre bureau vous gardez cet assistant "tou-
jours-au-travail". Vous y placez les papiers-les OFFICE SPECIALTY MFG. Co., LIMITED
comptes. les documents strictement personnels Les plus grande fabricants de classe-papiers dedont vous pouvez avoir besoin à la minute dans l'Empire Britannique.
votre travail depuis le matin jusqu'au soir. Bureau: 81 Rue St-Pierre, Montréal.

l se Vend à Vue!
Le Tranche-Aliments

"H 0 M E 65"
-parce que vous pouvez fa-

cilement démontrer à vos

clients que c'est l'arti-

cie le plus uti-
le qu'ils peuvent
avoir dans leur
cuisine. Ir

Superbement
fini

Chapeau her-

nétique à l'eau

Fait au Canada

F Une bonne ligne à men-
tionner en tout temps.

MAXWELLS LIMITED
St. Marys, Ontario

AUX MARCHANDS DELA CAMPAGNE
Tous les cultivateurs

ont besoin d'une de
nos bouilloires sur
leur ferme. Vendez-
leur une bouilloire ga.
rantie par le manufac-
turier et vous leur
donnerez satisfaction.
Le fait que nous ven-
dons directernent aux
marchands nous per-
met de leur offrir des
prix ' qui leur laissent
une bonne marge de
profits. Une comman-
de d'essai vous te
prouvera. Ecrivez au-
jourd'hui même pour
avoir notre circulaire
et nos prix.

Fonderie de l'Islet
Limitée

L'isLET STA., Qué.,
Canada

En écrivant aux annonceurs, mentlonnez "Le Prix Courant", s.v.p.

-B

=-,

nta-
r?

-=

Représentation Demandée
Négociant français accepterait dépôt ou agen-
ce, pour tous produits de bonnes maisons ca-
nadiennes. Faire offres à:

PAUL DESMAZIERES,
à Haubourdin, Nord, France.

ci
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FABRIQUE DE LIME
FONDEE EN 1863

Douze Médailles de

Récompense aux 4
Expositions

INTERNATIONALES

Catalogue envoyé gratuitement sur demande à to

G. & H. Barnett Company,
Propriété exploitée

Garniture
D'autres pro
dement. Ass
tèle permane
et lui donnen

THE GENDR<
rues

CLEFS (wrenches) FORCEES AU MARTEAU-PILON
SUPERIEURES DE WILLIAMS

POUR TOUS LES USAGES

Grandes et petites, courbes et droites, épaisses
et minces

40 modèles réguliers avec un choix d'environ 1,000 lar-
geurs d'ouvertures de 3/16 à 7% pouces. Ecrivez pour
avoir la brochurette.

J. E-. Williams & Co.
"LES FABRICANTS DE CLEFS"P

122 RICHARDS ST. BROOKLYN, N.Y.
Représentants canadiens:

THE CANADIAN FAIRBANKS-MORSE CO.
MONTREAL et QUEBEC

En icrivant aux annonceur,

vendredi 24 octobre 1919 Vol. XXXII - No 43

~S BLACK DIAMOND
Lst INCORPOREE EN 1895

o w 
, NEDAILLE 

D'OR
Grand Prix Spécial

Atlanta, 1895.

out@ personne Int6ruehe dans le aormmre deb limes.

M Philadelphie (Pc.)
par la Nicholson File Co.

(jendron pour Salie de Bai
duits Gendron pour écouler votre stock plus rapi-
surent de grosses ventes, un bon profit, une ciien-
~nte et des commandes répétées. Attirent le client

it satisfaction.

LN MANJACTURING COMPANY, Limited
Duchesse et Ontario, Toronto, Ontario.

Evidemment
Vous admettez-que la publicité fait vendre.

La ligne de qualité de

LA PEINTURE

comporte une bonne provision
de publicité périodique qui aide
à tous les marchands progressifs
qui vendent

"La Peinture Correcte pour
Peindre Correctement"

Notre proposition attrayante ne peut manquer de

vous intéresser.

A. Ramsay & Son Company
Fabricants de Peintures et Vernis depuis 1842

TORONTO MONTREAL %VANCOU VER
mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.
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Fournaises
a Air Chaud

Plus que jamais auparavant dans l'histoire du chauffage des
maisons, ce problème est sérieusement étudié par le propriétaire
et par le locataire. De sorte qu'il est absolument nécessaire que
l'entrepreneur qui installe le système de chauffage connaisse par-
faitement ce sujet pour préparer intelligemment des estimés, un
plan et voir à l'installation des systèmes à air chaud.

Le chauffage à air chaud, lorsqu'il est intelligemment et bien

posé, est reconnu par les meilleures autorités comme le système
de chauffage le plus hygiénique, le plus pratique et le plus éco-
nomique.

Nos experts en fait de chauffage, qui consacrent tout leur

temps à cette industrie, sont des hommes qui se font gloire de
suivre la marche du progrès dans la pose des chauffages à air
chaud, et leurs services vous sont offerts gratis chaque fois que
vous avez besoin de leurs conseils.

Si vous tenez à garder votre renom comme bon poseur de

chauffage à air chaud, voici quelques points vitaux à considérer:

toujours recommander la pose des appareils d'un manufacturier

en renom dont la garantie accompagne toujours la vôtre; faire

l'installation suivant les méthodes les plus modernes, en em-

ployant des matériaux de première classe et à un prix vous per-
mettant de faire faire le travail par les meilleurs ouvriers, car
alors votre client recevra la pleine valeur de l'argent qu'il dépen-
sera, et vous réaliserez non-seulement un profit qui vous permet-

tra de vivre, mais vous aurez la réputation de faire un travail re-

commandable et satisfaisant, ce qui ne manquera pas d'ajouter

énormément au SUCCES de votre commerce.

THE McCLARY MANUFACTURING CO.

23 RUE WELLINGTON, MONTREAL

En Gorivant aux nnonoeurs, mentionne& "Le Prix Courant", s.v.p.
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Qualité d'abord avec les
MANCHES DE STILL

Nous faisons une spécialité de la fabrication des man-
ches en bois

LA QUALITE D'ABORD a toujours été notre politique
pour tous nos produits.

LES MANCHES DE STILL jouissent dans tout le Do-
minion d'un renom qui les met au premier rang des
articles de vente rapide pour le détaillant.

Partout où l'on demande ce qu'il y a de mieux, les
STILL sont en vente.

Il s'en vend plus au Canada que ceux de n'importe
quelle autre marque. LES MANCHES DE STILL sont
faits avec soin avec des bois canadiens de haute qua-
lité et exceptionnellement résistants: Manches de ha-
che, de pique, de masse et de marteau. Manches Cant,
Hook et Peavie. Les MANCHES DE STILL donnent
de bons profits au détaillant et une satisfaction par-
faite au client.

J. H. STILL MFG. COMPANY

St. Thomas . - Ontario

on écrivant aux annoncourl, npntlonne "Le Prix Courant", s.v.p.

On tient à avoir les

PAPIERS A TAPISSER STAUNTON
parce qu'ils donnent une toilette nouvelle aux murs de
la maison et qu'ils mettent dans chaque pièce un
atmosphère de confort et de gaieté. Ces papiers offrent
tout ce qu'il y a de mieux en fait de tapisseries avec
toutes les qualités au' choix.

Les Papiers "Tout Rognés"
Staunton

M282TfIJk
120T2~~

se gagnent de nouveaux amis chaque fois qu'ils sont
employés et ils attirent des clients nouveaux aux maga-
sins qui les vendent.

STAUNTONS LIMITED
Fabricants de papiers à tapisser

TORONTO

Salles de ventes à Montréal: Chambre No 310
Edifice Mappin & Webb, 10 rue Victoria.

Vol. XXXII - No
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Augmentez vos Ventes en tenant la ligne

MAPE LEAF

t'
Le MONARCH, un superbe poêle de famille

Voici un poêle indispensable dans toutes les familles. Vous constaterez qu'il est cde vente facile. Il combine la
valeur exceptionnelle aux derniers perfectionnements apportés à un poêle. Il est d'un beau modèle uni avec corps
en tôle d'acier épaisse, contenant un fourneau parfait avec thermomètre pour l'enregistrement des degrés <le la
chaleur, un réchaud d'une dimension exceptionnelle, une barre pour les linges de vaisselle, le plus nouveau foyer
avec les fameuses grilles Duplex pour brûler du bois ou du charbon. La vente de ce poêle donne un gros profit. Il
se vend pour ainsi dire tout seul à cause de sa valeur exceptionnelle. de son prix modéré et de ses améliorations
les plus nouvelles.

La campagne de publicité nationale pour le Monarch rend faciles les ventes de ce poêle.
Ecrivez aujourd'hui même pour avoir un catalogue ainsi que nos prix.

Manufacturé par , 1

-.THE BEACH FOUNDRY COMPANY, Limited
OTTAWA - - CANADA

Distributeurs pour l'Ouest: THE CANADIAN SUPPLY COMPANY, SASKATOON, BASK.

En e9rivant aux annQnçoyrs, mentiQnnez "Le Prix CoQàrant", g.v.p,

\'ol. XXXII -- No 43
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fapatco donne.l. ttinUne ligne que vous pouvez
Place les agra.

:li 0. milvendre avec confiancel'usure.
Les marchands ont de bonnes raisons d'avoir une con-

flance absolue dans une bourrure à collier de cheval ayant
un aussi grand renom parmi les cultivateurs que la ligne Ta-
patco. Cette ligne a gagné son renom par le "service". Faite
de coutil de superbe qualité - avec du rembourrage de com-
position spéciale faite par notre propre procédé, la Bourrure

Tapatco est reconnue comme un article supérieur.

Les marchands constatent que ces bourrures se vendent
facilement - surtout lorsqu'ils prennent le trouble d'expli-
quer à leurs clients qu'en faisant porter à leurs chevaux des
Bourrures Tapatco, ils pourront obtenir une plus longue durée
du collier lui-méme - en leur disant que son usage pourra
être continué longtemps après que son usure nécessiterait
autrement sa mise au rancart.wTHE AMERICAN PAD & TEXTILE

patco? En tenant la ligne complète, JND CO., CHATHAM, ONT.
vous pouvez répondre aux besoins
de n'importe quel client. Le choix
comprend des modèles gantelet, BU RP
avec Poi net en tricot et avec ban- BOURRURES
de dans e haut -bouts en cuir et 38 ans d'expérience dans la fabrication
paume on cuir -couleurs: ardoise ailes uv x des bourrures.
et oxford. Demandez-les à votre
marchand de gros.

LES OUTILS DE BUOHERONS
DE PINK

Les outils Etalons dans toutes les provin-
ces du Dominion, en Nouvelle-Zélande,
Australie, etc.

Nous manufacturons toutes sortes d'gutils
de bûcheron - Légers et de Bonne Durée.

TELEPH. LONGUE DISTANCE No 87

Demandez notre catalogue et notre liste de prix.

Vendus dans tout le Dominion par tous
les Marchands de ferronnerie en gros et
en détail.

The

THOS. PINK Co., Limited
Manufacturiers d'OUTILS DE BUCHERONS

PEMBROOKE (ONTARIO) FABRIQUES AU CANADA

En écrivant aux annonceurs. mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.
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Prix, Calore et Vaeur
Considérez ces trois facteurs et

~~ ~ ~ ~ vous serez convaincu - ,..

C'ommîe vous le, sav'ez. la calorie est l'uîiité reconnîue pou r calceir lat nuItrit ion que renifermienit les ili11w11tit lot
comme lit livre l'est pour la pesanteur, la verge pour lat longueur. Les Sardines <le la 'it ueIriiw' ronfer-
nient uni plus gros- pourcentage dle calories que n'importe quel autre polisson e'n bolttes et leur pîrix tiest pas plus
elvv& P>ar suite, il est facile pour vouts (le calculer lat valeur dles pîrodluits (le lat miarquie ltrunîswvick. Vous n'avez
qu'à vouis rapipeler que tptus haut est le pourc'entage (les calories pour lo îuu('me prix, plus grande' ist I i valeu tr ule
1ii~liimeust.

CONNOR BIROS,, LIMITED
Black's Harbor, N.

_____ ____ ____LES

sont les meilleures brosses que demandent vos clients.
Les brosses à plancher qui ne perdent pas leurs brins après leur première
semaine d'usage - Les balais qui durent longtemps et balaient aussi bien
que lorsqu'ils sont neufs - les pinceaux qui ne laissent pas de soie pour
déparer la peinture - toutes les classes et sortes de brosses faites par
Sinims sont les MEILLEURES BROSSES qui vous conserveront vos
clients d'année en année.
Fabriquées dans l'une des plus grandes fabriques du monde, à l'aide des
machines les plus dispendieuses et les plus modernes, les brosses de Simms
sont vendues non seulement au Canada, mais dans l'univers entier.
Les brosses de Simms ont gagné leur popularité grâce à leur mérite et
elles vous donneront un commerce très profitable. Ayez-en toujours en

stock. Donnez votre commande aujourd'hui.

Te S.w SIMMS & CO, LIMITED
Saint-Jean, N. B.

Succursales à MONTREAL, TORONTO, LONDON.
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SCIES ET OUTILS

DUSS TON
Vendez à un homme des scies et des outils qui lui donneront
entière satisfaction - et !I se rappellera votre magasin com-
me l'endt oit où Il peut avoir un bon service et de bonnes va-
leurs - et Il reviendra chez vous. Les vendeurs de Disetons
réalisent deux profits lorsqu'ils vendent une scie ou un ou-
tii Disaton - celui qu'ils font avec la clientèle et les ventes
répétées qu'ils obtiennent.

Et cela à cause de la qualité Deston - le résultat de 80 ans
de pe rfectilonne ment. Comme question de fait, la plus gran-
de partie de la machinerie servant à la fabrication des scies
aujourd'hui a été Inventée et perfectionnée par Diaston. Les
fameux acier, à scies et à outils Dîsaton - avec lesquels
tous les outils et scies Diaston sont faite - ont été perfec-
tjotnès et tait& entièrement à l'usine Disston.

HIENRY DISSTON & SONS, Ltd., Toronto, Canada
Succursale: VANCOUVER, C.A.

LA SCIE DONT LA PLUPART DES
CHARPENTIERS SE SERVENT

.En écrivant aux snnonceurs, mentionnez "Le Prix Courant". s.v.p.

flO OU

CUIVRE
Barres - Lingots - Plaques

En stock ou importé

A. C. Leslie & Co. Llmnited
560 rue St-Paul Ouest, Montréal.

Feutre et Papier
N'IMPORTE QUELLE QUANTITE

Toitures Goudronnées (Roofing) prétes à poser,
2 et 3. Papiers de Construction, Feuitre à Dou-
bler et à Tapisser, Produits de Goudron, Papier
à Tapisser et à Imprimer, Papier d'Emballage
Brun et Manille, Toitures en Caoutchouc "Favo-
rite" et "Capitol".

Fabricants du Feutre Goudronné
"BLACK DTÀMOND"

ALEX. McARTHUR & CO., Limited
Bureaux et Entrepôts: 82 Rue McGili, MONTREAL.

Manufacture de Feutre pour Toiture: Rues Mo-
reau et Forsyth, Montréal. Moulin à Papier,
Joliette, Qué.
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LA BANQUE NATIONALE
FODEEN 1860 BANQUE PROVINCIALE

Capital autorisé......8,00 DU CANADA
Capital versé.......2000.U0CNAD
Réserve..........U00,COO

Notre serv!ce de billets circulaires pour voyageurs CAPITAL AUTORISE...............2,1M.000
"Travellers Choques" a donné satisfaction à tous nos CAPITAL PAYE ET SURPLUS...........3,000.000
clients; nous Invitons le public à se prévaloir des &var> ACTIF TOTAL: au-delà de.............3l,60,000
toges que nous offrons. 95 Succursales dans les Provinces de Québec, Ontario, Nouveau.

Notre bureau de Paris, Blrunswick< et de l'îlie du l'rince - Ldouard.
14 RUEAUBERCONSEIL D'ADMINISTRATION:

14 REABERprésident: Honorable Sir HORMISDAS LAI'ORTE. C.r.. de la
est très propice aux voyageurs canadiens qui visitent inist'n L.aporte-Martin limitée, administrateur du Crédir

l'Europe. oncier l'ratneu-t naiiatn.i 'Eurpe. iVice-Président: W.-F. CARSLEY. eapItaliste.
Nous effectuons les virements de fonds, les remnbour- Vice-l'résîident: TANCREDE BIENVENU. administrateur Lake

sements, les encaissements, les crédits commerciaux en of the Wo>ods Mllling Co.. Umlited.
Europe, aux Etats-Unis et au Canada aux toux les plus bas M. a.-M. BOSWORTH. président de la "Canadian Pacifie Ocean

Services i.Imlted".
Honorsible NEMESE GARNEAU. C.L. ex-ministre de i's.gti-

culture, Conseiller Législatif de Québec. président de la Cie
de Pulpe de Chicoutimi.

M. L.-J.-O. BEAUCHEMIN, président de la Librairie Beauche-
min limitée.Nova Scoia tee & oal Co~ M. M. CHEVALIER, directeur général Crédit Foncier Franco-

LIM iTED BUREAU DE CONTROLE.
MANUFACTURIERS <Commisaare-cenaeure>
ACIE onBARES MRCHNDMACHNERE àPrésidlent: l'honorable air ALEXANDRE LACOSTE. C.R.. ex-ACIE enBARES MRCHNDMACHNERE àJuge en cher de la Cour du Banc du Roi.ROUES, TRANSMISSIONS on ACIER COMPRIME Vice- lrésident: L'honorable N. PERODEAU, N.P.. Minlitre

POLI, TOLES D'ACIER jusqu'à 48 pouces de large, sans portefeulle dans le gouvernement de Québec, adminis-
trateur -Montreal Llght. Heat & Power Co.. Ltd.".RAILS on "T"' de 12, 18, 28 et 40 livres à la verge, M. 8.-J.-13. ROLLÂ&ND, président de la Cie de Papier RoUa&nd.

ECLISSES, ESSIEUX DE CHARS DE CHEMINS
DE FER. BUREAU-CEHEF

M. Tancrède BIENVENU,Grosses Pièces de Forges, une Spécialité Directeur-~général.
Mines de Fer-Wabana, Torreneuve.-M Inès deocharbon. M. J.-A. TURCOT. M. M6. LAROSE,
Hauts-Fourneaux, Fours à Réverbère à Sydney Mines, $ecrétaire. M .ARO, Inspecteur en chef.

N.-E. - Laminoirs, Forges et Ateliers de Finiseabe Chef M.reue Cr-AdiRa".
à New-Glasgow (N.-E.). 'Auditeurs représentant leu Actionnaires

Bureau Principal: New Glasgow (N.-E.) 1! ALEX. DESMARTEAU, Montréal. IL J.-,L LARUE, Québec.

BANQUE D'HOCHELAGA
84 -Fondée en 1874-

Capital autorisé............i.o.o
Capital versé et fonds de réserve .. .. ..... 0.
Total de l'actif 'au-delà de........67M00,000

-DIRECTEURS:-

Messieurs I-A. Valllancourt, président;
Ilion. F.-L. Béique, vice-président;
A. Turcotte, E.-H. Lemay. Ilion. J.-M. Wilson.

________________________________A.-A. Larocque, et A.-W. Bonner.
Boaudry Leman, gérant-général.
Yvon Lamarre, Inspecteur.

A. BOUCHARD,
Marchand de Bois, Charbon, Foin, Grains et Sable. SIEGE SOCIAL: MONTREAL (112 rue Saint-Jacques)

GROS ET DETAIL Bureau Principal: 95 rue Saint-Jacques

175 Rue Gonthier, MONTREAL. P. G. Leduc, gérant-.

Tél.Laslle 574115 Succuralqe et Agences au Canada
Tél. asall 257 39 Bureaux de Quartiers -

Tout dépôt D'UN DOLLAR ou plus ouvre un
compte à la Banque sur lequel est payé deux
fois par année un intérêt au taux de 8% l'an.

LACROIX & BOUVRETTE, La Banque émet des LETTRES DECRDIT CIRCU.

Entrepreneurs Electriciena CREDITS COMMERCIAUX achète deu traites sur lea
pays étrangers, vend des chèques et fait des PAIE-

Manufacturiers de fixtures électriques, polisseurs, placage en MENTS TELEGRAPHIQUES sur les principales villes
nickel, etc. Réparations d'articles, on cuivre de du monde; prend un soin spécial des encaissements qui

tous genres. lui sont confiée, et fait remise promptement au plus bas
taux de change.

2168 Boulevard St-Laurent MONTREAL __________________

En écrivant aux annonceurs, mentipn,.z ."Le Prix. Courant", s.v.p.
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FINANCES
LA NOTE AMERICAINE.

Wall Street est gai. Peut-être cette expression
semblera-t-elle naïve à quiconque s'est fait du grand
centre financier de New-York une Idée de sévérité
et de calculs perpétuels. Mais honni soit qui mal y
pense, Il règne de la gaieté à New-York et cet en-
thousiasme a été accentué dans le cours de la se-
maine par la chute du prêt à vue à 4%. En vérité,
la situation monétaire ne cause plus de malaise en
Bourse, en autant qu'il est maintenant reconnu que
les taux élevés observés récemment ont été plutôt
le résultat naturel de conditions difficiles qu'une
machination contre l'élément spéculatif.

La confiance de la clientèle s'accroît, puisque
le spéculateur a la claire vision des événements fa-
vorables qui se dessinent déjà au lointain. On ne
saurait douter que le travail des professionnels est
la cause de l'irrégularité de la cote assez prononcée
par intervalles, mais il est par contre encourageant
de constater le retour rapide du grand public. Cha-
que réaction rend plus imp€tueux le courant d'a-
chats et l'accumulation des valeurs sérieuses se
poursuit sans relâche.

On assure dans des milieux bien informés que
le marché étant sous une régence sérieuse, il ne
pourrait prendre, à un moment donné, une allure
dangereuse. Il ne faudrait pas cependant se dépar-
tir de prudence.

Les moteurs continuent d'accaparer l'atten-
tion spéculative. Des rumeurs de toutes sortes cir-
culent à leur sujet. On parle de "mergers", les re-
cettes, dit-on, sont énormes et au-dessus de l'ap-
préciation actuelle; enfin, on ne peut nier que quel-
ques valeurs de ce compartiment enregistrent cha-
que jour de nouveaux cours de hausse. Les pétro-
les sont également intéressants. Les aciéries sont
achalandées, grâce- aux rapports splendides sur
cette Industrie.- Les chemins de fer, encore que
lents à prendre part à l'envolée générale, se main-
tiennent bien et connaîtront certes des jours bril-
lants. Il en est de même des cuivres.

Spéculativement, nous croyons que des fac-
teurs inquiétants pourront impressionner le marché
temporairement, mais ses bases fondamentales so-
lides et les perspectives de prospérité pour l'avenir
nous portent à espérer que les tendances générales
de la cote se maintiendront à la hausse pour quel-
que temps à venir. - Fairbanks, Gosselin & Cie.

LE COMMERCE ANGLAIS EN ALLEMAGNE.

Nous lisons dans unti journal anglais "The Mil-
ling" que la Chambre de Commerce anglaise fondée
à Cologne, il y a cinq mois déjà par un groupe de
gros commerçants anglais s'est considérablement
développée et représente aujourd'hui un capital de
trois cent millions de livres sterling. A Cologne se
trouvent actuellement entreposés 376 millions et
demi de francs de marchandises appartenant aux
membres de la Chambre de Commerce et destinées
à être vendues aux Allemands. La Chambre de
Commerce anglaise de Cologne déclare. qu'elle fait
oeuvre utile en obtenant des commandes pour les
usines de l'Angleterre d'une part et en achetant les
produits allemands pour faciliter le rétablissement
industriel de l'Allemagne de l'autre, afin de permet-
tre à ce pays de s'acquitter de ses dettes. Il paraît
qu'on a traité en deux mois, à Cologne, plus d'af-
faires qu'en une seule année avant la guerre et
l'Angleterre estime qu'il est nécessaire d'avoir de
puissantes chambres de commerce en Allemagne
pour y travailler de concert avec les autorités mili-
taires et faire face au développement considérable
des affaires créé par la reprise des relations écono-
miques avec nos anciens ennemis. Des bureaux
spéciaux s'occuperont des questions de fret, de let-
tres de voitures, des origines, etc ... Beaucoup de
commerçants anglais ont redouté l'inondation des
produits allemands (dumping) mais ce danger sera
écarté au moyen d'un bureau de contrôle d'un fonc-
tionnement des plus simples qui régularisera le
cours des offres et des demandes, basé sur le prix
du shilling et non du mark. D'autre part, l'Angle-
terre se prépare à envoyer en Allemagne, de gros-
ses quantités de matières premières qui seront ma-
nufacturées pour le compte des fabricants anglais,
lesquels pourront ainsi faire face à leurs nombreu-
ses commandes, surtout dans la région de Shef-
field.

LE NOMBRE AUGMENTE

Le nombre des souscripteurs à l'Emprunt de
la Victoire 1917 fut de 874,331.

Celui des souscripteurs à l'Emprunt de la Vic-
toire 1918 fut de 1,140,057.

Il y a environ sept millions de personnes au
Canada. Il n'est pas exagéré de croire que 2,500,-
000 personnes souscriront à l'Emprunt de la Vic-
toire 1919, car le Canada, débarrassé du cauchemar
que lui causait la guerre, est désormais libre de
marcher vers ses hautes destinées,
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et Cartes d'Affaires

fiarantie de Contrat
E ntrepreneu rs-Contracteurn

Les Municipalités exigent des Cons-
tructeuru de chemins des dépôts de
garantie pour la bonne exécution dans
un temps déterminé des travaux en-
treprlL. lu propriétaires exigent aussi
deu Contracteurs dus dépôts de garan-
tie de mime nature. "1, Prévoyance"
moyennant une Indemnité relative-
ment minime ga.rantit la bonne exécu-
tion de. obligations de toutes espèces
contractée. par de. Entrepreneur. et
leur permet ainsi de faire fructier de.
capitaux qui, déposés en garantie. ne
leur rapporter-aient que l'intérêt modi-
que de la banque.

Pour plus amples renseignements.
s adresser à 17.& Prévoyance" lu8 rue
St-Jaoques, Miontrial. Tii. àbiai lut
et 1627.

J. C. GAGNE,

Dreteur-Grant.

LA PREÉVOYANCE-
090. GONTIERM H-E. MiDGLEY'
UcJenclé Inst Comptable. Comptable

Inoorporè.
GONTHIER & MIDGLEY

Ceomptables et Auditeurs
10 rue St. Frm.Xavlor, - MONTREAL

Téléphone MÎAIN 3701-S
Adresse télégraphique: "GONTHLEyT"

Maison fondée en 1870

AUGUSTE COU ILLARD
IMPORTATEUR DE

Ferronnerie et Quincaillerie; Verres
à Vitre., Peinture, etc.

8péoiaiité; - Poèies de toute. sorte&.
Nos M3 à tu8 rue St-Paul

Ventes Il et 14 St-Amable. Montréal

la maison n'a pas de ommIs-voya-
geurs et fait bénéflcier au. clients de
cette économie. Attention toute go-
ciale aux commandes _parlamle
Menieurs leu marchands de la cam-
pane erent tu)urs servis au plus

P. A. GAGNON, C.A.
COMPTABLE LICENCIE

<CHARTiRED ACCOUNTANT>
Chambrée 315, $14, 317, Edifice

manque de Québec
il Place d'Armes, MONTREAL

$5,OOOo
de

protection pour votre maison
+ plus +

$50 par mois
d 'inderi*ilt6 pour vous-mime

NOTRE NOUVELLE

POLICE D'INDEMNITE
SPECIALE

ne laisse rien au hasard

Demandes-nous de. ren.eignements

CANADA LIFE ASSURANCE
COM PANY

Bureau principal, TORONTO

La Compagnie d'Assurance

Mutuelle du Commerce
Ousr l'Incendie

Actif .. .. .. .. ... 1,151.87
DEPOT AU GOUVER-

NEMENT . . . . . .... Wé.o
-Bureau principal:-

179 rue Girouard, Saint-HyscInthe.

Assurance Mont-Royal
Compagnie Indépendants (Incendie)

17 rue St-Jean, MontréBal

l'bon. IL-B. Rainville, Président
P. J. Perrin et 1~ I. Macdonald,

gérant& conjoints.

Main 7M6

PAQUET 8BONNIER
Comptables Liquidateurs, Audi-
teurs, Prêit& d'argent, Collection

Chambre 501
110. St-Jacques. MONTREAL

L.-R. MONTBRIAND,
Arcitecte et Mesureur,

230 rue 8t-Andri, Moenl.

Solide Progrès
Des méthodes d'affaires moder-
nes, soutenues par un record, in-
Interrompu de traitements équi-
tables à l'égard de ses déten-
teurs de polices, ont acquis à la
Sun Life of Canada un progrès
phénoménal.
Les assurance. en force ont plus
Que doublé dans les sept derniè-
rTu années et ont plus que triplé
dans les onze dernières année.
Aujourd'hui, elles dépassent de
loin celles de toute compagnie
canadienne d'assurance-vis.

WESTERN
ASSURANCE CO.

Fondée en 11
Assurances contre Incendie, Assuran.

ces Maritimes, d'Automobiles, con-
tre i'Expioolon, rEmeute, la Déslor.
gantsation Civile et les Grèves.

ACTIF. au-delà de .. .. OP,000,00
Bureau Principal: TORONTO

<Ont..
W. B. MEIKLE

Président et girent générai
C. B. WAINWRGHT. Secrétaire

Succursale de Montriai:
01, RUE SAINT-PIERRE

ROBT. ICKRDK gérant

BRI TISH
COLONIAL
FIRE INSURANCE

COM PANY

MONTREAL

Capital Autoris6
$Z0001000.00

Capital Souscrit
t1,0oow.oo

Capital Versé $247,01 5.70
Actif $1,019,177.68
Passif (R6serve)

$139,91 1.62
Théodore Meunier, Directeur .

B3. A. Chariebois, Sous-Directeur

OARAND, TERROUX & CIE
Banquiers et Courtiers

48 rue Notre-Dame O., Montréul.

gn écrivant aux annoncurs,4 mentionnes "Le Prix Courant". s.v.p.

Bureau Principal
angie de la rue Dorchester ouest
et i avenue Union, MONTREAL.

DIRECTEUTRS:
J.-Gardner Thompson, Prés!-
dent et directeur gérant; Le,-
wis LaIngs, Vice-Président et

_______________Secrétaire, M. Chevaler; A.-
Â.-Q. Dent, John Emo, Sir
Alexandre Lacoste, Wm. Mol-
son Macpherson, J.-C. Rlm-
mer, Sir Frédéric Wflams-
Taylor, L.L.D., J. D. Simnpson,
Sous-ecrét.



LE PRIX COURANT, vendredi 24 octobre 1919.

ASSURANCESi
L'EMPECHEMENT DE LA PROPAGATION DES

INCENDIES

On recommande généralement quatre moyens
pour empêcher la propagation des feux, savoir: les
mesures préventives, les mesures restrictives, les
constructions à l'épreuve du feu et les services
d'incendie. Aucun de ces moyens ne saurait à lui
seul empêcher une conflagration, et les données
disponibles montrent qu'ils ont été presque tou-
jours Impuissants.

Mesures préventives. - Comme on l'a dit, ces
mesures ont pour but de réduire la fréquence des
feux. La prépondérance des désastres, provenant de
causes triviales et inconnues, semble montrer qu'il
sera impossible d'empêcher les conflagrations par
(les mesures purement préventives. On a déjà dt
que sur 20,000 feux un seul atteint les proportions
d'un désastre. C'est donc ce seul feu qui devient
le problème dont il faut trouver la solution. Si les
mesures préventives réduisaient à 100 par année le
nombre des incendies au Canada, on ne sait pas si
ce seul grand incendie ne serait pas de ce nombre.
Cela dépend beaucoup du lieu d'origine et du ca-
ractère de son voisinage. Quand une petite maison
en bois à Hull, Qué., a commencé à brûler, c'était
l'origine de l'incendie de Hull et d'Ottawa. Un pa-
reil feu dans une maison de ferme isolée, à la cam-
pagne, aurait eu aussi pour effet de la brûler, mais
d n'aurait pas détruit une partie des deux cités.
Donc, pour empêcher les conflagrations, les mesu-
res préventives ne doivent pas seulement diminuer
fréquence des feux, mais établir aussi des périmè-
tres pour ceux qui éclatent incidemment.

Mesures restrictives. - Une cité ou ville cana-
dienne commence ordinairement par un petit grou-
pe de maisons en bois. On s'aperçoit que ces ma-
tériaux, si faciles à se procurer et si peu coûteux
deviennent trop dangereux. On tâche d'y remédier
en é,ablissant des mesures restrictives qui s'appli-
quent ordinairement à un quartier encombré dans
le centre d'une cité ou d'une ville. On interdit dans
cet espace la construction des maisons en bois et
les toits en bardeaux, et les règlements généraux
(le le construction sont indifféremment mis en vi-
gueur. En dehors de la zone centrale il y a peu
d'exceptions, et les mesures restrictives ne sont
que des lignes arbitraires de délimitation. A mesu-
'e que la cité ou la ville se développe, les quartiers
d'affaires envahissent les quartiers mal bâtis qui
l'eufourent et les mesures restrictives sont éten-
dues. Essayer d'empêcher la construction de mai-
sous en bois à présent revient à interdire la créa-
tion d'un état de choses qui existe déjà. Exiger la
construction de maisons de brique dans les quar-
fl"rs où il y a des habitations en bois, n'est pas en

soi une protection contre les conflagrations. Bien
que les briques soient (les matériaux ininflamma-
bles, il s'ensult que les murs qui restent debout sont
aussi inutile3 que l2s cendres qu'un mur en bois.

Constructions à l'épreuve du feu. - Nos mu-
nicipalités commencent, mais lentement, à se ren-
dre compte et à rendre obligatoires les choses es-
sentielles à la bonne construction, au moins dans
les quartiers encombrés. Plusieurs villes revisent
à présent leurs règlenents de construction ou en
formulent des nouveaux. C'est bon signe, car cela
montre que les feux récents nous ont donné des
leçons utiles. Une cité qui a de bonnes maisons
ré(u.t les dépenses d'entretien, assure une plus
longue durée, abaisse le coût de ses services d'in-
cendie et le minimum de la prime d'assurance, et
assure le maximum de sécurité pour la vie et la
propriété de ses habitants. Malheureusement, cha-
que cité a hérité de construction défectueuses, ré-
sultat de ses années d'imprévoyance. Ces maisons
sont des sources d'incendies, et l'on ne saurait ré-
soudre le problème par la mise à exécution des rè-
glements d'édifices ignifuges. Les vielles maisons
constituent une menace pour les neuves qui, en
conséquence, exigent une construction superlati-
ve pour résister aux feux de voisinage. Le type de
construction "ignifuge," dont les planchers sont
incombustibles, y compris les toits et jes murs, est
aussi incapable de résister à l'atteinte d'une con-
flagration qu'une maison en brique ordinaire re-
couverte d'un bon toit. Les flammes d'un incendie
sont souvent poussées dans le sens horizontal, et
un édifice "ignifuge" sur son passage, comme l'ont
prouvé plusieurs grands feux, n'est qu'une grille
qui retient le contenu en suspens pour être détruit
librement. L'ameublem'fnt constitue le gros de la
perte, et plusieurs expériences ont démontré que
nul édifice ne peut résister à l'intensité de la cha-
leur produite par la destruction d'une grande quan-
tité d'effets. Avant le grand incendie de Baltimo-
re, on prétendait communément que l'ameuble-
ment d'une maison construite aves des 'matériaux
"ignifuges" était en sûreté contre les feux exté-
rieurs. Les compagnies d'assurance elles-mêmes
considéraient qu'un certain nombre d'édifices à l'é-
preuve du feu, dans un quartier quelconque, le ren-
daient indemne, grâce à la résistance offerte à la
propagation du feu. Baltimore, San Francisco et
d'autres villes ont démontré péremptoirement que
ces opinions étaient erronées. Les points faibles
en tout cela étaient les fenêtres sans protection.
Ces ouvertures sont les moyens adoptés depuis des
générations, pour introduire de l'air et de la lumiè-
re; à l'intérieur; il y a lieu de les perfectionner, et
la chose est très désirable. Mais, jusqu'à présent,
les remplacer ou les rendre inattaquables par l'in-
cendie est un problème irrésolu. Aussi longtemps
que l'on n'aura pas découvert un moyen de remé-
dier à cette difficulté, on ne devra pas regarder un
édifice "ignifuge" comme sûreté contre le feu,

Vol. XXXII - No 43



LE PRIX COURANT, vendredi 24 octobre 1919

L'I DEAL"
est la lessiveuse actionnée par l'eau sur
laquelle on peut compter pour avoir un
service long et satisfaisant, lorsque l'on
peut avoir la pression d'eau requise.

Le moteur est simple de construction,
n'ayant pas de parties délicates suscep-
tibles de se détraquer. Il est fort et
rapide, et avec du soin il durera des an-
nées.

Chaque moteur est éprouvé avec soin
"La Machine qui marche avant de partir de la fabrique.

toute seule"

Dans la fabrication de "' Idéal" -

moteur, cuve et autres parties - le
meilleur matériel est employé par des
ouvriers d'une grande habilité, de sorte
qu'une fois la lessiveuse finie elle appro-
che autant de la perfection qu'il est pos-
sible de le faire.

Dowswell, Lees & Co.,
LIMITED

Représentant: JOHN R. ANDERSON

36-38 Rue St-Dizier, - - - - MONTREAL, P. Q.

En 6civant aux annonceurs, mentionnez "Le Prix Courant", s.v.p.
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et

La saison d'automne, plus que

n'importe quelle autre, est le bon

temps pour peinturer.

Nous sollicitons de nouveau votre

patronage sur la base du mérite

seulement.

Nos produits ne sont pas faits

pour être vendus à un certain

prix mais d'après un étalon de

qualité!

OTTAWA
PAINT

WORKS
LIMITED

OTTAWA,
Canada.
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Les agents Brand rami-Hender-
li y; r - son peuvent vous vendre une

peirltare pour toutes les fins. LiJ
Peu importe la peinture qu'il

~~ faut à votre client, il y a un pro-
~ B-~Xduit e-H de haute qualité qui
~D~' ,~jMIfera son affaire.

La ligne B-H est- ..

complète, c'est
une ligne de pro-
duits de qualité
supérieure et une
ligne valant la
peine que l'on de-
mande des ren-

son sujet.

Toute demande
d'informations de
votre part n e
vous engagera en
aucune manière.

"Sauvez la surface et vous sauvez
tout." Peinture et Vernis.

RA''IÀN DRAM wHENDERSON
PlàALI FA; STtjomrt YORONTO WIN4NIPEG

MEDICINE ".AT ÇALOARY EDMONTON VANCOUVER
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