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LTOFFES A ROBES POUR LE DEBUT OE LAUTOMNE

Nous avons confiance en une forte demande de

Crepe de Venise Velours Cotelé
Whip Cords Cordés Bedford
Cheviots a Diagonale Cheviots Freise
Freise Bouclé Cheviots Jacquard

Ce dernier article est @ mettre en avant comme nouveauté,

Nos échantillons d’automne représentent un guide sar pour votre choix a la fois
pour les draps de vente courante et les nouveautés désirables, Nos valeurs soulignent
les avantages de nos relations pour les achats.

\LES ETOFFES A ROBES PRIESTLEY, pour lesquelles nous sommes les seuls
agents au Canada, comprennent les tissus les plus récents et les plus a la mode.

RAYON DES ETOFFES A ROBES

GREENSHIELDS LIMITED, MONTREAL.
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Pour ETOFFES a ROBES,
ETOFFES A MANTEAUX,

Rlppelel . VOUs la marque e

“RENOMMEE” 1913
Choix et qualités sans égaux. A U T 0 M N E

|
!
|
|

Etoffes a Pardessus,

i
%E Etoffes a Manteaux,
‘5 Camisoles et Calecons,

I Couvertes et Couvre - pieds,

\ Bas et Gants,

‘ Vestons en tricot pour hommes,
Vestons en tricot pour dames,

\ Chemises de travail,

| Laine, Tricots, Foulards,
etc., etc,, etc.

|
|
|

" GARNEAU Limitée,
QU EBEC

Pour les SERGES et VECUNAS,

“SPHINX”

est la marque pour la qualité ¢t la durée

SALLES D'ECHANTILLONS :

MONTREAL, 242 rue St-Jacques.
OTTAWA, 111 rue Spark.

HALIFAX, 9 Edifice Keith.
TROIS - RIVIERES, Edifice Badeaux.

Assortiment Général
de Marchandises Elégantes.




No 5 Mai 1913. TISSUS ET NOUVEAUTES.

Le plus puisssant argument de vente pour les chemises qu'on ait
mis en avant depuis des années-.-de fait, “le plus grand évenement
qui soit jamais arrivé & une chemise”.

c'est le

PRESERVE-COU de TOOKE, Breveté

Il protége le cou en avant et en arriere.

Le bouton de col entre ou sort avec la facilité habituelle.

Le bouton ne peut pas toucher le cou, le salir ni le pincer,
Le PRESERVE COU n’est pas endommagé par le blanchissage.

Dans vos étalages de vitrine et de comptoir ainsi que dans vos
annonces par circulaires et dans les journaux, mettez bien en

relief le PRESERVE-COU (patenté) de Tooke. Ily va de votre
intérét.

TOOKE BROS. Limited

MONTREAL

Manufacturiers de chemises, Faux-cols et articles de cou.

Importateurs de mercerie pour hommes .
Entrepét & Toronto : Entrepst & Winnipeg :
58 Rue WELLINGTON OUEST. 91 RUE ALBERT

et e ——
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Le magasin le plus fréquenté en ville

est celui ou I'on vend dela BONNETERIE RADIUM.
Le marchand n’ignore pas quelles sont les lignes favo-
rites du public et il maintient la haute réputation de
son magasin en ne vendant que des articles de qualité
éprouvée.

Les Bas Radium portent cette marque

sur leur boite, et sur chaque semelie figure la marque
de commerce de Perrin.

Ces deux indices sont pour vous une garantie certaine
du développement de vos ventes, de laugmentation de
vos profits et de la satisfaction que vous donnerez a
vos clients.

L'acheteur qui sait établir une judicieuse différence
entre les articles qu’on Jui présente, reconnaitra immé-
diatement que ces deux noms sont Pindication de la
meilleure bonneterie en Soie et en fil de Lille qui

existe.

Perrin Freres & Cie.

28 Square Victoria, Montréal.
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LA CHERTE DE LA VIE

Quelques unes des causes déterminantes

Tout le monde parle de cherté de la vie. Et le sujet est
devenu universel parce que le mal est commun 4 tous, Le
riche l'admet comme le pauvre, D'aprés un récent rapport
du ministére du Travail, 4 Ottawa, la hausse des prix s'est
encore accentuée en 1912, quoique, en 1911, le coit des cho
ses nécessaires @ la vie eussent atteint un niveau excessive-
ment élevé. Si l'on tient compte des 287 articles inclus dans
le rapport du “uinistére du Travail, la hausse de 1912 sur
1911 représente du 6.5 pour cent. Les informations compilées
annuellemer  depuis 1890 jusqu'a présent démontrent qu'en
ancune année, sans excepter 1907 qui vit pourtani des cho-
ses extroardinaires, les prix ne furent aussi  élevés qu'en
1912, De sorte que l'expression “cherté de la vie” n'est pas
une simple lubie,

Quel parti doit-on prendre? Voila la question, Nous
cherchons partout les raisons de son existence pour en ar-
river & blamer des agents hors de notre controle. Toutefois,
dans Vessence, il nous semble que les causes en sont toutes
locales. 11 en est auxquelles nous ne consentirions & obvier,
méme si nous le pouvions; mais les autres, si nous ne pou-
vons pas les détruire, nous pouvons et nous devons les com-
hattre.

L'une des principales raisons de lexcessive augmenta-
tion des prix. est l'augmentation constante de l'immigration,
et cette chose nous ne P'accusons pas parce que nous ne sau-
rions nous en passer, L'immigration de 'an dernier, fruit
de tous les pays du monde, s'est élevée A 300,000, Cette an
née, elle atteindra probablement e demi-million, Une te'le
affluence de population, dont plus de la moitié s’en vient vi-
vre chez nous (dans des conditions tout i fait nouvelles, si-
enifie que pour n'avoir pas d'influence sur le coiit
des choses nécessaires, chaque personne devrait pouvoir
produire ce qu'elle consomme. 11 est évident et logique
oelle ne le fait pas, Par conséquent, le nombre des con-
sommateurs augmente par sauts et par bonds en face d'une
augmentation de producteurs beaucoup plus lente, Comme
résultat, avgmentation de la demande et, par conséquent. la
hausse inévitable des prix. Voila donec une cause et un effet
absolument incontrélables pour le commun des mortels,

Comme corollaire, nous avols le fait de I'augmentation

de la consommation qui entraine une augmentation corres
pondante des importations.

ous produizons bien dans le Dominion tout ce qui est
nécessaire & la vie; mais pas en quantités suffisantes pour
répondre & tous les besoins. Le chiffire total de notre com-
merce avee I'étranger, pour les onze mois terminés cn  fe-
vrier 1013, était de $923.277,001 Si on y ajoute les transac
tions du mois de mars, on dépassera le billion. Dans le total
plus haut cité, nos importations figurent pour la somme de
$602 397,203, tandis que nos exportations n'atteignent  que
$320870 848,

Il n'est pas besoin d'étre économiste politique pour dé-
duire de cela que nous devrions plutét manufacturer qu'im
porter, attendu que les industrics domestiques - contribue
raient a l'abaissement des prix, Le Dominion
devrait produire pour des millions de dollars en divers ar-

pourrait ct

ticles nécessaires a la vie; et nous les produirons le jour ot
on en aura donné les moyens aux ouv riers canadiens

Ainsi, chaque sou dépensé sur un nouveau rail de che-
min de fer, sur de nouvelles améliorations au sort de la po
pulation de nos villes, sera de l'argent sagement dépensé,
en autant que la conséquence ultime tendra i V'abaissement
du tarif. Ceci est intimement 1ié 4 la question d'achats des
valerrs canadiennes par les plm‘ivrs étrangers, 11 est indis-
cutable que, dans une certaine mesure, nous sommes ifa
merci de celui qni achéte les valeurs canadiennes, Ceci ne
devrait pas exister, Si un Canadien pouvait réaliser en éco-
nomies le montant placé par un étranger sur les obligations
d'une ville, par exemple, et qu'il le plagit lui-méme, c'est un
Canadien et non l'étranger qui pourrait déterminer le pro-
gris de cette ville. Ft l'accomplissement de toute entrepri
se par une ville correspond i une diminution du cofit de Ia

vie.

Un autre facteur important, cest le mauvais état de
nos routes, Tout le monde reconnait et admet que nos rou-
tes & la campagne sont dans un état aussi disgracieux qu'in-
excusable. A quoi cela tient-il? A ce que le fermier qui ap
porte ses produits & 1a ville et qui doit parcourir dix ou dnu.-
ze milles de boue labourée et soumettre ses chevaux et voi-
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tures i un usage indi, est enclin & hausser les prix des arti-
cles qu'il a & vendre. Et c'est le public qui en souffre. Ne
vaudrait-il pas mieux reconnaitre et admettre tout de suite
les faits et, alors, essayer de remédier au mal? Nos gouver-
nements garantissent avec empressement les obligations de
chemins de fer, 11 est certain que nos autres voies de com-
munication, également importantes, méritent autant de sol-
licitude,

La population souffre du fait qu'elle se refuse 3 payer
pour Pamélioration des routes, Toutefois, nous devons re-
connaitre que, dans certains districts, on semble mieux dis-
posé que jamais en faveur d'une telle dépense, et qu'on a
déja fait quelque chose dans cette voie, Lorsque nous étu-
dions cette question, nous sommes trop portés, il semble, i
nous demander: * Pourquoi nos fermiers ne se remuent-ils
pas un peu plus?” A la vérité, nous ne pouvons pas nous
attendre & ce qu'ils construisent de bonnes routes seuls et
sans aide,

A ces deux causes premiéres, ajoutons celle de la main-
d'ocuvre inexpérimentée, La demande énorme qui découle
des besoins grandi ts de la facture qui, 4 son tour,

résulte de l'imm’gration incessante, nécessite l'enrdlement
d'ouvriers ignorant totalement ou presque la besogne i la-
quelle on les destine, C'est ainsi que, bien souvent, il faut

Nous venons de recevoir copic du projet de loi ou bill sou-
mis @ la Chambre des Communes du Canada le 27 mars dernier,
et intitulé: “Loi concernant un traité de commerce et de navi-
gation entre Sa Majeste le Roi et Sa Majesté I'Empereur du
Japon.”

Nous nous garderons bien de appricier an mérite pour le
moment du moins, nous réservant le droit de le dépouiller un
peu plus tard, lorsque le gouvernement aura fourni & la Cham-
bre des Députés les renseignements complémentaires qu'on ne
manquera pas de demander au moment de la seconde lecture
du bill

Toutefois, nous prevoyons que ce projet de loi qui a déja
requ 'approbation des plénipotentiaires Anglais et Japonais, ne
souléve quelques récriminations de la part des ardents protec-
tionnistes du Canada, surtout dans les provinces de l'extréme
ouest, de la cote du Pacifique.  Citons-en plutot quelques arti-
cles dont 1a clarté de concaption ne peut étre mise en doute
A Tarticle premier de I'aniexe au Traite de Commerce et de
Navigation entre le Royaune-Uni et le Japon, signé & Londres,
le 3 avril 1011 et ratific & Tokio le 15 mai 1011, et qui constitue
le fond du projet de loi pour le Canada, on lit ;

“Les sujets de chacune des hautes pacties contractantes
auront pleine liberté d'entrer, de voyager et de résider dane les
territoires de T'autre, et, se conformant aux lois du pave—

1 1ls seront, en tout ce qui a rapport aux vovaees of A
la résidence, placés sur le méme pied que les sujets natifs

2 s auront le droit, comme les sujets natifs, de ponr-
suivre leur commerce et leur fabrication, et de faire le négoce
de toutes sortes de marchandises de commerce légitime, soit
en personne, soit par des agents seuls on en société avec dee
‘trangers ou des sujets natifs.

[3 .ll Teur sera aussi permis. en conformité des Inis dan
pays, d'exporter Tibrement le produit de Ta vente de lenrs hiens
et de Teurs marchandises en géneral sans étre soumis comme

LOI DU TRAITE JAPONAIS 1913

les services de trois hommes li ok deux suffiraient | 'ils
étaient ¢y “tents. La liste de paye est par conséquent sur
chargée et il s'ensuit fatal une i étaire gé-
nérale,

Et puis encore. Nous nous plaisons i affirmer que nous
avons tellement “américanisé” nos méthodes commerciales
que mous avons atteint le supréme degré d'économie de
terps. L'homme d'affaires canadien se vante avec orgueil
de pouvoir faire plus de besogne en une heure que I'Anglais
en quatre. 11 y a beaucoup de vérité en cela, Mais nos mé-
thodes sont-elles absolument efficaces et irrémédiablement
parfaites? Comment se fait-il que, si vous vous présentez
dans un bureau d'affaires, on vous fasse attendre durant une
heure avant d'envoyer un gamin vous recevoir? Comment
se fait-il qu'il y ait tant de monde “occupé & ne rien faire”?
Le temps, c'est de l'argent; on I'a assez répété, Si wvous
“tuez” le temps, vous tuez la poule aux oeufs d'or, ce qu'il
faut éviter de toutes fagons.

It nous pourriims encore énumérer toute une kyrielle
de raisons, de prétextes faisant cause 4 la cherté de la vie
et qu'il est en notre pouvoir de contréler, parce que ces
causes sont d'un caractére local, & notre portée, et que nous
avons i notre disposition la plupart des remédes dont I'ap-
plication atténuerait Ic mal, Seulement, entre pouvoir et
vouloir nous laissoas subsister une trop grande marge,

(trangers & des impots  autres ou plus  élevés que ceux qui
seraient imposés aux sujets du pays dans des conditions sinn-
laires

L'article 11 spécifie que: “Les sujets de chacune des hautes
parties contractantes résidant dans les territoires de l'autre
seront exempts de tout service militaire obligatoire soit dans
I'armée, la marine, la garde nationale ou la milice; de toute
contribution imposée au lieu du service personnel; et de tous
emprunts foreés, de toutes réquisiti ou contributi mili-
taires 4 moins qu'ils ne leur soient imposés également et avec
les sujets natifs a titre de proprietaires, locataires on occupants
d'immeubles”

Article VI1: “Les articles, produits ou fabriqués dans les
territoires de l'une des hautes parties contractantes, lors de
lenr importation dans les territoires de I'autre, venant de quel-
que endroit que ce soit, joniront des droits de douane les plus
bas applicables 4 des articles similaires de toute autre origine
étrangére.”

Nulle prohibition ou restriction ne sera maintenue ou im-
posce lors de limportation de quelque article, produit ou fahri-
qué dans les territoires de 'une ou l'autre des hautes parties
comtractantes, dans les territoires de l'autre, venant de quelque
endroit ave ce soit, si e'les ne s'étendent pas également aux
importations d'articles ses-Wables, produits ou fabrioués dans
tout autre pays étranger. Cette disposition ne s'applique pas
aux prohibitions sanitaires ou autres occasionnées par la né-
cessité 'assurer la siireté des personnes ou des hestiaux on
des plantes utiles A l'agricnlture.

Article X: “Les articles, produits ou fabriqués dans les
territoires de "une des haute parties contractantes, passant en
transit & travers les territoires de l'autre. en conformité des Inic
du pavs. seront réciproquement libres de tous droits de traneit,
soit qu'ils passent directement, soit que en cours de transit ilc
soient déchargés, entreposés et rechargés.”
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Et le bill comporte ainsi vingt-sept articles tovjours duns carré de 5 mullmetres
le meme ordre didees et spécihant les droit. . concessions de cote—
accordes. U'est en somme un traité de réciprocite n bonne et @) whilsoumoms .. .. .. o ()
Jue forme avec le pays Nippon et dont la durée uevra s'eten- b) 27 N e s 10 N30 5
dre jusqu'au 16 juillet 1923. En ce qui concerne les domninions, €) 35 - R @ we 10.50 '
colomies, possessions et protectorats britannmiques, ausquels le d) 43 N ov Weow 100 1450 H
(raité pourra étre applicable en vertu de l'article 26, .'une ou d) & P i ¥ i oo 1370 f
I'autre des parties contractantes aura cependant le droit de le A—4. Ne pesant pas plus de 3o §
révoquer séparément & quelque ¢poque que ce soit, en en fon- kilogr. par 100 métres ¥
pant avis douze mois d'avance. carrés et ayant en chai- 1
Ci-suivent les speécifications du bill figurant aux annexes = e et en trame dans un !
et M Numéro
e Unité  Droits A
ANNEXE Tarif Nature de l'article de on
4 Statutaire poids  Yen
Partie | Japonais
carré de 5 millimétres \
Numéro de coté— {
au Unité  Droits a) 19filsoumoins .. .. . o 6.00 .
Tarif Nature de l'article de o b) 27 3 W e w0 650 3
Statutaire poids  Yen ) 35 N o v wo K00 i
Japonais d) 43 ¥ A—— we * 1070 §
¢) Plus de 43 fils .. .. .. wo 13.30 §
206 Peintures— A—s§. Autres .. . o oo " 0.30
4 Autres— B. Blanchis, simplement .. .. Les droits ci-dessus g |
A. Ne pesant pas plus « 6 ki- fixés sur les tissus
logr,, y compris le poids du gris, plus 3 yen par
réceptacle 0ok WR, o4 100 kins 425 100 kins
BAN .. ¢ o o R T 330 C. Autres .. .. .. .. .. .. .. Les droits ci-dessus ¥
275 Fils de Lin— imposés sur les tis 5
1. Simple— sus gris, plus 7 yen H
A GRS o oo oo e e e MO0 B0 par 100 kins {
B A o2 vs ke i e e M 0.25 9 A“"'f— M
208 Tissus de Cotow— A. Gris—
1. Velours, peluches, et autres tissus A—1. Ne pesant pas plus de §
4 poils coupés ou non— kilogr. par 100 métres
B oy s 2o o5 ow shod a% | WRE 25.50 carrés et ayant en chai-
B. Autres .. .. .. 0 o0 o0 s o * 3000 ne et en trame dans un
carré de 5 millimétres | 41
7. Tissus unis, non dénommés. de chté— 84
A. Gris— a) 19filsoumoins .. .. . 100 kins 16.00 T"
A—1. Ne pesant pas plus de § b) 27 e N w0 " 2130 P
kilogr. par 100 métres €) 35 . o ve w5 o 2030
carrés et ayant en chai- d) 43 . dices sne o 3030 :
ne et en trame dans un ¢) Plus de 43 fils .. .. .. o 5330 g !
carré de 5 millimétres A—2. Ne pesant pas plus de 10 §
& bt kilogr. par 100 métres f
a) 19filsoumoins .. .. .. 100 “ 15.30 carrés et ayant en chai- 1
b) 27 “ b i ik w00 “ 2050 ne et en trame dans un 5
¢) 35 . PP T [ 2870 carré de 5 millimétres
d) a3 » R B0 de coté—
¢) Plus de 43 fils .. .. .. 100 “ §1.30 o) whlsoumoins .. .. .. oo Roo &
A—2. Ne pesant pas plus de 10 :': :: - 2 :::: . .
kilogr. par 100 métres ® 3 o o B o 140 ,
carrés et ayant en chai- # AU thao #
ne et en trame dans un ) o 4 o S -
carré de 5 millimétres A=3. Ne pesant pas plus de 20 )
&5 sbths lnlon'r. par 100 métres
) - & carrés et avant en chai-
a) 10 fils ou plu . 100 LR
\ b) 27 - Ak v M P ne rt en |rnm¢-‘n|‘anf uw
o % “ B wig. ¥ n‘m carre. :Ie 5 millimétres I
;’: gns 'k“ fils e i : ‘:-m a) :;ﬁclz‘(:mnim e ne 1o “ Roo ‘
] » AT e b) 35 - o 5% wie D ® .30
K A—3. Ne pesant pas plus de 20 ) 43 » o o o * 15.00
i kilogr. par 100 métres d) Plus de 43 fils .. .. .. 100 “ 1880
i carrés et ayant en chai- A—4. Ne pesant pas plus de 30

ne et en trame dans un kilogr. par 100 métres
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carrés et ayant en chai-
ne et en trame dans un
carré de 5 millimétres
de cOté—
a) 27 filsoumoins .. .. .. 7.30
b) 35 . is R 9% " 870
c) 43 - s Be 40 11.30
d) Plus de 43 fils .. .. .. 1wo * 1470
A—s Autres .. .. 0 o0 e w0 “ 10,00
B. Blanchis, simplement .. Les droits ci-dessus
imposés sur les tis-
sus gris, plus 3 yen
par 100 kins
.. Les droits ci-dessus
imposés sur les tis-
sus gris, plus 7 yen
par 100 kins.

C. Autres

Tissus de Laine, Tissus Laine et Co-
ton, Laine et Soie ow de Laine,
de Coton et Soie—

2. Autres—
A. De laine—
b) Ne pesant pas plus de 200
grammes par métre carre. .
¢) Ne pesant pas plus de 500
grammes par métre carré.. 100
d) Autres .. .. .. co oo 0r s 100
B. De laine et coton—
¢) Ne pesant pas plus de 500
grammes par métre carré.. 100
d) Autres .. .. .. .0 o0 oo oue 100

100 kins

1. Morceaux, lingots, lingots serrés,
blocs et plaques—
A. Fer en gueuse ..
4. Plaques et feuilles—
A. Sans revétement métallique—
A—3. Autres-
a) N'excédant pas 07 mil
limétres d'épaisseur
B. A revéitement de métaux gros
siers—

R—1. Etamé (fer en fevilles
étamées et feuilles acier
étamées) —

a) Ordinaire .. .. .« o -

B—2 Galvanis¢ (gaufré ou
non)

Partie 11

Habutae de soie pure, non teinte ni imprimée

Mouchoirs d'habutae de soie pure, non teints mi imprimés

Cuivre, non forgé, en lingols et plaques

Nattes en paille ou autres substamces.

Camphre et huile camphrée.

Paniers (y compris malles) et articles de vannerie et en
bambou.

Nattes et nattes en jone

Articles laqués, enduits de laque Japomaise (urushi)

Huile de Colza.

Avticles en Cloisonné

LES SOIES, LES S1YLES, LES COULEURS ET LES MODELES A AUTEIL

Les soies ont fait fureur aux derniéres courses d'Au-
teuil; & toutes les ouvertures de printemps, chez les coutu-
riéres et aux réunions mondaines c'est la soie, la revue des
étoffes tissées qui a la suprématie incontestée pour les toi-
lettes, les robes et les vétements pour toute circonstance.

Modéles, couleurs, garnitures, “tout est aux Balkans”,
comme on dit & Paris, Et indubitablement les récents évé-
nements qui se sont déroulés dans le sud-est de I'Europe
ont donné une “Orientation” aux modes et cette influence
est bien marquée dans toutes les nouveautés de la saison.

Les costumes persans qui ont eu une si grande vogue
sont réellement négligés; ues influences serbes, bulgares et
russes ont prévalu, .

De larges et épaisses broderies de styles russes, molda-
ves et orientaux en lainages de couleurs vives, de grandes
chainettes de cou multicolores et de galons de métal sont
trés employés pour donner un ton exotique aux nouvelles
modes, En dessinant les nouveaux costumes, les artistes ont
été guidés par la méme inspiration et on le remarque sur-
tout dans leurs modéles de jaquette; telle est la “blouse rus-
se” qui est maintenant trés en vogue. Ce modéle demande
une certaine profusion de garnitures un peu au-dessus  des
hanches, car il est légérement froncé & la taille, Certains
des petits costumes ont une ressembiance marquée avec les
habits bulgares courts, En ce qui concerne les couleurs,
I'engouement est encore plus intense car partout on l'on va,
on n'entend parler que des “couleurs bulgares”,

Le blanc, le vert et le rouge sont combinés dans les gar-
nitures de chapeau en satinettes ou fleurs rafia; la combinai-
son de ces trois couleurs fait songer au drapeaubulgare. On

entend aussi parler beaucoup d'une nouvelle couleur, appelée
“Sofia” et d'un nouveau rouge qu'on a appelé le rouge mon-
ténégrin. Mais bien que V'influence balkanique soit trés forte
et paraisse en ce moment donner le ton a la mode cette an-
née, ce n'est pas seulement cette influence qui guide la fan-
taisie des couturiéres. On l'accepte comme marquant I'évo-
lution du goiit parisicn en 1913. Il y a d'autres styles qui
menacent de supplanter le genre bulgare. De ce coté, nous
remarquons nombre de tissus et dessins de robes dont le
choix a été déterminé par le goit qui prévalait pendant les
périodes frivoles du 18e siécle et du Directoire, Nous avons
déja signalé la priorité accordée aux dessins de Jouy en fait
d’étoffes imprimées, Ce genre de dessin parait subir un chan-
gement qui le rendrait trés acceptable et qu'on a déja re-
marqué dans certaines des plus récentes mousselines de
soies imprimées, d'aprés la maniére de Jouy, avec des guir-
landes de fleurs et méme des personnages de diverses cou-
leurs, On imprime sur des shantunes de couleur écrue des
guirlandes de diverses couleurs délicates; les soies tussah
ont de petits bouquets et de petites fleurs, Sur les plus ré-
cents costumes en foulard on voit aussi de petits bouquets
avec de petits boutons de fleurs bien serrés. On remarque
aussi le méme genre de dessins dans les dcrniércsl étoffes
éponge. Cette tendance 2 adopter les effets de jardins avec
les dessins de Jouy pour pase semble marquer une nf:uve“c
inclination vers les motifs Pompadour de genre plutit re-
cheiché avec des combinaisons de couleurs trés i‘lll’ayl“h’s.
» Ty a aussi depuis quelque temps de splendides “char-
meuses en élégantes étoffes imprimées, Une de ces char-
meuses” a des médaillons ijmprimés sur le fond, 'un en bleu
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clair-de-lune, l'autre en sépia clair et on y ajoute des gerbes
de roses blanches. Les dessins imprimés de Jouy et Pompa-
dour sont tres employés sur les tissus éponge. Une de ces
robes fabriquee avec ce tissu qui est comme du canevas, est
parsemee de petits bouquets de diverses teintes sur le fond
blang et avee cette robe on porte une petite jaquette du
méme tissu, d'une jolie couleur vieux rose.

Toutes les couturiéres en vue de Paris exposent dans
leurs plus exclusifs modeles de robes d'aprés-midi des cré-
pes, des “shantungs”, des satins et des foulards dans les-
quels les dessins imprimés ont le caractére exposé ci-dessus,
11 y a trés peu de robes faites complétement avec des soies
imprimées comme pendant les derniéres saisons, les étoffes
imprimées sont disposées comme suit:

La jupe est entiérement faite de tissu imprimé et la ja-
quette de soie unie ou bien la jupe est en tissu imprimé et
la tunique en tissu uni; ou bien encore la jupe est unie, les
manches et la ceinture étant en soie unie, le collet et les
manchettes sont en tissu imprimé. On remarque les mémes
combinaisons avec les soies unies et de brocard, Toutes ces
combinaisonh de tissus unis et de fantaisie sont les caracté-
ristiques frappantes de toutes les collections de robes et de
toilettes de la saison, chaque série de soies unies de cou-
leur est agrémentée de garnitures avec des rayures impri-
mées ou tissées et des dessins sur le méme fond de couleur,
Par exemple un crépe de brocard sera assorti avec un cré-
pe uni de la méme teinte ou couleur. On observe que la pré-
férence est donnée aux rayures pour ce genre d'assortiment
et que nombre des costumes tailleur portés dans la matinée
sont en Pékin cordé, en velours et en tissu grossier,

Les costumes tailleur en soie sont trés en vogue; la ja-
quette est en soie unie; la jupe est en tissu de fantaisie. Le
tissu éponge va avoir une grande vogue pour les jaquettes
qu'on portera avec des jupes de Pékin anglais ou en soies i
carreaux, les carreaux étant de toutes dimensions. Aux der-
niéres courses, j'ai vu bon nombre de ces jaquettes avec des
carreaux de couleurs corail et blane, bleu et blanc, beige et
blane, et de l'espéce appelée “Pied de Poule”,

Les soies triomphent dans les robes d'aprés-midi, On y
remarque toutes les soies & la mode en ce moment; la vogue
est surtout aux matedasses de brocard, 4 gros grain, qu'on

Pour les toilettes de soirée on se sert de somptueuses
brocatelles, Certaines sont brochées avec des gerbes de
ficurs, surtout des roses d'un dessin plutot assez grand, Les
“shantungs” tissés genre coté de cheeal sont en grande fa-
veur pour les robes tailleur. Ils sont gris avec un nouveau
rouge brique trés effectif. J'ai remarqué nombre de jaquettes
en shantung “coté de cheval de ces couleurs portées par-
dessus des jupes noires “charmeuse”, Les moirés sont en
grande demande et seront trés poriés au printemps et en été.
Ces soies moirées sont surtout préférées dans la nouvelle
teinte d'or verdatre, Ces costumes sont égayés par des cou-
leurs des Palkans en broderies de soie ou de laine, Les moi-
rés blancs sont trés chics, On emploie aussi les moirés pour
les costumes taillés, les jaquettes, les manteaux & la polo-
naise qu'on porte avec des jupes de soie unie, De fait, tou-
tes les soies auxquelles nous avons fait allusion, telles que
crépes a brocard et i broderie, les taffetas a4 broderie et a
brocard, les moirés, les tissus éponge de soie matelassés, ln
satins brochés, les sh de f; isie sont ployé
dans les manteaux ou ;aquettu a la polonaise, les boleros
avec effet de draperie longue dans le dos; on les porte sur
les jupes de soie unie, ainsi que sur les jupes drapées avec
de la mousseline de soie ou de la tulle plissée. On les utilise
aussi avec des jupes de soie unie pour les toilettes d'aprés-
midi et ces costumes sont agrémentés des mousselines et de
dentelles.

TOOKE BROS, LIMITED.

Depuis que la compagnie Semi-Ready, Limited, a acquis
les affaires de R. J. Tooke, Limited, la Tooke Bros., Limited,
a été accablée de questions de la part des clients désirant
savoir la vérité au sujet de 1" isition de son par
une autre maison. 11 est donc évident que le public est sous
une fausse impression, et nous nous plaisons ici & rectifier
les faits. Depuis un certain nombre d’années, la firme Tooke
Bros., Limited, est absolument distincte de celle de R. J.
Tooke, Limited, et le premiére n’a en aucune fagon été mélée
i la transaction par laquelle la seconde est passée aux mains
de la Semi-Ready, Limited. 11 ne s'est produit aucun change-
ment dans la possession ou la direction de Tooke Bros,
Lumltcd qui continuera comme par le passé i fabriquer des

f Is et articles de cou portant la marque fa-

préfére en blane ivoire et créme.. Une des és qui
plaisent le plus, parmi les soies pour I'aprés-midi est le tis-
su éponge en brocard. Les charmeuses et le drap de soie
sont aussi fort & la mode. Mais ce qui fait fureur, pendnnt
cette saison, c'est toute la variété des crépes de soie. Ils
sont unis, gaufrés et certains de ces crépes gaufrés font
I'effet de rayures de “c6té de cheval” et sont appelés crépet-
tes et crépelines, Les crépes de brocard et & broderies sont
les plus en vogue; les dessins sont clairs, distincts et cha-
toyants comme s'ils étaient faits en velours broché sur un
fond de crépe et ils ont tous I'éclat du velours de diverses
teintes, 11 semble que jamais une soie ait joui d'une vogue
semblable & celle de ces riches crépes de brocard,

11 sera peut-étre intéressant pour votre commerce de
savoir que les taffetas ne sont pas tout i fait mis 4 I'écart,
car les taffetas de fantaisie, surtout les genres de taffetas a
hrocard & reflets sont de nouveau employés et prennent la
place des taffetas de chiffon unis & reflets des précédentes
saisons,

Je ne puis m'empécher de décrire un des modéles de
taffetas en joli bleu avec reflet gris et parsemés de roses
noires en brocard. La jupe est ouverte par « evant et bien
drapée, le double drapé produit I'effet des cilottes portées
par les femmes turques. L'échancrure du co sage, pour le
cou, n'est pas ornée d'un collet mais est terminée an moyen
d'un collet Médicis en dentelle trés fine,

miliére, le nom de “Tooke” en caractére de manuscrit,

LA MAISON LANDRY & SIMARD

11 nous fait plaisir d’annoncer au commerce que la maison
d'importation Landry & Simard, de Québec, vient d'ouvrir &
Montréal un bureau situé au No 1258 rue St-Denis, sous la di-
rection de M. G. W, Gauthier.

Le commerce de Montréal y trouvera un assortiment com-
plet couvrant pratiquement toutes les lignes, Ainsi, dans celle
de la ferronnerie, la maison Landry & Simard importe la cou-
tellerie en aluminum, en nickel et en argent, et les ustensiles
de cuisine en aluminum. Dans Pépicerie, le fameux savon
Kiffenet & polir et i nettoyer les vitres, et le papier & mouches
Sidry. Dans la ligne des nouveautés, des sacoches pour tous les
goiits et de tous les prix et une qualité exceptionnelle de para-
pluies. Enfin, pour compléter le tout, une ligne compléte dargen-
terie et de bijouterie.

Nul doute que la nouvelle maison trouvera & Montréal un
champ ouvert oii déployer toute son activité, car M. Gauthier
se propose de visiter les marchands & leur siége daffaires et
aussi souvent qu'ils lui en feront la demande.

A MM. Landry & Simard et & M. Gauthier nous souhaitons
tout le succés qu'ils sont en droit d'attendre dans la métropole
du Canada.
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Nouvelle Etiquette pour les “Steelclad Galateas”

Pour éviter toute confusion avec les étiquettes employées sur
les “GALATEA” ressemblant aux “STEELCLAD", nous
avons modifié I'étiquette “Steelclad Galatea” tel que ci-dessus.

STEELCLAD GALATEA

Est le Tissu ldéal pour vétements pour dames et enfants.

Léger, il ne se rétrécit ni ne se relache. Il est d'un trés beau fini. Il mesure plus de
34 de verge de largeur. Ilse détaille avec un bon profit & des prix populaires.

Mettez “STEEITCEAD:; ;xr vOs rayons
Il se vendra toute l'année durant.

Voyez votre Fournisseur en Gros pour les Marchandises Fabriquées et Garanties par

Uominion

TORONTO MONTREAL WINNIPEG
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LES GARNITURES DE SAISON POUR TISSUS D'ETE

Toilette de réception develo pée par une
adroite combinaison de broderie «t de
dentelle.

L'ombrelle est un taffera rayé noir et
blanc.

Diverses méthodes proposées pour les étalages de fagon a

aider a la vente

Chaque saison de l'année exige un arrangement spécial
pour elle, des étoffes & robes pour les étalages dans les vi
trines. Ceux qui ont charge de la disposition des marchandi
ses aux vitrines devraient done étudier et se familiariser
avee les caractéristiques de ces garnitures de saison, de fa-
gon i se rendre bien compte de la meilleure maniére de pré
parer chacun des étalages de fagon 4 pousser le plus possi
ble la vente des marchandises

11 n'en est pas pour les matériaux d'été¢ comme pour les
¢toffes 4 robes de laine €paisse, surtout pour ceux qui sont
en vogue en ce moment, ils se prétent trés facilement aux
effets de lignes gracieuses, ¢tendues, et aux drapages

Les supports ordinaires en T, support de diverses hau
teurs, rendent possible soute une variété de drapages et
sont toujours trés utiles; mais pour disposer d'une maniére
encore plus gracieuse la marchandise, d'autres moyens sont
a la disposition des marchands, Ces moyens permettent d
montrer sinon d'une maniere nouvelle, du moins d'une ma
niere plus pratique la marchandise et de plus ils fournissent
ce gquon peut appeler la base de I'étalage

Les supports pour drapages en buste, en ceinture et en
pied, se pretent admirablement § l'installation des marchan
dises courantes de la saison, Avee ces supports on peut faire
des dispositions ¢tonnamment élégantes, Mais il est néces
saire d'étudier les styles et les tendances de styles de la sai
son; quand on s'est hien pénétre, au moyen de ces supports,

n peut reproduire les effets pour lesquels ont été créés les

modeles, d'une maniére réaliste et trés saisissante

Aucune méthode d'exposition des matériaux pour les
robes ne peut attirer Pattention et exciter lintéret des da

mes comme un drapage bien exécuté sur un mannequin

Les goiits de la femme, non les votres

'

i1 ne faut consulter qu'avee beaucoup de réserve son

goit personnel; cela est yvrai, particulierement quand I'étala

giste est un peu trop fantaisiste. Le point de vue auquel doit

toujours se placer celui qui est charge des étalage c'est

celui de la femme de la cliente qu'il espére influencer par

son installation, En préparant des exhibits de marchandises

d’été, il est essentiel de songer 4 donner i I'étalage l'aspect

léger et élégant; il faut que les teintes soient douces plutot
cu'éclatantes et frappantes

11 faut user d'une discrétion particuliere pour la disposi-
tion des fonds pour étaliges d'été, On peut trés facilement
produire les effets de I géreté, dont nous venons de parler,
en se servant de fenillage touffu. Des assemblages donnant
I'impression d'arbres ¢t de treillis, des pots de fleurs, avec
agrémentation de teintes au pastel, sont toujours de bon
wout, 11 fant faire attention i ne pas surcharger cet étalage.
les accessoires, tels que d'élégants articles de cou, gants,
honneterie, ombrelles, articles de modes, etc., devraient étre
placés par groupes hien étudiés ot d'une maniére qui fasse
facilement sentir leur usage, plutot que de fagon a4 donner
une note discordante, ce qui se produit le plus souvent quand
on surcharge 1'étalage

-
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: ¢« est déterminé, non pas par le volume de vos ventes, mais bien
par le profit net que vous en retirez actuellement. Les pertes causées par
la négligence, les erreurs, les comptes oubliés et les tentations doivent étre

couvertes 2 méme le profit net. C'est autant de moins pour votre famille, pour

votre avenir et pour vous-méme.

Une caisse enregistreuse i moderne met fin aux pertes et
augmente les ventes et profits. Elle fait voir la somme d’argent qui doit
apparaitre dans votre tiroir et la somme des ventes faites par chaque commis.
Elle inscrit toutes les charges, les comptes payés et 'argent recu en a compte.
Elle assure pour vous cette partie de chaque dollar q 1i vous appartient de
droit comme récompense de votre labeur et de votre placement de fonds.

Demandez encore des détails

rEN \ | . = = of Y . . :
lhe I\atnonai Cash Register Lompany
Manufacture Canadienne: TORONTO

S e Bk

Bureau et Salles 2 Montréal, - . Nos 1 et 3 Rue Notre-Dame Ouest
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_Les ires font comprendre l'usage des tissus

On peut faire certains étalages de tissus d'un caractére
frappant mais bien approprié, pour faire songer aux divers
sports de I'été, Et on peut présenter aussi des accessoires
qui feront penser au jeu de golf, au tennis, a la péche, aux
bains et 4 d'autres plaisirs de la vie au grand air, On peut
les disposer, ces accessoires appropriés, sur le fond d'une
maniére qui fasse bien valoir ces marchandises en méme
temps qu'elle ajoute un cachet artistique i tout I'ensemble.

On peut aussi utiliser les besoins des vacances sous diffé-
rentes formes en tout temps, et on en tire trés bon profit
pour les étalages de tissus pour robes d'été. Mais en présen-
tant ces accessoires qui font penser aux sports et i la pé-
riode des congés, il faut bien se souvenir toujours que les
tissus doivent étre exposés avant la période des congés et
avant que la saison des sports soit commencée. Pour en tirer
tout le profit qu'on peut en espérer, il faut donc que ces
¢talages soient préparés avant la saison,

Les arguments usuels mis en avant en faveur des étala-
ges relatifs 4 une seule spécialité s'appliquent  strictement
aux exhibits dans la vitrine des tissus pour robes. Les étala-
ges les plus effectifs sont ceux qui vont valoir une seule spé-
cialité de matériaux. Si diverses espéces de tissus doivent
étre exposées simultanément chacune de ces espéces devrait
étre installée dans une vitrine séparée.

On peut faire des étalages trés effectifs en présentant
une série d'effets de couleurs, en se servant d'une seule cou-
leur en ces diverses teintes, avec des accessoires qui s'har-
monisent parfaitement avec ces teintes.

Comme fond, on peut, par exemple, utiliser deux montu-
res. Chacune de ces montures est en forme d'une caisse i
fleurs ornementale de forme cylindriqgue, On peut faire ces
caisses de fleurs en bois d'une épaisseur d'un pouce et les re-
couvrir de carton blanc épais, Pour fabriquer ces supports,

roncommence par scier des cercles de la grandeur requise,
dans du bois d'un pouce de largeur, Ces cercles forment les
fondations auxquelles on attachera les bandes, Les parties
du support qui sont mieux couvertes et qui paraissent mas-
“sives sont garnies de carton épais.

Les fuseaux qui se trouvent juste au-dessous de la cou-
ronne de la caisse de fleurs seront décorés avec des festons
et pendants en plitre de Paris, & qui 'on donne un poli de
vieil ivoire. On peut terminer la base en demi-cercle ou cer-
cle entier, suivant son goiit.

En remplissant la caisse avec des fleurs de la saison et
des fougéres, en enroulant autour de la colonne-support des
feuilles, on obtiendra un ensemble exceptionnellement at-
trayant et aussi tout-d-fait de saison.

RECETTE

Voici une recette de plus pour enlever les taches de
rouille sur les tissus; il est vrai qu'il s'agit d'une méthode et
d'un liquide particuliérement actifs, réussissant parfaitement
quand on opére sur des taches trés vieilles. On trempera le
tissu 4 dérouiller dans de l'eau acidulée au moyen d'acide
sulfurique, la proportion devant étre de 5 pour 100 de cet
acide: que T'on se rappelle que le mélange d'eau et d'acide
demande 4 étre fait avec beaucoup de précaution; on doit
opérer dans une casserole de cuivre et, pour agiter le tissu,
on se servira d'une lame de zinc enveloppée dans une sorte
de fourrcau de calicot. T1 se produit bel et bien un courant
électrique, car on a la de quoi former une pile électrique elle-
méme, et c'est sous l'influence de ce courant que les taches
disparaitront. 11 faudra naturellement laver i grande eau
aprés le traitement.

LE GRAND PROBLEME DE LA
DISTRIBUTION

Le problime ou plutot le systéme de distribution s'ap-
ligue également au manufacturier, au marchand de gros et
au détaillant,

Chaque cas a ses problémes particuliers mais, en méme
temps, il devrait recevoir la considération de tous. Le com-
merce de l'univers se P de deux élé 1 ]
In. production et la consommation, Le distributeur ou, plu:
101, le systéme de distribution que vous avez choisi est de-
venu un troisié clé ¢ ire entre la prod et
la consommation, et c'est I'un des résultats, I'une des consé-
quences du progrés, La ou il n'existe pas, il n'y a pas eu de
progres et il n'y a ni commerce ni civilisation, Ainsi, tout
doit changer selon qu'il y a progrés,

Le systéme de distribution devrait étre controlé par le
manufacturier, et celui qui prend sur lui d'agir comme dis-
tributeur doit en comprendre le systeme et coopérer avec le
manufacturier pour le maintenir, C'est le seul moyen par
lequel le manufacturier peut réaliser quelque profit et éta-
blir un commerce quelconque, et le distributeur, lui, obtenir
une rémunération pour les services rendus au manufactu-
rier ainsi qu'au consommateur,

Le n?nnullcturier qui a réussi & établir un systéme de
vente qui assure un profit convenable au distributeur, est
assurément fortuné et a droit & ce que le détaillant lui aide
a maintenir ce systéme, Il a droit aussi 4 la loyauté du dis-
tributeur qui ne doit pas se laisser influencer jusqu'au point
dg pousser un produit concurrent & moins qu'une grande
différence n'existe dans le prix et dans la qualité, ce qui
récllement, en vaudrait la peine et constituerait une cxcule..
| est 'évidem qu'on ne saurait trouver un systéme de vente
qui soit universel et qui s'applique & toutes les lignes d'affai-
ru;‘luuhaiwm plutét qu'on ne le découvre jamais, car il
ferait sirement obstacle au progrés et nuirait en méme
temps et au producteur et au distributeur, Ainsi done, c’est
au distributeur d’attirer l'attention de son fournisseur sur
tout ce qui lui parait défectueux, soit qu'il achéte directe-
ment au manufacturier, soit au marchand de gros.

l"‘.'! associations des marchands n'ont ni autorité ni
pouvoir de créer des régles au commerce. Chaque memibre
est parfai libre de duire ses affaires comme il I'en-
f"‘d' Mais clles sont toujours disposées 3 étudier les pro-
jets ou les suggestions qui peuvent leur étre soumis, lors-

qu'il s'agit d'améliorer les conditions générales du commer-
ce.

Le probléme de la distribution ou, plutét, ce qui fait de
la_distribution un probléme, c'est de savoir comment le dé-
taillant peut tirer profit ou rémunération de sa distribution.
On en a tant dit et écrit sur le sujet des petits profits, qu'on
serait porté & croire que le commerce en détail est sur le
bord de la banqueroute ou qu'il tend 3 disparaitre, Nous
sommes cependant en mesure de dire que la condition du
détaillant n’est pas aussi mauvaise qu'elle semble I'étre. Au
contraire, nous savons que les marchands actifs sont plus &
l'aise qu'ils ne I'étaient il y a dix ans et que leur situation
actuelle n'est pas seulement comparable & ce qu'elle était il
y a vingt ans,

Nous connaissons des marchands qui, il y a vingt ans,
constituaient & eux seuls tout le personnel de leur magasin
et vivaient avec leur famille sur un trés petit budget.

Aujourd’hui, les mémes hommes emploient des acheteurs,
des vendeurs et des porfiers, Ils ont modernisé leurs maga-
sins, possédent chevaux et voitures, des camions automohi-
les pour la livraison et ménent un train de vie beaucoup
plus dispendieux. Leurs affaires sont prospéres, ils vivent
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TAPIS

RIDEAUX

DEPT. G l

Ornent votre magasin.
Vous donnent un bon profit, sans beaucoup de trouble,

La maison ALPHONSE RACINE, Limitée, invite tous
ses clients & venir visiter son département de tapis et de rugs.
On y trouvera un grand choix des dessins les plus nouveaux.
L’assortiment n'est pas moins complet pour ce qui est des Pré-
larts et Linoléum, lfi.denux et Points, Confortables, Couvertures
de lits en Laine et en Flanellette.

LS 3Suggérenl le renouvellement des fournitures de maison.

NEGOCIANTS et FABRICANTS
OTTAWA MONTREAL QUEBEC

| DEPT. G

PRELARTS

~

COUVRE-PIEDS

DEPT. G

T e e I 2t et A

I A R S ARV Sl E A
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trés bien, se paient des vacances, Leux gui sont restes sta-
LUNNANES €1 UL Pis PIUKIESSE @yal WD Vulslus B Lua
currents, n'ont de blame a laire gua cux-memes, el nous
SOmmEs puries @ croire gue ce sont les rapports venant de
cette classe de cumlmuergants yu onll cree la auvaise -
pression @ laguelle nous taisions allusion il y a un ustaut.

Comme toutes les autres conditions de ta vie, la disini-
bution des marc au con st sujette a des
changements brusques, e nos jours, on voyage rapideruent
et les taux sont relativement bas a cause du grand nombre
de ceux qui voyagent; par conséquent, le transport coule
peu, Le telegraphe et le teléphone ont, cux aussi, contribue
a rapprocher ics distances. Anisi el est-ll de la disiributon
des articles au consommateur qui doit constamwment changer
pour le plus grand bien du plus grand nombre,

Sans doute, il est des lignes qui se vendent tellement
bon marché en certaines occasions, gu'clles sont de nature
4 décourager le marchand le plus froid; mais west-il pas
vrai que ce ne sont que des exceptions et le resultat de con-
ditions particulieres quil est presque impossible au manuis
wrier de controler?

Nous croyons que, au moins, la grande majorité  des
manufacturiers sont plus affectés par ces conditions que le
détaillant lui-méme, et ils seraient rcconnaissants si ce Ger
nier lui aidait & faire disparaitre les ennuis.

En définitive, le grand probl de la distribution ré-
side dans le meilleur moyen de faire profiter toutes les clas-
ses de distributeurs car, si les marchands ne peuvent tirer
profits des articles qu'ils d
1

dent, ils ne les ti pas

et le f jer ne fera plus d'affaires. S'il
était possible de le meitre en pratique, nous serions préts a sug-
gérer un minimum de prolit, afin que ceux qui ne savent pas
et ne devraient pas étre marchands, de méme que ceux qui
n'annoncent des prix réduits que dans le but d'attirer une
clintéle qu'ils referont sur d'autres articles soient forcés de
se contenter de ce profit limité, 11 est admis que li od il o'y
a pas de profit, le commerce est en danger, et que le manu-
facturier n'est prospére qu'en autant que ses clients le sont.
11 est donc certain que les manufacturiers sont aussi inté-
ressés au profit du marchand que celui-ci lui-méme et que le
commerce en général peut compter sur I' tance de tout
manufacturier dont il distribue les produi

LINGERIES BLANCHES

Les prix continuent i se maintenir fermes, — Les gros

h herct a faire mai leur choix en

Europe pour le printemps et 1'été de l'an prochain, —

Les fils de ratine sont employés pour les nouveaux tis-

sus pour l'année prochaine. — Les crépes sont en vogue.

— Les piqués deviennent plus a la mode. — Les linons
des Indes sont de vente courante,

Le marché des lingeries blanches est ferme. Les achats
faits par les fabricants et les marchands détaillants pendant
le mois de janvier ont été trés satisfaisants et on ne s'attend
pas & beaucoup d'activité avant Varrivée du beau temps per-
manent, D'une fagon générale on peut dire que le marché
des lingeries blanches est en bonne condition. Apreés les
élctions aux Etats-Unis, en novembre dernier, quand la
nouvelle administration s'est engagée i effectuer une réduc-
tion du tarif, les fagonniers ont commencé & réduire leur
production pour livraison future, et on n'a pas acheté de
gros stocks de lingeries blanches, en prévision d'un marché
actif,

Depuis l'introduction du bill Underwood, Pesprit con-
servateur des fagonniers, importateurs et marchands de gros
s'est naturellement accentué, Par exemple, les fagonniers
qui avaient regu des picees d'échantillon des manufactures
difiérent le placement des commandes jusqua ce que la
question du tarif ait €té réglee, C'est pourquoi il est difficile
de trouver de gros stocks de lingeries blanches de  bonn
qualité offerts sur le marché a des prix réduits soit par des
importateurs, soit par des fagonniers, Un autre fait qui con
tribue & raffermir les prix, c'est que lintérét se concentre
sur rodativement trés peu de variétés, dont lapprovisionne
ment est pen abondant,

Pour le printemps et 'été 1914,

Les acheteurs des grandes maisons de blanc sont main
tepant en Furope et cherchent & faire leur choix pour le
printemps et 'été de I'an prochain.

D'aprés les indications présentes, les manufacturiers
d'Europe et d'Amérique vont s'en tenir aux tissus actuelle
ment en faveur, par exemple les “tissus ratinés”. La vogue
des crépes n'a pas encore atteint son maximum et on n'en
trevoit pas une autre mode jusqu'a présent. Ces tissus rati
ne donnent dailleurs satisfaction au point de vue de la qua
lité et de la durée,

Les crépes en faveur

L'an prochain les crépes jarderont leur vogue. Les tis-
sus de crépe tiennent maintenant la premiére place dans les
matériaux les plus chers, fabriqués 4 Lyon, ol les acheteurs
vont s'informer pour la mode.

Les tissus a dessins étant en grande faveur, il s’en suit
tout naturellement que les “crépes brodés” scront de nou-
veau mis sur le marché, Les tissus & dessins ont délogé, en
nombre de cas, les tissus de fantaisie a effets de deux et
trois couleurs pour les robes et comme on ne les a employés
que dans les articles de prix élevés, ils seront utilisés 1'an
prochain dans des articles de prix moyen,

Aux ltats-Unis les fagonniers se sont arrangés pour
faire une belle exposition de lingeries blanches aveec des-
sins pour le printemps et I'été prochains. De fait, un certain
nombre des principales manufactures ont vendu leurs pro-
ductions de 1913 pour livraisons en aoit, septembre, octo-
bre, novembre et méme parfois au ter de I'an,

La demande courante pour les lingeries blanches n'a
pas subi de modification spéciale depuis I'ouverture de la
saison, Le marché manque de ratines et cette situation ne
changera pas pendant la prochaine saison d'été, Les manu-
facturiers rapportent gu'ils ne peuvent obtenir suffisamment
de fils pour tisser une quantité adéquate de matériaux pour
répondre 4 la demande,

Les piqués

Ceci est prouvé par les commandes regues par les im-
portateurs et manufacturiers des FEtats-Unis qui ont regu
instructions d'expédier des ratines toutes les fois qulils le
|ll’l|\'l'l|l

Les “piqués” jouissent d'une plus grande faveur. Ces
tissus étaient actifs a l'ouverture de la saison, mais en rai-
son du temps froid, ils ne se sont pas vendus facilement aux
comptoirs des détaillants ni chez les fabricants et il en est
résulté un ralentissement de I'activité parmi les importa-
teurs. Les fagonniers déclarent que les piqués valent de l'or
et que les acheteurs les prendront au lien des ratines. dés
que le temps sera plus chaud, De fagon ou d'autre, il est

z
‘.
!
|
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La plus belle série que
cette maison ait jamais
offerte—est maintenant en
" chemin pour votre ville et

| prét pour votre inspection.

Nous avons choisi, parmi
les échantillons des meil-

| leurs fabricants de Puni-
| vers, des nuances et des
| tissus qui flattent le bon
goGt des Canadiennes.

H ‘ | 1€ :'*r‘
I MONTREAL.

Les nuances les plus po-
pulaires pour les étoffes a
robe, pour '
seront :

BLEU saxe jusqu'a BLEU
marin.

TANNE jusqu’a BRUN foncé.
Des combinaisons de

et

Des combinaisons de GRIS
et

LES ETOFFES SERONT :

Diagonales,
Serges,
Bedford Cords,
Tweeds,
Eponge de laine,
Popelines.

Broché ou Bouclé de laine,
Velours Broché ou Bouclé,
Velours de laine coupé,
Velours de laine uni.
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certain que les fagonniers gardent leurs piqués en vue de li-
vraisons ultéricures et ne les mettent pas en vente i des
prix réduits.

Les autres tissus qui se vendent maintenant,

Les “voiles blancs” se vendent en largeurs de 4o et 45
pouces & des prix qui permettent de les détailler avec bon
profit de 10c & $1. Les confectionneurs emploient surtout la
largeur de 45 pouces,

Les “linons des Indes” sont de vente courante dans les
largeurs de 27 & 3o pouces. La “batiste” mercerisée, dans
les largeurs de 45 4 47 pouces, est aussi un article de vente
courante, Quelques “linons de Perse” se vendent facilement
aussi. Les voiles crépés sont en grande faveur,

Jusqu'ici la vogue des “lacquards” s'est confinée aux ar-
ticles de haute qualité et de prix élevé.

LA TECHNIQUE DES AFFAIRES

La technique des affaires est la science coordonnée des
principes qui dirigent le trafic en général et ses différents grou-
pes en particulier, en vue d'obtenir et de maintenir Pactivité
maximum du trafic.

Dans une satyre spirituelle, I'humoriste  Karl Ettlinger
conte I'histoire d'un commergant allemand qui, rentré dans sa
patrie, aprés une absence de plusicurs années, ne parvient pas
& découvrir les causes du discrédit qui frappe sa classe

On pourrait faire I'apologie du commerce par I'expos¢ des
qualités que cet art exige.

Le commerce a trouve des contempteurs jusque parini cer-
tains économistes, jusque parmi les moralistes.

On reproche aux commergants I'esprit de lucre et l'acca-
yarement des richesses sans travail compensateur.

Luther cependant n'incrimine pas la moralité du commerce
an soi, mais il estime peu cette acti @ cause des abus qu'elle
entraine.

Kautsky et Kraft s'en prennent directement a la nature du
commerce ; ils trouvent injuste la loi de l'offre et de la demande
qu'invoquent les économistes pour le justifier; ils considérent
les commergants comme des parasites vivant aux dépens de la
société.

Ce sont 1a des imputations inadmissibles. En effet, le com-
merce est “nécessaire” : il assure la répartition des biens écono-
miques dans l'espace et le temps pour pourvoir aux besoins i
ol ils existent. 11 emmagasine en temps d’abondance, il vend
en temps de pénurie,

Le commerce généralisé “régularise” le marché, “modére”
la hausse ou la baisse,

Le travail commercial s'incorpore au produit; il lui assure,
a T'endroit de la livraison, une valeur plus grande que celle qu'il
possédait & I'endroit de la production.

Certains trouvent “excessive” la rémunération du commer-
ce, rémunération non proportionnelle au service rendu

§'il en était ainsi, 'échange n'awrait pas lieu; dans un t-oc
chaque partie prise plus ce qu'elle regoit que ce qu'elle donne
On objecte que I'échange se réalise parfois indépendamment de
la volonté de I'ine des parties, contrainte par la necessité: N'v
a-t-il pas lieu de craindre les abus de force? Cette crainte et
vaine: la libre “concurrence” des autres commergants empiche
I'accaparement.

Le commerce a droit & V'estime de tous. Sa pratique requiert
des qualités sérieuses; indépendamment de T'expérience et e
Vinstruction il exige une honniteté scrupuleuse: si cette der-
niére qualité fait défaut an commergant, celui-ci ne peut inspi-

rer confiance, ni par conséquemt réaliser ses affaires

11 ne faut pas confondre le commergant en genéral avee le:
“négociants marrons,” les “ecumeurs d'affaires”

Le vrai commergant n'est pas spéculateur. Force Ini est ce
pendant de suivre le mouvement de la Bourse parce que celle-¢1
i fournit des éléments d'informations indispensables pour pré-
voir la marche des prix.

Le marché & terme, qui préte le plus & la spéculation, et
aussi le régulateur par excellence des prix. Sa valeur sociale
est réelle; c'est le meilleur mode de répartition des marchan-
dises dans T'espace et dans le temps; il limite constamment I
risque et contient dans de justes limites I'influence du produc-
teur

Comment développer par I'éducation les qualités du vrai
commergant ?

Le jenne Lomme eni se destine au petit commerce entrera
‘e honne heure dans les affaires et la pratique le formera
Ouant au grand commerce, il v faut une culture générale supé-
rieure. L'exercice praticue et 'étude théorique doivent y mar-
cher de pair.

Pratiqué moralement, le commerce a droit 4 I'estime parce
qu'il ne poursuit pas seulement un but personnel, mais parce
au'il aprorte uve réelle contribution au bien-étre de la société

——————
LES VOYAGr'URS DE COMMERCE
Iis forment un nouveau club au capital de $80,000

] Le “Club des Voyageurs de Commerce Limité” vient
d'acquérir tous les droits et priviléges légaux que possédait
la “Compagnie des Voyageurs Limitée” en vertu de sa char-
te fédérale qui lui servait de hase d’opérations au No o1 rue
Sherbrooke Est,

~Le nouveau club s'est assuré un long bail dans I'édifice
Re}d ol il occupera 7,000 pieds de surface au dernier étage
qui sera aménagé selon les régles les plus modernes, Le club
S¢ composera de membres actifs réguliers, de membres ho-
noraires et de membres visiteurs, dont la limite est fixée &
300. i

Les dirccteurs provisoires annoncent qu'ils ont décidé
deA mettre sur le marché 15% du capital-actions autorisé, au
pair, soit $12,000, l'action de $25 étant payable 3 raison de
25% au moment de la souscription, 25% sur répartition et
la balance sur appel de deux versements de 25% chacun. 1
est entendu qu'une période d'au moins soixante jours devra
s'écoulsr entre chaque appel,

L'ofire spéciale faite aux souscripteurs au capital-actions
comporte les avantages suivants:

Avec chaque souscription d'vne action, une année de
contribution; de deux actions, deux ans de contribution; de
trois actions, trois ans de contribution et, avec chaque sous-
cription de quatre actions, “eing” années de contribution.

Considérant tous les avantages qu'on peut retirer i titre
de membre de ce club, il est évident qu'une longue liste
d'aspirants sera établie d'ici le rer septembre.

Les directeurs provisoires du nouvean Club des Voya-
geurs de Commerce Limité sont: MM. Wm, C. Murray, 2e¢
vice-président de la Dominion Ci ial T s Asso-
sociation et gérant de la E. W, Gillett Co, Ltd., Montréal;
Paul Roy, marchand de cuir en gros, Montréal; D. P. Urqu-
hart. gérant des ventes chez Cassidy Ltd., Montréal; W. G.
Wyse, représentant 3 Montréal de Tooke Ltd, Montréal;
F. G. Brenton, agent de manufacturiers, Montréal; Camille
Robichaud, voyageur de commerce, Aviseur légal, M. F. 1
Disaillon, C. R; Banquiers, Bank of British North America.
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Broderies qui se Vendent d'Elles - Mémes

Vous n’avez qu'a montrer ces broderies, pour les vendre. Comme

véritable délicatesse, et beauté du dessin, elles sont supérieurcs & tout
tent chez

ce que nous avons jamais vu. Nos commis-voyageurs 8 pré
les commergants avec toutes les nouveautés en fait de BRODERIES,
de CACHE-CORSETS, de SURTOUTS, ete., qui sont particuliérement
convenables pour les robes, les blouses, les toilettes de soirée, qu'on portera.

VALEURS RARES EN FAIT DE DENTELLES

Les lignes que nos commis-voyageurs montrent maintenant, souli-
gnent notre supériorité en fait de dentelles de teutes sortes, surtout
pour les dentelles ombrées et les nouvesutés.

Valeur Exceptionnelle Mouchoirs pour Noél
comme Rideaux

Donnez votre commande & nos commis-
voyageurs MAINTENANT pour les

Mouchoirs pour Noél. Ils vous mon-

pour Rideaux, Madras

trent les modéles les plus attrayants—
et les prix sont équitables.

Si vous n'étes pas encore sur notre liste régulitre de clients, envoyez-

nous une carte et nous nous arrangerons pour qu'un de nos commis-

voyageurs se rendre chez vous et vous montre nos échantillons

FITZGIBBON LIMITED

CARRE VICTORIA, - . MONTREAL.

!

——
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AVIS AUCOMMERCE

DE GROS ET DE DETAIL

M. le Marchand,

Avez-vous jamais comparé les Faux-Cols ** ARLIN TON ' avec toutes
les autres sortes que vous pouvez avoir en magasin, au point de vue :
‘ ~Du poids des matériaux.
2—De la résistance des boutonniéres,
8-—De la symétrie du faux-col,
4—De I'espace pour 'ajustement de la cravate,

b—L'aspect général,

6—La satisfaction que vous procurez i vos clients ?
Nous av: ons la erque CHALLENGE 4 $2.00 1a dounme.
RUB! 0

;\l

.50
Tous faits de matériaux plus lourds de 33'; % que toutes les spécialités
qu'on vous offre. Examinez et voyez qui vous donne la plus haute valeur pour
votre client, avant d’acheter un autre article que les
“FAUX-COLS ARLINGTON"

THE ARLINGTON COMPANY, OF CANADA LIMITED

58 Avenue Fraser .

- TORONTO, Ont.

Représentant dans I'Ouest, I. J. Quigley, Winni Man.
Repré: A.C

ntant dans I'Onta:

résentant dans I'Est, Dune'nn Bell, Montréal, Qué.

TISSUS LAVABLES

DES SPECIALITES QUI SE VENDENT

Les étoffes imprimées sont en bonne demande, ainsi que les
étoffes a effets de tissu, — Les dessins et couleurs bal-
kaniques excitent de plus en plus l'intérét. — Les crépes
imprimés et les plissés sont trés en vogue. — Les rati-
nes de tout genre tiennent la téte, — Les dessins Jac-
quard restent la haute nouveauté,

Le principal changement pendant les quelques derniéres
semaines au marché des cotonnades c'est l'intérét croissant
qu'excitent les dessins et couleurs “bulgares” — on comme
maintenant certains les appellent “futuristes”, On les em
ploie maintenant dans tous les genres de matériaux. Cet in-
térét dans les cotonnades de nouveautés imprimées i cette
date avancée n'est qu'un écho de la vogue semblable qui a
pris naissance en janvier pr;i(* aux 1|Il|‘fi|"('|lr$ sur soie et
qui depuis ce temps a gagné sans cesse de la popularité

Effets variés bulgares

Les impressions classées comme bulgares ou futuristes
sont faits avec des jaunes vifs, des rouges ardents, des verts
éclatants, des bleus et des pourpres violents, On les voit en
dessins géométriques et parfois en dessins floraux,

Les petits “dessins Jouy” sont aussi reproduits en cou-
leurs qui sont égayées un peu de fagon 3 suggérer les cou-

leurs les plus extrémes du genre bulgare proprement dit
Linons imprimés

Naturcllement, en cette saison de I'année, les détaillants
qui s'approvisionnent pour le commerce qu'ils font avee les
dames d'esprit conservateur prennent des “linons imprimés”
en dessins de genre courant classés en général comme bou-
tons et fleurs épanouies,

Les “batistes” et “basins” sont aussi assez recherchés
pour 1'été

Les tissus “en crépe” sont plus en vogue pour les im-
pressions que tous les autres, Les convertisseurs qui  ont
mis en avant les draps plissés et y ont imprimé de nouveaux
dessins en couleurs nouvelles, rapportent que les marchands
en gros et les détaillants les achétent tout de suite,

Il y a nombre de preuves du regain de faveur des maté-
riaux imprimés. Les détaillants de la ville qui se sont appro-
visionné pour les affaires du début de la saison, vendent des
crépes soie-et-coton imprimés, aux dessins artistiques et en
couleurs, & $6.50 la verge pour une largeur de 44 pouces

Parmi les fabricants, on est d'avis que "on mettra bien-
tot sur le marché un plus grand nombre de qualités qui se
vendront § des prix plus populaires,
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Voiles a impressions

Bien que moins populaires que les crépes, “les voiles &
jmpressions” se vendent, C'est parce que la production des
crepes de haute qualite est limitée, tandis que V'on peut fa-
priquer plus rapidement des voiles,

Les ratines

Dans les tissus épais, les “ratines” de diverses qualites
se vendent dans toutes les grandes maisons de gros du pays,
depuis le tissu @ bas prix jusqu'aux belles ratines de 50 pou-
ces de largeur; elles tiennent la téte dans cette spécialité de
1ssus,

Les acheteurs a ce marché, qui n'avaient pas pric la
précaution de signer leurs contrats pour des ratines i l'ou-
verture de la saison, ont payé un surplus de 2 @ 1c par ver-
ge pour les qualités qui se vendent a 25¢ la verge au comp-
(oir du détaillant. De fait, tous les détaillants ct marchands
en gros maintiennent des commandes pour diverses espéces
de ratines et se montrent cmprclst’-! i recevoir ces marchan-
dises dés que livraison peut en étre faite.

Les cotonnades

Les dessins ou brocards Jacquard restent la haute nou-
veauté en fait de cotonnades, surtout en c¢ qui concerne les
tissus soic et coton, La vogue des Jacquards ne s'est ce-
pendant pas propagée jusqu wax cotonnades i “bon marche”
dont la vente n'est que normale,

Les popelines

Les popelines gardent leur vogue comme marchandise
courante, Les acheteurs les prennent en diverses qualitcs
sans hésitation, La vente des popelines est un peu plus acti-
ve que d'habitude & cause de la vogue des tssus “popeline”
en soie, laine et laine peignée,

Les tissus cordés ottomans sont un autre article de de-
mande constante.

Les piqués

Pendant la semaine les affaires ont été plus actives sur
les piqués. 11 faut se souvenir que quand la vogue pour les
piqués s'est prononcée il y a un an, les agents vendeurs ont
fait de fortes commandes pour la vente d'été et bien que les
piqués ne soient pas un article d'automne, les acheteurs ont
de tous cotés fait des commandes pour les ventes d'autom-
ne et d'hiver, De plus, quand la saison de printemps 1913
s'est ouverte pour les fabricants et les agents vendeurs, on
a commandé plus de stock de printemps, Il en est résulté
que nombre d'agents vendeurs se sont trouvés surchargés
de piqués, Néanmoins, cette confiance dans les piqués pour
la vente en été est prouvée par le fait que les fabricants de
jupes séparées regoivent avec faveur les piqués et que dans
les manufactures ainsi que parmi les agents vendeurs qui
ont des piqués en stock, on exprime la conviction qu'ils se-
ront bientdt recherchés.

VELOURS ET PELUCHES
Les peluches, de diverses sortes, jouissent d'une grande fa-
veur. — Les astrakans, i effets divers, se vendent bien.
— Les velvetines et les cordés sont en bonne position,
— Les brocards sont la haute nouveauté parmi les vel-
vetines de fantaisie,

A mesure que la saison d'automne approche, on a  de
plus en plus de conhance dans la facilité de vente des pelu-
ches, velours et imitations de fourrures genre astrakan.

Naturcllement, les velours pour robes sont l'objet d'un
nombre plutot limite de commandes, car c'est un article de
luxe; mais la position des velours pour jupes est indiscuta-
ble en ce moment au point de vue de la mode. Les velours
pour modes sont en bonne faveur, 11 vaut la peine de remar-
quer que les maisons de modes qui sapprovisionnent  pour
les débuts de la
térét les “Velours Paune”.

son n-gnnlrln de nouveau avec grand n-

Les peluches plus en vogue

Les peluches pour robes sont plus en faveur que pen-
dant la période correspondante de Van dernier, Ceci est di
N partie aux améliorations apportées dans le tissage, la
teinture et le polissage des peluches par les manufacturiers
étrangers et des Ftats Unis, Reellement, les peluches  des
meilleures qualités sont si bien confectionnées qu'a  P'nsage
elles ne se plissent ni ne s'écrasent,

Les peluches pour modes benclicient du mouvement ge-
néral de hausse, surtout dans les localités oi la vogue n'a
pas atteint son maximum il y aunan Les peluches de gar-
nitures font bonne figure, Ce qui est di, un pew, @ I'attente
générale qu'une variété de garnitures sera en vogue pendant
la saison prochaine; les acheteurs prennent des peluches de
fantaisie de divers genres pour hns de garniture, Par exem-
ple, dans les salles d'exposition des manufacturiers de tissus
poilus, on étale des vétements de cortie de forme longue en
imitation de fourrures presque toujours garnis de collets en
peluches de fantaisie, pour montrer la maniére dont il est
probable qu'elles seront utilisées.

Une grande variété de peluches de fantaisie,

La variété des peluches de fantaisie est considérable, T1
faut surtout signaler Pattention accordée aux effets de praux
d'animaux tels que “léopards, ete. On les expose non sele-
ment en couleurs naturelles, mais aussi en divers tons de
couleurs foncées, En ce genre on conserve la forme de la
peaun de léopard ct il est possible de combiner un grand
nombre de couleurs.

La “civette”" est encore un autre exemple de  garniture
en fourrures, Les effets “zébre” sont unc autre  nouveauté
gu'on expose en toute unc variété de couleurs.

Les peluches pour manteaux sont en  honne position.
Ces matériaux ont gagné une position fixe auprés des  dé-
taillants qui tiennent de gros stocks de vétements longs
pour sortie pendant automne et Uhiver, Les améliorations
dans le tissage, la teinture et le polissage ont ajouté beau-
coup a la valeur intrinséque des peluches d'imitation  de
phoque en soie (silk seal),

La reproduction heurcuse d'effets de brocard a  fourni
l'occasion d'augmenter le nombre des modéles possibles en
ce qui était autrement classé sous le nom de peluches moi-
rées, Certains manufacturiers ont un amortissement de vingt-
cing styles séparés ct distinets. Pour les hautes nouveautés
en fait d peluches de garnitures, on voit des modéles et cou-
leurs de V'école artistique pnst-imprcssinnnislc. ainsi  que
ceux des Futuristes ct Cubistes,

Bonnes perspectives pour les Astrakans

Les effets astrakans ont plus de vogue que les imita-
tions de fourrures du genre caracul, Le mouton d'Arabie,
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L'organisation du magasin moderne.

L'exposition des marchandises.

C'est un fait d'expérience que la vente de menus articles
fournit aux détaillants 'occasion de ventes plus importantes;
car il arrive fré que le en pénétrant
dans un magasin, a seulement pour but I'achat d'un article
insignifiant et que la vue d'un autre, plus considérable, lui
suggere l'idée de l'acquérir.

Dans ces conditions, il y a intérét & mettre en vue le plus
possible, & l'intérieur du magasin, aussi bien qu'en vitrine, les
marchandises susceptibles d'intéresser les visiteurs.

Mais comment concilier les besoins d'espace que com-
porte un tel déploiement avec I'exiguité des locaux commer-
ciaux toujours trop petits pour contenir le stock sans cesse
g i des marchandises?

A notre avis, le magasin de détail devrait avoir I'aspect
d'une salle d’échantillons o1 figureraient quelques spécimens
de tous les articles en stock et disposés de telle sorte qu'ils
pui étre inés facil et que leur étiquetage,
comportant les prix, soit lisible distinctement pour tous. Il
conviendrait aussi de munir chaque article nouveau, ou peu
familier au public, d'une notice explicative qui puisse en faire
connaitre l'usage.

Nous avons visité des maisons, principalement dans la
quincaillerie, ol presque tout le stock en magasin était ren-
fermé dans des boites dont seule une minuscule étiquette in-
diquait le contenu.

Dans la plupart des magasins, la majeure partie du stock,
bien qu'étant étalagée dans les vitrines ou sur les comptoirs,
ne l'est pas d'une fagon suffisamment attractive pour forcer
I ion du eur. Pour ce qui est des articles

LE COMMERCE DE DETAIL

faires, mais vont d leur e par I'i édiaire et l'aide
de leurs représentants.

De méme, un détaillant doit aller vers le client par I'in-
termédiaire de son étalage et ce dernier est le plus efficace
procédé qui soit pour atteindre le consommateur, car il met
dans son esprit non seulement le nom du magasin, mais aussi
la forme et I'aspect des articles qui y sont exposés.

Un bon service.

2.1

Outre une ing P des marchandises, un
des facteurs les plus propres & influencer le client lorsqu'il a
pénétré dans votre magasin est le service dont vous I'entou-
rez. Au sens le plus large du mot, le service comprend: la
qualité des is, la promptitude i r les désirs
des achcteurs, et le traitement général accordé & tous ceux
qui entrent dans un magasin pendant tout le temps de leur
visite. Retourneriez-vous dans un magasin od, pour I'achat
d'une pelotte de ficelle, on vous aurait fait pauser 10 minutes?
Vous est-il jamais arrivé d'attendre avec impatience dans un
magasin que quelqu'un vint s'informer de vos désirs alors que
plusieurs commis réunis en groupe discutaient sur des ques-
tions sportives ou parlaient du dernier fait-divers?

Avez-vous eu l'occasion de rapporter & un magasin un
article qui ne faisait pas votre affaire et d'entendre un com-
mis vous répondre impudemment qu'il était parfait et devait
vous donner satisfaction?

Ces 1 i dépei les déf ités du
service dans beaucoup de magasins de détail,

Rien ne saurait porter plus rapidement un client & chan-
ger de fournisseur comme de se sentir froissé par la lenteur
du service ou le de tact d'un i

Nombre de détaillants se figurent qu'un magasin bien
situé, parfaitement agencé et abondamment pourvu de mar-

qui ne sont pas de vente courante, la chose a rel t
peu d'importance; mais, en ce qui concerne les articles de de-
mande journaliére, ce manque d'attrait peut causer au détail-
lant les plus graves dommages, et il nous semble que de tels
articles devraient étre placés dans les vitrines, non seulement
bien en vue, mais aussi facilement accessibles pour que le
client puisse en faire 'examen sur la simple expression de
son désir,

11 est indiscutable que, dans beaucoup de cas, plus on
dispose de place dans son magasin, plus on fait d'affaires,
Encore faut-il savoir en tirer parti et mettre & profit cet
avantage. Nous avons été surpris parfois d’apprendre que
des magasins d'une apparence modeste possédaient trois ou
quatre grandes salles destinées aux marchandi Rien dans
ces magasins ne venait indiquer I'existence de ces marchan-
dises, les propriétaires de ces maisons se fiant 4 la connais-
sance que le public devait avoir de leur stock et au besoin
impérieux du consommateur,

Si le détaillant se contente d'attendre que les gens aient
besoin de quelque chose pour effectuer des ventes, il ne verra
jamais croitre son commerce; il doit faire une sollicitation
pressante au public par tous les moyens d’exposition dont il
dispose, de fagon & attirer chez lui des visiteurs qui auront
€été intéressés par ce qu'ils auront vu en vitrine et qui aura
donné naissance en eux & un vif désir d’acheter.

Considérez les procédés employés par les deux autres
rouages du commerce: le marchand de gros et l'industriel;
vous constatez qu'ils ne se contentent pas d'attendre les af-

di n’'a pas besoin de commis habiles dans la vente, et
engagent en conséq.ence des jeunes gens peu rétribués, mais
sans expérience. C'est 1d aller un peu vite en besogne et
s'exposer & faire fausse route. Les profits réels et palpables
dans le commerce de détail ne sont acquis que lorsque la
vente est réalisée; les bénéfices dépendent des ventes; plus
considérable sera le volume de celles-ci, plus importants se-
ront les profits. L'art du vendeur est donc tout aussi néces-
saire et essentiel 4 la bonne marche d’un magasin que les
autres conditions de succés.

Un commis bon vendeur enregistrera beaucoup plus de
ventes que son collégue, dépourvu de cette aptitude; sans
doute exigera-t-il un salaire b p plus élevé; mais on ne
saurait hésiter 4 lui accorder ce qu'il demande, car l'argent
dépensé 4 s'adjoindre un aide de valeur pour la vente est un
bon placement qui rapportera de jolis dividendes.

La répartition d’un pourcentage des profits aux meilleurs
vendeurs, que certains magasins ont adoptée, est un stimu-
lant bien fait pour provoquer I'augmentation du chiffre d'af-
faires d'une maison.

Un commis ayant quelque intérét dans la maison oi il
travaille, s'efforcera de développer son chiffre normal d'af-
faires; il aura & coeur de faire mieux d'un mois sur 'autre et
cela engendrera un traitement meilleur et plus cordial du
public.

Le client satisfait est le plus gros actif d'un magasin, car
il manifeste & d’auires son contentement et devient ainsi une
réclame permanente dont la portée est incalculable.

vet
clu
qu’

col
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un tissu poilu & boucles courtes, est un des tissus indiqués
pour Tautomne et I'hiver prochains. Les astrakans frisés
courts en sont un autre. 11 est possible gu'on mette sur le
marché d'autres cffets d'astrakan, et en raison de la popula
rité & laquelle on s'attend pour les astrakans, les produc-
feurs en ont pris avantage pour augmenter le nombre  des
styles,

Les velvetines et les cordés

La situation n'a pas changé en ce qui concerne les vel-
vetines et les cordés, Les manufacturiers étrangers ont con
clu de gros contrats avee les fagonniers tant en Europe
qu'en Amérique. De fait, les fabricants de velvetines et de
cordés en teintes grises ont vendu, dés novembre  dernicr,

toute leur production de 1913, C'est parce qu'il 'y a relati-
vement que peu de manufacturcs on T'on se spécialise  aux
tissus de ce genre; la production de V'année a €té facilement
et rapidement vendue, Dans les quelques manufactures d'A
mérique oit on s'cst engage avee sueces dans la fabrication
des velvetines, on procéde maintenant aux livraisons

Les brocards

la haute é

Les brocards sont maintenant considérés  comme la
haute nouveauté, Les velyetines imprimées jouissent anssi
d'une grande vogue. Les modéles comprennent  des  effets
géométriques, des adaptations dimpressions bulgares, des
rayures unies, des carreaux, des diagonales et nombre d'ef

fets métalliques,

————

LLA MODE MASCULINE

Les mesures sont les suivantes: Grandeur, § pieds 8 pou-
ces; tour de ceinture, 34 pouces; mesure de poitrine, 38 pou-
ces; tour des hanches, 39} pouces.

DcAiUAilylapuuccb;chiUil}ﬂlu 1/3 de la
mesure de poitrine pour une personne d'une taille de 5 pieds
8 pouces; jusqua C il y a J4 de la grandeur plus 3 pouce;
jusqua D il y a 1/3 de la grandeur plus )% pouce; jusqu'a I
cest la longueur totale; tirez une ligne horizontale de B, €,
b et E

De C a H il y a un pouce; tirez une ligne & partir de A,
en bas, en passant par H; ceci donne L; revencz en arriére
a partir de L par la ligne L-H; de Ha 1 il y a 1 pouce; de
L 4 M la méme distance; formez le centre du dos, de G jus-
qu'a I et en bas jusqu'a M.

De A & Fil y a ¥4 de pouce de plus que la demi-distance
entre A et B; tirez une ligne de A & ' en passant par la li-
gne A-L; de 10 & 20 il y a 3)i pouces; dez2oatilyal4de
la mesure de poitrine; menez une perpendiculaire ¢n  haut
et en bas en passant par la ligne 19-20,

De 1 4 Vil ya 2y pouces; de Aa 'V il yai/3dela
mesure de poitrine; de V. a W il yai/izde la mesure de
poitrine; tirez une ligne de A & W; de A a X ilya }: pouce
de plus que 1/6 de la mesure de poitrine; élevez une perpen-
diculaire & X; Z est & ¥ de pouce de V; deTazilyald
pouce de plus que 1/12 de la mesure de poitrine; de 3 & 2 il
y a 3 pouce; de 5 & il y a 1/ de la mesure de poitrine plus
Vi pouce,

De M 4 7 il y a ¥ de la mesure de poitrine plus 1% pou-
ce; taillez de A4 Y, Z, 3, 5ct7;de RAN ilyadela
mesure de poitrine plus 3% pouces; menez unc perpendicu-
laire en haut et en bas, de P a R il y a %4 de la mesure de
poitrine plus % pouce; de S i 22 ilyaldela ceinture; de
22 4 12 il y a un pouce; tirez une ligne & partir de P en pas-
sant par 12 pour atteindre 13; de 12 4 14 il y a 5% pouce,

Tirez une ligne en bas 4 partir de 12 en passant par 14;
de O 4 Ril ya}§ de la mesure de poitrine; de 21 4 8il y a
1/6 de 1a mesure de poitrine plus 1 pouce; de Bagilya¥s
pouce; glissez de 9 & 11, en pivotant i o] appliquez la mesu-
re finale de T a4 U et de R & 11; de 9 & 11 il y a 3§ pouce de
moins que de Y & Z; de 10 4 11 il y a % de la mesure de
poitrine; appliquez la mesure de ceinture plus 4 pouces de §
iletde22216;de 6 4 K et de 23 & 15 il ya2/3de
le mesure du tour des hanches plus 2 pouces; tirez une li-
gne & partir de T en passant par 15 et formez le coté du de-
vant en partant de T en passant par 4 ct 15 en bas,

Formez V'aisselle; glissez de 18 & 17 en pivotant & 9; for-
mez la gorge, le devant, les parements et placez les poches;
retirez la découpure sous le bras comme vous le voyez sur
la vignette,

VESTON SAC A TROIS BOUTONS

v
(Voir modéle, page 24.)
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Veston sac, deux ou trois boutons, coupe évasée, modéle
de “American Gentleman”

LES ACHATS SUR ECHANTILLONS

Par un jugement rendu le 15 du courant, M, le juge
Dunlop a établi le principe qu'un fabricant de vétements
qui commande une étoffe quelconque sur échantillon, ne
peut ensuite avoir recours contre celui qui la lui a vendue
si cette marchandise ne remplit pas I'objet pour lequel elle
a €té achetée, |

Dans le cas décidé par 'honorable juge Dunlop, il s'a-
gissait d'un billet consenti par Fraid, Hellig & Co, en faveur
de Hirsch, Pinner & Co., fabricants d'Angleterre, et trans-
porté & M, William Wright, leur agent 3 Montréal. Ce bil-
let avait été consenti par MM, Fraid, Hellig & Co., en paie-
ment partiel d'une commande de soie destinée & la confec-
tion de chemises.

Les défendeurs avaient donc confectionné des chemises
avec la soie en question et, les articles s'étant déchirés, les
acheteurs les avaient retournés aux fabricants, Ceux-ci pré
tendaient n’étre pas obligés de payer, Le tribunal vient de
les condamner a solder le billet, parce que la soie qu'ils
avaient regue était conforme i I'échantillon fourni par la
maison d'Angleterre et que, par conséquent, c'est leur faute
s'ils ont subi des pertes en l'utilisant, Le jugement dit que,
si les défendeurs eussent examiné I'échantillon avec plus de
soin, ils eussent constaté que la soie ne convenait pas pour
la confection des chemises,

Etiquettes Tissées
Manufecturées par

The Colonial Weaving Co., Limited,
Peterborough, Ont

Les Manufacturiers de Tissus et d'Articles de Mercerie peuvent
se procurer des échantillons de nos

. .
Etiquettes Tissées.
Elles durent aussi longtemps que les vétements dans lesquels
elles sont placées, et elles constituent une annonce de bon
gofit et permanente pour votre maison et votre marque de
commerce,
Ecrivez &

The Colonial Weaving Co., Limited,
Peterborough, Ont.

Nous avons toujo irs en stock ici A Montréal,
Jes Céldbres

BRETELLES FRANCAISES |

FROMAGE FRERES, Rouen, France.

GEORGES FROMAGE & Cie, Successeurs.
Agents pour Montréal :
J. C. DAVID & Cie,
Tél. Est 144 - IO'I w Est.
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PRISE DE LIVRAISON

Nous avons appelé, maintes fois, I'attention de nos lee-
teurs sur la nécessité qu'il y a de ne souscrire aucun contrat
d’achat sans en avoir attentivement examiné et compris les
tormes, au moins, quand il s'agit de contracter avec un four-
nisseur inconnu, ou dans lequel on n'a pas une confiance ab-
solue et éprouvée.

Une nécessité non moins importante et qui, elle, ne souf-
ire aucun relichement, est de ne procéder & aucune prise de
livraison de marchandises sans un examen attentif et com-
plet.

En effet, dans ce cas, la confiance ne saurait plus étre de
mise, car méme dans le cas oi la loyauté du fournisseur ne
caurait étre mise en doute, la marchandise peut arriver alté-
rée, en qualité, en poids ou méme en nature, au destinataire

D'abord, 'envoi peut avoir été I'objet d'une erreur au dé-
part, et l'expéditeur, méme de bonne foi, se trouve placé en
ce cas, si une réclamation lui est faite sans que la preuve lui
soit fournie de son bien fondé, dans I'obligation de suspecter
son personnel ou le destinataire, et se résout le plus souvent
i suspecter ce dernier, s'il n'a pas des raisons particuliéres
de le ménager,

Ensuite, la marchandise peut avoir été I'objet d'une alté-
ration, d’'une substitution méme, en cours de transport et,
malgré que, légalement, il soit accordé au destinataire un
délai de trois jours pour adresser une réclamation, par lettre
recommandée, au transporteur (généralement le chef de
gare), il est évident que cette formalité est insuffisante pour
établir la 1égitimité de la réclamation.

Le plus souvent, en effet, lorsque I'avarie, la substitution,
le manquant, n'ont pas été réguliérement constatés avant la
prise de livraison, il ne reste au destinataire aucun moyen
certain de prouver que la modification dont il se plaint n'a
pas eu lieu aprés le moment ot il a pris livraison, et il se voit
refuser tout recours contre le transporteur et Vexpéditeur,
tant par ceux-ci que par les tribunaux compétents.

On peut poser, tout d'abord, en principe, que, sauf cas
tout 4 fait exceptionnel, le fait d’avoir pris livraison sans ré-
serves précises manuscrites une marchandise, éteint, en réa-
lité, toute possibilité de recours contre le transporteur si une
irrégularité, avarie ou manquant est ultérieurement constaté.

11 en est de méme, d'ailleurs, vis-d-vis de I'expéditenr, s'il
s'agit de marchandises en vrac ou ne portant pas la marque
de leur auteur.

Done, réguliérement, aucune marchandise ne devrait étre
reque, c'est-d-dire donner lieu & décharge, sans qu'on en ait
reconnu 4 I'avance l'identité et le bon état.

Dans la pratique, avouons-le tout de suite, il est bien rare
qu'il en soit ainsi; mais il n'en est pas moins vrai que c’est un
droit imprescriptible pour le destinataire et qu'il doit en user
chaque fois qu'il y a lieu pour lui de soupgonner une erreur,
une fraude ou une avarie.

Les transporteurs, les compagnies de chemin de fer no-
tamment, surtout dans les gares 4 puissant trafic, seraient
bien embarrassés si les destinataires voulaient user toujours
de ce droit de vérification, car il en résulterait un embarras
considérable.

C'est pourquoi ils ont émis la prétention de n'admettre
que I'examen superficiel des colis qu'ils transportent, prétex-
tant que le destinataire n'a droit, avant prise de livraison, &
un examen semblable, que s'il constate sur le conditionne-
ment extérieur, des traces d'avaries pouvant incomber au
transporteur.

Pour appuyer cette prétention, les ¢ ies invoquent

qu'il leur a été impossible, lors de la réception, de reconnaitre
le conditionnement intéricur et U'état de la marchandise, et
qu'elles ne sont pas qualifiées pour cela

Cet argument n'a aucune valeur, car nul n'a jamais émis
la prétention de les rendre responsables de la nature et de la
qualité des marchandises transporties, mais seulement des
détériorations qui peuvent étre mises & leur charge.

L'intervention d'un transporteur, entre 'expéditeur et le
destinataire, ne peut pas priver ce dernier de son droit ab-
solu de n'accepter ce que le premier lui remet qu'aprés 'avoir
reconnu; sans quoi on en arriverait hientot & rendre de prati-
aine, avee l'impunité assurée, des procédés malhon-
nétes, tels qu'il nous en est trop souvent signalé,

que ce

Beaucoup de commergants, en effet, aussi bien parmi les
plus avertis et exergant un commerce important, que parmi
les moins attentifs ou les plus modestes, se trouvent victimes
d'expéditeurs malhonnétes escomptant des négligences ala
prise de livraison,

Le destinataire regoit les marchandises puis, aprés un
certain délai, les examine ‘et s'apergoit qu'il a été trompé sur
leur nature ou leur qualité. Mais si, pour cet examen, il a di
— comme c'est le cas pour une expédition de pen d'impor-
tance, en un seul récipient — ouvrir les emballages, il ne lui
reste plus aucun moyen de démontrer Pidentité des marchan-
dises sur la nature desquelles il proteste, avec celles que son
expéditeur lui a envoyé, et celui-
dérer comme bien et diment livré

C'est done avee beaucoup de justice que les tribunaux,
malgré Vavis contraire des compagnies, consacrent le droit
du destinataire i la vérification préalable & toute décharge.

en profite pour le consi-

Si cette vérification fait ressortir une erreur ou fraude de
I'expéditeur, elle permet au destinataire de refuser de prendre
livraison d'un envoi irrégulier sans que le transporteur en
subisse de préjudice, car il est puissamment armé, par la loi
et les réglements, pour obtenir tous dédommagements mé-
rités,

Malheureusement, il est un transporteur pour lequel des
réglements particuliers ont été édictés, car il les a édictés
lui-méme; c'est I'Etat, par son service monopolaire des
Postes.

Dans ce service, la délivrance des lettres recommandées
et méme chargées, ne peut étre faite que contre récépissé, le
destinataire n'étant autorisé a ouvrir le pli qu'ensuite, ce qui
est fort admissible. Ce qui P'est moins, c’est que le facteur
ne soit pas autorisé, quand le destinataire le demande, i as-
sister a 'ouverture du pli au moins quanl il s'agit de valeurs
déclarées, dont 'enveloppe recéle, parfois, du simple papier
blane.

En pareil cas, pourtant, I"Administration qui, ayant requ
décharge, n'a plus a craindre d'étre mise en cause, serait in-
téressée A la constatation de l'infraction commise, car il y a
ld une tentative de fraude & son préjudice, aussi bien qu'a
celui du destinataire.

Quand on soupgonne un envoi semblable on peut s'assu-
rer, malgré lui, le témoignage de Pagent de I"Administration
en procédant i 'ouverture immédiate du pli, ou bien on peut
ne l'ouvrir qu'aprés avoir appelé deux témoins qualifiés, ce
qui est une précaution élémentaire, en tout cas, si le pli offre
la moindre trace d'ouverture.

Lorsqu'il s'agit de colis postaux, les compagnies, s'esti-
mant pour ce cas agents des postes, refusent obstinément la
vérification possible dans les autres cas, et paraissent plus
fondées a opérer ce refus.
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11 re reste, an destinataire que la ressource de refuser le
colis s'il lui parait avoir subi des soustractions en cours de
route et de n'en prendre livraison qu'aprés examen par un
expert,

11 est encore possible d'exiger de I'expéditenr l'indication
du poids brut sur le colis ou sa facture, et de n'accepter ce-
lui-ci avant l'examen indiqué ci-dessus que si son poids est
exact,

Mais encore dans ce cas, sauf soustraction ou avarie ap-
parente, le transporteur se refuse a faciliter le pesage, sous
prétexte qu'il n'a pas en & contréler le poids lorsque le colis
Iui a été remis,

Ce n'est done qu'en usant de ruse, surtout si la prise de
livraison a lien en gare, par exemple en se munissant d'un
peson ou d'une romaine de poche, que l'on peut passer outre
4 la mauvaise volonté du transporteur, car celui-ci, malgré
qu'il procéde souvent ainsi dans les grandes gares, ne peut
exiger la signature de ses feuilles ou registre avant d'avoir
laissé examiner, au moins, I'état extérieur du colis.

Nous engageons les commergants & maintenir énergique-
ment leurs droits en cette matiére, et & vérifier de trés pres
les livraisons qui leur sont faites toutes les fois qu'un doute
est possible,

-—

L’ETALAGE ET L'ETALAGISTE

Nous savons que la premiére qualité et le but méme de
I'étalage est d'arréter le passant; quels sont les moyens les
meilleurs pour obtenir ce résultat?

Deux régles primordiales s'imposent; 'Unité et la Va-
riété,

Nous nous efforcerons tout d'abord d'appliquer le plus
strictement possible le principe de “I'Unité”. Ne présenter
par vitrine qu'une seule marque ou espéce d'articles, agen-
cés avee gout, présentés sous leur meilleur aspect et dont
on fera ressortir de fagon apparente les usages ou avantages
particuliers.. Eviter avant tout de présenter ensemble deux
ou plusicurs articles en concurrence; nous pouvons, semble-
t-il, en prenant pour base ces deux principes, obtenir assez
facilement une exposition originale, intéressante, et nous
aurons ainsi réalisé les conditions exigées de notre vitrine:
l'attrait ct la persuasion,

Si par contre nous avions présenté au public nombre
d'articles similaires de marques et prix divers, nous l'aurions
mis dans l'obligation de réfléchir, de comparer, de faire un
choix; le résultat obtenu aurait été absolument mauvais, Au
lieu de suggérer un achat pour ainsi dire, impulsif, puisque
sans discussion, nous aurions éveillé chez ce public l'instinet
de défense,

Résumons les réflexions de la personne qui regarde no-
tre vitrine, Premier cas: idée simple, indiscutable; cet arti-
cle est bien, me plait, j'en prendrai. Deuxiéme cas: examen,
travail mental, discussion: beaucoup d'articles, quel peut
étre le meilleur, je ferais bien de réfléchir et de m'informer
avant achat,

Sans conteste le premier cas nous est plus profitable.

A ¢oté de cette premiére régle doit en méme temps fi-
gurer la “Variété” qui lui est un complément indispensable.
Indépendamment de la nécessité de souvent transformer la
vitrine pour n'y présenter que des articles absolument frais
de fagon i en tirer le maximum d’effet, la Variété s'impose.
L'exemple vécu suivant nous en fera apprécier la valeur.

Etant allé voir un ami, habitant une ville voisine, une

statue proche de son domicile retint mon regard, Au cours
de notre conversation, je lui parlai de cette statue et lui si-
gnalai quelques détails d'exécution, fort visibles d'ailleurs,
qui avaient attiré mon attention, Grand fut mon étonnement
d'apprendre qu'il les ignorait; d'od venait done cette igno-
rance?

La solution est simple et mérite qu'on s'en souvienne
Mon ami passait quatre fois par jour devant la statue et la
voyant si souvent ne la regardait plus. Répétez cette expé-
rience, comme je V'ai fait moi-méme, sur un parcours habi-
tuel, vous serez é¢tonné de la quantité de choses que jusqu'a-
lors vous n'avez pas vues et qui vous étaient inconnues,

Prenons-y garde; le méme sort est réservé 4 nos étala-
ges si les mémes objets restent toujours aux mémes places,
le passant ne les voit plus, notre vitrine est inopérante, At-
techons-nous, en conséquence, & combattre cette dangerecu-
se accoutumance de la yue par des transformations fréquen-
tes de nos expositions, Diversifions les articles, les teintes,
les effets pour éviter le danger du déja vu, écueil de nos
vitrines,

Nombreux sont les commergants qui  appliquent  déja
ces deux régles: “Unité” et “Variété” et le fait est agréable
4 constater.

LA PUBLICITE A BON ESCIENT.

Un des gricfs qu'on oppose trop souvent & la publicité,
dans un certain monde de commergants et d'industriels, c'est
qu'eile ne peut étre mise au service que d'affaires laissant une
°s assez importante pour que la publicité ne
gréve pas le prix de revient d'une charge trop lourde.

marge de hénéfic

Cette opinion est presque i stees
est tenu @ chaque instant par des gens d'affaires réputés sé-
ricux i de nombreux agents de publicité, lorsque ceux-ci es-
satent de les persunader qu'il y aurait pour eux tout profit &
faire de la publicité.

11 faut convenir que la lecture des pages d'annonces de
certains journaux est particuliérement faite pour donner pres-
que raison 4 ce préjugé. N'y voit-on pas la publicité prati-
quée par les entreprises les moins correctes et n'a-t-on pas
la sensation que, pour payer les frais d'insertion que ces af-
faires engagent, il faut que le taux de profit réalisé soit par-
ticuliérement élevé?

Le rapport entre la dépense exigée par la publicité et le
profit escompté est d'autant plus sensible que les journaux de
commerce sérieux sont manifestement les plus chers qui
soient,

Si done tant et tant de propriétaires de marques reculent
si fréquemment, pour ne pas dire toujours, devant les frais
d'une campagne de publicité, on s'explique que les journaux
quotidiens particuliérement s'encombrent d'une foule d'inser-
tions opérant dans des voies plutot douteuses et repréhensi-
bles. Les propriétaires de marques ne doivent s'en prendre,
dans tous les cas, qu'a eux-mémes de l'obligation ot ils se
trouvent actuellement de faire voisiner leur réclame avec celle
de personnages plus on moins recommandables.

Reste & savoir =i les craintes de nos commergants sont
fondées et si, véritablement, les marchandises de marque et
de consommation qui ne laissent que des bénéfices réduits et
qui ne réalisent des profits que par la multiplicité des ventes
sont dans l'impossibilité de couvrir des frais de publicité
quelconque,

o
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SOUS-VETEMENTS

PURE LAINE
MARQUE

“IMPERIAL”

Valeur défiant toute

Concurrence.

La vérité de cette assertion ressort du
fait que notre ligne rencontre un suc-
cds de plus en plus grand chaque
année et que les commandes initiales
ne sont que les avant-coureurs d'au-
tres plus considérables durant toute
la saison,

Le sous-Vétement Pure Laine ‘‘Mar-
ues Impériala soutenu 1'épreuve
es annfes et sa popularité dans le

commerce a augment¢ en dépit de la

plos vive concurrence,

Nous faisons une spécialité des tri-

cots pour hommes dits :  Tricots Elas-

tiques, Impérial de Haute Marque.

Balbriggan & Double Fil,

Les commandes pour livraison immé-

diate regoivent une prompte atten-

tion,

Commandez des ¢chantillons de sous-

vitements en laine pour le commerce

de Printemps et d'Automne. Et en

Balbriggan, pour 1'été,

KINGSTON
HOSIERY
COMPANY

Etablie en 1880

Kingston, - Ontario.

Toutes les maisons de gros tiennent un
stock de nos articles,

LE DETAILLANT ET SA LOCALITE

Sa coopération au bien-étre mutuel

Le marchand est un facteur essentiel de notre systéine
commercial et comme l'une des picces  indispensables  au

rouage des affaires. Les hommes d'affaires reflechis qui reus
sissent reconnaissent les grands services que le  detaliant
rend 4 sa localité et au pays en  géncral, et ils apprécient
aussi la nécessite de perpétuer le commerce en detail. Tout
ce qui affecte la communauté, qui diminue ses ressources et
sa puissance d'achat, affecte le détaillant,

Par conséquent, le détaillant doit particuliérement s'in
téresser au maintient et au développement de la  localité
dans laquelle il vit, afin de pouvoir augmenter le chiffie de
ses affaires,

Les manufacturiers et marchands de gros de sa ville,
comme de toutes les autres villes, engagés dans un commer
ce légitime, sont intéressés au développement de leur loca
lité, tout comme le détaillant, Ils ont besoin  que le petit
marchand prospére, afin de pouvoir lui vendre leurs pro-
duits & un prix raisonnable et en bonnes quantités lorsqu'il
en a besoin, car c'est lia que repose la stabilite de leurs affaires
De son coté, le détaillant est désirenx de voir les manufac
turiers et marchands de gros dans la prospérité, C'est un
sentiment de réciprocité indispensable, 11 désire l'agrandis
sement de leurs affaires et il est heureux de coopérer avec
ces hommes de caractére et de principe qui connalssent le
chemin du succés de toute entreprise légitime,

Nous relevons du travail de développement de certaines
localités des choses que nous croyons étre  intéressantes
I 'une des plus importantes & constater, c'est que les  mai-
la poste ont fait perdre i certains
endroits des sommes considérables d'argent qui y seraient
restées si le détaillant local eut tenu les marchandises. L'ar
gent attiré au dehors par le commerce postal ne revient ja-

sons faisant affaires

mais,

11 y a dans le pays trop de marchands qui attendent, les
Lras croisés, confortablement assis dans leur bureau, que la
clientéle vienne les trouver. Nous nous sommes efforcés
denseigner an détaillant comment devenir un meilleur marchand ;

4 <e tenir au courant de la situation et devenir un factenr im
portant dans toutes les affaires de la communauté rurale, 11
doit prendre sa part d'intérét anx choses dans lesquelles ses
concitoyens sont intéressés,

§'il ne fait pas encore partie d'une association commer-
ciale, nous I'engageons i s'enrdler. S'il n'y en a pas dans sa
ville ou son village, nous lui conseillons de contribuer i en
organiser une, d'en devenir un membre actif et, au besoin,
un directeur,

Nous nous sommes cfforcés de lui faire prendre une
part active dans tous les mouvements destinés 4 aider la
classe agricole, comme, par exemple, celui des bonnes rou
tes; Vinstitut pour les fermiers oi 'on peut offrir I'hospitali-
(¢ aux femmes des cultivateurs quand clles viennent faire
leurs achats au village, on encore, des questions lcolairfl,
Nous croyons que le développement du systéme  scolaire
est 'une des choses qui contribuent le plus au bien-étre et
an bonheur des foyers,

Les marchands assez heureux pour posséder une publi-
cation quelconque dans leur localité devraient se rappro-
cher autant que possible de Véditeur, d'entrer dans.snn m"l
mité. 1ls apprendraient i connaitre ses vues et A faire valoir
les leurs, et ils retireraient un grand avantage en nnnoncnn.l
méthodiquement dans son journal, L'éditeur -'mléreue'raft
davantage aun commerce de ces marchands et leur fournirait
des renseignements précieux,
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Un autre devoir qui incombe au marchand, c'est de s'cf-
forcer i faire disparaitre la barriére qui semble exister en-
tre le cultivateur et le citadin, Il convient de les rapprocher
davantage en leur démontrant que leurs intéréts sont identi-
ques. Faisons comprendre au citadin que, si le détaiilant
peut se contenter d'un léger profit sur les articles quil lui
vend, il le doit au cultivateur,

Appuyons sur l'importance qu'il y a de se procurer de
bonnes marchandises & des prix raisonnables; et comme le
marchand est aussi nécessaire que le fermier au  bien-étre
de la communauté, démontrons i ce dernier que, si les mai
sons faisant le commerce postal continuent i ruiner le mar
chand et la banque dans la localité, il ne restera personne
pour payer les taxes nécessaires au maintien des écoles pour
I'éducation de leurs enfants, etc,

Faisons-lui comprendre que si la localité ne prospére yas,
sa terre perdra en valeur. Il faut le convaincre que nous
sommes aussi nécessaires 4 son bien-étre qu'il Pest au no-
tre, et que si nous faisons toute notre part i cette fin, il doit
aussi faire toute la sienne,

Lorsqu'un fermier devenu vieux abandonne sa ferme
pour aller s'établir 4 la ville, on devrait essayer de lui faire
comprendre que, en subdivisant sa terre en plusieurs lots,
non seulement il s'assure un plus fort revenu, mais qu'il
contribue par 13 4 faire pousser deux brins d'herbe 14 on il
n'en poussait qu'un seul auparavant.

On a crié bien haut par tout le pays contre la cherté de
la vie, et on a accusé¢ le détaillant, disant qu'il €tait respon-
sable de l'augmentation des prix des aliments et autres arti-
cles de nécessité, La verité c'est que la cherté de la vie est
due & linégale distribution de notre population, Il reste tiop
peu de producteurs sur les fermes et il y a trop de consom-
mateurs dans les villes ou les habitants se font une lutte
acharnée pour le peu d'emplois disponibles,

D'autre part, comme moyen de coopération au bien-étre
commun, nous croyons que le journal de commerce est le
medium le plus légitime pour linformation et du détaillant
et du consommateur, Nous croyons ¢ncore qu'il est du de
voir du journal de commerce d'éduquer le détaillant, de le
tenir en rapport avec les conditions du commerce. Nous
croyons qu'il est de notre devoir d'insister pour que tous
les détaillants coopérent i l'avancement du commerce en
détail par tout le pays, Pour arriver & cette fin, le détaillant
doit faire sa pleine part de travail de publicité. L'éditeur lo
cal est bien situ¢ pour faire connaitre le développement de
la communauté sur tout son territoire, Il peut faire plus que
toute autre agence pour édifier et solidifier les meilleurs sen-
timents et les meilleurs intéréts dans sa localité.

Nous savons qu'en travaillant avec lui et les autres mar-
chands, vous pouvez aider grandement 4 l'avancement des
jeunes gens, Vous devez faire la connaissance des nouveaux
venus, les gargons et les filles qui, demain, seront les hom-
mes et les femmes de l'endroit,

Il convient que 'homme d'affaires soit attentif aux be-
soins des jeunes, qu'il s'occupe de promouvoir leurs intéréts,
leurs jeux, leurs amusements et leur avancement par I'asti-
vité des colleges industriels et des clubs.

Autant de moyens qu'il suffit de considérer un seul ins-
tant pour se convaincre qu'ils sont de nature i contribuer
au succes du commerce dans les petits villages comme dans
les grandes villes,

UN ENCOURAGEMENT DIRECT

Le systéme des boni par lequel le commis détermine lui-
méme son salaire.

“ Plus un vendeur est efficace, plus il rapporte au mugg.
sin qui l'emploie.”

Cet axiome est admis de plus en plus volontiers, de nos
jours, par les marchands et les gérants de magasins
telle admission correspond & lappréciation maintes fois
fois ¢mise ici, & savoir que l'un des points faibles dans I;;
plupart des magasins est le manque d'efficacité de la part
d'un bon nombre des vendeurs,

Une

I est notoire que, jusqu'en ces derniers temps, les mar-

«‘In.uul,s n‘ont pas donné i cette importante question toute
lattention qu'elle méritait, Au surplus, ils ont trop négligé
Fencouragement qui constitue 'un des plus puissants crea
teurs d'efficacité,
, N-‘ms ne perdons pas de vue le fait que l'éducation et
Fentrainement sont essentiels ; mais nous croyons qu'un en
couragement opportun aide l'employé & s'entrainer de lui-
meme, 1 ne s'ensuit pas qu'il soit d'une nature pécuniaire
uniquement. 11 est des gens ainsi constitués, que le moindre
encouragement verbal remue, Et méme chez les travail-
leurs plus “pratiques,” une augmentation de salaire ne pro
duira pas toujours l'effet désiré si elle n'est pas accompa-
gnee d'une maniére de faire qui sente plutot la bonté que la
stricte justice.

Voila un point dont les employeurs devraient se rap-
peler lorsqu'ils se proposent d'accorder un pourcentage sur
Faugmentation du chiffre d'affaires de leurs vendeurs.

L'octroi de tels boni, est une question qui demande sé-
rieuse considération i plus d'un point de vue. Tout d'abord,
il convien: de fixer un taux assez élevé pour que le bonus
représente  quelque chose de visible 4 l'oeil nu,  Encore,
faut-il qu'il soit possible de le gagner, Elever un obstacle,
une barriére en hauteur et demander aux employés de les
franchir quand on sait qu'ils ne peuvent accomplir exploit,
c'est tout bonnement se moguer de leurs aspirations,

D'un autre ¢oté, en offrant un bonus, certains mar-
chands pensent qu'ils doivent se protéger contre les saisons
o, pour une raison ou pour une autre, les commis seront
incapables d'atteindre le chiffre d'aifaires audeld duquel ils
auraient droit d'escompter le bonus,

Il y a aussi la question des époques auxquelles les boni
devraient étre payé Les réglements fréquents ont l'avan
tage de soutenir Vintérét des employés, Toutefois, les dégle
ments moins fréquents ont aussi leurs avantages, a4 savoir
la protection qu'assurent les périodes durant lesquelles les
employés ne sauraient réaliser le chiffre minimum requis ;
celui de parer aux fluctuations du revenu de I'employé et,
enfin, celui d'épargner du travail au personnel de la compta-
bilité, 1ls entrainent aussi une plus grande stabilité du per-
sonnel vendeur, car, naturellement, un employé ne voudrait
pas quitter son emploi avant la date de paiement du bonus

Un autre probléeme — celui-li d'équité — c'est de savoir
donner i chaque employé une chance égale de gagner le
honus. 11 devient de solution assez simple lorsque tous les
vendeurs ne font strictement que la vente et la vente de
marchandises d'une méme espéce,

Mais dans de nombreux cas, certains des vendeurs sont
appelés 4 consacrer une grande partie de leur temps 4 pren
dre soin du stock, & aider les acheteurs et i beaucoup d'au-
tres détails,

De plus, certains commis sont empéchés de vendre tels
articles sur lesquels il est difficile de faire un gros compte
11 est des magasins qui s'efforcent d'obvier & cela en fixant
un minimum différent dans chaque subdivision de tels dé
partements.

Quoiqu'il en soit, plusicurs des maisons qui ont essayé
le systéme des boni sur I'augmentation des ventes ne l'ont
pas trouvé satisfaisant, Au lien d'adopter quelques-unes des
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¢s que nous avons citées ici, elles ont abandonne le
tout 4 fait et en ont adopté un autre qui consiste a
Dty ne commission sur les ventes de chaque employe
ird au chifire d'affaires minimum, que celui-ci soit

r on non a celui de l'année précédente, D'apres ce

suj
plan, chague commis touche un bonus quelconque chague
Semaing

ysteme  suivant, qui prete  plus on moins & | "
i ¢'est celui par lequel on base le pourcentage du honus
ur prix des articles vendus, de sorte que olvs le prix est
e olus est considérable le pourcentage du bonus. Natu

rellement, ceci tente le commis & faire des efforts insenscs
ar vendre des articles dispendieux
est indiscutable qu'un systéme de bonus sagement
new et bien dirigé contribue & augmenter le chiffre des
entes, Les chefs d'une maison s'apercevront bien vite des
avantages a tirer d'une clientéle rendue plus nombreuse
.t ils savent bien que cela signifie plus de ventes et plus de
profits, Pour la moyenne des commis, un plus grand nom
bre de clients seulement veut dire plus d'ouvrage sans ancun
profit immédiat pour lui, Avee T'offre d'un bonus il sait que
plus il vendra, plus il a de chance d’augmenter son salaire
ct. dans le dernier cas que nous donnons comme exemple,
chaque client entrant dans le magasin represente un suppld
ment de salaire pour le commis qui n'hésitera pas i se pre
senter 4 lui et & faire tout en son pouvoir pour ¢tablir une
vente qui profitera i tous les intéressés.

LA QUESTION DU SALAIRE
Le paiement a 'heure ou & la journée est de beauncoup le

plus employé encore, malgre qu'il représente incontestablement

un des vestiges du travail servile, Par étapes successives, l'ous
rier degagen sa personnalite. 1y a cinguante ans encore, dans
W onourmissait et hébergeait Pouvrier, auquel

wt ol He annde of, comme unigue remu

Aujourd’hui, si

nt encore payes a la journee,

i au moins de disposer comme bon leur sem

\ me dargent que represente leur romunera

Mais ce e d xation du salaire apparait comme anti
ique, piisgue ce n'est pas le travail que Fon pate, mais
résultats du travail. Dés lors, on congoit que l'ouvrier @ la
e est us I ntrdle permanent d'un chef, aux yeux du

il en fait rarcment pour ce quil touche

Cependant, si Uhabileté de Touvrier est réelle, si sa moralite
professionnelle e conduit & mettre rai onnablement en ocuvre
on halilet i dautre part, le chef  d'établissement sait se
e un compte exact de la productivité de louvrier et le rd

ih clon sa valeur,—Vanomalie du mode de salaire & la jour

¢ restreint & une anomalie de forme. Et on en arrive & se
mder si, dans ce cas, le salaire & la journée doit étre abso
lument  condamné
wrions examiner, outre le salaire aux piéces, divers

s de rémuneration du travail plus on moins ingé

autres mo
nicux, dont Tensemble constitne les méthodes modernes de paie
ment des silaives. Ft nous verrions que tous ces modes sont

hase forcément, sur des évaluations quelque pen arbitraires

Done, ils peuvent donner lien aussi i des dissentiments

Nous ne voulons pas anticiper. Mais il nous sera permis
détablie dés maintenant qu'il y a une chose beaucoup plus im
portante que le mode de rémunération : c'est, pour le salariant
comme pour le salarié, la compétence. par laquelle on peut esti

rer justement les résultats du travail, et la moralité profession-
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nelle, par laquelle s'établit une conhance mutuelle, Malbeuren-
sement, les tendances actuelles vont, de part et d'autre, @ l'en
contre de ces donnces. L'ouvrier entend travailler le moins pos-
sible, Le salariant entend s'opposer de toutes ses forces a toute
forme d'accroissement de salaire. Dans la plupart des cas, ou-
vrier et salariant se trompent gravement, en sacrifiant leurs in-
téréts permanents a de petits profits momentanés mais immé
diats.

11y aura cependant toujours des ouvriers payeés a la jour
nee, parce quil est de nombreuses tiches qu'on ne peut rému
neérer  autrement, soit de par leur nature  (homme de peine,
employé, ete.), soit de par les petites  quantités d'objets de
méme nature travailles & la fois (objets de bijouterie, instru
ments de precision, cte.). Le seul moyen de compenser alors les
défants du systéme de rémunération imposé par les circons
tances consiste a dresser un éat détaillé par ouvrier et par
journce de travail. On pourra ainsi juger de la productivité et
de la conscience de ceux qu'on emploie. On pourra juger de
leur valeur. Et, 'ils émettent des prétentions injustifices, on
sera en situation de leur montrer pourquoi ces pritentions sont
injustifiees

Mais, si les états statistiques font ressortir de la part de
Fouvrier une productivité progressive, il sera sage. et il sera
simplement équitable d'accorder toute angmentation méritée,
avant que U'intéressé la demande.

11 existe toutefois des industries ot la productivité de l'on
vrier payé @ la journée ne peut étre pratiquement accrue. ar
exemple, dans les industries d'art. Dans ce cas, toute angmen
tation du salaire va immédiatement se traduire en angmentation
du prix de revient, donc dans une restriction du déhouché. Fi
ces industries vont se trouver frappées d'arrit de développement
Ceci n'est exact qu'en apparence

En effet, Paccroissement général de productivité par ouvrier
améne: d'une part la réduction du prix unitaire des produits
d'autre part Paugmentation générale des salaires. Le pouvoir
d'acquisitions de chacun angmente, le hien-étre aussi, ef le goit
général du confort et de lagréable multiplie la demande des
objets produits par les industries d'art. La production de celles
ci ne pouvant s'étendre que fort peu, relativement a la puissance
d'expansion des industries mécaniques, il s'ensuit que les prix
des articles d'art haussent. Les salaires font de méme. Et 1'é
quilibre se trouve rétabli, retabli au profit de tous, sans distine-
tion d'occupations,

Un phénoméne analogne se produit pour les manoeuvres.
Aussi est-il parfaitement inexact de proclamer que le hut prin-
cipal des producteurs doit étre de jeter sur les marchés des ar
ticles & bas prix, sous le prétexte que la consommation se démo
cratise.

Y a-t-il aujourd'hui moins de gens riches, moins de gene
aisés qu'autrefois® Y a-t-il de plus en plus de malheureux? Fyi
demment non. S'il en était autrement, P'aboutissement de tons
les progrés humains serait le retour A 1a barbarie. Nous assis
tons an  contraire & un wouvement  ascentionnel de tons les
étres humains vers le hien-itre. Si ce monvement n'est pas plus
rapide, 1a cause n'en est pas au progrés matériel, mais dans U'in
compréhension de ses effets, dans sa disproportion avee I'allure
si lente du progrés intellectuel, et dans la médiocrité du savoir
économique des salariants comme des salariés.

Voild. en verité une digression que certains lecteurs trouve-
ront déplacée dans ces colonnes, Mais nous avons 1a conviction
aw'elle est de nature A contribuer A faire anercevoir le redon
tahle probléme du calaire sous toutes ses faces

LE RESPECT DES DROITS ACQUIS

Les marchands de I'Est de Montréal protestent contre les
changements proposés au circuit des tramways

Une influente délégation des marchands de 1a partie Est

de Montréal s'est présentée, mardi dernier, devant le bureay |
Contrile dans le bt de protester contre les projets de la con
pagnie des tramways, concernant amélioration du service

Les deléguds ont représemté que la compagnie propose d
tablir des circnits spéciaux domt la direstion sera d'avantag
la partic Ouest ot ils  demandent gque des ciremts  similaire
soient établis dans 'Est. s considérent que la partie Est w'es
pas traitée comme ¢'¢ le devrait et que ce que 'on propose aur,
pour effet de la mettre dans une position plus désavantagen-
que jamais, L'un des délgués a déclaré, aprés Ventrevue, qu
Pon a tort de s'imaginer que les Canadiens-francais qui habi
tent la partic Est vivent an fond des hois

M. J-A Beaudry, seerétaire de  VAssociation des Mar
chands Détaillenrs, dit que d'aprés les plans de M. Rohert, les
parties Est et Nord de la ville sont absolument négligées, sinon
ignorees.  Tous les cirenits spéciaux  suggérés tournent vers
I'Ouest et aucun n'est proposé pour 'Est. Or, les ouvriers ha
hitent dans la partie Est et co sont eux qué U'on condamnera i
faire des correspondances pour se rendre & domicile on & 'on
vrage. M. Beaudry dit que la partic Ouest ne doit pas étre dé
veloppée au détriment de la partie Fst et que ce qu'on propose
pour améliorer le service des tramways dans "Ouest, on doit
le faire pour améliorer le service dans I'Fst

L'ex-échevin Brodenr vent que les lignes de tramwavs des-
servent le commerce la on celui-ci est établi, et non qu'elles
servent & canaliser le commerce vers I'Ouest seulement, ainsi
aqu'on cherche & le faire, en dotant la partiec Ouest de cirenits
spéciaux qui seront a Pavantage de 1'Ouest senlement

M. AL Vallicres dit que le systéme projeté consisterait i
drainer le commerce du nord de la ville, an hénéfice de "Ouest,
en Vamenant par des cirenits directs qui Péloigneraient de 1"
Daprés i, il v aurait 14 wne injnstice flagrante.

M. N-G Valicvette dit que le développement normal de 1a
ville serait obtenu en la dotant de lignes de tramwavs Nord-
Sud et Est-Ouest

Les contrdleurs ont paru sceptiques devant les arguments
des marchands, mais ils ont promis de tenir compte de leurs
suggestions

Faisaient partie de la délégation: MM. N.-G. Valiquette,
H.-P. Labelle, AN Brodeur. A-T Valliéres, Fug. Nourassa,
1-1.. Dupnis, 1-A. Beandry, et plusicurs autres commergants
importants de la partie Fst

LA LIVRAISON DES MARCHANDISES

L'homme d'affaires qui travaille 4 améliorer son com-
merce ne devrait pas perdre de vue l'importance de la bon-
ne livraison des marchandises. Le livreur peut causer autant
de tort et peut-étre plus que le commis médiocre,

Quand un client a acheté chez vous, il compte que vous
1ui livrerez ses articles promptement et en bon état, Si vous
recevez quelque plainte an sujet de la livraison, cherchez i
Ia source méme, établissez les responsahilités et blamez ce-
i qui a commis la faute.

Lorsqu'un commis a fait une vente, enveloppé les arti-
cles et promptencent remis le paquet au département de livraicon,
14 finit sa responsabilité et commence celle du livreur.  Celui-ci
partant avec une charge, il doit avoir une liste de tous les
paquets avee leurs adresses et, s'il constate une erreur quel-
conque, il doit voir & ce que tout soit mis 4 point avant de
quitter le magasin. De la sorte on évitera beauconp d'en-
nuis et la perte de nombreux clients durant 'année, D’autre
part, les livraisons devraient étre faites 4 certaines heures
déterminées. le marchand devant toutefois étre prét A faire
des livraisons spéciales lorsque des clients réclament en
hite

Un livreur n'est jamais si pressé qn'il ne puisse faire
quelques courses spéciales durant la journée et, par ces pe-
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s faveurs, gagner un nouveau client au magasin,
11 est aussi tres important de voir & ce que les marchan
. soient livrées @ temps et en bon ordre,
lieancoup de gens ont la mauvaise habitude de deposer
lo+ marchandises dans le premier endroit venn,  Ceor dont
cire evite, Les colis doivent étre portcs dans la maison, la
o ils seront & Vabri des intempéries, En faisant cela, non
sculement on épargne les marchandises, mais on plait  au
Jient et le livreur s'en retourne avee la satisfaction davorr
lnen fait sa besogne.

Le systéme est tout aussi important pour la  livraison
que pour la tenue du magasing et lorsqu'une maison d'affa

res possede ses propres voitures, le patron peut facilement
voir @ ce que les commis aident le ou les livecurs & laire
lenr travail systématiquement.

Il arrive sans doute assez souvent que des clients dé
raisomnables vous demandent d'envoyer des articles immc-
dintement alors qu'ils n'en pressent aucunement; mais c'est
le petit nombre et la plupart de vos clients savent apporter
assez de jugement lorsqu'ils réclament  guelques  faveurs,
Mais, dans tous les cas, efforcez-vous de plaire, 11 est tou
jours nuisible de renvoyer les gens brusquement.

§'il s'agit de livrer un paquet trop lourd i porter pour
une femme, le livreur devra le déposer luioméme § Vendroit
qui lui sera indiqué, Beaucoup de clients viennent rarcient
an magasin, 11s commandent par téléphone et jugent  de
votre magasin par la maniére dont votre livraison cst faite
Il est de Vintérét du marchand de voir & ce que  cclui on
ceux qui font pour lui la livraison de ses marchandises lais
sent une bhonne impression chez les clients

LE COMMERCE INDIVIDUEL EST MALADE

Dans notre dernier numéro, nous avons parle du
malaise qui se fait sentir depuis longremps dans le com
merce en geénéral, di au fait qu'il 'y a pas d'entente par
faite entre le manufacturier, le marchand de gros ct le deé
taillant, au sujet de lx meilleure méthode de distribution
Nous allons jeter un coup d'oeil rapide sur la situation du
detaillant,

Grave constatation

Le petit commerce ou le commerce individuel, compre
nant les petits et moyens commergants, est malade. Le
fait est d'une gravité indéniable.

11 faut le soigner, il faut le guérir, pour des raisons
multiples et élevées, non pas autant pour le bien des com
mergants eux-mémes mais pour celui du public ; il faut le
sauver,

Pour cela il ne suffit pas de montrer aux petits com
mergants comment tirer sur leurs adversaires, mais il faut
plutdt leur faire voir le péril bien en face et sur toutes ses
faces ; c'est-d-dire autant ce qui dépend d'eux que ce qui
peut dépendre des autres,

En guerre — et le commerce est une guerre continue
entre les divers commergants et les diveeres catégories de
groupes commerciaux — on doit examiner, non seulement
les qualités et les défauts de l'ennemi, mais aussi ses pro-
pres qualités et défauts, pour profiter des uns et combattre
les autres,

La question mise au point

Pour étre justes et équitables envers les autres et en
vers soi-méme, ne pas étre encling 3 demander ce qui ne
nous est point légitimement dii, mais étre, au contraire
armé pour demander, méme exiger ce qui mous est dii, il
faut considérer les éléments en présence,

Dabord linteret du public, du consommateur, qui est le
plus nuportant de tous ; enswite celui de la classe & laquelle
on apparticst et catin celui du commerce  individuel, en
lutte avee les organisations nouvelles, qui tentent de pren-
dre sa place,

Consequemment, dans ses revendications, le petit com-
meree doit etre absolument equitable, non sculement entre
ses adversaires et lui, mais il doit aussi étre trés attentif
pour ne pas leser les interets des consommatenrs,

Or, il arrive justement que  Vintérét du  “petit com
mwerce” est exactement conforme @ celui des  consomma
teurs, Clest-d-dire quil offre plus de sccurité quant a4 la
quahite des marchandises et plus d'économie dans la distri-
bution que ne peuvent le fare les grandes organisations

Admettons un instant, que la faveur du public continue

A se porter progressivement vers les grandes organisations
oty elles,

Quadviendrait-il?

Le public, sans s'en douter, travaillerait & son propre
asservissement, au béncfice de quelques corporations triom-
| hantes qui ne mangueraient pas, & un  moment  donné,
dabuser de leur puissance,

Peut-ctre le public opprimeé s’apercevrait-il de son er
cenr 5 omais il serait alors trop tard, le “petit commerce”
aurait disparu,

Done, P'oeuvre i accomplic a une portée beaucoup plus
clevée gue celle que V'on serait porté & lui concéder au pre-
wier abord.

Certes, nous ne pouvons nier que le  pefit commerce
combat pour conserver sa place au  soleil; et plus  que
quiconque, il y a droit, car il forme un groupe de travail-
leurs acharnés qui contribue sa large part dans le dévelop-
pement progressif des villes, et qui a su pourvoir a tous les
hesoins immédiats des citadins et des travaillears du sol.

Sl disparaissait, Vecole d'imitiative et d'energie dispa
raitrait avee lui, et n'existerait plus que quelques dirigeants,
commerciang tronant de haut, sur le grand nombre des sa-
larics,

La faiblesse du détaillant

Maintenant que nous avons relaté les droits du com-
merce individuel, il convient d'examiner s'il a toujours su
accomplir son devoir,

Les petits commergants ont-ils toujours et tous €té, en
toutes circonstances, a la hauteur de leur mission?

Fyvidemment non |

11 ne serait pas raisonnable de s'attendre & ce que tout
citoyen, auquel il prend fantaisie de s ablir commergant,
fasse un succes de ses affaires,

Nombreux sont les gens qui simprovisent commer-
gants, sans y avoir ¢1é préparé ils ne possédent ni les
aptitudes, ni Vénergie, ni Vinitiative particuliére, ni la per-
sevérance au travail nécessaires pour réussir,

Il y a une quantité de commergants qui ne sont pas
compétents, et un grand nombre de cultivateurs et d'ou-
yriers qui se sont improvisés commergants, et qui auraient
micnx fait de conserver leur ancienne occupation,

I1s sont récllement incapables de rendre & leur clien-
téle les services qu'elle est en droit d'attendre d'eux.

11 faut done, dans lintérét méme du petit commerce,
pour pouvoir éviter des comparaisons par trop dés'lvanta-
geuses avee les institutions nouvelles, séparer les intéréts
dn commerce proprement dit de ceux de ces commergants,
qui ne sont pas, qui ne peuvent pas étre des commergants

réels. :
D'autre part, les vrais commergants ont-ils toujours

fait enx-mémes tout leur devoir?

i
.
§
¢
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Combien n'ont pas toujours employé tous les moyens
desirables pour plaire i leur clientéle?
Combien d'autres, n'ont pas cherché a suivre le pro-
ne se sont pas inquictés des productions nouvelles et
ne se sont pas ingénics a les mettre 4 la portée du public?

Un grand nombre de petits commergants se trouvent
done étre, dans une certaine mesure, responsables de leur
propre insuccés

gres

C'est une constatation qui devait étre faite, si l'on veut
pouvorr offrir un reméde efficace & I'état de choses exis
tant,

LE MARCHAND DE GROS ET LE DETAILLANT
Une lacune dans leurs relations

I'en de manufacturiers connaissent les détaillants et en
core moms de detaillants connaissent les manutacturiers

Chaque clan se tient § distance parce gue etranger; co
pendant, I'un a besoin de lautre et tous deux  pourrraicnt
s‘entr'aider §'ils “rompaient la glace”,

Le manufacturier n'est pas un ogre, ni le détaillant un
etre déraisonnable et irréfléchi comme le croient les manu-
facturiers,

Dans presque toutes les branches de commerce, achat
au manufacturier est fait par un intermédiaire, Cette métho-
de a ¢1é créée pour des raisons économiques que  tout e
monde connait et apprécie, mais il n'en est pas moins  vrai
que le manufacturier et le débitant, ayant des intéréts abso
lument identiques et mutuels, demeurent étrangers l'un @
Fautre,

Le fabricant engage de fortes sommes en publicité pour
appuyer les garanties de qualite de ses produits, ce qui as
annon
celui-ci

sure au consommateur qu'en achetant ses produits
cés il obtient pour la valeur de son argent ou que
lui sera rendu.

Le seul moyen a la disposition du debitant qui veut pro
gresser et édifier un commerce permanent ct profitable, c'est
de s'assurer la confiance de ses clients. 11 doit répondre des
marchandises qu'il vend, car, anjourd’hui, largument qui
fait la plupart des ventes, c'est Passurance que l'argent scra
remboursé si la marchandise ne donne pas satisfaction,

Les détaillants se vantent justement de ce qu'ils tien
nent des articles pour lesquels il y a une bonne demande.
C'est aux ventes qu'ils tiennent et non aux ornements des
rayons,

Il n'y a que les faiseurs qui osent appeler de “slot-ma
chine” le débitant qui préfére les ventes rapides au “dead
lock”,

Clest une insulte a faire a lintelligence du détaillant que
d'essayer de le détourner du principe sage de la coopération
avec celui qui fait de la publicité nationale. Pourquoi? Parce
que celui-la dirige les clients chez le détaillant oq ils pour-
ront acheter les articles pour lesquels sa publicité a créé une
demande.

Quand ce ne serait que pour cela, unissez-vous, Détail-
lant et manufacturier, au nom du bien-étre commun, faites-
vous part de vos besoins et de ce que vous avez a offrir.

M. le Détaillant, écrivez & une couple de grands annon-
ceurs et dites-leur que vous avez besoin de leur aide pour
augmenter le chiffre de vos affaires dans votre arrondisse-
ment; que votre clientéle peut se payer des articles de choix;
que vous disposez de peu de temps, mais que le manufactu-
rier peut trouver profit i faire chez vous s'il veut vous aider,
Soyez siir qu'il s'occupera de vous,

Vous, M. le Manufacturier, renseignez le détaillant au
sujet de vos marchandises et sur ce que vous faites pour in-
téresser le public. Dites-lui de vous écrire s'il n'a pas déja sa
part du commerce que vous développez. Demandez-lui qu'il

vous fasse des suggestions, Les détaillants connaissent la

clientéle individuellement, Pourquoi ne pas établir un “ser
vice de relations avee les détaillants”? Faites savoir au dé
taillant que vous otes avee lai, que vous étes prét a lui aider
A promouvoir la vente de vos produits, Faites connaissance

Le marchand détaillant, de nos jours, n'est plus ce qu'il
ctait il y a vingt ans, et vous devez vous connaitre mutuelle-

car vous n'éles pas concurrents mais associés,

OUATE
EN PAQUETS

Garantie l‘lﬂll[ﬂF de fils et llllrll ml‘lér(l
trangéres inert

OUATE DE COTON :
*“NORTH STAR,

“CRESCENT, "
“PEARL.”

La qualité, pour cellf saison, est encore meilleu-
re que jamais. meilleure pour le prix
Fubriquee avec :m Bk sorae pur—pas de déchets

ts “North Star,’'

‘Crescent,” e(

ROBERT HENDERSON & CO.

MONTREAL.

JAMES STANBURY & CO.,

Agents de Vente,

Toronto

DOMINION BUTTON

Manufacturers, Limited

Manufacturiers de
Fines Lignes de Boutons—

Ivoire, Corne, Ecaille et Pearlette
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LA REPRESENTATION ET LES REPRESENTANTS

Presque toutes les études éerites sur la représentati

N
covisagent la question au point de vue de Pexportation. On
ammence par ¢tablir Vinsufficance du développement  de
J'exportation nationale, on déerit les progrés énormes réali
ses par les autres pays, on parle de nécessité de la défense
ot de la conquéte des marchés, et on conclut que le reméde
4 un état de choses jugé défavorable réside dans l'organisa-
tion de la représentation nationale & U'étranger

Dabord, il ne fant rien exagérer, Le Canada est une
solide maison, avee des ressources ¢énormes, et qui, pour
avancer moins vite que d'autres, n'en avance peut-étre que
plus’ sirement. Le chiffre daffaires traité et Pactivité dé-
ployée par certains pays sont, certes, des ¢léments dappré
ciation, Mais il y en a un autre: c'est le bénéfice net obtenn,

clest le résultat, A ce point de vue dont limportance est
idente — de récents événements ont suffisamment prouvé
la supériorité du Canada et la qualité de sa situation écono-
migue pour qu'il soit inutile d'insister,

¢

Maintenant, c'est une maniére un peu simpliste d'envi-
sager les choses que de proc
représentation nationale est assurée sur une large échelle a
I'étranger. 11 y a d'autres causes que celle-13 @ la lenteur re
lative de notre expansion commerciale, des causes plus pro-
a rechercher ici,

amer que tout sera sauvé si la

fondes, que nous n'avons d'ailleurs pa

C'est aussi prendre Veffet pour la cause. Dans le domai-
nes, la fonction
crée Torgane, On peut bien instituer artificielloment un or
gane, quand le libre jeu des choses et des événements  ne
I'a pas créé naturellement. Mais il est rigourcusement con-
damné § s'atrophier,

ne des affaires comme dans tous les don

Un exemple: vous étes fabricant d'étoffes, et vous vou-
lez en exporter dans U'Afrique du Sud. Vous engagez les
services d'un représentant, auquel vous envoyez des échan-
tillons, Votre agent vous informe qu'il ne peut obtenir des
ordres suivis et importants avec ces échantillons, 11 vous
offes achetées par la clien-
téle. Vous ne consentez i satisfaire sa demande qu'en par

indique les qualités et sortes d

tie. Ou bien vos livraisons sont trop lentes, ete, ete. Peu d

peu, la correspondance ralentit, et l'affaire finit en queue

de poissc
11 ne sagit pas senlement d'avoir des représentants, il
faut surtout étre capable et étre en situation de faire de

I'exportation,

Mais pourquoi, au fait, envisager toujours la—rt'pr\'-svw
tation commerciale au point de vue de P'exportation? Il n'y
a qu'un commerce. Toujours ct partout, I'échange a le mé-
me caractére, Le seul critérium du commerce international
c'est la douane.

Et si nous voulons étudier séricusement la question, il
faut éviter de lenvisager exclusivement dans ses rapports
avec l'exportation,

La représentation doit étre organisée sur des regles
précises, Elle doit s'inspirer de principes uniformes. Et
I'homme qui parviendra au succés de cette maniére dans
son propre pays aura toutes les chances d'obtenir un résul-
tat analogue dans les autres pays sans se metire l'imagina
tion & la torture, C'est une question de méthode,

La représentation est un procédé de vente qui consiste
i faire conmaitre i un plus grand nombre d'acheteurs éven-
tuels les articles que l'on fabrique, & augmenter les points
de contacts avec la clientéle, & assurer avec clle des rapports
constants, réguliers, périodiques, par le moyen d'agents ex-

térieurs de vente dont laction vient s'ajouter 3 celle du
chef de maison et vient donner & cette derniére une possibi
lité toujours plus grande d'extension

Suffit-il, en conséquence, dés que 'on fait commerce ou
dés gque Pon fabrique un article, de che
pour étendre son champ dact
vérite, Tt la faiblesse de ce ra
11 conduit & pe
i avoir le plus grand nombre possible de représentants
Raisonnement analogue a celui du surtravail, par lequel on
arrive & déclarer que, le role de Vindustricl se réduisant 4
empocher tant par téte d'ouvrier occupé dans sa fabrique, il
n'a plus, pour faire fortune, qua’ engager des milliers d'ou-
vriers. ..

sir des représentants

m? Ce serait trop facile en
onnement saute aux  yeux
pser que le seul point a solutionner consistera

Les véritables canses du suceés dans la vente par repré
centants résident an moins antant — sinon davantage—dans
la valeur de la maison représentée que dans la valeur des
représentants,

Diexcellents représentants pourront obtenir  un  bean
chifire d'affaires. Mais nous les mettons au défi de maintenir
ce chiffre si la maison n'est pas capable de donner toute sa-
tisfaction & la clientéle, ou si son organisation intérieure est
défectneuse, .

On nous dira peut-étre que ceci n'a rien 4 faire avec la
représentation, que ce ne sont pas des considérations de ce
genre que Uon désire trouver, Nous n'hésiterons pas i ré
pondre, dans ce cas, que nous nous refusons @ vendre un
cortain médicament qui guérisse toutes les maladies, Nous
n‘avons que faire des emplitres, 11 nous faut un régime, on
I'observance de soins d'hygiéne.

Nous le répétons; pour aborder la yente par represen
tants avee chances de succés permanent, avee chances  de
résultats progressifs, il faut d'abord posséder une organisa-
tion intérieure solide, puis se livrer & des études preéparatoi-
res irés sérieuses,

Dabord, le prix de revient, Avez-vous pris toutes les
dispusitions nécessaires pour que vos prix de revient soient
Ntenus au taux minimum, pour que le coulage soit limite
au minimum, pour que yos frais géneraux soient réduits aux
depenses productives? Vous pretendez que oui, prouvez-le i
vous méme, non par des impressions, mais par - des faits
controlés, par une comptabilité précise et par des statisti-
ques périodiques,

Est-il nécessaire dinsister, Nous ne le pensons pas. 11
est trop aisé de comprendre que cest seulement par l'obten-
tion de prix de revient réduits, exacts et précis qu'on pourra
lutter avec avantage contre la concurrence, qu'on pourra
aussi fixer en pleine connaissance de cause la limite exacte
a laquelle pourra descendre au plus bas le prix de vente,

Un autre point essentiel, c'est I'observation d'une rigou-
reuse moralité professionnelle,  Premiérement, vos articles
devront étre d'une qualité suffisante, et cette qualité devra
étre constamment maintenue, Si vous étes conduit @ I'a-
moindrir, vous devrez en informer vos clients, Dans tous les
cas, la marchandise livrée devra étre conforme & ce que le
client a commandé, Deuxiémement, soyez respectuenx de
tout engagement pris ou contresigné, méme tacitement, par
vous. Ne vous laissez jamais aller 4 promettre une date de
livraison quand vous n'étes pas certain de pouvoir livrer
avant cette date, 11 est toujours possible d'observer ces re-
gles, qui n'ont rien de draconien, et dont I'observation est
tonjours féconde.

Le prix de revient réduit assure les débouchés. La mo-
ralité preies:ionnelle les consolide.
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Le Protecteur pour Robes
Qui se Vend Bien.

Vendez les Protecteurs ‘“Naiad”

—les protecteurs sans odeur, hygiéniques, confor-
tables, durables.
~—Echantillons et Prix sur Demande.

WRINCH, McLAREN & CO.
SEULS MANUFACTURIERS AU CANADA

11 Rue Welliogton Ouest, - Toromto. - Camada

Les Sous- :*
Vétements

Populaires
Marque
Feuille d’Erable

On peut se | procurer dans tous les principaux
magasins de gros.

Cetle marque de sous-vétements est en grande
faveur depuis quatre ou cing ans.

Vous feriez bien d'en voir les échantillons avant de
placez vos commandes.

Tous les principaux marchands de gros les tiennent.

Thos. Waterhouse & Co.,

LIMITD
Ingersoll, - Ontario

Montréal Harold F, Watson, Waldon & Co.
Edifice Coristine.
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