
FONDÉ EN 1884. MONTRÉAL, 29 MAI 1914. SPÉCIAL DU PRINTEMPS No 22

Sans Egales pour: La Pureté, La Qualité, Le Bon Goût et La Valeur Nutritive.

FONDÉ EN 1884. -

'e% /rc=ý

MONTRÉAL, 29 MAI 1914. SPÉCIAL DU PRINTEMPS No 22



LE PRIX COURANT, VENJRiEDI, 29 MAI 1914. VL LII-N 2

'' ..N~

. ., .

CIRA*ITTI*
TURUVES

Vos clients apprécieront la qualil
tage- compact de ces cigarett
Spaquet - Etalez-les dans vo~

se vendent facilement.

EN VENTE CHEZ T(
MARCHANDS EN

't'~,,$z:

f t~.
p

M

eC et le paque.
es -20 par
Svitrines, elles

:)US LES
GROS. ~~

"J-

... 4 rO%*'*

s

~1IL

i. . ',*-.~

J,

't" t'

VOL. XLVII NO 22.



LE PRIX COURANT, VENDREDI, 29 MAI 1914.

Plusieurs milliers de mariées de juin recevront des

USTENSILES EN ALUMINIUM.
"WEAU - IWER"

Il se fait près de 85,000 mariages par année au Canada.
Les "Showers" kRéunions pour fiançailles), Mariages et Anniversaires - chaque évènement signi-

fie 'Opportunité" pour le marchand de la marque "Wear-Ever".
Prenez note des annonces de fiançailles et de mariages, et envoyez des lettres d'invitation à venir
examiner votre stock ; faites ce que H C.F. Kock & Co, de New. Vork ont fait et ce que d'autres inar-
chands ont fait avec succès, vendez des "Services" d'ustensiles "Wear Ever" rassemblés en caisses,
prêts à être expédiés ou faites ce qu'un autre marchand a fait, demandez à chaque femme qui vient
au comptoir des articles en aluminium si eela l'intéresse ou non d'avoir de ces articles pour la réunion
(shower) de Mlle Unetelle ou pour l'aniversaire de M. Untel - l'excuse pour cette question étant :
"Je vous demande cela par' que je tiens une liste d'articles achetés par ses amis afin qu'il n'y en ait
pas deux qui puissent offri e même ustensile."

Un "Service" d'ustensiles "Wear Ever" fera rappeler aux amis les anniversaires qui se sont écoulés.
Des suggestions pour étalages de vitrine, mariages et réunions (showers) seront trouvées à la

page 26 du livre d'étalage de vitrine "Wear-Ever"-lequel sera envoyé surdenande.
De même qu'il y a différentes sortes d'ustensiles emaillés, il y a aussi différentes sortes d'ustensiles

en aluminium.
L'énorme pression des laminoirs et des machines à découper rend le métal compact, dur et poli

dans les ustensiles "Wear Ever": La surface 'durcie" du métal est encore rendue plus dure par l'élec-
tricité-qui rend l'intérieur des ustensiles plus foncé, plus poli, moins apte à se décolorer et plus

a facile à nettoyer.
Les ustensiles en aluminium "Wear Ever" sont découpés et faits d'épaisse et dure feuille ou

tôle d'aluminium-sont faits sans joint, brasage ou soudure.
Moins l'aluminium est chauffé et plus il est "travaillé" plus il devient dur. Par conséquent,

les ustensiles découpés et finis sont rigides, ne sont pas facilement bossués ni amollis en les chauffant.
Ecrivez maintenant pour avoir un catalogue. Celà en vaut la peine pour vous.

Northern Aluminum Co., Limited, Dept. 29, Toronto Ont.

i
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Le "REGAL FAVORITE" est le Poêle
idéal pour les besoins de la clientèle de la Province de Québec. Son
foyer à .bois est mieux proportionné que ceux des modères ordinaires,
sans préjudice de la grandeur du foyer à charbon.

Le "Regal Favorite"

est le plus économi-

que et le plus utile

des poêles en fonte.

Sa surface de chauf-

fage est très spa-
cieuse; les parties

nickelées sont déta-

Si vous n'avez pas notre catalogue, demandez-le, nous vous l'adresserons immédiatement en français ou en anglais suivant désir.
Manufacturé par

FINDLAY BROS. LIMITED, Bureau-chef et usines à Carleton Place, Ont.

0. FAVREAU, 112 Ave. Galt, Verdun, MONTREAL - Représentant pour la Province de Québc.
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La construction du "UNIVERSAL FAVORITE"
est parfaite et indéréglable.

La vente d'un boi poêle de cuisine vous assurera une clientèle fidèle.

VENDEZ

vous donnerez
toujours satis-
faction à vos

clients.

',

L'Universal Favorite" est le meilleur poêle de cuisine en acier. -- Se fait avec portes de réchaud s'abaissant
ou se refoulant en dedans à volonté.

Nous manufacturons une ligne complète de poêles de cuisine en acier et en fonte, ainsi que tout article du genre.

FINDLAY BROS. CO., LIMITED. Bureau principal et usines à Carleton Place, Ont.
0. FAVREAU, I 12 Ave. Galt, Verdun, MONTREAL. - Représentant pour la Province de Québec.
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Marque de Commeroe

~ui1~i et Reliant ~ rChuta ~
La Codtellerie de la marque "TREE" de H. Boker& Cie,
est pleine de qualité combinée avec le plus beau fini.
Fera plus que satisfaire vos clients les plus difficiles.

"EDELWEISS" La plus haute qualité, le meilleur fini qu'il soit possible de produire. Garanti raser
parfaitement et durer toute la vie Si l'on en prend soin pomme Il faut.

Les Canifs "lKIN0 CUTTER' sont très demandés paroe que leur qualité est bien supérieure à celle
ded canifs ordinaires.

Les Couteaux "RADIUM" ont gagné leur haute réputation par leur taillant étonnant, et leur main.
d'oeuvre est de premier ordre.

Les petits et grands ciseaux "TRIPLUS" rempliront d'aise vos clientes car ils coupent nettement
sur toute leur longueur. Les petite et grands oiseaux "TRIPLU S" de Boker dureront deux fois plus

longtemps que les oiseaux de n'importe quelle autre fabrication.

Demandez à votre fournisseur en gros de vous mon-
trer tout l'assortiment de Coutellerie Marque "Tree" de

H. BOKER & CIE.
En vente dans toutes les grandes maisons de Qaincaillerie en gros.

Marque de Commeroe

VOL. XLVII - NO 22.
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Une Batterie de

FOURNAISES "GOOD CHEER"
CHAUFFANT L'IMMENSE EDIFICE DE

L'Exposition de Ferronnerie d'Ottawa, en Février 1914.
N'importe quand l'occasion se présente, nous sommes là avec nos manufacturiers pour
démontrer leurs qualités authentiques. Voir c'est croire, mais si vous n'avez pas eu la
bonne fortune d'aller à l'Exposition, la vignette ci-dessus de "Good Clieers" en action
vous sera une grande aide pour décider quelle ligne de fournaises cela vous paiera de
tenir.
Catalogue et liste de prix sur demande.

THE JAMES STEWART MFG. CO., Limited
WOODSTOCK, ONT.

Entrepôt de l'Ouest: Winnipeg, Man.

VOL. XLVII - NO 22.
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Vos Lignes pour "Týavaux de. Printemps" sont-elles Complè'tes ?
AVEC le~ printemps renait ['activité au jardinàet autour de la maison, vous eu profiterez en

ayant en mains un assortiment complet tlç ces
Spécialités Taylor. Forbes. Faites remarquer sim.
plement qu'elles sont faites par '«Taylor-
Forbes, le-; plus grands Manufacturiers (le F"erron-
nerie au Canada", et la Vente est faite.

La~ Woodyatt' à cylindre ouvert. Toutes grandeur&.
petures i ressort

Taylor-Forbes. Tarières pour poteaux,

Paniers à gazon,
"~ IL-Supports de paniers à fleurs,
U PI Plaques pour portes, Poignées,

Clanches, etc.,
Paniers pour ramasser l'herbe
s 'adaptant après les tondeuses,
Meules à outils,
Clefs de bornes-fontaines,
Tondeuses de pelouses,
Rouleaux pour aplatir la terre,
Arrosoirs de gazon, etc.

Jil Ecrivez pour notre nou-
____ - eau Calalogue de 283

pages qui vient de paraître.

Arrosoirs de pelouses avec ailes ajustables auprto dinre t

TAYLOR - FORBES COe. LIMITED
Bureau Principal et Usines

GUELEPH, ONT.

.Succursale: Taylor-Forbes Co., 246 rue Craig Ouest, Montréal.

VOL. XLVII - NO 22. 1



VOL. XLVII - NO 22.

Nos-,
outils
sont

absolument "1
garantis

Allan His Edge
LIMITED

Ecrivez-nous
Pour savoir le
nom du Plus
Proche marai
chand,-de

gros qui tient
notre ligne

Tool Co.

Ontario.
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FMatériel à Toiture Black Diamond

Marque que vous pouvez toujours recommander.

De imme que le Dia.
mant est considéré com.*
me le Roi des Joyaux;
de meine le MATER1EL
A TOITURE 6"8LACK
DIAIOND" est le Roi
des Matériaux à Toi.

ture.
14'.

LE~ MIATER IF ,A TOI-
TURE " BLACK DIA-
MIOND" est le résultat
d'années (l'efforts faits
pour atteindre la perfec-
tion. Une matnufacture
hi n outillée et des ou-
vriers compétents, expé.
rimentés, produisent des
milliers de rou eaux (le
'BLA(.K l)IAMOND"
chaque année, et vous
pouvez tre sûr. NI. le
Marchand, que vous re
commandez un articledle
premier ordre. Nous
vous soutiendrons et as-
sumnerons tous les ris-
quesa ce, sujet.

Pour le commerce du printemps, laissez- nous vous coter nos prix sur les articles suivants
PAPIER A DOUBLER GRIS ET PAILLE
PAPIERS DE CONSTRUCTION GOUDRONNIS ET SECS, '-CYCLONE"- et "ýCR0 WN".
GOUDRON ET CIMENT A TOITURES.
P>APIERS POUR MURS, JOURNAUX, LIVRES ET PAPIERS D)E COULEURS.
PAPIERS D'EMBALLAGE MANILLE, BRUNS, FIBRES ET GRIS.
FEUTRE A TAPIS, ETC.

Laissez-nous vous cotler nos pr'ix du mATERIEIJ A TOITURE TOUT PRÉPARE.
de bo3is arguments pour la vente de toutes les marchandises, lui voug indiqueront la manière
les nombreux usages de notre papier spécial et de nos feutres goudronnés pour TOITURES.

No us avo ns
d'expliquer

Une de nos spécialités est notre MATERIEL A TfOITFURE EN FEUTRE GOUDRONNÉ~ ETGRAVIER. Nous avons des listes de toitures qu'i ont duré beaucoup plus de vingt-cinq ans. Ce matériel
est absolument à l'épreuve du feu' et est d'un prix raisonnable.

Nous"ferons toute ligne spéciale demandée. Ecrivez pour renseignements.

Alex. McArth.ur & Company, Limited.
Montréal,

82 RUE MoGILL

Québec.
1I -- -Ill
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Casier d'étalage de biscuits, 6 pieds de long, 5 4 pouces de haut.

I -'

casier à Biscuits
Jî,ý0e i) bi4cuits dari~ des boites originales

mur g1l îqsîre4 ài r .uleau x avec le devant ent.ië-
reinetît en vitre et lit boit e en> bois, plein dWîe
grâteall x en vrac, ulaîi dles efesbeeé

:~I.%tC 1roUlettC.s 01 OtU ditns le l)14 do0 lit
l>'dte Caisses (le (i .10 et 1 2 pied.4 de long
et 5~4 pouces de liat

Ces casiiers sont fitt en chênie pou assortir
nos accessoires t hxtiîrem) Standlard et vous
permîettecnt (le fournir une stillismiîte eicaaité
pour votre voinmerve patrticulier Rails elli-
ployer une douzaine (le caisses dle différentes
grandeurs, formies et couleurq, annont;an t
qitelgtv's.un' (le floS gîîteatux et biscuits.

Casier "Standard;' pour mur principal dans le département de l'épicerie du magasin de A. St-Denis, Windsor, Ont.

Celui-ci est un des différents modèles de Casiers Standard à sections pour mûr, garni d'un écîuipemcnt
-de coffre pivotant breveté de WValker.

Accessoires (fixtures) à sections Standard pour toutes les lignes de marchandises faits sur commande.
Envoyez-nous vos plans de plancher a4'ec l'endroit où sont situés les différentes lignes et département-%
que vous voulez pourvoir et nous vous enverrons un catal ogue avec prix et croquis en détail.

THE WALKER BIN'& STORE FIXTURE CO., LTD.
) 1 ~B E IZLI1N. 0,N T.

GEO- CAMERON, W. S. SILCOCK. R. S. RANKINE,
414 rue Gilmour. 33 rue St-Nicholas. 4 rue Wrught.
OTTAWA. Onit. . MONTRÊAL- Qui. ST-JEAN. N. B.
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LES ANNONCES PAR AFFICHES
Font appel à 3,000,000 de consommateurs TOUS LES JOURS

Les affiches parlent un langage universel, et o'est le seul moyen de faire Impression sur
l'esprit des enfants, des étrangers et des milliers "~ohetewrs qui n'ont pas le temps de lire les
journaux ou autres ennonc.es imprlmées.
Nous vous donnerons le summum de l'annonce attrayante-ineffaçable et productrice pour.
chaque dollar qu'elle vous coûte. Demandez les estiméql et sohemas à

H. A. WILLIAMS. Gérant, Canadian P2oster Co..
Edific e Dominion Express, Montréal.

Plus de 75%/ de la publicité canidienne est faite par nous. -Quoi !B6vril,
Baby's Own Soap, Fr;i-t-a.tives, Na-Dru-Co., Montsierra't, Playerà
Cigarettes, Magic and Adanac, Etc., sont affichés par nous à l'année.
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Etudiez'Étalage

NON-VIBIRATINJG FITTINGS Artistique de ývos

BEELEDED LAEGLAss SHELES. Marchandises
% L'importance d'emîployer des métliods.svstép

matiques pour un attrayant étI-age <le vos it-
chanulses ne peut être trop furtememît déiioii-

-9 trée. vu étalage de vitrine devrait servir comme
6sNAR - réflecteur de l'intérieur du magasin

Etalez vos articles d *e façon -à ce (lue vos
clients puissent voir d'un coup d'Seil la nature

- dle votre stock.
* Les vignettes dle cette page mntreut trdlis dç

nos modernes aménagemients pour étaler les
articles à leur plus grand avantage.

No 26
No *27 CET AMÉNAGEMENT 'COM PLET

SEULEMENT $45.00

AbsQltîîment aucune vibration. S'adaptera à
toute vitrine, vous dlonnant trois étagères enk
verre, grandeurs -48 x 16 ;46 x 14 ;44 x 12.

Prix envoyés sur dlemande pour grandt urs spé-
ciales. Enîvoiez la hauteur (lu plancher au
plafond eix donnant votre commande.

No 27
________ - PRIX COMPLET,

SEULEMENT $21.50

f. I Cet amiénagement petit être emiployé- dans la
ji vitrine ou à l'intérieur du magasin sur le comip-

toir, etc. La monture est en cuivre nickelé et
vous permet de hausser ou baisser chaque éta-
gère à la hauteur exacte requise, vous don nanît
trois étagères en verre de 42 X 10, à bords polis.
Envoyez la hauteur du plancher au plafond avec
votre commande.

No 28
PRIX COMPLET, $2 1.00

:T Cet élégant aménagement avec large base et
monture nickelées, donne deux étagères ovales

- ii.en verre de 18 x 10 une longue étagère sur le
àde , 42 X 10.

JJE HOWALL WINOOW
FITTINO COM PANY, ITO.

No 28 67 rue Williamn, BRANTFORD, ONT.
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M ~fl

Cela vous- paiera.

de vendre

et recommander les

CHAUSSURES

00
-Pour tous les Sports et

Récréations.

Canadian Consolidated Rubber Co.,
Limited

MONTRÉAL

VOL. XLVII - No 22.
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Employez les Balances TOLEDO vous serez sûr d'obtenir le poids exact.

Lorsque le client voit dans votre magasin la balance de marque

TOLEDO
il est sûr d'avoir le poid exact.

PAS DE RESSORTS

Le public est averti par l'annonce for.
midable que fait la TOLEDO SCALE
COMPANY chaque année que LA
TOLEDO sous toutes ses formes est
un article de précibion qui donne sa-

tisfaction absolue au marchand et aux
consommateurs.

TOLEDO SALE CO.,

MANUFACTURE

POIDS EXACT

Les marchands
Balances Toledo
clamations de la

qui se servent des
n'ont jamais de ré-

part de leurs clients.

Nos représentants vous expliqueront
le pourquoi de cette faveur universelle.

De.
Demandez. leur avis.

- 55 Rue Notre-Dame Est, Montreal.
TELEPHONE: MAIN 5157.

- • WINDSOR, ONT.

Fournisseurs du Gouvernement.

Après un essai de £00 Balances pour le ser-

vice des colis postaux, le Gouvernement des Etats-

Unis fut tellement satisfait de cette expérience

qu'il commanda 500 autres balances à

LA TOLEDO SCALE COMPANY

Cette faveur vaut tous les commentaires elle

prouve le mérite supérieur de la TOLEDO qui est

la REINE des BALANCES.

La Balance pour colis postaux.

Le nouveau service de colis-postaux inau-

guré récemment au Canada met le commerçant

progressif dans la nécessité de se procurer une

balance pour cet usage spécial.

LA TOLEDO

Spéciale pour tous envois par la poste vous

donnera ent ère satisfaction.

LE PRIX COURANT, VENDREDI, 29 MAI 1914.
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I Les Oeillets

"DIAMOND"
ne ternissent pas.

Rien ne donne mauvaise apparence à une chaus-
sure comme un oeillet de couleur cuivrée. Dans
la plupart des cas, cela se voit plus qu'une fente
du cuir, et il est encore plus difficile d'y remédier.
Mais il y a un moyen sûr d'éviter cet ennui à
vos clients. Les Oeillets de Couleur Indélébile
"Diamond" ne peuvent pas prendre une teinte
cuivrée à l'usage, ils paraissent toujours neufs et

aident à conserver à la chaussure sa
k sa bonne apparence, malgré l'usage le plus

long. Il y a aussi un moyen sûr de
( $ reconnaitre si les chaussures que vous

achetez en sont pourvues. lRegardez
simplement la petite marque de commerce*> en forme de losange
en relief à la surface de chaque oeillet. Elle n'est pas très visible, mais
elle a une grande importance. Vos clients s'en rendent compte. C'est
votre garantie que les oeillets ont une couleur réellpment indélébile,
car la seule couleur réellement indélébile porte la marque de
commerce

UNITED}SHOE MACHINERY COMPNY OF CANADA
Bureau et Manufacture

MONTRÉAL.

VOL'-JCLVII - NO 22.
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Tenez une ligne de peintures et vernis fabriqués
par une maison ayant une réputation longuement
établie pour ses produits satisfaisants.

1 es produits de la Canada Paint sont bien et f ivorablement
connus.du commerce et du public général depuis ces cinquante
dernières années.

Voi a les raisons pourquoi la Canada Paint Co. peut maintenir
u-e ligne complète de peintures et vernis de la plus haute qualité.

Les plus importants ingrédients employés dans la fabrication

de la peinture str ictement de h tute qualité sont l'huile de lin, le

blanc le plomb et les matières colorantes.

A Winnipeg, où l'on peut obtenir la meilleure graine de lin
No i du Nord-Ouest au prix le plus favorable, laà.anada Paint Co-
dirige elle même son usine d'huile de lin. L'huile de lin est la

principale matière des peintures t vernis, et aucune huile plus
pure ou meilleure n'est produite que l'huile de lin pressée à
l'hydraulique de la Canada Paint.

A Montré il, la Canada Paint Co. broie elle-même son blanc le
plomb. La répu'ation du bla:-c de plomb "Elephant" s'est répan-

due dans toutes les parties du pays et explique l'efficacité <le
cette partie de l'organisation de la Canada Paint.

A Red Mill, Qué., La Canada Paint £o., mine et traite elle-
même ses oxides de fer pour la production les couleurs oxidées.
Les oxides produits à Red Mill sont les plus purs qui soient connus
au monde.

Avec le contrôle des principales matiètes brutes entrant dans
la production de ses produits, la Canada Paint Co. peut maintenir
une haute supériorité de qualité. C'est le point principal des pro-
duits de la Canada Paint.

L'expérience commerciale et les nombreuses années de fabri-
cation de la Canada Paint qui recommandent les articles eux-
mêmes, présentent une occasion inusitée pour les marchands de
peinture qui cherchent la meilleure proposition en fait de peintures
et vernis. Notre représentnt--vous établira un plan qui, non seule-
ment rendra votri commerce de peinture plus profitable pour vous,
mais aussi le rendra la plus intéressante et plus proéminente partie
de votre commerce si vous êtes un homme d'affaires progressif.

THE CANADA PAINT CO.
'iNIKfITED

MONT R EA L -TORONTO -WINNIPEG - CALGARY- HALIFAX

PAINTS-COLORS STAINS -ENAMELS
VARNISHES . o.. LINSEED OILS

1
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Les Outils de Bucheron
de,, PINK

ES Outils Étalons dans toutes les pro-
vinces du Dominion, en Nouvelle

Zélande, Australie, Etc. '

Nous manufacturons toutes sortes d'outils de
bûcheron - Légers et de Bonne Durée.

Tel., Longue Distance No.87

Demandez notre catalogue et
notre liste de prix.

Vendus dans tout le Dominion par tous les
Marchands de ferronnerie en gros et en détail. Fabriqués au Canada

'he Thos. Pink Co., Limited
Manufacturiers D'OUTILS de BUCHERON

PEMBROKE, Ontario.

M
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Il y a une immense différence dans les ciseaux et cette différence
vaut la peine qu'on y fasse attention.

Quelques ciseaux cassent très facilement.
C'est parce qu'ils sont faits d'un métal trop cassant-un métal

qui a été entièrement durci en un vain effort d'assurer un bon
taillant.

Quelques ciseaux mâchent l'étoffe, le caoutchouc ou le papier, au
lieu de le couper net et bien.

C'est parce que les lames sont mal ajustées, ou jointes avec des
imitations de vis (simplement des rivet).

Quelques ciseaux perdent vite leur coupant.
C'est soit parce que le manufacturier emploie un métal qui

assure la rigidité aux dépens du coupant-ou que les lames, étant
mal balancées et intégralement trempées se nuisent entre elles à
chaque coupe.

Ces défauts et beaucoup d'autres sont inséparables de tous les ci-
seaux à bon marché et mêmes de quelques marques à haut prix.

Il n'y a qu'en achetant des

Ciseaux en "Acier Forgé"

que vous puissiez éliminer tous ces défauts.
Ils ne cassent pas.-Parce que l'armature où "colonne verté-

brale" de chaque laine est forgée d'un scier souple, élastique qui
soutiendra toutes les chutes et durs coups qu'il est possible de leur
infliger.

Ils coupent nettement.-Parce que dans cette souple et élas-
tique armature est fusionné le meilleur acier fondu coupant-force
et efficacité de coupe combinées; parceque les lames sont balancées
et ajustées avec une bonne vis à la millième partie d'un pouce.

Ils conservent leur coupe.-Parce que l'acier fondu dans les
Ciseaux Wiss donnent la plus fine coupe qu'il est possible de pro-
duire ; parce que les lames sont durcies à l'eau froide courante ; et
à cause du parfait assortiment des lames et de l'ajustage exact.

Votre clientèle sera heurence de payer un peu plus pour les ciseaux en acier
Wiss, lorsque vous leur démoni rerez combien ils en ont pour leur argent.

Nous coopérons avec vous de toute manière possible pour rendre plus grande
et plus large vutre vente de ciseaux.

Laissez-nous vous expliquer ceci. Une carte postale vous amènera la visite
de notre Représentant.

J. WISS I& SONS CO.,
NEWARK, N. J., E. U. A. - t

Manufaoturiers de Ciseaux, Rasoirs, Coutellerie
de Haute Qualité, depuis 1848.

Bureau de Toronto : 193 Ave. Spadina.
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Ce qui se vend en
toute saison

P MAKES OLD THINGS NEW
WORKS LIKE MAqIC

Il y a une chose à propos de JAP-A.LAÇ qui devrait le'
recommander à tout marchand.' Il ne se vend pas activement
pendant seulement trois mois, pour ensuite pendant le reste de
l'année se couvrir de poussière sur vos étagères. Il se vend con.
tinuellement en toutes saisons.

VOL. XLVII - NO 22.
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Il y a tant de choses pour les-
quelles JAP-A-LAC peut être em-
ployé dans la maison, qu'un emploi
constant et des demandes nouvelles
se font tout le temps.

Les qualités qui, ont rendu
JAP-A-LAC si immensément popu-
laire sont la durée et la permanence
de couleur. Nous sommes certains de
la durée en soumettant le JAP-A-LAC
à l'épreuve de la température, lorsque
le soleil, la pluie et le changement de
température sont aptes à faire le plus
de mal. Nous sommes certains de la
permanence de couleur en employ-
ant seulement les meilleurs matériaux
colorants au lieu de mauvaises ma-
tières à bon marché et communes
teintures analines.

Par plusieurs années de publi-
cité extensive, les gens de votre lo-

calité connaissent bien- JAP-A LAC
et le nom 'Glidden".

Donc, voici votre chance d'aug-
menter vos ventes de vernis Glidden

"Etiquette Verte" et de Jap-a-Lac.

Faites simplement savoir aux gens
que vous tenez les produits Glidden.
Etalez-les dans votre vitrine et sur
votre comptoir, et voyez comment
rapidement les ventes vous arriveront.

Rappelez-vous que notre 'service
de copie et les électros pour journaux
sont à votre disposition sur de-
mande.

The ilidden Varnish Company, Limited
TORONTO,

Manufactures :

Toronto Canada.
Cleveland, Ohio.

CANADA.

Succursales

Londres, New- York
et Chicago.

Voici lçs nomp de quelques-uns de nos distributeurs :-Colombie-Anglaise:
Wood, Vall-fce & Leggat, Limited,- Vancouver, C. A. ; Manitoba, Alberta
et Saskatchewan ; Marshall Wells Co~~~r~inited, Winnipeg, Man. ; Marshall
Wells Alberta Co., Limited, Edmonton, Alta.

fIcARTHUR, JRWIN, Limited
324-328 RUE ST- PAUIL,

MONTREAL, P. Q.
Distributeurs pour la Province de Quebec.

LE PRIX COURANT, VENDREDI, 29 MAI 1914.
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SI VOUS DEIREZ
VENDEZ UNIQUEMENT

AVOIR DES CLIENTS SATISFAWS,
LES MARCHANDISES PORTANT LE NOM DE

IESO

VERNIS

PEINTURE§
PRÉPARÉES PURES

COULEURS
: :SEClIES

POUR TOUT USAGE COMPRENANT NOTRE
VERNIS 'COPALLINE" ET NOS TEINTURES
AU VERNIS. : : ;..................

Marques :-CROWN & ANCHOR-ISLAND CITY
-RAINBOW. Dts centaines de clients sont prêts k,
témoigner que leur emploi donne une satisfaction \
parfaite.

Notre mais n est une du petit pombre d s maaufac-
tuners fabi iquant des couleurs sèches, et nous sammes
ainsi en mesure de savoir que des couleurs b:oyées à
la laque (Japan', ou à l'Huile de lin pure raffinée,
sont d'une pureté incobtestable..: .:

R. C. JAMIESON & 00.
ETABLIS EN 1858 L IMIT ED

MONTREAL et VANCOUVER
PROPRIETAIRES ET DIRECTEURS DE LA COMPAGNIE

P. D. DODS & CO., LIMITED.

NOUS AVONS PLUS D'UN DEMI-SIÈCLE D'EXPÉ-
RIENCE COMME GARANTIE DE NOS PRODUITS.

-
...- - III1~ -

rn

f . Il
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Le plus grand Nettoyeur
DE 19.14 Le plus Grand Vendeur

Facile à ma.
oeuvrer et

simple

Le meileur--
matériel et

la meilleure
main d'oeu.
vre partout.

Bec de douze
pouces de

large garni
de roulettes

et brosse.

Absolument
garanti.

La "Iydro.
Commission"
d'Ontario a
adopté la
vente de

ll'EURKA"

J.

Celui
qui fait le
meilleur
profit.

Une vente te
I'EUlIIKA
en sig nifie

deur.

Nous
faisons

aussi une
combinaison
de nettoyeur
par le vide

(vacuum
cleaner)

à pouvoir
à main et
de balaià

tapis
(carpet

sweaper)

Très puissant et
durera plusieurs o

années.

Avec Accessoires, l'Eureka nettoiera n'importe quoi dans le ménage.
ECRIVEZ-IVOUS POUR CIRCULAIRE ET PRIX.

Onward Manufacturing Company
BERLIN .. ONTARIO.

D. P. rEdifi Qu ébec Cent:l Ry. J. BE DRY, 10 Rue St-Pierre.
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MAISON FONDÉE EN 1896Crmte anoutiondes Commandes

Importateurs de

ilaces
Epaisses

Verre à Vitres

Verre de
Fantaisie

Toutes sortes
de travaux
sur verre

-,

Téléphones Bell: EST 430 et 3751

J. P.,O'SHEA & CIE.
Angle des rue Ste Agathe et ruelle Perrault

MONT R EAL, C AN.

THE MEAFORD WHEELBARROW COMPANY, LJMITED
Manufacturiers de brouettes de toute description, en bois et en acier, trucs pour magasins, ratisseurs à roues,

ratisseurs-dragues, chariots a ciment, etc., etc. Ecrivez pour catalogue et prix.

ALEXANDER las, Montréal.

f f

AGENT IES VENTES:
Pour la Province de Québec et les Provinces Maritimes;

GIBB, - Edifice St-Nich
.

ALEXANDER

24 -- LE PRIX COURANT, VENDREDI, 29 MAI 1914 1 VOL. XLVII - NO 22.

Saisfaction
Garantie

Nanifacturiers de

miroirs

Mise en Plomb
et,

- Vitrés
Ornementées

"IEILLEUR QUE LE
MARBRE"

olAas, Montréal. -
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LSMEILLEURS AU CANA DA

Leviers pour voitures.

1 .t-

Roulettes flexibles pour porien de granges
avec lisses (treah) couvertes.

Grands Avantages

pour Marchands

Actifs*
Eoholles pour magasins.

Roulettes de aortes dWmvahe.

Roulet
Leviers
meules

Meule$ montées.

* Ecrivez poui Catalogues et Prix
tes à lisses. -Etire-lil de fer.
" de voiture@. Eohelios de magasin.
" montées9, .Ferronnerie pour portes de fou.

mm WAP4 CON PAWV!aarff

UM DoNNONTARIo.L

Rloulottes
do portes
de grange

avec
lisses

rendes.
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Pour réussir da, s le commerce il est indispensable d'avoir
Un bon système de comptabilité.

Le Registre de Comptes

McCA SKE Y
Est exactement ce qu'il vous faut,

avec lui

Plus d'erreurs, Plus de contestations.

Plus d'omissions,DId roeP

Plus de comptes en tions,

retard, Suppression du. travail
de nuit

LE LIVRE D'ORDRES DE COMPTOIR que nous établissons est le plus pratique
qui soit pour le détaillant, il simplifie le travail du commis et le vôtre aussi.

Lorsque vous aurez essayé notre REGISTRE DE COMPTES vous ne pourrez
plus vous en passer, quant à notre LIVRE D'ORDRES DE COMPTOIRnul ne peut
vous donner meilleure satisfaction.

Demandez-nous tous renseignements à ce sujet, nous vous les fournirons
avec empressement et vous verrez combien notre SYSTEME vous économisera
de TEMPS et D'ARGENT.

DOMINION REGISTER COMPANY, Limited
TORONTO, - ONTARIO.
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Chaines

d'Attaches

ou de

Longes

Les plus légères, les plus solides et les meilleures chaînes

qu'il y ait sur le marché.

Chaines de licou, à chiens, à bétail et de trait.

Fabriquées par

The B. Greening Wire Co.,Limited
MONTREAL, Que.

VOL. XLVII -No 22.
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LA TOITURE LEWISITE ET COVERTITE
Faits qui sont facilement prouvés.

LEWISITE
est la meilleure toiture préparée qui soit faite-

POURQUOI ?
Parce qu'elle est.faite de Feutre choisi pure laine à

longue fibre, et qu'elle est entièrement et uniformé-
ment saturée d'Asphalte Trinitad.

Elle est couverte des Deux Côtés avec d'épaisses
couches de gomme qui sont appliquées sous une
haute pression, ce qui comprime le tout en une
Seule Feuille Solide et Flexible.

Ne contient absolument pas de goudron et ne
poluera ni n'infectera pas l'eau de pluie. Les étincelles
et les cendres brûlantes ne l'enflammeront pas.

Pèse 5 livres de plus par carré.
que toute autre Marque Etalon offerte.

1 Double, 40 livres. . 2 Doubles, 50 livres.
3 Doubles, 60 livres.

Sa réputation est soutenue par nous.

COVERTITE
est la meilleure Toiture préparée à bas prix qui soit
offerte, et est égale à quelques marques étalon qui
sont beaucoup annoncées.

Quoique le Prix en soit Très Bas
elle ne doit pas être confondue avec les Toitures de
qualité inférieure que l'on voit si souvent.

C'est une Feuille Solide (non des couches), faite
de bons matériaux, saturée avec un Composé Bitumi-
neux qui ne s'évapore pas et couverte des deux côtés
avec une composition de gomme.

Ne contient absolument pas de goudron et ne
poluera ni n'infectera pas l'eau de pluie. Les étincelles
et les cendres brûlantes ne l'enflammeront pas.

Pèse autant que les Marques Etalon
1 Double, 35 livres. 2 Doubles, 45 livres.

3 Doubles, 55 livres.

Toutes deux ont des rouleaux avec bout en métal, ce qui protège les feuilles contre l'usure;
32 pouces de large, 108 pieds carrés ; avec clous et ciment empaquetés dans les rouleaux.

LEWIS BROS., LIMIT;D, MONTREAL.
OTTAWA TORONTO.

MI -A
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BÂTISSE SOUTHAM, (Rue Bleury)
Construite pendant l'hiver 1913-14

The Atlas Construction Company, Limited,
Entrepreneurs de Constructions en Béton et Béton Armé

Nous exécutons des bâtisses, en béton -durant toute l'année,

en été comme en hiver, et notre travail est garanti.

Pour tous renseignerpgnis s'adresser è

ATLAS CONSTRUCTION COMPANY, LIMITED

37 RUE BELMONT MONTREAL

VOL.XLVI- No22. LE PRIX COURANT, VENDREDI. 29 MAI 1914.
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Le nom attaché aux meilleurs articles en bois au Canada.

A SURFACE
Il___ DEVERRE

A SURFACE ASU oDE-- N SOID EN MCSIE -SoSFAC EcN ZMNA COINS A ECOULEMENT

CAUFRE EN ONDULATIONS
SURFACE EN ZINC.

Les planches à Laver "Cane'
sont fabriquées en nombre de genres pour répondre à tous les
besoins.-Elles sont solides, propres et durables.

Les Cuves.en Bois ''Cane"
ne rouilleront pas et retiendront la chaleur plus longtemps que n'im-
porte quelle autre cuve sur le marché.

Demandez tout de suite notre catalogue illustré
- en FRANÇAIS

Ecrivez à votre fournisseur en gros pour connaître nos
prix.

Une garantie absolue pour chaque acticle.

EMCCPETIT MODE LE
OU DE CRAN.
DEUR CUVETTE. USAGE DO.
M EST IQ UE
POUR LE LA
VAG DES FI-NES DENTEL'
LES.

THE WM. CANE & SONS CO.,
, LIMITED

NEWMARKET
Ontario.

SEAUX EN BOIS

-J

F Il

VOL. XLVII - NO 22.



VOL.XL II No22. LE PRIX COURANT, VENDREDI, 29 MAI 1914.

dignes de confiance,
éprouvés par le

Temps, sont le rempart
de la QUALITE

RAMSAY*
Vous pouvez vendre ces peinituresSACHANT quelle-s ont tout ce
que la meilleure main-d'oeuvre -en fait de peinture puisse produire. Elles sont laites des bons
matériaux à 1lancienne méthode, sur lesquels on peut se fier, broyés et mélangés avec l'habileté
acquise par 72 ans d'expérience. Et rien ne peut surpasser cette combinaison.

A. RAMSAY & SON CO.,
ÉTABLIE EN 1842.

mMontréal.

POURQUOI ENfiAQER VOTRE ARMENT EN
TENANT DE IRANDS STOCKS DE LIRES?

Vous pouvez faire un substantiel commerce de limes avec
un stock comparativement petit di LIMES NICHOLSON.

il n'est pas nécessaire d'engager votre argent, en
tenant un grand stock dle limes dans votre maga-
sin ; parce que nous avons de grands stocks dans
nos entrepôts-prêts à être expédiés à une
minute d'avis.
Notre spécialité est de vous fournir ce dont vous
avez besoin et torsqne vous le desirez. '_
De petits stocks dans un magasin signifient de
rapides remboursements et le profit le plus net .
Assurez-vous de votre source d'ample approvi-
sionnement et de rapide expédition.

Vous êtes enesûreté si vous comptaz sur les LIES NICHOLSON.
Kearney & Foot Great Western
Americau Arcade .. Globe

NICHOLSON FILE COMPANY
PORT HOPE . . ONTARIO

"File Pilosophy'-Une éducation de 50o ans sur les limes eR2
une heure, et notre catalogue envoyés gratis sur demande.

Tenez-vous oett.

HYDROLAVEUSE SUR BANC
HYDROELCTRIQUE

VOICI, une ligne de vente excellente pour
votre commerce die haute classe - une

laveuse et tordeuse comibinées. La "Hydro"
Maxwell estmnanoeu.
vrée par un moteur
de Lui chevaux.
vapeur qui peut se
vis.ser~ à toute com-.
mutation ordinaire.
La'tordons. peut se
déplacer comme on
le désire. Toujours
sous un parfait con-
trôle. Peêtre mise
en marche par mo.
tour à gazoline, si on
le veut. Lave les
Uisu les plus déli-
cats sans aucun

danger pour eux.
E-crivez pour avoir un caltogue illustré.

MIAX WELL'S LiAIÎTED
sr. M4R VS', Ontario.
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-YaUrfq-ue de -Lime-s-BIACK DIAMOMD)
F.TABLT' EN 1861 INCOPORÉE EN 1895

Grand Prix Spécial
MÉ~DAILLE D'OR

INT EIN ATION ALES

Catalogue *nvoYé gratuitement sur demande à toute personne Intéresade dans là"-tommerce de limes.

G. & H. BARNETT COMPAN4 Y, Philadeiphia, Pa.

Propriété exploitée par la Nicholson File Co.

POUR L,9ATUE'
.Nons avons'TOUT CE QU'IL FAUT, iapprochable, comme qualité
Manteaux de cheminées en bois, Grilles pour électricité-charbon-
gaz, Paniers portatifs,' Bûches à gaz, Garde-feu et services ai feu.

Tuiles et travail en tuiles dans toutes ses branches.
-ACCESSOIRES POUR ÉLECTRICITÉ ET GAZ-

DEMANMDEZ NOS BEAUX CATALOGUES
NOTRE. DEVISE: "QUALITÉ"

THE BARkTON-NETT.ING *C0., LIMITED
9411 Rue Pitt E., WINDSOR, Ont.

ILa Carabine '<B'aYard" à Chien et Détente ,Automatiques1

Décharge puissante Ligne élégante. Simplicité de m~écanisme. Pièces interchangeables.
trois pouces de sapin. Pèse 4livres. Peut être démontée rapidement rien qu'avec un *tournevis.

ECRIVEZ POUR AVOIR UNE BROCHURE DESCRIPTIVE.

Traverse

McGILL CUTLERY CO., (REGD)

Faits dans notre Manufacture du Canada.

- Boite Postale 580, Montréal.

Le Rabot en Fer "1BAILEY' est le Modèle du Genre depuis plus de
Quarante Ans et s'est toujours maintenu au premier rang.

Nous sommes les seuls manufacturiers du Rabot "BAILEYO».
Le nom de "1BAILEVII et le numéro apparaissent fondus sur 1- partie

inférieure de chacun de ces'Rabots, et le nom de "STANLEY" est étampé
sur chaque lame.

Insistez toujours pour que vos commandes de rabots soient toujours
exécutées en Rabots faits par la SianIey Rtulo & Level Companyl et coin-
portent une garantie dont répond une Compagnie qui manufacture depuis
Plus çl'un .demi-siècle des outils de Charpentiers et de Menuisiers.

SiTANLEY*RULE & LEVEL Mil
NEW BRITAIN, CoNN. U.S.A.



VOL. XLVII- NO 22. LE PRIX COURANT, VENDREDI, 29 MAI ioui.

FAITS ETONNANTS
Le SUOCES en affaires n'arrive pas en'dôrmant. Une étude des méthodes commerciales durant ces quinze dernières

années a démontré,que les. plus grandes l1aisons croient en: e..
Former son personnel d'employés par un entraînement systématique plutôt que d'engager et derenvoyer des employée.
Les méthodes soientifiques remplacent actuellement les travatux à l'essai.
Cela paie d'étudier la vraie vocation du personnel d'une maison commerciale.
'Les plus grandes maisons ont:
Des moyens définie de taxer la valeur de chaque employé.
Ceci assure que la maison et l'employé auront chacun leur dû.
Les maisons de commerce qui ont le plus de succès :
Entraînent systématiquement leurs employés et leur montrent comment rendre les plus grands
services.

'i..A CI N
-n'est ni plus ni moins que le savoir cl, ssifié.

La connaissance des affaires se gagne en étudiant bien le succcèa des milliers <le maisons comimerciules rt hiommes
d'affaires qui sont arrivés à faire de bonnes affaires, qui st sont classifiéi. et qui maintenant professent, conmmne on1
le fait pour la science de la Médecine et de la Chimie.
S'il y a une Science des Affaires, vous vous devez à vous-nmême pour votre succès futur, de vous renseigner
au moins sur cette science.
Nous ens"ignons la Science des affaires par imstruction individuelle et par correspondance. Demandez
aujourd1tdI une brochurette gratuite expliquant ce mervçilleux cours

The Sheldon School of Business Science, Limited
80 Rue St-Denis, sa MONTREAL.

NOVA SOOTIA STEEL &GOAL CO. Tô""les Galvanisées
LIMITE»D

ACIER en BARRES MARCHAND, MACHINERIE à
ROUES, TRANSMISSIONS en ACIER COMPRIME
POLI, TOLES D'ACIER jusqu'à 48pca de large,RAILS Q e n s H aen l'Tl' de z, 18, 28 et 4o lbo à la verge ECLISSES,
ESIIEUX DE CHARS DE CHEMINS DE FER. Le type du genre depuis un dei-siècle

GROSSES PIECES DE FORCE. UNE SPECIALITE Jamai égalées comme qualité.

Mines de Fer, Wibana,- Terreneue.-Mlns
HautFourneux,Poliraà Réverbèreà Sydney Mines, A. C. LESLIE & 00.s LIMITED.

N. 1E.-Lsminoirs, Forges et Ateliers de Finissage
à New Glasgow, N. X. M N RABureau Principal : IW OLAFGOW, N. I.LO TRA

Achetez le meilleur Feutre et Papier
Core pur hâsismarue lIeculs' oitre.N'IMlPORTER QUEILE QUANTITE
Cord por Chssi, mirqu "Hrcues" oitresGoudronnées (Roofing) prète.r à poser, 2 et 3

Corde de Coton, marque "Star" papiers de Construction. Feutre à Doublor et à Tapisser
Produits du Goudron. Papier à Tapisner et à ImprimerArticles de Vêtemnents, en Coton, papier d'Emballage Brun et Manille.

Ficelle de coton, 3 et 4 fils 'Fabricanits du Feutre Goudronné
En vente dans toutesiles'Principales Maisons de Gros. "BLACK< DIAMOND"

The amilon CttonCo.Alex. McArthur & Co., Limited
The~ ~ ~ ~ ~~~8 -Hmlo otoUoE .a1111 MCGILL, MONTHBÂL
HIAMILTON, Ont. Manoufacture de Feutre pour Toitures: Rues du Havre et Logan

Molitn papier. Joliette. Qué.



LE PRIX COURANT, VENDREDI, 29 MAI 1914.

Ciment Canada
U4- À &n.ek

STANQF_ Y pt/r1 VV IU

le reste de la
facture.

Quand un client vient à votre magasin acheter du ciment pour une
bâtisse en béton, vous savez qu'il a aussi besoin de certains autres articles
pour pouvoir compléter cette construction. Il achètera tout naturellement ces
articles en même temps qu'il achètera le ciment. La copie de facture ci-haut
illustrée, est comme vous pouvez le constater, une liste de ce que vous pourriez
vendre à un client pour une construction ordinaire.

Pour faire un tel commerce, il vous faudra donc vendre la marque de
ciment qui lui donnera la plus grande satisfaction.

CANADA Portland CEMENT
† est manufacturé dans douze grands moulins situés de manière à pouvoir répondre

promptement aux demandes de toutes les parties du Canada, et à des prix minimum.
En produisant d'aussi grandes quantités chaque année, il est non seulement possible,
mais il faut dans l'intérêt d'une manufacture avoir à son service un personnel bien stylé,
afin de surveiller tous les détails depuis l'entrée au moulin de la matière première, jusqu'à
sa livraison aux clients.

Le meilleur moyen pour vous d'dtre en position de faire un tel commerce,
est d'écrire dès maintenant, aux Bureaux de

Canada Cement Company Limited
Bureaux de

922 Edifice Herald Bventes àMontréal,

MONTREAI.. Toronto,
Winnipeg,
Calgary.

VOL. XLVII -ý- No 22.
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La Cempegule de Publications 'des Marchands Ditaltleurs du

Canada, Unâltée.
TilépbouaEst 1185. MONTREAL.

Echange reliant tous les services:
Montréal et Banlieue, $2.501
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Imm 4 oa Pratique Commerciale
Un écueil à éviter pour réussir dans le. commerce.

Le coulage des profits et ie moven deïlenrayer.

Nou.s avons souvent traite le sujet (le la mnièîîre '1'î it mlarchandl comnait le cliiliïrelaaie qu'il
(le faire des profi ts et il est évident (fie i air arri\-er aà 1.ait et nîous nie croyons pas qiu'il y eni ait uni seult (li
ce résultat il-faut que nos recettes so)ient plus éIvc~ puisse avoir le sentiment que soni commerce ni'est pas
qlue nos dépen~ses, sinon nous nous trouvons en [ire- tenu éconiomiquemient et st' mgeusenlienit ou qlue ses
sence d'un- déficit désastreux. 'Nous allons e,,s.taer elocyés lie sont pas honnêuites. Il se ré iît compte. que
dans cet article de rechercher les nombreuses eauisc, ile nuis jours la concurrence est pulu .s serrée, cependant
qui mangent le plus souvent les profits possible:,. il trouv e qlue ses bénéfices dlevraienit être 1i.dus, initr-

Le mot Profit est synônime du mot Succès. C'est tains (.hic ceux accusés par ses livres et il lic p)eut, de
l'élément sur lequel nous conduisons la barque (le ;rimie-abord se rendre compte <l'ci l)r(eiellt cette dhf-
notre commerce. Salis les profits -nous échoutoî- irré- féreiîcc qu'il constate avec étonneieîîclt.
médiablement -sur la grève de la faillite. Le coimnul(r(e Bieun <les marchands sont dispuosés à l)reilre les
modernie est un expert de précision. Il exige que la loescommne elles viennuent, et ils onlt tiôt fait d'ou-
lus petite parcelle, d'énergie dont on dispose liii soit l.lier; d'autres n'hésitent pas 4< tenir leurs eiîdolcyés,-
consacrée et il ne peut s'édifier que dans, une atini <s- responsables, mais le marchand prfogressif qlui cherche
phière -d'en thousiasm e. Il n'est aucunement l'effet <lu ù lin usp)érer, C onsi<lèrera immédiîatemnt les inye 'vs a
hasard, de la "veine". empîloyer pour déterminier. le l>our(ltii ( les faits pré-

Il n'y. a pas un commerçant animé <le l'esprit du* ~ents et pour quelle raisonl ses profits lie sonlt pas ce
progrès qui ne s'efforce au moins une fo is dants qu'îî~ <til esperait.
<le déterminer intelligemment le profit qu'il a réali,ë .. Le marchand dl'aujou*trdI'hut.q(ui p)rétend< au succès
pour une période donnée et' n'essaye (le uléci <vrir la lie peuit se complaire dans la satisfaction (le lui-même.
raison pour laquelle il n'arrive pas à u;n résultat encore l.e détaillant touo& s s-isfait (le lui est invariable-
plus satisfaisant,- car nous ne penisonis pas qu'il y ait çîen.clui qui perud e plus. Il doit se départir de la
beaucoup de personnes qui soient pleinement satis- cummîd)aisanice qu'il a, p)*U- lui-ième et entrer d]ans
faites de ce qu'elles gagnent dans leur comrnerçe et t l'esprit scientifique.et 'efficace des temps. Il doit être
l'heure -présente les affaires sont devenues une lutte tout le -temps en éveil"st'ir tout ce (fui touiche à sa pro-
sans merci dont le mot d'ordre est pour tout commner- fessioil. Il est leniéd,(ecin dles affaires et les profits

çant actif: "Nous devons augmenter nos profits". sont ses Ils'isitque s'il est dlans la

L'hgI6~qu detrotoir de, niu he Non poison.
Attrape 50,000,009,000 de mouches par an-beaucoup plus quç tous le& autres moyens combinés. Les

poisons sont dangereux.
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voie d'un succès véritable et s'il voit ses affaires aug-
menter, il doit les surveiller de près et analyser sou-
vent ses profits, acquérir la certitude que ses profits
ne sont pas gaspillés, étudier et adopter des méthodes
scientifiques et systématiques qui tendront à éliminer
tout coulage, toute perte pour voir.ses bénéfices gros-
sir en même temps que ses affaires.

Les trous du coulage.

En analysant soigneusement nos profits nous dé-
couvrons beaucoup de trous qui laissent passage au
coulage, entre autres:

1° Méthodes démodées de tenir un commerce.
2° Mauvaises dettes.

3° Contestation de comptes.
4° Encaissements défectueux.
5° Mauvais établissement du prix <le. revient.
6° Indifférence dans l'achat du stock.

7° L'indélicatesse d'employés.
80 Les débits oubliés.
9° La négligence du coût de l'empaquetage.

10° Les erreurs d'employés.
i° Le temps perdu et le travail inutile.

12° Les commis paresseux.

13° Les marchandises bon marché et inférieures.
14° Le bris et les défauts de fabrication des ar-

ticles.
15° Les prix réduits.
16° La dépréciation du stock.
17° La perte de l'escQmpte pour le paiment

comptant.

Il se peut que dans cette nomenclature nous ayions
omis quelques causes qui puissent occasionner une
perte, mais nous pensons que celles sus-nommées les
comprennent presque toutes. Prenons donc .chacune
des causes ci-dessus et passons-les rapidement en
examen.

Les méthodes démodées de tenir un commerce.

Il ne fait de doute po personne que dans toutes
les lignes d'affaires, les c nditions changent très vite.
et-continuellement. Vos concurrents, de même que les
marchands qui exploitent un commerce autre que le
vôtre, imaginent chaque jour de nouvelles méthodes
qui leur ettront d'augmenter leurs profits, il est
donc impérieuk pour vous, si vous aspirez au succès,
de vous tenir constamment à l'affût du nouveau et de
vous tenir journellement renseigné sur le monde des
affaires afin de ..prendré immédiatement avantage de
toute nouvelle idée ou de tout système perfectionné
conçu par d'autres et qui vous permettront.de servir
vos intérêts. Nous avons tous à compter sur quilque
autre pour le succès de nos affaires. Autrefois le ma-
nufacturier comptait sur le détaillant auquel il se con-

tentait de livrer ses produits, lui laissant le soin de
créer la demande et d'écouler sa production. Aujour-
d'hui, le fabricant dépense beaucoup de temps et d'ar-
gent pour éduquer le public et aider le marchand de
gros et le détaillant dans la vente de ses marchandises.

C'est donc votre devoir de collaborer avec le ma-
nufacturier pour stimuler la demande. Vous devez
étudier et adopter les idées de vente que les manufac-
turiers vous fournissent et vous mettre dans la tête
que votre but principal est d'augmenter vos profits en
même temps que ceux de votre fournisseur. Le mar-
chand dont les procédés sont ceux d'il y a dix ou quinze
ans ou même cinq ans s'$mbourbe et disparait rapide-
ment. Vous devriez fréquemment discuter vos mé-
thodes et principes pour vous-même, car il se peut que
sans vous en douter vous faisiez usage de quelque mé-
thode antique ou de quelque système qui soit étranger
aux méthodes modernes et pratiques de commercer. Si
quelque doute s'élève dans votre esprit à ce sujet vous
ne devez pas hésiter à faire appel aux lumières d'un
professionnel capable qui vous suggérera les idées les
meilleures et les plus modernes qui provoqueront l'aug-
mentation de vos bénéfices. L'adoption des méthodes
les plus nouvelles aura très probablement comme
résultat de vous économiser bien des centaines de
dollars.

Les mauvaises dettes.

La question du crédit est devenue de nos jours une
des plus importantes pour toute personne qui tient un
commerce et nous ne croyons pas que l'attention qu'on
y porte généralement soit suffisante.

Le point de vue du crédit à faire au client est de
beaucoup plus important pour le succès d'un com-
merce que la plupart des marchands se l'imaginent.

Le crédit soutient votre commerce et vous devez
par conséquent comprendre que la sécurité de vos af-
faires dépend des crédits solides.

Vous ne pouvez pas laisser au hasard cette partie
de votre travail et espérer que vos pertes seront de peu
d'impiortance.

Cent doll rs perdus représentent une valeur com-
merciale de mille dollars.

Les mauvais crédits sont dûs invariablement au
manque d'enquête ou de perspicacité de la part du
marchand.

Il y a beaucoup de méthodes pour tenir le compte
des crédits, mais nous.pensons que la meilleure, lors-
que le commerce est assez importatit pour le justifi'er.
est l'établissement d'un véritable département de cré-
dit en charge d'un homme capable et consciencieux
dont les obligations sont d'enquêter judicieusement et
d'une façon aussi complète que possible sur l'état finan-
cier et le- caractère de tous ceux qui sollicitent une ou-
verture de compte. Le devoir d'un tel employé sera de
se tenir*en relations avec les meilleures agences de ren-
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seignements et de recueillir et compulser toutesTes- dé-ràib-oni de droits à plus de soixmlic jours de crédit
informations qu'il peut obtenir sur le compte du client et nul ne peut, avec la marge de profit-actuelle, se per-
qui sollicite du crédit. Il devra, si possible, rencontrer mettre d'étendre cette limite de temps. On devrait ac-
personnellement le demandeur, parler avec lui, se ren- corder aux "collections" une attention constante. Il
seigner sur ses habitudes et son honnêteté et prendre est plus judicieux qu'un marchand adopté un systèmc
l'avis de ses autres créanciers. Ces derniers peuvent pour l'encaissement <le soi argent et maintienne à la
fournir .de précieuses indications sur la solvabilité lettre ce système que <le se laisser aller à une négli-
d'une personne suivant la ràctitude avec laquelle elle gence dont les clients ne se montreront pas satisfaits.
rencontre ses obligations. Muni de tous ces renseigne- Si un client se trouve dans l'impossibilité <le rencon-
ments, il sera aisé au dispensateur de crédit de juger si trer ses obligations (lans un temps donné et que la
l'appliquant représente un risque bon ou mauvais, raison de ce retard soit plausible, vous pouvez reou-

. Nous ajouterons que ce n'est pas toujours le ris-
que financier qui compte, beaucaup de fois, c'est le
risque moral. Un multi-millionnaire américain, J. P.
Morgan, disait que la base d'un prêt était le caractère
le l'emprunteur plus que sa situation de fortune et il

ajoutait: "Des hommes sont venus à moi auxquels j'ai
signé des chèques de plusieurs millions sans aucune
garantie palpable, alors que j'ai refusé de pareilles
sommes à d'autres porteurs d'obligations d'Etat."
Aainsi donc dans l'attribution du crédit, le caractère
<le celui qui le sollicite devra entrer en ligne de compte
et être considéré avec soin.

Contestation de comptes.

Cette cause est encore une abondante source de
pertes pour le commerçant. Une discussion entraine
toujours des conséquences fâcheuses et les résultats
en sont coûteux. Un client qui est incité à s'adresser
ailleurs pour faire ses achats par suite d'une contesta-
tion est une perte beaucoup plus sérieuse que la som-
me, objet du litige. En pareil cas le marchand non
seulement perd invariablement la somme en question,
mais il se prive des profits journaliers qu'il eut fait sur
les achats courants dg client. Nous croyons qu'il est
plus profitable pour vous de trancher le différend à
l'entière satisfaction du client, pourvu que ce dernier
paraisse être convaincu qu'il a raison.' Il est évident
que pour réaliser un bénéfice appréciable sur un client
il :faut savoir le retenir' assez longtemps pour avoir un
lrofit continu.

Vous ne pouvez vous permettre de solutionner un
litige de telle manière que cela créera un sentiment
d'antagonie, dépréciera votre magasin et amènera une
diminution marquante de vos profits.

Les encaissements défectueux.

Cette cause est une de celles qui ruinèrent souvent
des commerçants et détruisirent rapidement leur situa-
tion pécuniaire. Beaucoup de marchands s'imaginent
qu'il est malencontreux de presser un client pour le
règlement -d'un compte et de ce fait ils se trouvent eux-
mêmes dans une situation précaire qui ne leur permet,
pas de rencontrer leurs obligations. Un client n'a pas

veler sa créance pour une certain.e période avec béné-
fice <le l'intérêt que comporte cette prolongation. Nous
devons toujours être payé pour l'emploi <le notre
argent.

L'indifférence dans l'achat du stock.

Le manque le soin ou le défaut de discrétion en
matière d'achat contribue étrangement à la diminution
les profits. Le plus grand danger découlant de cette

source est à notre avis la surcharge dans les achats ou
la spéculation. Un prix réduit ou un escompte plus
considérable que celui courant vous inciterons souvent
à acheter une quantité de marchandises dépassant <le
beaucoup ce que vous êtes capable d'écouler. Avant
<le vous lancer dans une spéculatioti vous devez déter-
miner intelligemment combien de temps vous serez
obligé de conserver en stock les marchandises, objet
de cette opération, avant de les livrer à la consomma-
tion et si l'avantage présent est suffisant pour couvrir
votre risque et payer l'intérêt de votre argent. Vous
ne pouvez vous permettre <le consacrer les sommes
importantes à l'achat de marchandises qui sont desti-
nées à rester en rayons, immobilisant un certain capi-
tal pendant une longue période. Il est bien préférable

pour vous d'investir votre argent dans des articles
dont vous avez l'emploi immédiat dans vôtre com
merce. La surcharge de stock ne produit pas d'inté-
rêt. Une autre considération qu'il convient de ne pas
perdre de vbdans la question d'achat est celle qui se
rapporte à la distribution des ordres pour la livraison
de marchandises de façon à ce que cela forme des fac-
tures espacées pour que de gros montants n'arrivent
pas dûs à la même date. Si vous n'apportez pas votre
attention à cette pratique, vous vous trouverez sou-
vent confrontés avec un grand nombre d'obligations à
rencontrer en même temps et pour soutenir votre ré-
putatiQn vous serez obligés d'emprunter à un gros in-
térêt les sommes qui vous permettront de faire face à
vos échéances, alors que cette situation tendue aurait
pu être aisément évitée avec un peu de tact en éche-
lonnant les commandes. En faisant vos achats vous
devez aussi employer tous les moyens légitimes pour
vous assurer vos marchandises aux prix les plus ré-
duits qui se pratiquent sur votre marché.et vous ren-
seigner s'il n'y a pas des indices de baisse prochaine,
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car, ne l' oubliez pas, vos ventes et vos profits sont ba-
sés m le hon achar de vos i rcIliIdises.

Les employés indélicats.

Nous sommes loin (le penser qu'il y ait beaucoup
d'employés malhonnêtes, encore sommes-nous obligés
de constater qu'il n'est pas coutume dlans les présentes
méthodes le commerce d'accorder toute confiance aux
employés comme autrefois. La malhonnêteté est par-
fois provoquée par le chef d'une maison. Il peut quel-
quefois agir sans se préoccuper de l'impression qu'il
peut faire sur ses employés. S'il prend quelque chose
au magasin, ne fut-ce qu'un timbre-poste, sans payer
ou sans se débiter, cer.tains employés seront enclins à
s'imaginer qu'ils ont toute liberté d'agir de la sorte.
lPour obvier à ceci, il est nécessaire que toute action
de ce genre soit mentionnée par des chiffres de façon
a ce que, si une contestation s'élève à ce sujet, les chif-
fres puissent servir <le témoin et convaincre de votre
sctruule louable. De plus, il ne devra jamais être per-
mis à un employé <le profiter d'un avantage sur un
client, lorsque l'occasion se présente, car tôt ou tard le
client s'apercevra <le cette forme <le malhonnêteté (le
la part de l'employé et s'adressera par la suite à une
maison qui le traitera avec plus <le loyauté.

Les débits oubliés.

Bien des marchands se contentent, comme on le
faisait autrefois, (le se fier à leur mémoire pour leurs
affaires et il y a là une réelle cause <le perte. La perte
qui résulte d'un débit omis est*diverse. Elle n'entraine
pas seulement la perte du coût de la marchandise, niais
aussi du profit qui aurait pu être réalisé, la perte du
temps du commis qui fit la vente et la perte du travait,
nîécessité par la tenue générale du magasin. Personne
ne peut se reposer sur sa mémoire d'une façon absolue
et le seul moyerr efficace pour éviter cette perte est de
mettre en pratique une règle par laquelles tout objet
ou produit ne devra quitter le magasin sens être débité
au moment de la vente ou à l'instant où les dlits articles
sont empaquetés et réunis pour être livrés. Tout mar-
chand qui se fie. à sa mémoire ou permet à ses em-
ployés d'agir de la sorte est un marchand arriéré et
perd sans aucun doute possible beaucoup d'argent
dans l'année par cette pratique négligente.

La négligence du coût de l'empaquetage.

La négligence du coût 'de l'empaquetage est une
cause de perte que très peu de marchands apprécient,
spécialement pour ceux dans le commerce de gi-os où
les marchandises pour être expédiées doivent être cou-
chées -dans la paille et mises dans des paniers. Existe-
t-il beaucoup de détaillants qui songent à tenir compte

du coût d'emballage pour l'ajouter au prix de vente ou
le charger au client?

11 incombera donc au commis qpéditeur de noter
sur l'ordre l'espèce et le nombre d'emballage employés
pour en réclamer, si possible, le coût au client.:

Les erreurs d'employés.

Nous avons la certitude qu'une erreur peut vous
dco'uter le patronage <le votre meilleur client et. comme

tout être humain, nous sommes tous susceptibles de
commettre une telle erreur. Le moyen le plus pratique
pour prévenir de semblables désagréments est d'adop-
ter un système simple et sûr que chacun de vos em-
ployés, même le moins intelligent, pourra s'assimiler
et de mettre en garde tous vos employés contre le
manque de soin. Il est bon parfois de faire supporter
à un employé la responsalbilité de son erreur, car, sa-
chant qu'il en paiera les frais, il sera plus attentif à:
son travail et fera tout son possible pour éviter une
erreur désagréable.

Le temps perdu et le travail inutile.
J

C'est te désir de tout marchand d'obtenir <le ses
employés autant de travail que ceux-ci sont capables,
d'en donner et en ne perdantpas <le vue cette néces-
sité, le marchand pourra adopter une méthode qui per-
mettra à..son personnel d'exécuter son labeur avec la
plus grande célérité. Chaque minute perdue au profit
d'un travail inutile est une perte d'argent, car le temps
superflu consacré à l'accomplissement d'une transac-
tion quelconque par suite <lu manque de système au-
rait pu être utilisé pour une autre tâche qui eût donné
des résultats sous forme de profits. La récompense
vient toujours à celui qui s'imbose une ligne <le con-
duite pour économiser .du temps, car c'est là la clef <lu
progrès et du succès. • C'est aussi une perte de profits
qlue de laisser un employé qu4 touche un prix élevé
pour accomplir un travail, confie. ce mine travail à
un de ses collègues moins bien salarie.

Les employés paresseux.

Si un marchand ie doit pas surcharger de besogne
ses employés, il ne doit pas tolérer qu'ils passent leur
temps à ne rien faire. C'era un indice de mauvaise ad-
ministration que de voir des employés discuter entre
eux sur des sujets étrangers à leur travail. Si un em-
ployé est paresseux. et perd son temps, c'est en partie
sa faute, mais c'est aussi celle du patron. Il y a tant
de sujet's variés qui nécessitent l'attention la plus assi-
due dans un,établissement commercial qu'il n'y a au-
cuie excuse. pour le désoeuvrement. Un employé qui
trouve des raisons et des excuses pour bailler aux cor-
neilles et faire le paresseux ne devrait pas être gardé,
car il est un très mauvais exemple pour les autres em-
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ployés, il créetes abitudes fâeheuses etest une perte
pour une maison. D'ailleurs, l'employé paresseux est
,e plus souvent malpropre et il ne peut se comparer
pour l'habileté à celui qui sait s'occuper toujours et
avoir une tenue correcte. La paresse'et la malpropreté
entrainent le manque de soin et sont cause souvent
d'erreurs, de malhonnêteté et beaucoup d'autres nié-
faits qui absorbent les profits.

Les marchandises bon marché et inférieures.

Un marchand qui poussera dans sa clientèle des
articles inférieurs et bon marché marche tout droit et
d'un pas rapide à sa perte. Vous ne pouvez vendre à
un client des marchandises inférieures, quel qu'en soit

le prix réduit, et espérer conserver sa pratique. L.cs
produits trop bon marché se vendent une fois seule-
ment, les bons produits d'un prix raisonnable se \en-
dent toujours. Vous devez avoir pour principe <le ne
yendre que des articles de qualité et ne pas avoir peur
de le proclamer.

Cela demandera un peu plus d'effort pour la vente
et peut-être cela vous fera-t-il perdre quelques occa-
sions de vente, mais n'importe, vous vous établirez
ainsi une réputation qui inspirera confance et vous
mènera à un progrès sûr et solide. Lorsque vous ven-
dez à une personne de bonnes marchandises vous vous
en faites un ami, et si vos concurrents vendent a has
prix des produits dépréciés vous ne tarderez pas à voir
venir chez vous leurs clients.

Le bris et les défauts de fabrication des articles.

Dans les magasins tenus sans soin et où l'on ne
prend pas garde à la manipulation des marchandises.
la perte subie par le bri et les défectuosité est relati-
vement considérable. Toutes les marchandises qui en-
trent dans votre magasin doivent être soigneusement
pointées et examinées à leur arrivée, et si certains ar-
ticles sont brisés ou présentent quelque défectuosité,
une réclamation devra être adressée de suite au four-
nisseur. Si on ne procède pas à cet examen et qu'on
n'élimine pas pour les retourner à l'envoyeur les mar-
chandises détériorées. celles-ei seront invariablement
confondues avec le reste du stock et tôt ou tard il fau-
dra s'en débarrasser en faisant une grosse tluction
qlui diminuera d'autant les profits. Les employés de-
vraient être éduqués sur ce chapitre, ils devraient se
rendre compte qu'ils ont à manipuler avec précaution
les articles qui leur sont confiés pour la vente et que
les choses qu'ils détériorent maladroitement occasion-
lient une double perte: perte du coût de l'objet et
perte du profit qu'il était destiné à faire réaliser.

Les prix réduits.

Il y a beaucoup de choses à dire sur cette question

(l-édfion des pril. Z':p1~I~ Iu tJ> 1 d~L
n'est pas le maison capable d'accaparer toutes les af-
faires dans sa ligne, il est donc raisonnable de penser
que même ci réduisant le prix des articles que vous
vendez vous n'augmenterez pas vos affaires dans (les
proportions appréciable:. Un hon pourcentage des
articles réduits du jour ne trouve pas acheteur et une
telle pratique niène à la ruine.

Beaucoup de marchands <le nos jours sont imbus
<le l'idée que c'est le volume d'affaires qui doit être
considéré d'abord et que le profit n'est que secondaire ;
partant (le ce principe ils sont enclins à réduire leurs

prix dans le but d'augmenter le chiffre des ventes. Ils
ne s'arrêtent pas à considérer que chaque fois qu'ils
réduisent un prix ils établissent un mauvais précédent
et qu'une fois que le prix d'unt article a été réduit il est
très difficile <le le remettre sur sa base normale. Il est
impossible (le vendre <les marchandises au-dessous du
prix d'achat, augmenté des frais généraux et espérer
survivre. Personne n'est en affaire pour la gloire!

Réduire un prix sans raison plausible est un ian-
que de boi jugement. t'eux qui pratiquent ce système
n'inspirent pas confiance et si pendant titi certain
temps ils arrivent à vous faire quelque tort, tenez hon,
c'est vous qui finirez par vaincre.

Ne croyez-vous pas qu'il soit préférable de laisser
un concurrent prendre tn ordre à prix réduit et qui ne
lui laisse aucun profit plutôt que de commettre pareille
inadvertance et vous faire désapprouver par les com-
merçants sérieux? Le marchand intelligent comprend
que le succès dans le commerce de détail. est plus
l'effet d'un bon service à l'égard <lu client qu'une pré-
occupation de faire concurrence à coup <le baisse de
prix.

La dépréciation du stock.

Il y a toujours quelques marchandises qui se trou-
Vent être remplacées par d'autres et qui, reléguées sur
vos rayons, deviendront tôt ou tard dépourvues de va-
leur. On devrait disposer promptement de telles mar-
chandises, ca.r elles occupent dans votre magasin une

place qui pourrait être employée plus avantageuse-
mient et plus vous garderez ces marchandises, moins
elles auront <le valeur. Il est indispensable d'examiner
soigneusement chaque année les articles ci stock à
l'inventaire, de noter ceux qui n'ont pas été en de-
mande au cours de l'année, d'en faire une lis'te et dela
remettre à vos commis en leur faisant ressortir qu'il
est urgent de s'en débarrasser, fut-ce au prix coûtant
si besoin est. Si au bout d'un certain temps, vous
n'avez pas réussi à vous ei défaire, envoyez une liste
de ces articles "indésirables" à une maison de vente à
l'encan en la priant (le vous faire une offre; invariable-
nient, elle vous fera une offre <le la moitié du prix coû-
tant des dites marchandises, mais cela vous paiera en-
core d'accepter cette proposition. En agissant ainsi
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votre stock sera toujours renouvelé et vous ne traine-
rez pas d'ainiée en année, à chaque inventaire, une
marchandise dont vous êtes encombré et dont vous ne
pouvez vous défaire.

La perte de l'escompte pour le paiement comptant.

Avez-vous jamais calculé le profit certain que re-
présente l'escompte du comptant?

Avez-vous jamais considéré que l'escompte fourni
par vos achats au comptant est une véritable source
de profits? Supposons que jusqu'ici vous ayiez l'habi-
tude <le régler vos factures à trente jours. Sur une
facture de $1oo payée dans les dix jours il y a un
escompte de $2.oo; ceci vous représente donc l'intérêt
pour vingt jours, intérêt se chiffrant à $2.oo pour
$ioo.oo. Si vous gagnez deux pour cent en vingt jours,
vous aurez gagné environ trente-six pour cent en un
an. Même si vous êtes obligé d'emprunter de l'argent
à votre batique pour profiter de l'escompte du comp-
tant, vous bénéficiez encore d'un avantage de trente
pour cent. Au demeurant, le marchand qui paye ses
factures au comptant obtient toujours les meilleurs
prix, les occasions spéciales et possède la première
chance d'être bien servi.

Nous pensons que les quelques points de vue que
nous avons effleurés au cours de cet article donneront
à réfléchir à quelques commerçants et notre travail
n'aura pas été inutile si, ayant attiré leur attention sur
ces divers points, ils savent en tirer quelque profit.

NETTOYEURS ELECTRIQUES PAR LE VIDE.

Parmi les types portatifs de
nettoyeurs électriques par le
vide, l'Eureka, manufacturé
par la Onward Manufacturing
Company, de Berlin, Ont., pa-
rait soutenir plus que sa répu-
tation d'être l'appareil le plus
efficace et le meilleur p ur le
travail du ménage qui t en-
core été mis sur le marché. Le
modèle 1914 contient un cer-
tain nombre de perfectionne-
ments précieux. Un de ceux-ci
consiste à placer les roulettes à
l'intérieur du bec au lieu de les
mettre à l'extérieur,t* rendant

ainsi possible d'approcher de plus près les murs et les
coins. Le manche ne peut se -mouvoir d'une façon
flexible de haut en bas sans déranger l'angle dans le-
quel opère l'appareil. La machine elle-même, dans le
nouveau dessin, est toujours dans une position fixe sur
le plancher par une troisième roulette.placée sous le
moteur. Les autres perfectionnements consistent en
raffinements de contrôle et d'ajustage. Dans la vignet-

_te ci-contre, l'absence dens-oulettesà-1!extérieur-dirbec
peut être notée ainsi que l'addition. de la troisième
roulette d'arrière. On peut aussi voir que le manche
ajustable permet à la personne qui manoeuvre l'appa-
reil de le travailler avec un maximum de facilité. Nous
comprenons que la "Hydro-electric Power Commis-
sion", d'Ontario, ait adopté l'Eureka comme appareil
supérieur et ait récemment donné des commandes pour
un nombre cons'dérable.

L'ANNONCE PAR LES JOURNAUX.

John Wannamaker, le prince des marchands améri-
cains, déclare que c'est le moyen le plus efficace
de développer le commerce.

A l'ouverture de l'exposition qui a eu lieu à Phila-
delphie, des produits qui constituent une bonne nour-
riture, M.. Wanamaker, qu'on avait invité à parler, a
déclaré qu'il considérait comme absolument nécessaire
pour un commerce qui voulait s'étendre d'employer
libéralement l'annonce par les journaux du district, et
il offrit aux organisateurs de l'exposition, p"our leur
prouver l'effet qu'on peut attendre d'annonces bien
faites, de leur permettre d'insérer, dans les annonces
ordinaires faites par son magasin pendant une semaine,
les sujets qu'ils tenaient le plus à soumettre à l'appré-
ciation du public.

"Bien entendu, a dit M. Wanamaker, le premier
point, pour un marchand de détail, est de tenir de
bonnes marchandises; mais immédiatement après
vient la nécessité de faire connaitre au public ce qu'on
a à offrir et à quelles conditions. Si vous avez-dans
votre magasin ce qui pourrait servir à 500,000 person-
nes et que 500 seulement aient connaissance de ce fait.
vous risquez de perdre le fruit du soin et de l'énergie
que vous avez mis à vous procurer de ces marchan-
dises.

"La réputation qui s'établit en vendant habituelle-
ment des marchandises de bonne qualité est très pré-
cieuse pour un négociant; mais pour que vous en ayez
tout le profit, il faut que vous employiez les moyens
pour étendre cette réputation au loin. Et cela n'est
pas le cas seulement pour les gros marchands, mais à
tous les degrés, il peut être très utile pour tous ceux
qui sont dans le commerce de se tenir constamment en
contact avec le public acheteur, afin de, lui faire havoir
ce'qu'il peut trouver chez vous et à quelles condi-
tions."

Si vous vous livrez à des travaux d'amateur, vous avez
certainement dans votre outillage des limes qui peuvent, au
bout d'un certain temps, devenir grasses et, comme consé-
quence, être mises hois d'état de servir. Le mieux est de les
baigner dans un liquide fait d'eau et de cristaux de soude ou
-de potasse. D'ailleurs, on se trouve assez bien d'enduire lé-
gèrement la lime de vaseline, pour Fempêcher de se rouiller,
tant que l'on ne s'en sert point.
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Le sujet que nous allons considérer dans le pré-
sent article est d'un intérêt égal et commun pour le
détaillant, le marchand dei gros et le manufacturier.
Le détaillant est le pivot sur lequel tourne le succès
du marchand de gros et du manufacturier.

A l'heure présente, pour vous comme pour le gros-
siste et le fabricant, une question semblable se pose:
"Comment mes ventes peuvent-elles augmenter?"

La demande universelle dans toutes les lignes est
actuellement pour des méthodes moins longues, plus
rapides et plus simples. Un million de dollars sera
dépensé par une compagnie de chemin (le fer pour re-
dresser une partie de la voie, afin de réduire de trente
minutes l'horaire des trains rapides. Dans le domaine
manufacturier-des centaines et des milliers de dollars
de machines sont sacrifiés chaque année pour amélio-
rer l'outillage qui fera deux fois plus <le travail en
mpoitié de temps et moins de surveillance.

Le magasin de détail ne fait pas exception à la
règle, mais il faut au marchand un jugement pénétrant
et affilé pour arriver au succès. Les profits dans le
commerce d'aujourd'hui représentent. les dépenses
d'hier. Les méthodes en vogije il y a seulement cinq
ans dans la manière de tenir un commerce sont main-
tenant tombées en désuétude. Le marchand local se
trouve confronté av* des problèmes qui sont d'une
importance suprême et vitale. Loin <le nous l'idée de

pessimisme; bien au contraire, nous sommes opti-
mistes et nôus ne craignons pas (le le proclamer. Mais
le temps est venu où l'avenir est à ceux qui cherchent
les systèmes meilleurs et pratiques. Il y a des faits

froids et nus qui exigent une sérieuse considération, si
l'on veut s'en servir avec tact pour atteindre au succès.
Aussi, laissez-nous regarder la situation carrément en
face, dépouillée de toute affublation et pénétrons-là
jusqu'au coeur.

Si vous vous aperceviez que les fondations <le vo-
tre maison ont glissé et menacent votre sécurité, vous
vous hâteriez de faire venir un entrepreneur pour y
remédier. Si vous découvrez que vous avez un trou
dans la poche de votre pantalon, vous n'attendrez pas
pour le faire raccommoder de crainte de perdre les
objets que vous avez coutume d'y mettre.

Pourquoi le commerce de éommandes par corres-
pondan'ce, qui a poussé comme un champignon pen-
dant ces dernières années, n'a-t-il pas reçu de votre
part la même attention rapide? Revenons, si vous le
voulez bien, à cinq ans en arrière; un examen sérieux

vous montrera que la maison vendant par correspon-
dlance naquit et cut une rapide croissance durant les
années où les conditions générales <lu commerce fu-

rent particulièrement bonnes. A cette époque, les dites

entreprises eurent l'intuition que les conditions com-

merciales étaient singulièrement favorables à l'essor

d'une initiative; les détaillants négligèrent cette obser-
vation. Durant les premières années d'exploitation de
leur système, les maisons préconisant les ventes par
correspondance n'éveillèrent pas l'attention inquiète
les détaillants et même encore à l'heure actuelle cette

situation sévit en bien des endroits. L'appellation le
"Mail order" (vente par correspondance) jeta, nous ne
savons pourquoi, comme un "sort", un véritable
"charme" sur le détaillant, action qu'il nous est diffi-
cile d'expliquer. Le résultat le cette torpeur s'est tra-
luit par l'établissement prépondérant d'un rival avisé

qui est devenu une sérieuse menace dans beaucoup de
régions. Les facilités de livraison ont favorisé cet en-
nemi du détaillant et à l'heure présente nos grandes
villes sont reliées par un réseàu de voies ferrées aux

principaux centres de campagne permettant aux ma-
gasins à départements d'étendre leur rayon d'action.
Le développement incroyable de l'automobile a réduit
la distance dans des proportions notoires et ces amé-
liorations de la traction mécanique ont favorisé ·le gros
magasin au détriment du détaillant.

En faisant ressortir à votre client que s'il veut re-
cevoir les marchandises qu'il vous commandera, par
colis postal, il n'a qu'à vous adresser un ordre avec
l'argent représentant la valeur <le l'envoi et qu'au

point de vue de la qualité vous lui donnerez la meil-
leure valeur, vous pouvez être certain qu'il réfléchira
sérieusement à votre offre et en fera son profit. Nous
connaissons bien des marchands qui ont sur leur entête
(le lettre cette mention: "Nous livrons les ordres reçus
par correspondance." Et adopter ce principe, c'est
faire un grand pas vers la solution du problème. Nous
avons vu des détaillants ordonner quelques articles
d'échantillonnage aux magasins vendant par catalogue
pour pouvoir les montrer à leurs clients et leur per-
mettre de faire ressortir la différence qu'il y a entre
ces articles et ceux qu'ils vendent eux-mêmes. •

Commander des articles d'après un catalogue et
les recevoir sans se déplacer, opère une véritable fasci-
nation sur beaucoup de gens. Il y à beaucoup de per-
sonnes qui s'adressent à des maisons vendant par ca-
talogue sans envisager le moins du monde la possibi-
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lité d'une économie. Un effort continu et bien difige
-v-us-fera-r.onvainr- ctte chientele. Le manutacturier
et le marchand de gros vous y aideront, mais c'est sur
vous, placé comme vous l'êtes, que tombe le plus gros
<le l'effort.

Quelques questions brûlantes.

Ei vue <le rencontrer cette concurrence, considé-
rez ces questions: Avez-vous <les associations coni-
nierciales dlans votre ville? Avez-vous une succursale
locale de l'association des détaillants dont vous faites
partie? Et par cela nous voulons soulever la possibilité
occasionnelle d'une rencontre <le délégués des diffé-
rentes succursales de l'association dlont vous êtes nem-
bre. Avez-vous une organisation dans votre ville pour
coopérer directement avec le fermier et l'habitant de
la campagne enviroinante?

Prenez-vous comme tout bon citoyen un vif inté-
rét aux différentes phases de l'administration munici-
pale de chez vous?

Faites-vous quelque effort pour embellir "otre
ville et la rendre attrayante? Que se fait-il en faveur
dles bonnes routes? Votre centre est-il dans le mou-
vement ? Faites-vous comprendre au fermier que vous.
ci tant que citoyen et marchand, vous avez le plus vif
désir de lui voir retirer le plus d'argent possible de son
bétail et de sa récolte? ,

Prenez-vous part aux discussions des questions
agricoles de votre région, invitant parfois une autorité
reconnue en fait de fermage à traiter quelque sujet in-
téressant étroitement le fermier: la conservation du
sol; les moyens à prendre pour augmenter la produc-
tion par la fertilité sahs qu'il soit nécessaire d'agrandir
son domaine?

Avez-vous l'habitude de lire une ou deux des meil-
leures publications concernant les fermiers de façon à
vous tenir au courant les derniers faits qui les touche?

Etant tous les jours en contact avec vos clients,
ne pouvez-vous rendre votre magasin si attrayant pour
eux que. lorsqu'ils ont besoin de quelque chose dans
votre ligne, ils penîseront à venir immédiatement chez
vous? En d'autres termes, avec votre situation, l'en-
gagement de votre capital et votre personnalité, si
vous n'êtes pas capable de lutter avec une maison qui
ne voit jamais ses clients, lesquels sont quelquefois à
cinq cents milles et plus, c'est qu'il y a quelque chose
de défectueux dans votre manière de faire.

Vous savez fort-bien que vous ne continuerez pas
à acheter des marchandises d'un marchand de gros ou
d'un manufacturier qui ne montre pas le moindre em-
pressement à vous aider à augmenter votre chiffre
d'affaires. Le fermier ne pensera-t-il pas de même et
n'en arrivera-t-il pas à se dire que si vous pouvez vous
passer de lui, il peut de son côté en faire autant? Vous
devez vous intéresser vivement à.tout ce qui touche les
habitants de votre campagne, vous enquérir du succès
de leurs entreprises, de la santé de leur famille et sans

avoir l'air de vouloir vous initier indûement dans lenr_
affaires, leur montrer que rien de ce qui. les concerne
ne vous laisse iildifférent. Organisent-ils une réunion
quelconque, ne manquez pas d'y assister, soyez assidus
à toutes leurs invitations, prenez part à toutes les ma-
nifestations qu'ils préparent, à tous les mouvements
qu'ils lancent, encouragez leurs initiatives, seconde,
leurs efforts, travaillez avec eux à faire la prospérité
<le votre centre d'affaires, contribuez à faire de votre
ville une ville d'avenir dont les progrès vont toujours
croissants, au lieu de la laisser s'abimer dans la routine
qui la fera reculer au lieu d'avancer. Faites-vous l'a-
gent de l'union dans votre localité, c'est ainsi que vous
acquérerez la force.

Les problèmes de la vente pour le marchand local.

Rien n'est plus intéressant qu'une étude des pro-
blèmes de la vente pour un marchand local. Nous
doutons fort que le détaillant réalise pleinement le vif
désir qu'ont le marchand de gros et le manufacturier
de le voir réussir dans son commerce. Beaucoup de
détaillants ont l'idée qu'ils ne peuvent travailler que
dans un cercle relativement restraint, que leur action
est délimitée à un certain rayonnement dans leur loca-
lité. C'est absolument juste, nous le reconnaissons,
mais nous pouvons dire avec certitude que la plupart
du temps leur visée n'est pas assez vaste et qu'un ter-
ritoire aussi important que celui qu'ils envisagent
s'offre à des possibilités constantes pour le développe-
ment de quelque ligne qui pourrait marcher de pair
avec une ligne courante et principale

Comment l'efficacité de la vente peut-elle être ac-
crue? En tenant des marchandises qui sont nationale-
ment annoncées. Celles-ci se vendentpIhs facilement
et cela se traduit par moins de dépenses pour la vente.
Profitez <le la publicité que font les manufacturiers en
faveur de leurs produits. Les produits de marque ont
conquis tout le monde, pas n'est besoin d'expliquer à
vos clients quels en sont les fabricants ou de discuter
longuement sur leur qualité. Faites vos achats sur une
base de qualité; tenez dans votre magasin les mar-
clbandises qui sont reconnues sans discussion possible
pour les meilleures,'cela vous distinguera de vos con-
currents et vous donnera sur eux une supériorité in-
contestable.

Nous connaissons une raison qui réussii à vendre
une grosse quantité de m 9ntres au détail par corres-
pondance. Sa force venai de ce. que le bijoutier en
général ne fait rien pour stimuler ou créer la demande,
se contentant de fournir cet article lorsqu'il lui est
demandé. Cetk même maison fit aussi une-importante
vente <le phonographes, mais elle perdit une somme
considérable dans ses efforts pour vendre par corres-
pondance des machines à coudre. Ainsi donc elle avait
pu vendre avec succès les deux premiers articles, mais
s'était heurté pour le troisième à la concurrence du
marchand local qui pouvait livrer lui-même sur place
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la machine a coudre à sa cliente t survellI~r-p-endaiiu-
quelques mois la satisfaction qu'elle donnait et c'est là
un fait qui donne motif à penser sérieusement ce que
)eut la volonté du détaillant actif contre la concur-
rence du grand magasin vendant par catalogue.

Chacun de vous emploie en moyenne deux hom-
mes pour la vente des marchandises; sans doute, il en
est qui utilisent les services de beaucoup plus, mais
nous parlons en général. Ces deux commis sont-ils de
véritables vendeurs, ou l'un d'eux est-il un simple pre-
nieur d'ordres? S'il en est ainsi, votre efficacité n'est
que de cinquante pour cent et vous travaillez avec un
sérieux handicap. Chacun de ces hommes déploit-il
un réel intérêt dans son désir de plaire à vos clients?
Ont-ils la capacité non seulement de vendre ce qui est
demandé par le consommateur, mais encore d'expli-
quer les avantages de quelque nouvel article? S'il en
est ainsi, vous pouvez vous montrer satisfait, car cela
représente bien du temps que vous auriez perdu à les
exercer et les édiquer.

Dans nos rapports avec les vendeurs dans les dif-
férents magasins que nous fréquentons, nous avons pu
remarquer que la plupart ne fournissaient pas l'effort
nécessaire pour faire ce qui aurait pu et aurait dû
être fait.

L'engagement de vos hommes.

Prenez-vous à votre service un hdînme poui quel-
que considération personnelle, ou sur la recommanda-
tion d'un de vos amis? Engagez-vous un commis sous
prétexte qu'il est de vos parents ou parce que celui qui
se présente en sollicitant une place chez vous, vous
demandera dix dollars de moins de salaire par mois
que celui que vous aviez précédemment? Choisissez-
vous vos commis parce que vous reconnaissez en eux
des qualités dont le développement vous procurera un
homme de valeur dont vous n'aurez qu'à vous louer?
Votre attention est-elle attirée par l'intelligence de
celui qui s'offre, par son sens pratique, par l'impression
favorable que donne quelques instants d'entretien avec
lui? Après avoir engagé votre commis, combien de
temps prendrez-vous pour en faire l'essai? Combien
passerez-vous d'hemres - lui donner des explications
indispensables sur vos différentes lignes? Serez-vous
capable de discerner s'il y a avantage pour vous de le
mettre au courant des moindres particularités de vos
affaires? Adopterez-vous l'excellente pratique qui con-
siste à réunir vos hommes en petit comité«pour leur
faire une utile conférence ou écouter leurs échanges
d'idées? Négligerez-vous de prendre leur avis, de dis-
cuter leur façon de voir avant de prendre une nouvelle
ligne? Si l'un de vos commis est -particulièrement do-
cumenté sur une liene, profiterez-vous de ses connais-
sances dans la partie, pour faire améliorer les produits
qui vous sont fournis et dont le dit employé connait
parfaitement la composition?

S43

Ne pensez-vous pas que ce serait une bonne chose
que de convoquer vos deux commis, si vous en em-

ployez deux, et de leur (lire que vous désirez avoir le
meilleur étalage de vitrine qu'il est possible d'obtenir,

que pour montrer l'intérêt que vous portez à ce travail

personnel vous ouvrez un petit concours entre eux
deux pendant une période de deux mois. L'un d'eux

pendant la première se'maine décorera les vitrines et
les arrangera à son goût, ayant toute liberté de dispo-
ser les marchandises à sa guise. Pendant la seconde
semaine, ce sera le tour de l'autre commis. Chacun
d'eux choisirait auparavant un juge parmi vos clients,
lui demandant de vouloir bien faire l'examen de cha-
cune des vitrines ainsi établies. Chacun de vos con-

mis, pendant la dite période, aura deux fois l'occasion
le manifester ses capacités. Celui qui aura fourni le

meilleur étalage recevra en récompense une somme de

$5.ooo, son partenaire $2.5o comme prix de consolation.
Vos journaux locaux ne se désintéresseront pas de cet-
te émulation créée par vos soins, ils se feront un plaisir
de mentionner ce concours et attireront l'attention de
tout le monde sur vos vitrines et par conséquent sur

les produits qui y figurent. Si vous obtenez un étalage
remarquablement bien composé et artistiquement ren-
du, faites venir votre photographe, qu'il prenne un

cliché de votre devanture et envoyez cette épreuve à
votre journal de commerce qui sera heureux de la pu-
blier. Une telle pratique, non seulement créera de
l'émulation entre vos vendeurs, mais vous permettra
de distinguer celui qui vous est le plus précieux.

Ne négligez pas la publicité des enfants.

Au moment de la fin de l'année scolaire, à la dis-

tribution des prix, vous pourriez offrir aux élèves les

mieux notés de leurs classes un objet d'une valeur re-

lativement minime, par-exemple, un canif de 50sou 75
cents. De même pour les jeunes filles avec un objet
approprié. Considérez un instant la publicité que cela

vous fera. Ce ne sera pas seulement le sujet dle con-

versation des enfants à l'écol-e mais on en parlera aussi

à la maison et cela vous rapportera sans aucun doute

au centuple la valeur de l'objet offert. L'instinct na-

turel <le ces enfants les poussera à votre magasin
quand leurs parents les enverront en commission, ils
auront pour vous un sentiment amical, et lorsqu'ils

seront devenus grands ils deviendront à coup sûr vos
*clients. De telles pratiques, aussi puériles qu'elles

puissent paraitre, méritent une sérieuse considération.

Le travail de la pensée.

Vous, chef. de maison, vous devez vous entourer

le plus possible de commis ayant un véritable talent

de vente et les initier sérieusement, qu'ils deviennent
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tout à fait familiers de votre ligne et saisissent l'inten- encore moins d'expérimentations, mais il en est d'au-

tion du clientauss-ompliquée -rare-soit-lle -Si rs, o a multiicité des articles et leur

vous n'avez pas de collaborateurs adroits et raisonnant complexité rend la tâche du vendeur particulièrement
le pourquoi des choses, vous risquez fort de perdre une difficultueuse et où seul l'homme de réelle valeur peut
partie de votre clientèle. Admettons qu'un fermier donner de bods résultats et fournir un travail satis-

vienne dans votre boutique pour se procurer un objet faisant.
quelconque de mécanique. Votre vendeur, s'il n'est

pas au courant de la partie, ne saura pas dire pourquoi soyez jamais satisfait de vous-même.
l'objet que vous tenez est meilleur qu'un autre simi-
laire et par suite, il manquera de l'enthousiasme qu'il
doit nécessairement avoir pour convaincre le client. qui n affoire le succ sf de s pour celui
Celui-ci désirera voir la machine qu'il désire acheter jourd'hui. Il vous est impossible de tenir vous-même
en marche. Stupeur du commis qui ne sait comment tous les détails de* votre commerce, n'essayez pas (le
la faire fonctionnert Après bien des tâtonnements il le faire, cela vous serait préjudiciable. Donnez quel-
arrive à faire l'expérience, mais cela a demandé beau-
coup de temps et l'acheteur trouve que ce mécaniciue qu r onsailit à v o deu
est trop compliqué et se met en marche trop lentement d'affaires de $3,000, par exemple, aux derniers jouis
et trop difficilement. Est-ce la faute de l'engin? Faut- de mai 1914, réunissez vos commis et dites-leur à peu
il blâmer le manufacturier de ce défaut apparent? Le
fermier acheteur condamne souvent la machine pré- prs ceci: "Mes amis, l'an dernier nous avons fait tant
sentée de façon aussi désavantageuse et le détaillant pendant le mois de juin, et comme nous devons aller
qui parfois, pas plus que son employé, n'en connait le de l'avant et progresser sans arrêt pour ne pas reculer,
mécanisme, convient avec le client que ce n'est pas ce nt devpls que le mois crodan de l'nn der
qu'il lui faut. ntru lejmis csairsfait de 'onns da-

toules détarils -l d -e lf o r ommre nf'essye pas ei

La responsabilité d'une telle déconvenue pèse di-
rectement sur les épaules du détaillant, et elle lui ad-
viendra souvent si, lorsqu'il achète un article d'une
nouvelle ligne, il ne profite pas de la présence du voya-
geur, du marchand de gros ou du fabricant pour se
faire expliquer en détail, à lui et à ses employés, les
mérites du nouvel article et les moyens de l'utiliser.
Cette explication expérimentale est absolument né-
cessaire pour être capable de faire une vente d'une
façon correcte. Si le vendeur d'un magasin de détail
ne possède pas des données précises concernant les
articles dont il propose la vente, ou n'a pas l'intelli-
gence et l'éne-gie de se les procurer et de faire l'effort
nécessaire pour acquérir des connaissances spéciales
relatives à ces articles, il ne peut prétendre à beaucoup
d'efficacité. Que vos commis prennent donc l'habitude
d'agir sans le concours d'un aide et qu'ils ne soient pas
obligés de venir .vous consulter chaque fois qu'un ar-
ticle sortant un ýpeu de l'ordinaire leur est demandé.
Ce n'est pas aui moment de la vente qu'ils doivent
prendre des informations sur vos articles, mais bien
lorsque le représentant du marchand de gros ou du
manufacturier passe chez vous et se fait un devoir de
fournir toutes les' explications possibles sur les articles
dont il a le placàment. Et en se plaçant au point de
vue de cette conaissance du stock, nous pensons que
dans certains cas il est préférable de délimiter le
champ d'action diun vendeur en lui donnant en charge
une partie seuletpent du magasin, mais à condition
qu'il n'ignore rienl des rayons qui sont dans son do-.
maine. Naturellement, la difficulté diffère suivant le
genre de commerce, il est des lignes où les articles se
présentent d'eux-mêmes sans nécessiter d'explications,
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à votre capacité." Vos commis seront fiers de votre
confiance, ils feront leur possible et à moins de condi-
tions particulièrement mauvaises, ils arriveront au ré-
sultat que vous désirez. Le travail à plusieurs est
celui qui a le plus de valeur; on a tout à gagner à s'as-
surer le concours efficace de ses commis et il est mal-
aisé de faire quelque chose de productif sans leur con-
cours. Rien ne vaut la force vendante d'un employé
actif et intelligent et le payer un bon salaire constitue
un excellent placement d'argent.

Laissez-nous vous rapporter un petit incident dont
nous fûmes récemment les témoins. Une grosse ma-
nufacture d'accessoires électriques, dans ses efforts
pour aider le détaillant à débiter ses articles, condui-
sait une grosse campagne d'annonces, notamment dans
les principaux journaux du pays. Un monsieur, à la
lecture d'une de ces annonces, eut l'idée d'acheter un
"toaster" électrique pour sa femme. Le lendemain
matin, en se promenant, il passa devant un magasin
de quincaillerie et son attention fut attirée par l'éta-
lage du "toaster" dont il avait lu l'annonce précédem-
ment. Il s'arrêta, examina l'article et entra. Il s'a-
dressa au vendeur en lui laissant entendre qu'il dési-
rait voir un toaster électrique. Le vendeur le regarda
àhuri, avec l'air de dire: "Qu'est-ce que c'est que ça?"
Le client renouvela sa demande et son interlocuteur
lui fit cette réponse ébouriffante: "Ah! oui, nous ne
tenons pas ce genre d'articles! ! 1"

Mais le visiteur insista: "Pardon, je viens de voir
un de ces "toasters" dans votre vitrine." - "Ah! s'il
y est, je n'en ai, pas connaissance, veuillez donc me le
montrer." Et ce fut le client qui dût apprendre et
montrer au vendeur qu'il y avait un tel objet à la de-
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vanture. Une fois l'ubjet-eni main ,k-1ient en demtantda-
le prix et après l'avoir retourné en tous sens, l'inhabile
commis lui répondit qu'aucun prix n'était marqué dles-
sus, et notre acheteur d'ajouter: "Moi, je peux vous le
dire, le prix, car il est annoncé pour $2.25."

Vous allez penser que cela est exagéré; pas (lu
tout, et c'est malheureux à dire. De tels faits se repro-
dluisent jot'inellement au détriment du détaillant qui
y perd des ventes et des clients, aussi nous ne saurions
trop insister auprès de tout marchand sur l'importance
qu'il y a à éduquer les commis, car si les mauvais cati-
sent de grosses pertes à ceux qui les emploient, les
bons font le succès des maisons où ils travaillent.

L'ABOLITION DES POURBOIRES.

Au sénat, la semaine passée, le sénateur Davis

propose la seconde lecture d'un bill à l'effet le con-
damner à l'amende ou à l'emprisonnement ceux qui
reçoivent des pourboires ou en donnent, incluant dans
cette sanction le patron, l'employé et la personne qui
les donne. Il dit que ce bill est très i-nportant pour le
peuple du Canada, vu que depuis quelques années ce
système de petite corruption est devenu intolérable et
une nuisance. Il croit qu'il a l'approbation <le oo pour
ioo du peuple du Canada qui est obligé, dans les res-
taurants, sur les chemins de fer, etc., de se soumettre
à ce système pour obtenir l'accommodation pour la-
quelle il a-déjà payé. Ce système a un effet démorali-
sateur sur les garçons de tables les porteurs et autres
personnes qui devraient être au-dessus <le ces choses.
Les patrons devraient payer leurs serviteurs <le façon
a ce que le public ne soit pas obligé <le le faire.

On estime que l'argent donné en pourboires aux
Etats-Unis atteint la somme de $8o,ooo,ooo et qu'au
Canada le montant donné en pourboires est plus con-
sidérable qu'aucun subside provincial. Le voyageur
de commerce dépense en pourboires environ $500 par
année.

LA VENTE A CREDIT EST UNE PLAIE
SOCIALE.

Si la vente à crédit rend parfois quelques services,
il est certain qu'un nombre malheureusement trop
grand d'acheteurs devient victime d'un système d'af-
faires qui paraît s'implanter de plus en plus en dépit
des déceptions qui lui font cortège.

Combien de femmes d'ouvriers et d'employés dont
le budget restreint ne permet pas qu'on s'écarte des
dépenses indispensables à l'existence, se laissent aller
aux sollicitations de courtiers de maisons de crédit qui,
généralement, en l'absence du mari, et par conséquent
à son insu, les poussent à des achats inutiles ou peu en
rappo't avec leur situation.

Il semble qu'en raison de ce paiement échelonné,

it wr aisê d'y faife lace¯,¯àis-vien uit ciomage
_ forcé ou la perte, pour une cause quelconque, de l'em-

ploi que le mari occupait et voilà le retard dans les
versements et, finalement, quand le travail est revenu,
la saisie-arrêt sur le salaire.

Que l'on demande à 'nos tribunaux la statistique
<le ces dernières et l'on verra combien sont profondes
les racines <le ce mal donit souffre particulièrement la
classe ouvrière.

Ce qui est véridique, c'est que certaines de ces
maison, quand il s'agit le saisies-arrêts sur le salaire
<le leurs employés, s'empressent de congédier ceux que
parfois les circonstances malheureuses ont mis dans
ce cas, ne votulant pas subir les effets d'une loi qu'ils
imposent aux autres et dont ils sont les premiers à se
réclamer.

Et, si nous en venons à parler de ces faits, c'est
qu'ils se rattachent à la Défense du Petit Commerce.
que ces organisations commerciales tendent à détruire;
c'est que toutes ces combinaisons nouvelles n'ont ap-
porté aucune amélioration notable dont le public a pu
profiter, mais que plutôt, elles ont été la cause de cruels
embarras.

Au surplus, le petit commerce a largement assuré
le crédit nécessaire sans pour cela ajouter à ses prix
une majoration quelconque. C'est là une vérité (lui
demeure à son avantage et qui a sa valeur.

Certains légistes ont songé à rendre le salaire in-
saisissable au-dessous d'un minimum fixé. Ce serait
un moyen dont souffrirait la vente à crédit et qui lui
serait fatal, mais entraînerait le petit commerçant à
fermer ses livres.

Comment feraient donc les petits ménages pour
s'approvisionner en période <le grève, de maladie ou
autres faits qui amènent la gêne. Ce ne sont pas les
-Sociétés à succursales multiples qui leur feraient le
crédit nécessaire, puisqu'elles n'en font pas.

LA PONTE ELECTRIQUE.

Qui aurait pu supposer que l'électricité, dont les
applications ne sont cependant plus à compter, serait
un jour appelé à jouer un rôle considérable dans la

ponte <les poules?
Il est, en effet, établi que, grâce à l'électricité, les

poules arrivent à pondre beaucoup plus souvent qu'à
l'ordinaire, et cela parce. que la lumière leur donne
l'illusion de la lumière du iour.

C'est un fermier anglais, M. Cook, qui vient de
faire cette curieuse constatation. M. Cook possède
une colonie de 6,ooo poules admirablement logées dans
un poulailler modèle qu'éclairent des lampes électri-
ques. Le fermier anglais ne tarda pas à s'apercevoir
que ses pensionnaires pondaient avec d'autant plus de
fréquence que la lumière électrique ne leur faisait pas
défaut.
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Intrigué, le brave fermier ne coupa l'électricité que
lorsque la nuit était déjà fort avancée.

Les poules alors se mirent à poudre de plus belle,
si bien que la récolte des oeufs a augmenté aujourd'hui
dans la proportion de 4o pour cent. Pour expliquer ce
phénomène, il suffit de savoir que les poules ne pon-
dent jamais la nuit. Trompées par la lumière électri-
que, qu'elles prennent pour la lumière du jour, les cré-
dules volailles du fermier anglais pondent plusieurs
fois en l'espace de vingt-quatre heures.

LA BANQUE DES MARCHANDS.

Le rapport annuel de la Banque des Marchands,
publié dans une autre partie du présent numéro, ac-
cuse un profit net, pour l'exercice clos le 30 avril 1914,
de $1,218,694, soit 17.8 pour cent sur la somme moyen-
ne du cpital libéré. Ce résultat est tout à fait satis-
faisant, surtout si l'on considère que, pendant l'exer-
cice écoulé, la situation commerciale n'a pas été bril-
lante.

Il est quelque peu difficile d'établir des comparai-
sons avec les années précédentes, vu que la clôture de
l'exercice pour la banque, qui était auparavant fixée
au 30 novembre, a été portée au 30 avril.

Un coup d'oeil toutefois sur le rapport permet de
constater que la banque est dans une position plus
forte aujourd'hui qu'au 30 avril 1913. -

Pendant l'année, le capital, le fonds de réserve, les
dépôts d'épargne et le total de l'actif ont acquis d'ap-
préciables augmentations. Le capital est aujourd'hui
de $7,0o0,ooo au lieu de $6,700,ooo il y a un-an; et le
fonds de réserve a été porté de $6,4ooooo à $7,oo0,ooo.
Il égale le capital.

Les dépôts d'épargne ont augmenté de $43,ooo,ooo
à $45,900,ooo; et le total de l'actif de $8o,5oo,ooo à
$83,100,000.

Ces chiffres démontrent amplement que les opé-
rations de la banque ont été conduites avec habileté et
prudence pendant le dernier exercice.

L'ENTREPOT DE MONTREAL DE LA,
"H. J. HEINTZ COMPANY".

Depuis le ier mai dernier, la maison J. Heintz, de
Pittsburg, dont les produits alimentaires sont si ap-
préciés, a ouvert un dépôt àsMontréal. On sait que
cette importante institution possède une manufacture
en territoire canadien, à Leamington, Ont., où ;7 va-
riétés d'aliments purséde sauces et d'assaisonnements
sont préparés. L'ouverture d'un.dépôt à Montréal
s'imposait par suite de l'augmentation extraordinaire
de la vente des produits de cette marque, aussi doré-
navant les marchands-de Montréal pourront, en s'a-
dressant par correspondance à H. J. Heintz Company,
5 et 7 rue Church, à Toronto, Ont., être livrés directe-
ment de Mpntréal même. En portant à la connais-
sance des iptéressés cet heureux changement, la mai-
son rappelle qu'elle doit son succès en grande partie à
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ses anciens agents, Hudon, Hébert & Cie, qui implan-
tèrent leurs marqJes partout, et elle serait heureuse
que les clients communs qui se fournissent fidèlement
chez elle, continuent de favoriser également la-inaison
si réputée et si connue Hudon, Hébert & Cie. Nul
doute que cela soit, mais l'idée de courtoisie qui y pré-
side mérite d'être signalée.

LA BALANCE MODERNE.

Les procédés toujours améliorés adoptés par le
commerce ont amené le changement de beaucoup d'ac-
cessoires de magasin dont l'emploi journalier nécessite
une attention particulière. Tel est le cas de la balance
qui est à notre sens l'accessoire principal d'un magasin
de détail. La '"Toledo Scale" dont la marque est uni-
versellement connue, a mis sur le marché différents
modèles de son invention, tous plus perfectionnés les
uns que les autres, répondant ainsi à un besoin immé-
diat et s'appropriant aux méthodes perfectionnées du
commerce moderne. Ses balances qui sont exempte*
de ressorts ne se détraquent jamais et assurent un
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poids rigoureusement exact. Ce point de vue est de
première importance dans le commerce et tout mar-
chand doit avoir un appareil excessivement sensible et
auquel il puisse se fier, tant pour les marchandises
qu'il débite que pour celles qu'il reçoit. La pesée
exacte est une chose qui vous gardera l'estime de vos
clients et qui.maintiendra votre commerce sur une re-
putation enviable. La nouvelle balance ci-dessus re-
présentée est untles modèles les plus perfectionnés de
la Toledo Scale, tout ce que l'esprit peut imaginer de
perfectionnement est compris dans cet appareil pra-
tique et d'une justesse insurpassable.
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Il y a certaines règles d'affaires importantes dans
tout commerce de détail et qui s'appliquent avec une
fo'rce particulière à la vente de la peinture et <lu vernis.
l.a première est celle-ci: le client tient toujours le
marchand responsable des marchandises qu'il lui vend.
Si l'article dont il a fait l'acquisition ne lui convient
pas, il prouvera son mécontentement <l'une manière ou
d'une autre. Il s'adressera à l'avenir pour tout ce dont
il a besoin à uri autre magasin ou peut-être se conten-
tera-t-il d'acheter le dit article chez le concurrent <lu
marchand dont il n'obtint pas satisfaction et graduel-
lement il prendra l'habitude de faire ses provisions
chez son neouveau fournisseur et le précédent ne tar-
dera pas à perdre totalement sa clientèle. Parfois il
manifestera sa dissatisfaction en parlant fortuitement
à ses voisins et le magasin, objet <le ses plaintes, en
tupportera le préjudice.

Tout différent est le client qui achète <les mar-
chandises de qualité après que le marchand lui a mon-
tré qu'il n'y a pas d'économie à employer des articles
hon marché et inférieurs. C'est la catégorie de clients
qui respecte votre jugement* et dont les achats vous
seront toujours acquis. Un tel acheteur fera de la ré-
clame pour votre magasin auprès <le ses amis et re-
tournera chez vous toutes les fois qu'il aura besoin de
?huelque chose.

C'est le client irrégulier, de passage qui demande
des marchandises bon marché, le client sérieux préfère
la qualité et ne discute pas pour en payer le prix. Le-
quel le ces deux catégories de clients vous rapportera
les plus gros profits? Est-ce le client qui vous achète
une fois en passant ou celui qui vous achète d'année
en année et engage ses amis à faire leurs achats à votre
magasin? Si la vente faite au premier vous rapporte
So.oo en ur'è seule fois, le second vous rapportera plus
'le $oo.oo dans le cours de l'année, tant par ses achats
personnels que par ceux de ses amis et il sera une
unité appréciable de votre fonds de commerce, décou-
vrant les nreilleures perspectives d'affaires à venir.
D'ailleurs, fait-on toujours un plus gros profit avec
,les articles bon marché?

Ce qui se produit ainsi dans le commerce général
le détail se manifeste plus particulièrement peut-être

'la.n1s la vente des peintures et vernis. Un homme qui
lait son ouvrage de peinture avec -un produit inférieur
'în'il voit s'abimer en peu de temps, comprend qu'il y
i quelque chose de défectueux dans ce qu'il a employé
ut blâme sévèrement le marchand qui lui vendit une
;tassi piètre qualité. Il ne -réfléchit pas un instant au

fait qu'il a payé ce produit très bon marché. Non. Ce
qu'il constate avec colère c'est qu'il est mauvais. D'un
autre côté, le propriétaire qui a peint sa maison avec
un produit qui résiste au temps et protège sa maison
d'ann'é en année, non seulement se montre satisfait,
mais ýe fait un plaisir d'en parler à tous ses amis dans
des ternies non équivoques: "J'ai employé telle ou telle

peinture, c'est certainement la meilleure, je l'ai achetée
à tel endroit."

Devez-vous vendre ou non

des marques annoncées?

Cette demande soulève bien des discussions et la
question se pose: "L'annonce n'augmente-t-elle pas le
prix de la marchandise?" La meilleure réponse est
celle-ci: "Votre annonce locale augmente-t-elle vos
frais généraux?" Nous ne le pensons pas. Si cela était,
vous ne la continueriez pas très longtemps. Il en est
exactement de même dans les affaires de manufacture
et si dans quelques cas l'annonce excessive peut en-
trainer une augmentation du prix de vente, cela n'ar-
rivera pas dans une maison bien dirigée qui annonce
judicieusement. De fait, si établie convenablement,
l'annonce provoque la diminution du prix de produc-
tion en créant une plus large demande ayant pour ré-
sultat immédiat la réduction des prix de manufacture.
En vous posant une telle question, désirez-vous savoir
quelle est celle (lui voUS paye le mieux. d'une marchan-
<lise annoncée ou d'une qui ne l'est pas? Ceci ne sau-
rait être calculé seulement en chiffres bruts, mais pour
avoir une juste évaluation il faut tenir compte lu vo-
lume d'affaires obtenu, du temps requis pour le renou-
vellement <lu stock et <le l'aide apportée par les mar-
chandises à poser votre magasin dans l'estime pu-
blique.

Il ne fait aucun doute que les marques bien annon-
cées et répandues sont en plus grande demande que les
sortes inconnues et bien souvent les clients iront spé-
cialement à votre magasin parce qu'ils savent que vous
êtes l'agent local pour une certaine marque. Prenez
les produits universellement réputés et- dont les noms
sont dans toutes les mémoires, pensez-vous que les
clients chercheront à acheter quelque autre marque
d'un -même article? Non, certes. Pourquoi ne faites-

us pas de même?
k7Le succès du commerce moderne prouve la valeur
<le la publicité lorsqu'elle est pratiquée d'une façon
continue, sous forme <le campagne d'année en année.
La véritable publicité digne de ce nom rend familier

Comment gagner de l'argent dans le
commerce des peintures et vernis -

Principes d'affaires s'appliquant à toutes les lignes et particulièrement aux peintures et vernis.
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au public acheteur le nom de l'annonceur, son produit
et sa marque de commerce, et un client qui connait le
nom et la marque de commerce d'un empaquetage est
déjà à moitié convaincu. Cela vous sauve un temps
appréciable que de le vendre, cela donne un nom à re-
tenir à votre client et si le manufacturier est un an-
nonceur ami du progrès, cela fournit à votre campagne
locale le soutien d'une large variété de faits marquants
en faveur de la vente.

Pourquoi vous devez concentrer

vos efforts sur une seule ligne.

Fréquemment, le détaillant se plaint que la com-
plexité du stock de peintures et vernis ne lui permet
pas de le' tenir en parfait ordre. Dans la plupart des
cas, nous nous apercevrons que ceci est dû à deux
causes: le manque de système dans la tenue du maga-
sin et l'encombrement occasionné par trop de marques
différentes. Nous parlerons tout à l'heure du premier
défaut. La raison pour laquelle beaucoup de mar-
chands commettent l'erreur de se surcharger d'un lot
considérable de lignes mal assorties. provientqu'is se
laissent trop souvent persuader par les arguments de
tous les vendeurs de "spécialités" qui se présentent
chez eux. Beaucoup des propositions faites par ces
messieurs apparaissent certainement comme intéres-
santes, mais le danger de toutes les écouter réside dans
le fait qu'en agissant ainsi le marchand qui s'y laisse
prendre se trouvera bientôt débordé d'un stock mêlé
de peinture et de vernis, souvent différentes espèces du
même article et dans l'incapacité dès lors de répondre
convenablement aux besoins de4 ses clients, ne sachant
faire un choix dans cet approvisionnement disparate,
un choix qui convienne à la décoration 'intérieure ou
extérieure de la maison pour laquelle il est sollicité.

Rendez votre magasin attrayant.

Il peut sembler puéril.de dire à des marchands
expérimentés que les clients préfèrent s'approvision-
ner à un magasin qui est propre et reluisant, où l'es
marchandises sont au complet et arrangées avec goût
et où les commis sont courtois, obligeants et d'humeur
agréable. Mais le marchand en général a' une telle
multitude de détails à surveiller qu'il est parfois sur-
prenant qu'il soit capable de conserver son magasin
dans des conditions aussi excellentes qu'il le fait. Il
n'en reste pas moins vrai que pour faire venir les af-
faires vous devez vous préoccuper de conserver vos
vitrines dans un état de perpétuelle attraction, vous
ingénier .à trouver de jolies combinaisons d'arrange-
mnents des marchandises sur les rayons et veiller à ce
que le magasin soit bien éclairé et aéré. Les ména-
gères qui certainement formeront une large proportion
de votre clientèle ne laisseront échapper aucun détail
de ce que vous aurez tenté pour flatter leur regard.

N'attendez pas que les affaires soient mauvaises

ou que vos commis n'aient rien d'autre tàfaire pour-
classer votre stock, secouer la poussière des rayons et
nettoyer les vitrines. Soyez méthodique. Choisissez
un certain jour et uhe heure régulière pour de pareils
besoins, car en affaires ces points sont essentiels et
vous ne pouvez vous penhettre de les négliger.

Suggestions générales pour
l'arrangement des ' rayons.

En procédant à l'arrangement d'un étalage de
peinture et de vernis dans votre magasin, vous devez
considérer deux choses principales: la publicité qu'une
telle disposition doit vous faire et l'économie de place
sur chaque rayon. L'aménagement convenable d'un
département de peinture dans tout magasin préparera
le chemin à beaucoup de ventes. Les marchandises
principales et courantes se vendent d'elles-mêmes, en
conséquence les produits de cette espèce ne devront
pas être les plus en vue dans le magasin; mais il est
nécessaire qu'en circulant le long de vos comptoirs les
clients soient intéressés par des articles qui peuvent
suggérer des besoin.s possibles, c'est. dire- que les ar-
ticles nouveaux ou moins courants devront figurer en
bonne place.

L'économie de place sur les rayons est d'une
grande importance. Chaque pouce d'espace doit être
utilisé au mieux et de la manière la plus profitable.
Par exemple, un rayon de douze pouces de hauteur ne
devra pas être garni de bidons d'un gallon ou d'un
demi-gallon de peinture, alors qu'un rayon haut de 8
pouces eut été suffisant. Pour être véritablement pra-
tique une section de rayons aura 16 pouces de profon-
deur, 8 pouces de hauteur et 5, 72 ou io pieds de long.
Les rayons supérieurs seront espacés de 30 pouces,
créant ainsi des sections de peinture 16 x 8 x 30, tenant
8 bidons de un gallon, 15 bidons de un demi-gallon ou
28 bidons d'un quart de gallon. Cet arrangement con-
vient pour un stock d' moyenne importance, mais dans
beaucoup de cas, il ne sera pas possible de consacrer
une surface de mur suffisante pour un tel étalage.
Dans de telles circonstances, beaucoup de marchands
de peinture emploient un chevalet portatif pour cette
fin. On peut l'obtenir à un prix modique en faisant
cadeau à un charpentier d'une scie et d'une hachette
et qui se f'ra un plaisir d'exécuter ce petit travail pen-
dant la saison morte. La disposition du stock devra
être faite en vue. de produire les plus heureux effets à
l'oeil, et ce n'est que dans des cas fort rares qu'on met-
tra dans la même section les gallons, demis et quarts,
car cela donne un aspect irrégulier et déplaisant.

Ne laissez pas les étiquettes se couvrir de poussière.

C'est une bonne pratique que de peindre les ca-
siers de votre magasin en teintes appropriées et de les
nettoyer régulièrement chaque semaine. Autre chose,
sortez toujours d'abord le stoek le plus ancien. Ceci
supprimera les difficultés qu'on peut avoir à se défaire
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sa fraicheur première. Les clients sont naturellement
portés à regarder avec suspicion la marchandise qui a
l'apparence d'être en magasin depuis des années et la
méthode toute simple de poser en arrière le nouveau
stock supprimera en grande partie le déchet les mar-
chandises invendables. En outre, si les étiquettes se
sont défraichies ou ont été déhirées en partie ou salies,
écrivez à votre manufacturier de peinture pour en avoir
(d'autres, seulement faites bien attention en les posant

Iue vous les placiez bien sur les articles auxquels elles
se rapportent. Si vous désirez faire un très gros succès
(le votre département de peinture vous le placerez
entre les mains d'un commis. brillant et ambitieux et
le rendrez entièrement responsable des ventes. Cela
ie veut pas dire nécessairement qu'il ne fera rien
d'autre que de s'occuper des clients de peinture et de
vernis, car l'importance de votre commerce peut ne
pas le permettre. La chose principale est de placer le
stock en charge de quelqu'un qui lui donnera toute
Fattention qu'il nécessite, beaucoup de marchands
d'ailleurs préféreront tenir eux-nêmes.cedépartement
particulier.

Faites supporter toute respon-

sabilité à un commis ambitieux.

Abonnez-vous à un bon journal de commerce, ce-
lui que vous jugerez le meilleur parmi ceux pul>liés.
Si le manufacturier dont vous vendez la ligne fait pa-
raitre tous lès mois un "organe de la maison", assurez-
vous que l'homme en charge du département de pein-
ture le reçoit régulièrement. Dans ces petits magl -
zincs, de même que dans les journaux de commerce,
vous trouverez souvent des suggestions qui vous aide-
ront pour la vente.
£S Encouragez votre commis à étudier les lignes
iu'il vend. La peinture n'est pas un sujet qui puisse

étre enseigné en un jour. Il y a maintes sources d'in-
formation, il s'agit de savoir y puiser.

Connaître les marchandises.

Laissez-nous vous dire que vous devriez acquérir
beaucoup plus de réels arguments de vente du repré-
sentant intelligent que n'en obtiennent généralement
la plupart des marchands. Tirez du voyageur de com-
merce tout ce que sa conversation peut contenir d'ins-
tructif. Renseignez-vous sur les matières brutes en-

-trant dans la fabrication de vos articles, sur les.procé-
lés de manufacture et l'emploi des dits produits. Cela
vous aidera beaucoup de savoir parler de ces choses-là
; a vos clients et bientôt les gens commenceront à con-
sidérer votre département de peinture comme un bu-
reau d'information. Soyez un spécialiste! C'est le
secret du succès de beaucoup d'hommes et il s'applique
avec une force particulière au commerce de peinture
et de vernis.

L'automne dernier nous eûmes l'occasion de nous
procurer une carte de couleurs chez un marchand ven-
dant exclusivement <le la peinture et nolt s demandâmes
incidemment au commis <le quoi la peinture qu'il ven-
lait était faite. "Oh I répondit-il, elle est faite à la ma-

nufacture avec un procédé secret. Notis ne savons pas
ce qu'il y a dedans, niais nous présumons que ce ne

peut être que d'excellentes matières, car nous vendon4
beaucoup de cette peintuie."

En réponse à la même question, un autre mar-
chand <le peinture stipulait emphatiquement que rien
n'était employé dans sa peinture autre que <lu plomb
et <le l'huile. "Car, s'exclamait-il, le zinc n'est employé
par certains que pour abaisser le prix <le fabrication die
la peinture, mais nous, nous ne vendons que la meil-
leure." Cette ridicule réflexion était faite malgré que
la carte des couleurs mentionnat que le-pigment se
composait de plomb, de zinc et <le matières inertes.
A coup sûr, ces marchands <le peinture ne pouvaient
espérer que leurs clients aient confiance dans leurs
assertions ou dans les marchandises qu'ils vendaient.

Quelles couleurs devez-vous tenir?

Quelques manufacturiers de peinture et de vernis
établissent une où deux cartes de couleurs comportant
un certain nombre de nuances. Vous pouvez choisir
ainsi quelle ligne vous préférez tenir - 18 couleurs,
28 couleurs ou 48 couleurs, et arranger Votre stock <le
manière à ce que lorsqu'on vous demande une nuance,
vous ayez en mains une quantité suffisante pour faire
au moins l'ouvrage d'une maison. Il est préférable

pour vous de n'avoir qu'un petit stock, -c'est un bon
principe de ne pas tenir de demis. Ayez en magasin
quelques quarts des couleurs les plus populaires. Il y
a peu de différence entre le coût de deux quarts et d'un
demi-gallon et cette manière de procéder économise
une place appréciable tout en réduisant le montant <lu
capital investi. La peinture, comme les conserves et
les produits alimentaires, peut être facilement adulté-
rée ou à proprement parler, faite d'ingrédients infé-
rieurs pour imiter le produit naturel. Dans ce cas, ce-
pendant, il n'y a pas de loi nationale pour protéger le
marchand crédule et le public confiant. Donc, on ne
peut s'attendre qu'à ce que des manufacturiers peu
scrupuleux qui n'ont pas un nom assez réputé pour le
risquer, poussent des peintures sous toutes sortes de
garanties impossibles pour être vendues à $1.25, $1.00
et même moins le gallon. Vous avez probablement
remarqué les annonces de ces gros magasins à dépar-
tements et maisons vendant par catalogues offrant une -

peinture éternelle pour 79 cents le gallon et le "pur"
blanc de plomb à 42 cents la livre.

La raison pour laquelle vous

devez maintenir vos prix.

Si, pour une raison ou pour une autre, les pein-
tures et les vernis que tient le marchand ne s'écoulent
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pas aussi rapidement qu'il le désirerait, il arrive fré-
quemment qu'il considère que son prix de détail est
trop élevé et il le réduit dans des proportions qui ne
sont pas éloignées de la perte sous le simple prétexte
qu'un concurrent qui vend toutes sortes de marchan-
dises inférieures proche de lui annonce des prix exces-
sivement bas. En agissant ainsi il ne raisonne pas que
le renouvellement des ordres est une chose à¯laquelle
l'autre détaillant n'a jamais songé. Ies clients ne tar-
dent pas à apprendre par expérience que les peintures
frelatées n'ont aucune valeur, même aux prix réduits
auxquels elles sont offertes et si vous tenez votre ligne
sur la même base en coupant les prix, vous rangerez
naturellement votre magasin au niveau de ceux qui
vendent des marchandises douteuses. Ceci ne s'ap-
plique.pas seulement aux peintures et vernis, mais à
toute autre marchandise que vous tenez.

Combien devez-vous dépenser pour l'annonce?

L'annonce est un point vital dans le commerce,
aussi la question ci-dessus est une des premières que
vous devez vous poser. Quelques commerces sont na-
turellement de gros annonceurs, tandis que d'autres
ne dépensent pas tant d'argent pour cette fin. Si vous
faites un commerce exclusif de peinture, il semble
équitable de consacrer à votre annonce environ 1/2 à
2 pour cent de votre chiffre annuel. Ainsi, si vous
faites $25,ooo d'affaires, votre dépense annuelle de pu-
blicité devra être de $375 à $500. Beaucoup de mar-
chands dépensent plus, d'autres moins. C'est une ques-
tion d'intuition et de conditions locales, mais notre
chiffre est un estimé raisonnable. Maintenant, quelles
sont les voies les meilleures et les plus profitables pour
une publicité locale? En général, ce sont les suivantes:
les journaux, les affiches, les enseignes, les sollicita-
tions par correspondance, les circulaires et les pan-
cartes.

Le jourríal quotidien ou hebdomadaire est ordi-
nairement cônsidéré comme le moyen le plus effectif
d'atteindre le consommateur au moment où il est dans
la meilleure disposition d'esprit. Vous savez que beau-
coup de gens ont pris pour habitude de lire dans leurs
journaux les annonces au même titre que les articles.
C'est pour eux une nouvelle aussi intéressante, bien -
que d'un autre genre, et c'est pourquoi l'annonce doit
être rédigée d'une façon soigneuse si on veut qu'elle
atteigne son but; elle doit suggérer les besoins pos-
sibles et dire aux lecteurs les raisons pour lesquelles
il y va de leur avantage de commercer avec vous. Il
n'y a aucun mystère dans l'annonce moderne. C'est
simplement le résultat du bon sens-commercial et d'un
peu d'étude, et tout marchand peut rapidement s'en
assimiler les principes. Voici quelques règles émises
par un des plus prospères détaillants que nous con- -
naissions:

"Que vos annonces soient bien lisibles. Faites-les

composer en caractères de grosseur moyenne et laissez
beaucoup d'espace blanc.

"Arrangez-vous avec votre publiciste pour avoir
chaque jour la même place pour votre annonce. Soyez
persistant. C'est l'espace occupé dans chaque numéro
d'un journal avec patience et régulièrement qui
compte.

"Dites ce que vous avez à faire connaitre en phra-
ses fortes, simples et.condensées. N'essayez pas de
<lire tout ce que vous avez à dire en un seul numéro.

"Mentionnez toujours le prix.
"Changez souvent votre copie. Ne fatiguez pas

le lecteur par trop de répétition. Gardez toutes les
copies de vos annonces. Classez-les'dans un livre spé-
cial. Elles deviendront de précieuses suggestions et
vous aideront à éviter la répétition d'erreurs ou de
fautes.

"Employez des vignettes appropriées autant que
possible. Vous pouvez vous les procurer chez votre
manufacturier.

"Si faire se -peut, prenez un caractère distinctif et
une bordure spéciale, cela donnera à votre annonce un
cachet personnel."

Le coût de l'espace.

Le coût de l'espace varie suivant les journaux de-
puis 2 cent la ligne jusqu'à 30 cents et plus. Il y a
14 lignes dans un pouce. Cette mesure communément
appelée "Agate" est employée comme base pour me-
surer l'espace.

Le manufacturier de la ligne que vous tenez aura
probablement un assortiment complet d'électrotypes
prêts à être employés pour pei.ntures de printemps et
d'automne. Ceux-ci vous sont envoyés franco. Vous
n'avez qu'à y ajouter votre nom et votre adresse en
caractères typographiques. Encore que ces annonces
ne puissent être naturellement rédigées pour convenir
exactement aux conditions locales, dans beaucoup de
cas ceci est compensé par l'apparence beaucoup plus
frappante qu'elles offrent comparativement aux an-
nonces composées sur place.

Peut-être votre fabricant vous proposera-t-il d'é-
crire pour vous une copie spéciale. Plusieurs des mai-
sons les plus progressives ont un département complet
pour aider leurs détaillants dans les besoins de cette
espèce. Dites-leur alors quelles sont les articles que
vous avez l'intention de poser à l'attention du lecteurý
la grandeur de l'espace, le nombre d'insertions et tous
autres détails qui peuvent être nécessaires. Il ne fait
aucun doute, quelle que soit la ligne que vous teniez,
que si votre manufacturier a véritablement vos inté-
rêts à coeur, il fera tout en son pouvoir pour vous
rendre service.

Comment faire une campagne

d'annonce peu coûteuse.

~Bien des marchands s'abstiennent de prendre
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avantage des bénèficee-1 a1monce-parce-quils ont
une idée exagérée du coût d'une campagne vigoureuse.
Cette idée disparaîtrait s'ils réfléchissaient tant soit
peu. Nous conseillerions une campagne d.e printemps
dans les journaux comprenant 18 insertions, chaque
annonce ayant 6 pouces sur deux colonnes, pendant les
mois de mars, avril, mai et juin. Pour l'automne, laj
campagne porterait sur lés mois de septembre et oc-
tobre. Cet espace sera rempli par de la copie spéciale
ou de l'annonce toute préparée comme préféré. Il est
essentiel de changer la matière à lire chaque semaine,
s'il s'agit d'un hebdomadaire, et il serait préférable que
l'annonce de la peinture alterne à chaque numéro avec
quelque autre ligne.

Le'second. moyen d'annonce, la pose des affiches
coûte le salaire d'un garçon pour poser 5o affiches
d'une feuille sur les murs des bâtisses, cadres, etc.
Pour les villes assez importantes, la quantité devra
être doublée.

Le moyen suivant, les cartes-postales, rend néces-
saire la préparation d'une liste de propriétaires dont
les maisons, granges, etc., montrent qu'ils ont besoin
de peinture. Dans une ville de 2,000 habitants, il y
aura probablement 400 bonnes adresses et une carte-
postale devra leur être envoyée dans le courant d'avril,
suivie d'une seconde deux semaines plus tard.

Dans ce cas, les frais de poste seront de $4.oo. La
campagne dans le plus grandes villes s'étendra peut-
être à î,ooo noms, ce qui portera les frais de timbres
à $Io.oo.

La distribution du prix-courant de printemps est
vraisemblablement ie pas le plus important <le cette
campagne d'annonce, mais un certain nombre de ma-
nufacturiers seulement ont préparé un tel moyen pour
l'usage de leurs agents. Il peut consister en une jojie
brochure en couleurs, ou en un calendrier ou un ma-
gazine-quelconque. Il devra porter votre nom en ca-
ractères apparents et bien lisibles sur le couvert de
devant. Les frais de poste et toutes les dépenses s'y
rattachant seront supportés par le manufacturier. Ceci
s'applique à tous les autres genres d'annonces spé-
ciales, la quantité dépendant du manufacturier dont
vous vendez la marque; de fait; la campagne entière
est basée sur l'habileté du marchand à obtenir gratis
tous les moyens d'annonce nécessaires pour son tra-
vail. Si le manufacturier n'est pas en position dp four-
nir- une coopération de cette espèce, le prix d'une telle
campagne est nécessairement plus élevé.

L'affiche et son prix.

Les affiches et les tableaux-réclames furent peut-
être les premières méthodes d'annonce employées par.
le marchand et demeurent encore un moyen très pro-
fitable de publicité.

Les enseignes de clôtures et les enseignes au
stencil sont plus employées par le marchand de cam-
pagne, alors que pour la ville, l'affiche proprement dite
est préférée.

Quand un consommateu'r parcourt la camipagne
et voit votre enseigne sur les clôtures tout le long du
chemin, il est tout naturel qu'il ait le nom de votre
magasin dans la tête lorsqu'il arrive à la ville. Il est
bon de faire découper un stencil et d'envoyer dehors
un commis avec un pot <le peinture (quelque couleur
brillante) pour qu'il appose partout où cela n'est pgs
défendu, l'annonce. le vothe nom et de votre coni-
merce.

Le coût de l'affichage varie, mais en général dans
une ville d'environ io,ooo habitants, il est d'à peu près
7 cents par feuille apposée pour quatre semaines.
Ainsi, pour déterminer le prix de l'affichage dans
votre ville pour 30 jours, multipliez le taux par feuille

par le nombre de feuilles de vos affiches (4, 8, 16 ou
24) et multipliez ensuite par le nombre d'affiches que
vous avez décidé <le répandre. Règle générale, une
affiche de 8 morceaux est celle qui donne le plus <le
satisfaction en considération de sa valeur d'étalage et
<le soin prix. Les affiches sont généralement faites en
4, 8, 16 ou 24 feuilles et sont imprimées par le manu-
facturier qui vous les fournit.

Employez la matière d'annonce avec jugement.

Les cartes de couleurs et annonces similaires coû-
tent <le l'argent; en conséquence, par égard et justice
envers le manufacturier dont vous vendez la marque
de peinture et le vernis, vous devez veiller à ce que
ces annonces dispendieuses qu'il vous fournit soient
employées judicieusement. Par cela nous voulons dire
que vous ne devez pas laisser cette annonce empa,
quetée précisément parce qu'elle ne vous coûte rien ou

permettre qu'elle soit jetée dans un coin sombre sous
le, comptoir. D'un autre côté, vous n'avez pas besoin
d'être chiches <le vos cartes dle couleurs. Vous ne pou-,
vez vendre de la peinture sans échantillon pour mon-
trer la teinte. C'est une excellente idée de construire
un chevalet pour poser vos cartes de couleurs. A por-
tée du comptoir où vous faites les pagpets, ayez une
boite pleine <le brochures et mettez-en une dans chaque
paquet. Votre fournisseur vous fournira une variété
infinie de ces brochures avec votre nom et votre
adresse.

Votre papeterie.

La papeterie est de plus d'importance dans le com-
merce que beaucoup de marchands ne se le figurent et
peut devenir un puissant agent d'annonce. Du papier
à lettre pauvrement imprimé, voilà quelque chose que
le marchand ne devrait pas laisser sortir de chez lui.
Voici quelques suggestions à ce sujet:

N'employez jamais un tampon en caoutchouc en
place de têtes de lettres imprimées. Rien ne peut créer
une plus pauvre impression de vos affaires.

Gardez-vous d'une composition de tête <le lettre
capricieuse, outrageusement ornée et dont les dessins
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extravagants ne signifient rien et n'ont aucune valeur
ni au point de vue artistique, ni au point de vue an-.
nonce.

N'essayez pas de vouloir en dire trop long dans
cette composition. Une surcharge de matière amène
de la confusion et est inutile.

Prenez un bon papier et des enveloppes de choix,
faites exécuter le travail par un bon imprimeur, dites
juste ce qui est nécessaire, et pas plus. Faites usage
des électros quie le manuiacturier vousfornira pour
cette fin.

Faites de vos commis de véritables collaborateurs.

Le problème d'obtenir l'aide et la coopération de
vos commis n'est pas si ardu pour le marchand de la
petite ville que pour celui d'une plus grosse place qui
empleie un certain nombre de commis et ne peut avoir
des relations étroites avec eux comme peut le faire le
détaillant qui n'en a qu'un ou deux. C'est un problème
cependant qui peut être résolu par le marchand de plus
d'importance, s'il prend une attitude correcte et traite
ses hommes avec courtoisie et sait les apprécier.

Un marchand des plus prospères que nous con-
naissons amenait ses commis à être de véritables col-
laborateurs en leur faisant comprendre qu'ils étaient
associés avec lui dans le commerce et que son succès
était le leur. Il ne mettait pas longtemps à reconnaitre
l'habileté des vendeurs et à leur tenir ce raisonnement,
ce qui faisait dire à beaucoup d'entre eux "nous" en
parlant de la maison, orgueil bien pardonnable en
.somme.

Vos vitrines.

. Beaucoup a été écrit sur ce sujet des vitrines et
des garnitures de devantures et par bonheur, le temps
n'est plus des vitrines obscures et garnies uniquement
de poussière. Tout détaillant progressif sait que sa
vitrine est sa meilleure méthode d'annonce et que par
elle les clients non seulement voient les marchandises
qu'ils désirent acheter, mais jugent de l'habileté com-
merciale du marchand. Des vitrines propres et claires,
garnies d'étalages soigneusëment faits, agissent com-
me un aimant pour vous attirer des affaires.

L'objet principal dans une exposition de vitrine
est de faire remarquer même au passant occasionnel
que vous tenez un certain article dont le prix de vente
est de tant. Mentionnez toujours le prix sur les arti-
cles de vos vitrines et en chiffres assez gros qu'ils
puissent se lire d'assez loin. Í'La simplicité, l'harmonie
des couleurs, l'arrangement, la variété, le sentiment de
la saison, et l'accommodement avec l'annonce des jour-
naux locaux, tous ces points sont de ceux qui payent
dans l'arrangement d'âne vitrine. Les fabricants des
produits que vous vendez dans les différentes lignes
vous fourniront quantités d'accessoires qul vous aide-
ront à faire de vos vitrines' de véritables spectacles si

vous savez vous en servir avec originalité. Dans les
petites villes, beaïcoup de marchands emploient une
toile peinte, représentant un sujet de paysage quelcon-
que, avec sur les allées les mots: "Peintures et vernis"
et unç flèche indiquant la porte comme une invitation
à entrer.

Recherchez de nouvelles affaires.

Il y a des marchands qui découpent les annonces
des magazines et journaux relatives à leurs lignes et
qui placent ces placards dans leur vitrine. C'est une
très bonne annonce. Ils s'empressent d'ailleurs d'en-
tourer ces découpures des articles qui y sont an-
noncés.

Des devantures très attrayantes ont été obtenues
par l'étalage de publicité en couleurs contenue dans
des magazines avec les variétés de couleurs par les-
quels ces effets peuvent être obtenus. Au surplus, vous
pouvez joindre une enseigne qui explique que vous
êtes capable de suggérer l'emploi de couleurs d'une
façon aussi pratique et artistique que le représente
l'annonce.

Nous entendons parler parfois d'un projet qui
pourrait être exploité avec avantage par le marchand
de peinture et de vernis. Dans votre annonce par la
voie des journaux, faites savoir qu'un prix de $3.oo ou
$5.oo sera décerné à l'élève des hautes classes locales
qui écrira le meilleur essai sur la valeur des peintures
et des vernis. Le concours devra stipuler que ceux qui
y prennent part ne doivent prendre l'assistance de per-
sonne et l'essai sera limité à 4oo ou, 5oo mots. Cette
idée fera parler de votre magasin et lorsque .le prix
aura été gagné vous pourrez exposer les compositions
primées dans vos vitrines, en même temps qu'un as-
sortiment choisi de peintures et vernis. Vous pourrez
demander aq principal du collège ou à quelqu'un de
compétent de se prononcer sur la valeur des envois.
Les conversations des enfants peuvent être une bonne
publicité pour votre boutique et, qui sait, les argu-
ments logiquement présentés dans ces compositions
pourront convaincre les parents qu'il e temps de faire
usage de ppintures et vernis pour ren d leurs maisons
plus agréables à habi;er.

Ne négligez pas les finis d'intérieur.

Sans doute, la ligne de peinture préparée est la
base de la vente au détail de la peinture, et une marque
de confiance -est le point essentiel du succès. Beaucoup»
de marchands, néanmoins, n'apprécient pas les possi-
bilités merveilleuses des produits décoratifs d'intérieur
tels que finis de murs, teintures, vernis, etc., et sont
volontiers portés à considérer le -commerce de peinture
comme quelque chose ne consistant qu'en peinture de
maison, de grange, de voiture et lignes similaires. On
devrait se rappeler que presque toute surface à l'inté-
rieur d'une maison est finie avec une teinture, un ver-
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is, une peinture ou un émaiLet que- plus de- trois foiþ
la somme de peinture courante est exigée pour ces fins.
Aussi les produits d'intérieur procurent ordinairement
un bon profit au détaillant. Il est donc entendu qu'on
devrait être constamment sur le qui-vive pour saisir
les opportunités de fournir les produits nécessaires
pour tout le travail à faire sur une maison, que ce soit
une .naison neuve ou une maison qu'on désire décorer
à nouveau.

C'est une bonne chose que de faire attention aux
permis de construction, s'ils sont régulièrement impri-

.més dans votre journal local. C'est aussi un bon prii-
cipe que de vous tenir en relations amicales avec votre
marchand de bois de construction. Il peut vous recom-
mander à beaucoup de ses clients qui ont besoin (le
vos produits pour achever leur travail. Vous devez en
pareils cas solliciter ces personnes ou leur écrire une
lettre courtoise; de toutes façons, ne négligez pas d'en-
voyer leurs noms et adresses à votre manufacturier de
peinture de façon à ce qu'il puisse leur envoyer des
catalogues, des échantillons de peintures, etc., en men-
tionnant que vous êtes son distributeur local.

. Ne négligez pas d'acquérir quelques notions sur
la décoration; voyez quels sont les matières qui peu-
vent donner les meilleurs résultats dans différentes
conditions, et vous vous ferez rapidement la réputation
d'être un expert dans l'art de la décoration.

Soyez -en bons termes avec

les peintres de votre localité.

Le peintre est une importante source d'affaires, et
celui qui a son amitié et son patronage fera un brillant
succès de son commerce de peintures et vernis. Le
chef d'une maison de peinture que nous connaissons a
pris pour habitude de s'occuper toujours personnelle-
ment du peintre qui vient pour la première fois au
magasin et de lç recommander à tous les commis.
C'est une règle dans la maison, que tout vendeur doit
avoir un mot aimable pour les peintres, que ce soit
dehors ou dans la boutique.

C'est un excellent procédé que celui qui consiste
à inviter un soir chaque semaine les peintres de la lo-
calité à une petiteréunion agrémentée d'un petit lunch
piendant lequel on discute des produits susceptibles
d'apporter les meilleurs résultats aux peintres pour le
prix le plus réduit, des procédés à employer pour aug-
menter les affaires, etc. Il est d'usage souvent d'accor-
der une légère ristourne au peintre sur la peinture qu'il
achète ou qu'il fait vendre..

. Dans le commerce, il n'y a.pas de petits moyens,
les moindres détails ont leur importance. Nous avons
vu un marchand de peinture obtenir d'excellents résul-
tats en pratiquant de la façon suivante: Lorsqu'il avait
vendu de la peinture pour une maison, il laissait pas-
ser quelques jours, puis écrivait alors aux propriétaires
voisins quelques lignes dans ce sens: "Votre voisin a

employé telle et-teHevpetüiure. Si vous voulez aug-
menter facilement la valeur de votre propriété et ren-
dre votre maison propre et attrayante, faites comme
lui. Laissez-moi vous soumettre quelques projets inté-
ressants pour le peinturage de votre maison."

Faites preuve d'imagination en vendant des pein-
tures et vernis. Ne restez pas l'esprit inactif. L'effort
de votre pensée fera autant et souvent plus que votre
travail manuel.

LA CONVENTION FEDERALE DES MAR-
CHANDS DE GROS.

Le 29 et le 30 juin prochain, aura lieu à Montréal
la Convention annuelle de la "Canada Wholesalc
Grocers' Exchange", sous la présidence (le M. Z. lé-
bert, de la maison Hudon, Hébert:

Les questions les plus Importantes .concernant le -
commerce au Canada seront discutées au cours des
assemblées et le résultat s'en fera sentir par une ané-
lioration certaine des conditions actuelles. On sait
tout le travail effectué par ces assemblées annuelles
auxquelles sont soumis (le longs rapports étudiés avec
minutie, d'où sortent des réformes dont le commerce
général bénéficie. Nous sommes persuadés que; la pro-
chaine convention de la "Canada Wholesale Grocers'
Exchange" portera ses fruits et que les détaillants dont
la cause est intimement liée à celle des marchands de
gros ne seront pas les derniers à en profiter.

LE RAPPORT DE LA BANQUE NATIONALE.

Dans une autre partie du présent numéro, nos
lecteurs trouveront le rapport annuel de la Banque
Nationale qui leur montrera l'état de prospérité de
cette puissante institution, malgré la dépréciation com-
merciale qui a saisi le Canada au cours de l'exercice.

Le compte de profits et pertes se balance par un
solde créditeur de $62,299.28, ce qui représente 16 pour
cent du capital.

Le fonds de réserve s'est accru de $15o,ooo et
$12,000.00 ont été pris à nmême les profits pour sub-
venir aux déboursés nécessaires à l'ouverture de nou-
velles succursales. La Banque Nationale s'est donnée
comme ligne de conduite de suivre pas à pas l'exten-
sion du pays et même de le précipiter; c'est pourquoi
elle ne néglige rien pour s'établir partout où les pos-
sibilités d'affaires se présentent. On ne saurait trop
la louer d'une pareille méthode.

Un point à noter dans les affaires (le la Banque
pendant le dernier exercice, c'est l'augmentation des
déRôts, tant an Canada qu'à la succursale de Paris, qui
accusent une avance de 15 pour cent sous ce rapport. t
On ne peut que se réjouir de voir la Banque Nationale
continuer sa marche en avant vers le progrès et la
prospérité.
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L'alurfiinium est relativement un nouveau métal.
La grande majorité de nos vendeurs ne le connait

vraise:mblablement que peu, sauf sous forme d'usten-
siles de cuisine. C'est sous cet aspect d'ailleurs qu'il
devrait leur être le plus familier et cependant il y a
quelque chose de plus essentiel. L'établissement solide
d'un art de vendre plein de succès doit reposer sur une
connaissance du métal dont sont fabriqués les usten-
siles de cuisine "Wear-Ever". En conséquence, avant
d'entreprendre une discussion sur les méthodes et dé-
tails propres à obtenir des ventes, nous pensons qu'il
serait sage d'expliquer d'une façon générale la produc-
tion et les propriétés caractéristiques de l'aluminium,
le métal dont sont faits les ustensiles "Wear-Ever".

I. - La production de l'aluminium.

Bien que le fer soit considéré comme le plus com-
mun de nos métaux, l'aluminium est encore plus abon-
dant. De fait, l'aluminium constitue environ 8 pour
cent de la couche terestre et est donc plus abondant
qu'aucun autre métal. Il est le métal basique de tout
argile, exactement comme le sodium est le métal ba-
sique du sel ordinaire. Il entre dans la composition de
presque tous les rochels. Le rubis et le saphir ne sont
en réalité que de l'aluminium et de l'oxygène. La tur-
quoise, le topaze, le grenat et l'émeraude accusent à
l'analyse un constituant d'aluminium. Quoique l'alu-
minium soit la base de tout banc d'argile, l'argile n'est
pas employé dans sa production; et quoiqu'il entre
dans la composition le tous les rochers, il n'y a que
trois métaux qui méritent d'être classés·comme les
minerais de l'aluminium -la bauxite, le cryolite et le
corundum. Parmi ceux-ci, la bauxite prend le premier
rang en importance parce qu'elle peut être rafinée plus
volontiers que l'un ou l'autre des deux autres minerais.
On la trouve principalement dans le sud de la France,
en Georgie, en Tenessie et dans l'Arkansas. En com-
position, c'est un oxyde hydraté d'aluminium ayant
comme impuretés du silicat, de l'oxide de fer et de
l'acide titanique. En dépit de son abondance remar-
quable, l'existence de l'aluminium fut sérieusement
contestée il y a-un siècle. Ce ne fut qu'en 1808 environ
que Sir Humphrey Davy émit l'hypothèse que.l'argile
et beaucoup de rochers de formation semblable de-
vaient avoir quelque métal comme base. Vingt ans
plus tard Frederic Woehler, d'Allemagne, confirma par
expérience cette hypothèse. Il isola d'abord l'alumi-

nium en décomposant le chloridrate d'aluminium par
du potassium et obtint le métal sous forme de poudre.
Plus tard, en 1845, il obtint quelques. globules malléa-
bles. En 1856, Deville, un chimiste français, en amé-
liorant le procédé de Woehler, réussit à isoler l'alumi-
nium à l'état presque pur et à déterminer ses proprié-
tés. Il établit quelques petits articles avec -son produit
et plaça le métal sur le marché à $9o la livre. Napo-
léon III accorda son patronage à Deville et prit à sa
charge le coût de ses expériences. D'expérience en
expérience, le procédé de Deville fut amplifié et amé-
lioré. D'autres procédés furent découverts et le prix
tomba lentement pendant les trente années qui suivi-
rent. En 1886 il était descendu à $9.oo la livre et une
demi-douzaine de maisons produisaient le métal à l'état
plus ou moins pur.

C'est alors que se produisit une véritable révolu-
tion dans l'art de produire ce métal. Jusque là, tous
les procédés étaient chimiques et par trop dispendieux.
Mais vint le temps où le merveilleux développement
de la dynamo produisit pour la première fois dans l'his-
toire du monde l'électricité actuellement si bon marché.
Les expérimentateurs firent alors usage de l'électrolier
plutôt que de l'action chimique et de la réaction, pour
libérer l'aluminium dç ses composés. En 1886, Charles
M. Hall, d'Oberlin, Ohio, découvrit un procédé pour
réduire l'aluminium de l'alumine par des moyens élec
triques qui combinaient les principes du fourneau élec-
trique et du bain électrolytique. Ce procédé plaça pour
la première fois l'aluminium sur une base commerciale.
Son importance est spécifiée par le passage suivant
d'une décision rendue par le président Taft, quand il
était juge à la Cour de Circuit des Etats-Unis.

"Le procédé de Hall est une nouvelle découverte.
Il a décidé d'un pas en avant dans l'art de faire l'alu-
minium. Depuis qu'il a été introduit dans l'usage pra-
tique, le prix de l'aluminium a été réduit de $6.oo ou
$8.oo la livre à 65 cents. Ceci constitue une véritable
révolution en la matière. Depuis, de nouvelles amé-
liorations du procédé ont amené les prix de l'alumi-
nium dans-les limites de 30 à 35 cents la livre. Le pro-
cédé de Hall est employé par "l'Aluminium Co. d'A-
mérique", connue précédemment sous le nom de "The
Pittsburgh Reduction Company". Cette compagnie a
de vastes usines à New-Kensington, Pa., East St-
Louis, III., Bauxite, Ark., Massena et Niagara Falls,
N.-Y., et Shawinigan Falls, P.Q., Canada. Les diffé-
rentes étapes du procédé employé par cette compagnie
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pour amener l'aluminium sur le marché-de l'état de
minerai sont les suivantes.

La bauxite d'Arkansas est prise pour rafinner à
East St-Louis, où une opération de métallurgie <le
l'aluminium détermine la première transformation.
Parmi les minerais des autres métaux, il est simple-
ment nécessaire de concentrer et de séparer le véritable
minerai de la gangue par des moyens mécaniques qui
prennent avantage des différentes densités <les deux
parties. Les minerais sont alors fondus et les impure-
tés rejetées par des méthodes variées de rafiiage. Dans
le cas de l'aluminium, le minerai doit être soigicuse-
ment rafiné avant d'être fondu. En rafinant la bauxite,
avantage est pris du fait que l'alumine (oxyde d'alu-
minium) forme avec du soda un composé appelé alu-
minate de sodium qui est soluble dans l'eau. Les im-
puretés, oxyde de fer et acide titanique, sont insolubles
et le silicat l'est presque aussi. L'aluminate <le sodium
est formé soit par le grillage de la bauxite avec le car-
bonate de soda (connu sous le nom de cendre <le soda)
ou par mélange avec le soda caustique dans un réci-
pient sous pression. Dans l'un ou l'autre cas, l'alumi-
liate de sodium est formé et est séparé les impuretés
par la filtration et le lavage du résidu avec de l'eau
chaude.. La solution d'aluminate de sodium est dé-
composée par deux méthodes, l'alumine étant éliminée
<le la solution comme hydrate. Dans la méthode Bayer
la solution est décomposée en agitant en présence de
quelque hydrate fraichement précipité. La liqueur
consumée est extraite et est employée pour obtenir une
fraiche quantité d'alumine. Une autre méthode <le dé-
composition emploie l'injection d'acide carbonique qui
forme le carbonate de soda et l'hydrate d'aluminium.

Cet hydrate est alors soigneusement lavé pour le
dégager des sels de soda.

Lorsqu'il est apparemment sec, l'hydrate d'aluni-
iium contient 34 pour cent d'eau, combinée chimique-
ment, qui doit être éliminée avant que le minerai soit
prêt pour la réduction. A East St-Louis, Ill., l'hydrate
est, en consé uence, placé dans des fourneaux où il est
soumis pendant 48 heures à l'action de la chaleur aug-
mentant graduellement jusqu'à 2,ooo ilegrés Fahren-
heit. L'élimination de l'eau de l'hydrate donne l'alu-
mine comme elle sort des fourneaux. L'alumine a l'as-
pect d'une poudre blanche. Elle est placée dans les
sacs et envoyée à Niagara Fall%, N.Y., Massena, N.Y.,
ou Shawinigan Falls, P.Q., Canada, pour être soumise
au procédé de réduction de Hall. Ce procédé emploie
tin "double bain fluoride". En d'autres termes, la cryo-
lite est dissoute sous l'action d'un courant électrique et
dans cette condition prend le minerai en solution un
peu à la manière dont l'eau dissout le sucre. Le métal
réduit est recueilli au fond -du creuset de réduction et
coulé en lingots ou "pig" d'aluminium.

Après la fonte et la refonte du lingot, l'aluminium
est prêt pour le marché. En outre d'autres usages au-
quel est destiné l'aluminium, une bonne partie va aux
usines de barres et fils de l'Aluminium Company of

America, à Massena, N.Y., et-Shawinigan -Falls, Ca-
nada, et une très grande quantité, aux grands moulins
de feuilles de la même compagnie à New-Kensington,
l'a. Après une longue course au travers d'une série de
rouleaux <le rabotage et finissage, l'aluminium appa-
rait ci belles feuilles polies de différentes mesures, lon-
gueurs et largeurs. Les feuilles destinées aux usten-
siles <le cuisine passent alors à l'usine de "l'Aluminium
Cooking Ustensil Company" qui est réunie aux mou-
lins <le "l'Aluminium Company of America".

II. - Les propriétés caractéristiques de l'aluminium.

La légèreté.de l'aluminium est une de ses proprié-
tés les plus frappantes. Masse pour masse, son poids
actuel est un peu plus d'un tiers <le celui <lu fer, légère-
ment plus d'un tiers que celui <le l'étain, environ trois
dixièmes <le plus que celui <lu cuivre, un quart <le plus
qlue celui <le l'argent, et un peu plus d'un huitième <le
celui de l'or. Mais où la légèreté est requise, l'alumi-
muni est cependant le seul métal eniployable. Pour la
malléabilité, l'aluminium n'est surpassé que par l'or.
L'argent, le cuivre, l'étain, le fer-blanc, le zinc, le fer
et le nickel suivent dans l'ordre nommés. L'aluminium
(le plus (le 99 pour cent <le pureté est roulé eni feuilles
le trois dix-millièmes le pouce d'épaisseur et ces feuil-
les sont martelées tout comme les feuilles d'étain ou
d'or pouvent l'être.

Des métaux ordinaires, le cuivre seul surpasse
l'aluminium pour la conductibilité <le la chaleur. A ce
pint <le vue, il se place deux fois au-dessus <le l'étain
et trois fois au-dessus du fer. C'est-à-dire que la cha-
leur passe par l'aluminium deux fois aussi vite que par
l'étain et trois fois aussi rapidement que par le fer. On
saisira le suite toute la valeur <le cette propriété dans
les cas où une chaleur uniforme est exigée spéciale-
ment, si la chaleur peut être appliquée à un point seu-
lement <lu corps du métal en question.

La chaleur spécifique de l'aluminium est .2.185;
<le l'acier, .1175; du fer brut, .1138; du fer pur, .i i; du
nickel, .1i ; du cuivre, .94; de l'étain, .o56; le l'argent,
.056. Que la chaleur spécifique <le l'aluminium soit <le
.2185, cela signifie que la quantité de chaleur qui élè-
vera la température d'un poids donné d'aluminium
dl'un degré, élèvefa la température de la même quan-
tité d'eau par .2185 de un degré. L'aluminium tient
donc la première place en chaleur spécifique. Il emma-
gasinèra plus <le chaleur et la retiendra plus longtemps
que nul autre métal.

Par rapport à l'action des acides, l'aluminium pos-
sède aussi des qualités distinctes. Nul ne pett dire que
les acides n'ont pas d'effet sur le métal. De fait, il est
dissout pa, l'acide hydrochlorique; J'acide sulfurique
et l'acide nitrique agissent dessus légèrement; il est
attaqué par les solutions d'alcalles caustiques, de chlo-
rine, de bromine et d'iodine. Mais l'acide carbonique
et l'hydrogène sulfuré n'agissent pas dessus, et ce qui
est encore. plus. important, pratiquement aucun <les
acides végétaux ou ceux employés dans les opératiön.
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culinaires courantes n'ont d'effet appréciable sur lui.
A ce point de vue, il contraste nettement avec le fer,
l'étain et le cuivre. Mais, alors même que l'action
chimique se manifeste, le point important digne de re-
marque c'est que le ,composés qui en résultent sont
absolument inoffen efs. Ici encore, spécialement au
point de vue hygiénique, le contraste de l'aluminium
avec l'étain, le cuivre et le fer est manifestement
marqué.

III. - Les usages de l'aluminium.

Dans l'histoire industrielle, l'aluminium apparaitra
comme un cas classique d'un approvisionnement créant
une demande - l'exception à la règle des principes
économiques. Déjà ses usages sont nombreux.

Bouilloire double. Marmite double.

Dans l'acier, il y a présent dans le métal fondu des
gaz qui occasionnent des petits trous d'air, des bulles,
à moins que les gaz en question soient chassés. L'alu-
minium est un fort agent désoxydant. Si une petite
quantité d'aluminium est placée dans l'acier foidu,
l'aluminium attire ou absorbe les gaz pour lesquels il
a une remarquable affinité. L'aluminium n'entre pas
dans la composition de l'acier, mais il est décanté du
métal fondu avec les scories, laissant ainsi l'acier
exempt d'imperfection. Une grosse quantité d'alumi-
nium est ainsi employée par les compagnies d'acier.
Une quantité formidable d'aluminium est maintenant

employée dans la manufacture' des automobiles. Des
milliers mies-de cables et de fils sont-enpToyés par
les lignes à traction interurbaines. La couleur, la lé-
gèreté et les qualités sanitaires de l'aluminium l'ont
fait choisir pour la manufacture des chars tels que ceux
en circulation aux chemins de fer sputerrains de New-
York.

L'Atlantic Refining Company et la Standard Oil
Company font un large usage de terrines d'aluminium
dans lesquelles se refroidit la parafine, un sous-produit
de la manufacture de l'huile dont on fait les bougies et
la gomme à mâcher.

Les terrines d'aluminiùm sont aussi employées
dans la manufacture de la stéarine par les grosses com-
pagnies de savon. De semblables récipients sont em-
ployés par les manufacturiers de grape juice.

La Westinghouse Company et la General Electric
Company ordonnent par milliers les couverts et tra-
vaux d'encadrement pour compteurs électriques.

Les plateaux "Wear-Ever" sont en usage dans le
service des wagons-restaurants du Pennsylvania Rail-
road, et dans beaucoup de grands hôtels.

L'aluminium est employé dans le commerce de
brasserie comme contenant; en tubes condensateurs là
où les autres -métaux sont rapidement rongés par les
liqueurs ou les vapeurs; comme matériel pour les ma-
chines à gaz; en feuilles pour recouvrir d'autres mé-
taux; dans les manufactures d'articles de fantaisie de
toutes espèces, il supplante l'argent allemand dans la
production de maints articles de toilette et de bijou-
terie. Bien des parties des Kodaks Eastman sont faits
d'aluminium. Son emploi en tubes, plaques et coins,
chaque fois que la force combinée à la légèreté est exi-
gée, est un appoint considérable.

ç~)

Canard.

Cafetière.

Beaucoup de yachts comme le Defender, le Sham-
rock II et le Arrow ont été construits principalement

-en aluminium.
Le géant de l'air du Comte Zeppelin fut construit

n alu:ninium. Et presque tous les vaisseaux de l'air
ont été construits en grande partie du même métal.

Les ustensiles, de cuisine "Wear-Ever" furent em-
portés au Pôle par le commandant Peary.

La plupart des armées d'Europe emploient à pré-,
sent les ustensiles d'aluminium.
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Bassine. Poêle.

Le soldat allemand ne porte pas d'autre métal que
l'aluminium, sauf pour ses armes. Il marche avec des
chaussures garnies de clous d'aluminium, les boutons
de son uniforme -sont en aluminium et c'est dans un -
gobelet en aluminium qu'il boit. Pendant la guerre
entre la Russie et le Japon, le gouvernement japonais
commanda 150,000 bouilloires à l'Aluminum Company
of America. L'armée des Etats-Unis emploie quelques
ustensiles en aluminium tels que les gobelets et les
cantines.

De nos jours on fait de l'annonce sur une grande
échelle, aucune forme d'annonce n'attire plus l'atten-
tion qu'une nouveauté en aluminium. Il s'ensuit que
la quantité d'aluminium employée pour les nouveautés
est considérable.

L'aluminium est employé dans la manufacture des
instruments de musique tels que pistons, xylophones,
petites cloches et tuyaux d'orgue.

L'aluminum entre dans la fabrication d'une foule
d'autres articles qu'il serait trop long de mentionner.

Le plus important service rendu par l'aluminium
est cependant pour la manufacture des ustensiles de
cuisine. Il convient éminemment à cet usage par ses
qualités caractéristiques.

Il y a huit raisons principales pour lesquelles les
ustensiles en aluminium Wear-Ever sont supérieurs
aux ustensiles faits d'autres métaux.

Premièrement. - Ils sont d'un poids léger, bril-
lants comme l'argent, absolument purs et sanitaires.

Secondement. - Ils n'ont pas d'émail plaqué qui
s'écaille si rapidement.

Troisièmement. - Ils ne brûlent pas ou ne font
pas attacher les aliments aussi aisément que lesautres
ustensiles.

Autre forme de canard.
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Casserole.

Quatrièmement. - Ils retiennent la chaleur plus
longtemps que les autres ustensiles.

Cinquièmement. - Ils économisent du combusti-
ble, du- temps et de la force.

Sixièmement. - Ils ne contiennent pas ou ne for-
ment pas quelques-unes des substances vénéneuses
qu'on trouve parfois dans les articles de fer, d'étain, de
cuivre ou d'émail.

Casserole Bain-Marie.

Septièmement. - Ils n'ont pas de ces joints, pi-
qûres ou soudures qui occasionnent tant d'ennuis.

Huitièmement. - Ils possèdent un fini d'une qua-
lité supérieure.

Dans la ligne d'ustensiles Wear-Ever en alumi-

nium il y a plus de deux cents modèles et formes.

Nous reproduisons dans cet article quelques-uns de
ces ustensiles d'usage courant.

UNE NOUVELLE BATISSE ERIGEE PAR LA

ATLAS CONSTRUCTION CO.

Un record a été établi, mardi dernier, au bureau
de l'inspecteur des bâtiments de Montréal. Dans le
cours de la journée, il a été délivré quarante-six permis
pour la construction de nouveaux édifices. Ce chiffre
est le plus élevé qu'il y ait encore eu dans une seule
journée depuis que des registres sont tenus. Le permis
le plus important est pour la construction d'un nou-
veau gratte-ciel pour la banque de Toronto, à l'angle
des rues McGill et St-Jacques, par la Atlas Construc-
tion Conpany, Limited. La construction coûtera
$180,ooo.
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LA CliA U SS URE-

MEDITATION SUR LES PETITS SOULIERS.

Sous le titre de ce chapitre "La Chaussure", nous
plaçons une page ravissamment écrite par Gérard
d'Houville et si le sujet n'en est pas précisément com-
mercial, on nous pardonnera certainement ce léger
crochet vers une fantaisie si délicieuse, tant elle con-
tient d'observation fine et délicate.

"Vous qui venez souvent me voir pour me parler
le choses frivoles, vous êtes venue de nouveau: vous

étiez tout particulièrement charmante dans la mollesse
sombre de vos fourrures, avec, sur le petit casque de
velours noir qui nous présage un hiver colonial, de si
hautes aigrettes entrecroisées et légères. Vous avez
montré en vous asseyant, dans le mouvement que fit
votre jupe étroite, vos pieds petits, étroits, chaussés de
paradoxaux cothurnes dont les rubans noirs se laçaient
en, X sur vos bas d'un blanc si transparent qu'ils
étaient, par endroits, presque roses... Et comme j'ap-
préciais ces souliers, vous me dites:

"On n'a jamais fait de plus jolis souliers que cette
année... La fantaisie semble les avoir créés pour s'en
chausser elle-même, et l'on s'étonne que certains d'en-
tre eux n'aient pas une aile au talon. Ils sont d'une
variété et d'une grâce infinies. Telles vitrines de notre
plus artiste bottier retiennent l'attention comme des
tableaux suggèrent, comme de précieux objets, des
pensées et des rêves.

"L'autrejour, en attendant d'essayer mes souliers,
j'ai longuement contemplé les belles vitrines claires où
les nouveaux modèles sont exposés, et où toutes ces
légères chaussures qui fuiront si vite, dès que les pieds
alertes s'y seront glissés, sont encore en prison, jus-
qu'au moment singulier où il leur sera permis de par-
ticiper à la vie. Je les regardais. Il y en avait de toutes
sortes: cambrés, décolletés, arrogants, leurs boucles
d'or ou de brillants les parent; ceux-ci sur des jambes
de cire, modèlent la souplesse de leurs satins et l'en-
trelac de leurs rubans; ceux-là, dargent ou d'or prêts
à jouer leur rôle dans les féeries, luisent ainsi que des
poissons merveilleux, souliers pour sirènes qui auraient
des .pieds, des mules de noir velours ou de couleurs
chatoyantes, de cuirs fins aux tons vifs font rêver à
d'heureux sommeils ou à des convalescences tendres;
ces bouffettes sur ces brocards à ramages évoquent les
galants coins du feu; dans les cendres roses, on perd
quelquefois sa pantopfle; satins couleur de la chair
quils emprisonnent, soies blanches: visions de bals, de
jeunesse,.presque d'innocence, vous voisinez avec le
soulier hautain de la coquette qui, déjà, avec son talon
immense, et les mille facettes de ses strass, et les re-
flets de son vernis, semble pêt à frapper impérieuse-
meit le sol et à se moquer de tout le moride. Lacés et
classiques, à la fois élégants et confortables, ces sou-
liers-là, de daim iu de cuir, m¯arclieront sur les routes

fraiches, monteront dans les trains, martèleront les
trottoirs de leur semelle lisse; et ces sandales, à la fois
lourdes et précieuses, qui font songer au temps où les
courtisanes visitaient lès anachorètes, quelle nouvelle
Thaïs y posera ses pieds nus? Et ces fins souliers de
dentelles, de broderies, de paillettes, quel soir sera ja-
mais assez ravissant, assez fou, assez joyeux pour
qu'on ose s'en parer, et piétiner de leur bout fin les
plaisirs -et les gaietés qui s'effeuillent? Ceux-ci ne
sont-ils pas tout brillants et mystérieusement bleuâ-
tres? Il ne faudrait ne les porter-que par une belle
nuit d'été italien, et, dans un accès de gaieté et de
douce folie, après avoir bu trop de vin d'Asti, les lan-
cer, terrestre défi, tout au fond du ciel, au nez des
étoiles!

"Souliers de cuir blanc faits pour les pelouses tiè-
des, souliers verts faits pour les sentiers blancs d'août,
souliers noirs enfantins et sournois, avec votre unique
barette, qui coupe perversement d'un trait courbe la
couleur du bas, souliers gris comme des souris, sou-
liers jaunes comme des feuilles mortes, souliers décou-
pés, ajourés, ouverts, décolletés sur des pieds invisi-
bles, souliers mystérieux qui ne savez pas encore où
vous irez, vous m'avez versé, ainsi qu'à quelque amou-
reux le soulier de la belle amie rempli de champagne,
une ivresse de inélancolie.

"Vous m'avez semblé.mille fois plus émouvants et
attendrissants et singuliers que ces sandales ou ces
chaussures de jadis que l'on retrouve dans les sépul-
tures et qui nous font songer avec tant de précision
aux -nouvements des vies détruites.

''C'est que vous êtes la vie future! ô* petits sou-
liers neufs, qui serez bientôt si vieux, comme nous-
mêmes!

"Où irez-vous? Vers quels espoirs, vers quelles
douleurs, vers quelles décevantes joies, vers quelles
promesses illusoires? Vers quel bonheur courez-vous?
Comme vous serez las d'avoir trop couru vers l'impos-

-sible, ô petits souliers chimériques, fragiles et piaf-
fants ! -

"Vers quelle belle certitude irez-vous à pas mesu-
rés, à pas graves? Vers quelle liberté vous enfuirez-
vous si vite, que vous en trébucherez de joie?

"Quelle haute cime gravirez-vous? Jusqu'à quel
sommet n'atteindrez-vous pas, intrépides petits sou-.,,
liers?

"Et'un soir, à force d'avoir glissé sur les tapis,
dansé dans des fêtes, couru dans les jardins, trotté
dans les rues et marché sur les routes et sur les plages
lointaines, vous irez jusqu'à la grande Mort. . .

"Et. dans des milliers d'ans, on vous trouvera peut-
être au fond d'un tombeau, souliers d'aujourd'hui, aux
formes fantaisistes et c7harmanties." -
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UNE MAISON CANADIENNE-FRANCAISE

La Cie Couvrette et Sauriol, épiciers en gros, fête ses succès en un banquet amical.

La semaine passée, dans une salle lu Queen's
Ilotel, les directeurs d'une importante maison d'ap-
provisonnement alimentaire de Montréal offraient un
liner d'une centaine de couverts. A première vue, ce
n'est là qu'un simple fait-divers qui ne mérite qu'une
attention relative, mais si l'on considère la personna-
lité des deux hommes à la tête de cette compagnie,
M M. Couvrette et Sauriol, si l'on cherche à retracer
le labeur de ces deux commerçants énergiques partis

E. Couvrette.

C. A

<le rien et montés aux premiers échelons de l'échelle
les affaires par la seule force de leur volonté et de leur

travail, on éprouve une véritable joie admirative à
songer aux heures brèves de ce banquet où, parmi la
cordialité et l'entrain, nous fut donnée la plus belle le-
çon d'intelligente initiative et d'effort persévérant.

M. Mousseau, un des convives du banquet Cou-
vretfo et Sauriol, nous fit l'autre soir l'historique sur-
prenant de cette maison prospère, et M. Pariseault,
l'avocat bien connu, un ami de la première heure, un
conseiller éclairé des jours de lutte, nous rappela de
sa voix chaude et vibrante la montée prodigieuse de
ces deux Canadiens-français qui prennent rang main-
tenant parmi l'élite'du monde commercial.

C'est en 19o[ que la maison Couvrette et Sauriol
fit son apparition modeste sur la place comme mar-
chands de sacs de papier et* papiers d'emballage.
L'humble magasin du 15 de la rue Bonsecours qti'vit

P

naitre cette association devait être le berceau d'une
les plus importantes maisons de commerce actuelles

<le Montréal. Lorsque ces messieurs entrèrent en af-
faires, ils n'avaient pour ainsi dire pas le capital, $6o
tout juste, et encore ! comme nous le confie spirituelle-
ment M. Pariseault, si ses souvenirs sont exacts, c'était
<le l'argent emprunté. Mais ils avaient un capital beau-
coup plus solide, à l'abri des fluctuations celui-là, nous
voulons spécifier leur ardent amour du travail et leur

J. P. Sauriol.

arisault,

désir inébranlable d'arriver. Déjà en 1903, nos deux
conquérants trouvent trop étroites les limites <le leur

champ d'action et ils adjoignent à leur c-ommerce deux

lignes nouvelles: l'épicerie et les conserves.
Dirons-nous toutes les luttes, tous les efforts, tou-

tes les veillées, toutes les énergies qui durent être dé-
pensées pour amener la maison du début à se voir dans
l'obligation de transporter en 1909 son commerce7 à
l'angle des rues St-Vincent et St-Paul, faute <le place
dans le local primitif. Certes, elle avait grandi la pe-
tite société Couvrette et Sauriol de igoi, elle avail

grandi démesurément sous la poussée active <les deux
intelligences qui la dirigeaient. Et en 1913, forte <le
son passé d'expérience et de sa situation établie, elle
se formait ep compagnie limitée au capital de $200,ooo.
Pour atteindre ce but, MM. Couvrette et Sauriol n'eu-
rent qu'à faire appel au concours de leurs clients <lui
s'empressèrent de souscrire.le capital nécessaire, don-
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J. H. Hoffman.

nant à cette institution un caractère de coopération au
meilleur sens du mot. Et ce geste spontané des mar-
chands pour s'associer à leurs fournisseurs est bien le
plus bel éloge qu'on puisse faire à ces derniers. C'est
une preuve irréfutable qu'ils furent en tout et toujours
la probité même ef que leurs procédés vis-à-vis de
leurs clients furent toujours empreints de la plus par-
faife honnêteté.

A présent, solidement appuyée sur ses nouvelles
bases, la maison d'épiceries en gros Couvrette et Sau-
riol marche de succès en succès. On l'a constaté d'une
façon très positive au banquet de la semaine passée,
lorsque furent distribués, au milieu des applaudisse-
ments, les chèques représentant, au bout d'une année
de formation, le dividende de 8 pour cent attribué aux
heureux actionnaires et cela en plus d'un fonds de ré-
serve représenté en partie par un immeuble de $50,ooo.

MM. Couvrette et Saurin1 n niuvp n nmnftrer

A. Paquette,

fiers de leur oeuvre et ceux-uirirent part ont droit
aux félicitations les plus méritées. Et ce nous ut un
plaisir véritable de prendre part l'autre soir à cette
fête qui réunissait employés, voyageurs, actionnaires
et amis de la maison, on se sentait dans une atmos-
phère d'égale sympathit; l'hon. M. Leblanc y fit, avec
l'éloquence qu'on lui connait et la documentation dont
il sait s'armer, quelques réflexions fort appréciées,
alors que M. Pariseault, de sa voix claironnante et de
sa mine réjouie, lançait aux invités et à ses deux vieux
amis tout ce qui débordait de son coeur. On s'en sou-
viendra longtemps.

Etaient présents à la table d'honneur MM. Eu-
gène Couvrette, le président, et Féréol Sauriol, le vice-
président, ayant à leurs côtés, l'hon. P. E. LeBlanc,
C. A. Paribeault, avocat; J. E. Sauvé, Roméo Bernard,
J. H. Hoffman et Abundus Paquet, les principaux offi-
ciers de la compagnie; et par petites tables, on remar-
quait MM. P. C..Connolly, J. E. Roy, H. Legault, J. A.
Tellier, Ed. Sauriol, Edouard Léonard, J. A. Deslon-
champs, J. V. Boudrias, Alp. Gadbois, C. A. Lefebvre,
Henri Millette, E. Blain, J. A. Bergeron, J. A. Savoie,
A. Chrétien, A. N. Marcil, A. Lachance, D. Lachaine,
A. O. Galarneau, A. St-Onge, J. A. Trudel, Jos. F.
Laurin, J. E. Sansregret, J. A. Marier, J. V. Emond,
Edmond Paradis, Jos. Prévost, Lowney Co., P. Roy,
J. A. Clermont, J. M. Alfred Mousseau, Marc Desma-
rai, Aug. Pigeon, J. A. Therrien, A. Corbeille, A. Cler-
mont, N. Malo, H. David, Laniel Durocher, Sauriol
Durocher, J. E. Archambault, Jos. H. E. Pellerin, J.
A. Préville, Armand Gauthier, Louis Allaire, E. O.
Leduc, J. D. Sauriol, Geo. H. Maheux, A. L. Paquette

LE SUCCOTASH DEVIENT POPULAIRE.

Le Succotash est un mets qui devient de plus en
plus populaire au Canada. Il est cependant plus connu
par les consommateurs des Etats-Unis que par ceux
du Canada, mais ceux-ci y prennent goût rapidement
et ne manquent pas de le trouver délicieux.

Le guccotash est un mets originaire des Indiens
du Nord de l'Amérique; il consiste en une combinai-
son de blé d'Inde vert frais et de fèves de Lima. Il est
étrange que ce soient les premiers occupants de la
Nouvelle-Zélande qui firent adoption de ce produit, de
même qu'il était particulièrement en faveur parmi les
natifs de Virginie.

Parfois un morceau de porc sallé est ajouté au
Succotash, ou toute autre viande.

Le mot Succotash est dérivé du mot indien:
"Msickquatash' qui signifie: Blé d'Inde bouilli en
entier. 'Blus tard les femmes indiennes donnèrent le
nom de "Succotash" à la soupe de blé d'Inde et de
fèves.
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LA CHASSE AUX PHOQUES A TERRE-NEUVE.

La catastrophe du New-Foundland survenue récemment
dans les parages de Terre-Neuve et sans précédent dans l'his-
toire de la colonie, ramène l'attention sur la vie de ces cou-
rageux pêcheurs de phoques qui, une fois par an,. s'aventurent
dans les eaux tourmentées qui entourent Terre-Neuve.
M. Davidson, gouverneur de la colonie, vient de fournir à ce
sujet d'intéressants détails.

Les phoques qui habitent dans le nord atlantique n'ap-
partiennent pas à l'espèce du phoque à fourrure; l'expédition
annuelle organisée à Terre-Neuve a pour objet de se procurer
les jeunes animaux qui naissent au début de mars sur les
vastes champs de glace arctiques. Ces jeunes phoques sé-
journent sur la glace pendant un mois environ; au bout de ce
temps ils sont assez grands pour se mettre à l'eau et subvenir
à leur propre subsistance. Pendant tout le temps que les
habits blancs - c'est ainsi que les nomment les Terre-
Neuviens en raison de la robe blanche dont ils sont alors re-
couverts - restent sur la glace et sont allaités par leurs mè-
res, ils engraissent avec une rapidité prodigieuse. Au bout
d'un mois leur poids atteint près de 50 livres; on a noté dans
certains cas une augmentation de poids de 5 livres en vingt-
quatre heures.

Ces jeunes animaux sont recherchés pour leur graisse
dont on extrait de l'huile et pour leur -peau qui constitue un
cuir très apprécié. Le nombre des animaux capturés chaque
année atteint un demi-million. Les bénéfices de la chasse ré-
partis entre les armateurs, les capitaines des navires et les
équipages représentent la somme coquette d'un million de
dollars.

Les troupeaux de phoques se répartissent en zones bien
déterm'inées; les animaux reviennent toujours sur le champ
de glace sur lequel ils sont nés. Les jeunes animaux se réu-
nissent en groupes compacts, véritables "nurseries" grouil-
lantes. L'instinct maternel est à ce point développé chez la
mère phoque que lorsque l'une d'elles quitte son rejeton à la
recherche de nourriture ou pour aller s'ébattre dans la mer
parfois à une distarrce de 50 milles, elle rejoint son petit sans
jamais commettre la moindre erreur et bien que pendant son
absence le glaçon supportant le jeune nourrisson ait pu être
entrainé par les courants sur une distance de plusieurs milles.

Voilà la façon dont procèdent les chasseurs: un navire
ayant, par exemple, un équipage de 250 hommes se dirige
vers l'endroit où a été signalé un troupeau de phoques. La
banquise flottante est formée de glaces ayant une épaisseur
(le 2 pieds à 2V2 pieds. Cette glace sur laquelle sont nés les
phoques n'est pas assez épaisse pour empêcher les navires de
passer à travers. Les hommes quittent le navire par petits
groupes de 4o ou 50 sous le commandement d'un officier.
Ces détachements parcourent jusqu'à 18 ou 20 milles, massa-
crant les phoques sur leur passage et amoncelant les cada-
vres qui sont ensuite recueillis par leur navire. Après quoi,
les marins regagnent le bord. Mais cette façon de procéder
comporte de sérieux risques, car si au cours de leur expédi-
tion, les détachements sont surpris par une tourmente de
neige, alors qu'ils se trouvent à une certaine distance de leur
navire, ils courent les plus grands-dangers.

L'expédition est organisée de façon à pouvoir capturer
les jeunes phoques à l'époque où ils ont atteint-le poids voulu.
Pour cette raison, une loi votée il y a quelques années a dé-
cidé que le départ des navires se livrant à la chasse des pho-
ques ne devrait pas s'effectuer avant le 13 rhars. Or,.cette
année, les gens superstitieux remarquèrent avec appréhension
que la flottille avait"quitté Saint-Jean .le vendredi 13 mars.
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Cette flottille, composée d'une vingtaine de vapeurs et por-
tant 4.ooo hommes, s'était divisée en deux groupes: les plus
gros navires s'étaient dirigés vers l'Atlantique afin de décou-
vrir les troupeaux de phoques habitant les vastes champs de
glaces flottantes qui sont entrainés lentement à la dérive dans
la direction du sud, au large de Terre-Neuve, tandis que les
navires de moindre tonnage avaient gagné le détroit de Cabot
afin d'atteindre les troupeaux de phoques dans le golfe du
Saint-Laurent.

La saison, comme nous l'avons dit, avait été extrême-
ment fructueuse. Certains navires rapportent en effet jusqu'à
25,oon animaux. Ce désastre survenant à l'issue d'une saison
que le mauvais temps avait rendue particulièrement pénible,
et au moment où les braves pêcheurs de Terre-Neuve allaient
enfin trouver la récompense de leurs durs labeurs, est un
douloureux coup du sort.

LA FARINE DE COTON ET L'ALIMENTATION.

Les Américains veulent à toute force, et ils n'ont pas
précisément tort à leur point de vue et aussi au point de vue
de l'utilisation d'une richesse naturelle, tirer tout le parti
possible de la graine du cotonnier. Il y a déjà bien long-
temps qu'ils ont commencé à utiliser cette graine pour en
extraire une huile blanche, à peu près sans goût, qui n'est
plus seulement employée dans l'industrie à l'heure actuelle,
mais qui, dans l'alimentation, prend souvent la place de l'huile
d'olive, qu'elle sert du reste à falsifier; tout au moins beau-
coup de gens l'achètent-ils au lieu de cette dernière, qui a le
tort de coûter extrêmement cher. Voici que maintenant on
prétend introduire la farine de coton, autrement dit la graine
moulue, dans l'alimentation humaine. On affirme que cette
farine serait plus riche en matières protéiques que la farine
de blé, et qu'elle contiendrait une proportion de matières
grasses égale à celles de la viande de bonne qualité. On pré-
tend enfin que sa digestibilité et sa valeur nutritive ne laisse-
raient rien à désirer. Mais pour arriver à une telle conclusion,
il faut attendre l'approbation du consommateur qui est sou-
veraine et nous doutons fort qu'elle ratifie le jugement des
protagonistes de cette nouvelle farine.

LES PRODUITS IMPORTES

Le Canada est un pays dont.la consommation n'a cessé de
croitre dans des proportions extraordinaires, surtout depuis une
dizaine d'années. Et bien que les industries du pays se soient
développées d'une façon 'extraordinaire, il n'en demeure pas
moins vrai que le Dominion ne peut se suffire à lui-méme. d'au-
tant que les gens d'ici aiment la vie confortable et ne veulent
se priver de rien de ce qui peut leur être agréable.* De là pro-
vient la demande formidable (surtout dans l'alimentation) pour
des produits de marque qui. ont conquis les vieux pays et aux-
quels les jeunes manifestent une faveur marquée. La maison
Laporte. Martin & Cie, dont tous les producteurs d'Europe se
disputent les services ,détient les meilleures des marques fran-
çaises de toutes sortes, et les répand largement sur le marché
canadien qui en est friand. Sollicitée de toutes parts, la maison
Laporte, Martin n'avait que l'embarras du choix pour s'attacher
les meilleures marques, elle s'est assurée les plus réputées et
s'est appliquée à ne s'occuper que de celles qui répondaient aux
besoins du pays. Et c'est là le secret de son succès. Les détaillants
trouveront dans une autre partie de ce numéro toutes ces mar-
ques universellement appréciées, avec leur contrée d'origine, et
qu'on ne peut se procurer nulle part ailleurs qu'à la maison qui
en a l'entière exclusivité.
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THE MERCHANTS' BANK OF CANADA

Compte rendu de la Cinquante-unième Assemblée
Annuelle des Actionnaires.

La cinquante-unième assemblée annuelle des actionnaires
de la Merchants' Bank of Canada a eu lieu le 20 mai, dans
la salle du Bureau, au siège social de la banque, à Montréal.
La séance fut ouverte à midi par le président, Sir H. Mon-
tagu Allan. Parmi les actionnaires présents étaient les sui-
vants: MM. Thomas Long, Alex. Barnet, C. C. Ballantyne,
A. J. Dawes, Farquhar Robertson, Geo. L. Cains, Alfred B.
Evans, E. F. Hebden, John Patterson, A. Piddington, Alex.
D. Fraser, George Hague. W. H. Dixon, Arthur Browning,
W. B. Blackader, T. E. Merrett, John Beattie, David King-
horn. R. Shaw. W. B. Shaw. D. C. Macarnw. H. B. Loucks.
R. Campbell Nelles, C. R. Black, A Haig Sims, D. A. Lewis,
J. M. Kilbourn et Hl. H. lkansome M. I. M. Kilbourn fut
nommé secrétaire de l'assemblée.

Le procès-verbal de la dernière assemblée annuelle fut
lu et approuvé.

RAPPORT ANNUEL

Le président donne lecture du rapport des Directeurs
comme suit:

C'est avec grand plaisir que le Bureau de Direction sou-
met le résultat des opérations de l'année expirée le 30 avril
dernier. Sur un capital et fonds de réserve en moyenne de
$13,348 1oo. la Banque a réalisé Q 13%, soit un taux un peu
plus bas que l'an dernier. Cependant, notre capital-actions a
été augmenté par la vente des actions non vendues, rendant
un peu plus élevé le déboursement pour dividende. Au ta-
bleau des orofits et pertes vous remarquerez $135,ooo appli-
unés en réduction d< la comme reorésentant les obli-ations
et garanties qui, durant l'année, ont subi une baisse dans le
prix. Pour les ramener à leur valeur financière, le Büreau a
autorisé leur abaissement 4 cette somme.

Il me fait grand plaisir de féliciter les actionnaires au
sujet d'un événement remarquable dans l'histoire de la Ban-
que - le cinquantième anniversaire de sa fondation - et
aussi l'heureux résultat obtenu par le Bureau. résultat ambi-
tionné depuis plusieurs années, le placement du fonds de ré
serve sur un pied d'égalité avec le capital payé. On a enfin
atteint ce but. Le capital payé est aujourd'hui de $7,000.000
et le fonds de réserve de $7,ooo,0o, comme vous le verrez
dans l'exposé qui vous est soumis.

Dans le cours de l'année écoulée nous avons ouvert des
succursales aux endroits suivants:

Dans Québec: Châteauguay Bassin, Huntingdon, Mai-
sonneuve, Montréal( rue St-Denis), Ormstown et Vaudreuil.
Dans Ontario: Bronte. Clarkson. Hamilton (partie Est),
Sarnia et Ste-Catherine. Dans l'Alberta: Edmonton Ouest,
Raymond et Rimbey. Dans la Saskatchewan: Eastend, For-
res. Humboldt, Kelvinhurst, Limerick et Shaunavon. Dans
la Colômbid Anglaise: Ganges Harbour. Oak Bay et Victp-
ria (partie Nord). Dans le Manitoba: - Starbuck.. Dans la
Nouvelle-Ecosse: New Glasgow.

Nous avons fermé les bureaux suivants: Dans l'Alberth:
New Norway, Pincher Station et Walsh. Dans. Ontario,
Sandw:ch.

Toutes les succursales de la banque Ont été inspectées
dans le.cours de l'année.

Le Bureau va, aujourd'hui, demander aux actionnaires
de nommer des auditeurs pour l'année prochaine, en confor-
mité de l'Acte.des Banques.

Les dispositions du nouvel Acte des Banques, compor-
tant la préparation de l'e,-posé annuel, avec le développe-
ment de la Banque, font qu'il va falloir consacrer plus de
temps à ce travail. Nous croyons donc nécessaire de reculer
quelque peu la date de l'assemblée annuelle. Le troisième
mercredi de mai, suivant de trop près la fermeture des livres,
le 3o avril, n'accorde pas assez de temps. Le Bureau vous de-
mande donc de sanctionner le changement de date du pre-
mier mercredi de juin.

Le tout respectueusement soumis.

H. MONTAGU ALLAN,
Président.

ETAT FINANCIER

Rapport du résultat des affaires de la Banque pour l'année
terminée le 30 avril 94..

Les profits de l'année, après paiment des dé-
penses d'administration, rabais sur es-
comptes, intérêts sur dépôts, et avoir
amplement pourvu aux dettes mauvaises
et douteuses, se sont élevés à ........ $ 1,218,694.45

Primes sur nouveau stock... ............ 180,825.00
La balance reportée du 30 avril 1913, était de.. .401,014.24

Formant un total de ............ $ 1,800,533 69

Dont on a disposé comme suit:
Dividende No 104 au taux de 1o%

par année ............ $169,1 17.50
Dividende No 105 au taux de ro%

par année .. 1.......... .69,907.00
Dividende No îo6 au taux de o%

par année ............ 172,549-52
Dividende No 107 au taux de ro%

par année .. .. .. .. .. .. 175,000.00
$ 686,574.02

Transporté au fonds de réserve du compte
des profits et pertes .............. 400000.00

Transporté au fonds de réserve des primes sur
nouveau stock .................... 180.825.00

Contribution au fonds de pension des officiers 50,000.00
Déduit du•compte des édifices de la banaue. 100,ooooo
Déduction pour dépréciation en obligations

et placements ................ 13ý.000.00
Balance reportée .............. 248,134.67

$ 1,800,533.69
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COMPTE DU FONDS DE RESERVE

Balance nar 30 avril 1913 ... $ 6 ,419,175
Transporté du compte des profits et pertes 400,oo0
'rines sur nouveau stock ............... 80,825.00

Moyenne du capital payé durant l'année .. .. ooo.

fins du fonds de circulation ....... 325,000.00
Dépôt dars la réserve centrale d'or...... ..........
Autîcs actifs non mentionnés ici ......... 137,754.79

$83,120,741.32

E. F. HEBDEN, H. MONTAGU ALLAN,
E. F. HEVDEN,

Gérant-général.
H. MONTAGU ALLAN,

Président.
Gérant-général.

ETAT DU PASSIF ET DE L'
AU 30 AVRIL 1914

Passif

i.-Aux actionnaires.
Capital-actions payé
'onds de réserve....................

Dividendes déclarés et non payés
Balance des profits d'après le compte des

Profits et Pertes tel que soumis......

2.-Au public.
Billets de la Banque en circulation
Dépôts ne portant pas intérêt .. ..
Dépôts portant intérêt, intérêt accru jusqu'à

date compris.. ................
Balances dues à d'autres banques en Canada
Balances dues à des banques et agents dans

le Royaume-Uni et pays étrangers
Billets payables
Acceptation sous lettres de crédit
Autres dettes non mentionnées ici

Actif

Or et argent en mains
Billets de la Puissance en mains
Billets d'autres banques................
Chèques sur d'autres banques .. .. .. .. ..
Balances dues par d'autres banques en Canada
Balances dues par banques et agents ailleurs

qu'en Canada....................
Garanties des gouvernements fédéral et pro-

vincial, n'exfédant pas la valeur courantè
Obligations canadiennes municipales, et obli-

gations publiques anglaises, étrangères et
coloniales, autres que canadiennes, n'ex-
cédant pas la valeur courante........

Obligations, débentures et actions de chemins
de fer et autres, n'excédant pas la valeur
courante

Prêts à demande en Canada, sur obliga-
tions, débentures et actions .. .. .. ..

Piêts à demande ailleurs qu'en Canada

Autres prêts courants et escomptes en Ca-
nada (moins l'intérêt réservé).

Autres prêts courants et escomptes ailleurs
qu'en Canada (moins l'intérêt réservé) ..

Dettes de clients sur lettres de crédit d'après
contrat.. .. . .. . .. . .. . .. . ..

Immeuble autres que les édifices de la banque
Dettes en souffrance après avoir pourvu aux

nertes
Edifices de la banque, à pas plus que le coût,

moins les montants déduits (s'il y en a)..
Dépôt entre' les mains du ministre pour les

Président. DISCOURS DU GERANT-GENERAL

. b - i
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Le gérant-général, M. E. F. Holden, prononce alors son
discours annuel:

" Il y a très peu à dire cette année si ce n'est que, depuis
douze Mîois, le pays traverse une crise pcu ordinaire. La
t'..iiisiltiun d a eics p-u étonnanîtes - a une période pros-ACTIF père, avec argLnt îaciie et les dépots abondants dans nosins-
titutions, à une période de gène par tout le pays. Les ban-
(lues en général ont noté le changemen< subit dans les appa-
rences financières, et elles ont pris leurs mesures en consé-
quence. Elles furent fortement aidées par le fait des excel-
lentes récoltes dans tout le pays. Plusieurs autres facteurs
ont ausisi etc mis ci, oeuvre pour apporter du soulagement
La situation est maintenant plus calme, et bien que l'argent

$ 7,000,00000 ne soit pas encore larile dan: le pays, je crois que des jours
7,000,000.00 meilkurs approchent, et qu'avant plusieurs années la con-

176,o88.66 iîanc. (le i %:ranger nous sera renGue pleine de promesses.
L'été dernier, j'ai voyagé dans le Nord-Ouest et la Colombie

248,134.67 Anglaise, visitant presque toutes nos succursales, et je men-
tirais %i le ne (disais pas (lue ce que j'ai vu était de nature à

$14,424,223-33 me donner l'espérance, à me convaincre que le pays avait un
grand avenir. Cela vous a déjà été répété, mais je suis forte-

5,597,714.00 ment sous l'inpression que l'Ouest du Canada sera plus que
13.309.294.11 probablement le Plus Grand Canada des années futures, car

les ressources sont là et l4 jeune génération de plusieurs
45,946,650.06 pays est aussi dirigée vers cette région où l'attend le succès.

1,488,333.31 "Inutile de vous citer de nombreuses statistiques des li-
vres bleus, pour vous démontrer que ce pays est riche, sur-

2,278,387.51 tout pour l'homme industrieux et sobre. Vos affaires sont
prospères. Le coeur du pays est sain jusqu'à la moèlle, dans

76,039.00 toute son étendue. L'extravagance et la prodigalité ont peut-
être encore besoin de leçons, car dépenser n'est pas vivre.
niais simplement se diriger vers les mauvais jours. je ne

$83,120,741.32 veux pas faire de morale, mais la prudence dans les dépen-
ses, tant dans la vie publique que privée, est le seul moyen
qui conduit sûrement au succès, et je crois que les erreurs
du passé seront rachetées, car ils sont rares ceux qui ne sont
pas convaincus qu'il faut renoncer pour toujours aux vices
qui tuent si l'on veut arriver aux meilleurs jours. Et cette

$ 2,993,802.06 ére de prospérité est même, je crois, à notre porte et cette
4,862.603.00 porte souvrira des que les emprunteurs seront modérs dans

519,109.00 leurs demandes. L'excès dans l'emprunt est le facteur évi-
3,276,399.74 dent qui retiendra les choses dans leur présent état et recu-

2,688.08 lera le jour de l'argent plus facile et des conditions meilleu-

1,089,762.76 .je dois remercier le Bureau et les actionnaires, au nom
du personnel, pour une nouvelle addition notable* au fonds

568,991.6! de pension. Nous espérons pouvoir, dans un an ou deux,
mettre ce fonds sur une base si solide qu'il n'aura plus bc-
soin de subventions.

" Puis-je maintenant vous faire part de ma confiance que
536,990.65 les aftaires de l'an prochain répondront en tous points à nos

attentes légitimes."
La proposition de MM. Farquhar Robertson et G. L

4.183.097.70 Cains, à l'effet de changer la date de l'assemblée annuelle au
premier mercredi de juin, a été adoptée à l'unanimité.

3,119,841.67 Sur pro'osition de MM. John Patterson et A. Pidding-
3,770,117.27 ton, MM. Vivian Harcourt, de Deloitte. Plender, Griffitts &

___________ Co., et James Reid Hyde, de Maclntosh & Hyde, ont été
$24,923,403.54 nommés auditeurs de la banque, jusqu'à la prochaine assem-

blée générale annuelle, avec un salaire de pas plus de $.q.000.
53,603,673 24 M. A. Haig Sims propose, secondé par M. D. Kinghorn,

qu'un seul scrutin soit pris, dans le choix des directelirs sui-
18r,o16.45 vants: Sir H. Montagu Allan, MM. K. W. Blackwell, Tho-

mas Long, Alex. Barnet, F. Orr Lewis, Andrew A. Allan. C.
76.039.00 C. -Ballantyne, A. J. Dawes, F. Howard Wilson, Farquhar
79,704.98 Robertson, George L. Cains et Alfred B. Evans.

La motion fut adoptée à l'unanimité et les directeurs ci-
74.113.44 dessus déclarés élns.

A une assemblée spéciale des directeurs tenue immédia-
3.720,035p88 tement, Sir H Monttagu Allan est élu président, et M. K. W.

Blackwell, vice-président.
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LA BANQUE NATIONALE
Cinquante-quatrième Rapport Annuel -1914.

Mercredi. le 27 mai, à 3 heures p.m., la cinquante-qua-
trième assemblée annuelle des actionnaires de la Banque
Nationale a eu lieu dans les bureaux de la Banque.

Etaient présents: M. Rodolphe Audette, l'Hon. A. Chau-
veau, MM. Victor Châteauvert, Nazaire Fortier, Charles
Pettigrew, Napoléon Drouin,.Jos. Archer, P. E. E. Bélan-
ger, N.P., Lt.-Col. Chs. A. Chauveau, Charles Cloutier, Alph.
A. Déchêne, N. Arthur Drolet, Pierre Drapeau, Chs. Gre-
nier, N.P., J. H. Jacques, Joseph Huard, Napoléon Lavoie,
Elz. Labrecque, M.D., M. A. Labrecque, S. Jules Larue; N.
P., J. Cyprien Lechasseur, J. B. E. Letellier, J. D. Marier,
J. A. Mailloux, James McCone, Charles Noreau, Col. H. Oc-
tave Roy, N.P., Arthur E. Scott, Zotique Turgeon, Geo. V.
Tessier, Capt. Louis R. Demers, J. B. Plamondon, Cyrille
Tessier, N.P., etc., etc.

M. Rodolphe Audette fut appelé à présider l'assemblée,
et M P. i airai ce tut pr.' d'agir comme secrétaire.

Avant de présider à la lecture du rapport annuel, les
messieurs dont les noms suivent furent élus scrutateurs, sa-
voir: MM. N. Arthur Drolet, Charles Grenier, N.P., et Chs.
Noreau.

Le président donna alors-lecture du rapport suivant:
Messieurs les Actionnaires:-

Nous avons l'honneur de soumettre à votre appréciation
le résultat des opérations de la banque pour l'annee finissant
le 30 avril 1914. Le secrétaire vous donnera lecture du Bilan.

Le compte de Profits et Pertes est comme suit:
La balance au crédit de Profits et

Pertes, le 30 avril 1913 .. .. .. $ 74,396.53
Les profits de l'année, après avoir

pourvu pour les intérêts accrus
sur dépots et pour les dettes
mauvaises et douteuses, sont de .. 319,902.75

Formant la somme de........
Qui a été aporopriée comme suit:
Dividendes trimestriels, au taux de

8% par année (soit 2% payable
les îer août, 3 novembre, ier fé-
vrier et ser mai)..........

nor'é à Fonds de Réserve......
Porté à Fonds de Pension......
Dour frais d'ouverture de succur-

sales......... ......

TLaissant au crédit du compte de

$394,299.28

$r6o,ooo.oo
150,000.00
10,000.00

12,000,00 332,000.00

1 rotits et Pertes une balance de $ 62,299.28

Ce résultat est, croyons-nous, de nature à satisfaire les
actionnaires (16% sur le capital).

1. t re r - a pu s'accroitre de $i5o,ooo sans affecter
'rop notré compte de Profits et Pertes, qui reste à $62,299.28,
•le $74,396.53 qu'il était l'an dernier. Par contre, nous avons
pu, en prenant à même nos profits une somme de $12,000.00,

, , '-r-oir aux déboursés nécessaires à l'ouverture de succur-
Sales nouvelles durant l'année qui vient de finir et laisser
une réserve pour celles que nous pourrons ouvrir dans le
cours de l'exercice qui vient de commencer.

Notre politique d'extension presque exclusivement dans
la Province de Québec nous oblige à l'établissement de ces
succursales, pour conserver notre clientèle et maintenir
Ire Prestige. Nous n'agissons ainsi qu'avec prudence et, s'il
arrive que nous nous trompions sur les résultats attendus,
nous n'aurons pas de fausse honte; nous fermerons les suc-
cui sales ou sous-agences non payantes.

Nos opérations augmentent considérablement; vous le
constaterez à la lecture du Bilan. Nos dépôts de même que
nos prêts le démontrent clairement. Bien que l'année ait été
une année de crise, les dépôts ont augmenté, non seulement'

ici, au Canada, mais aussi à notre succursale de Paris, ces
derniers dans une proportion de î5% sur l'an dernier. Notre
c.:culation dépasse de beaucoup notre capital, ce qui nous a
ete possible par la facilité que nous accordre la nouvelle Loi
des Banques; mais cela demontre en même temps que nos
affaires, c'est-à-dire notre capacité de circulation dépasse de
beaucoup notre capital actuel. Aussi, vos directeurs devroht
sous peu étudier l'opportunité d'une émission nouvelle de
capital, ce que nous avons toujours retardé à faire, vu le
mauvais état du marché financier.

Nous ne croyons pas opportun de donner nos impres-
sions sur l'état des affaires en général durant l'année et sur
ce que nous attendons de l'avenir, mais nous avons constaté
avec plaisir et satisfaction pour la ligne de conduite que nous
avons suivie, que la- Province de Québec, et en particulier
ses campagnes, où nous sommes le plus répandus, n'ont pas

uuftert serieusenent de la '. que nous traversons. Nos
r;ynes ont eu de bonnes récoltes et les prix des denrées

ont été élevés, de sorte que le cultivateur n'a à se plaindre
de la diminution que dans ce qui lui arrive par surcroit dans
ses rapports avec l'industrie, comme par exemple, le prix et
la demande du bois de pulpe. La spéculation sur les terrains
en a aussi embarrassé un assez grand nombre, commerçants
et cultivateurs, mais l'action des banques, en refusant toute
avance à ces spéculateurs, a vite arrêté cette poussée- mal-
heureuse de notre population trop optimiste.

L'item des édifices de la banque montre une augmenta-
tion considérable, par suite'de l'achat de plusieurs proprié-
tés où nous avons des succursales, et surtout par l'agran-
dissement et la reconstruction de ncre édîhce de St-Roch.
C'éait une dénense urgente: elle a été faite de manière à
satisfaire le public et notre clientèle. C'est un des plus beaux
bureaux de la ville et la valeur de la propriété est au-delà
de ce qu'elle représente dans nos livres.

Il y a aussi inclus dans cet item, $io,ooo en acompte sur
l'.chat en cours à Ottawa 'de la magnifique propriété que
nous avons occupée jusqu'à aujourd'hui comme locataires.
La situation exceptionnelle de cette propriété, dans l'endroit
le plus en vue de la capitale du Canada, le prix relativement
bas nue nous avons payé en feront une propriété d'un ex-
cellent rapport, passible d'une augmentation considérable en
valeur.

Notre bilan montre un progrès général, et une distribution
de l'actif que nous croyons être de bonne finance et offrir
les meilleures garanties au public et à nos actionnaires.

Pour nous conformer à la Loi des Banques, en force de-
puis le ier juillet dernier, nous aurons à choisir un auditeur
et voter un montant à cette fin.

Dans le cours de l'année, des succursales ont été ouver-
tes à Bassin (Chicoutimi), La Patrie. La Tuque, Ste-Flavie
Station, Le Palais (Québec), Belvédère (Québec), St-Malo
(Québec), St-Romuald, Valleyfield et Vaudreuit Station; et
des sous-agences' à St-Apollinaire, Wrightville, Ste-Eliza-
beth, Les Escoumins, St-David (Co. Lévis), Ste-Perpétue,
Donnacona, Ste-Monique_ Village Montmorency, St-Robert,
Price, St-Octave de Métis, Ste-Rosalie, St-Nicolas, Ste-Thè-
cle et St-Louis de Gonzague.

Nous avons trouvé à propos de fermer les sous-agences
suivantes: Sayabec, St-Cuthbert et La Baie.

L'inspection de nos bureaux, sneursales et sous agenres
a été faite avec soin, et nous témoignons avec plaisir du zèle
et de l'intelligence avec lesquels nos employés ont rempli
leur devoir.

Le tout humblement soumis.

R. AUDETTE,

1 Président.
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BT L N
AU 30 AVRIL 1914

PASSIF
Billets de là Banque en circula-

tion........... ,,.
Dépôts 'portant intérêt, y com-

pris l'intérêt accumulé jus-
qu'à la date de l'état ., ..

Dépôts ne portant pas intérêt
Dépôts ailleurs qu'au Canada,

payables après avis......

Dividendes non réclamés
Dividende payable le ier mai

Balances dues à d'autres ban-
ques au Canada .. .. .. ..

Balances dues aux banques et
aux correspondants de ban-

$ 2,670,550-00

$14,094,746.27
3,474,601.90

1,.150,636.47

1,011.73
40,000.00

18,719,984.64

41,011.73

ques dans le Royaume-Uni
Balances dues aux banques et

aux correspondants de ban-
ques en pays étrangers

Total du passif envers le public
Capital versé..........
Fonds de Réserve......
Balance au compte de Profits

et Pertes...........

561,685.oi

29,l5O.Z3

2,000,000.00
1,700,000.00

62,299.28

198,558.23

789,393.57

$2,22,939-94

3,762,299.28

$25,983,239.22

ACTIF
Espèces monnayées ... ... ... $ 179,401.02
Billets de la Puissance... ... .. ,2,42275

-9$ 1 469n823 77

Billets des autres banques... ...
Chèques sur d'autres banques...
Balances dues par d'autres ban-

ques au Canada...........
Balances dues par des banques et

des correspondants de banques
en pays étrangers ... ' ... ...

Dépôt au Ministère des Finances,
en garantie de la circulation...

Dépôts aux réserves centrales
d'or....................

Obligations municipales canadien-
nes et obligations publiques bri-
tanniques, étrangeres et colo-
niales, autres que les obliga-
tions publiques canadiennes ..

Obligations de chemins de fer et
autres débentures et actions (ne
dépassant pas la valeur mar-
chande) ... ... ... .. : ... ...

Prèts à demande et prêts à cour-
te échéance au Canada, sur obli-

267,965.00
777,615.79

478-78

355,828.12

100,000.00

700,000.00

I,oo6,999.oi

1,028,033.59

gations, débentures et actions.

Total des ressources immé-
diates...............

Autres prêts courants et escomp-
tes au Canada (déduction faite
de l'intérêt, $55,ooo.00).-.-.··

Prêts à termes aux cités, villes et
corporations municipales et

1,401,887.69 scolaires.................
Créances en souffrance (déduc-

tion faite des pertes prévues)..
Immeubles autres que les bu-

reaux de la banque ... ... ...
Hypothèques sur immeubles ven-

dues par la banque ... ... ...

Immeubles de la banque, au prix
coûtant (déduction faite des
amortissements).. .........

N. LAVOIE,
Gérant Général.

3.154,542.83
5,989,575-43

$ 8,861,286.89

1.5,624.208. 16

493,251.o00

24.775.04

110,843.79

87,122.24
16,340,200.23

781,752.10

$25,983,239.22

R. AUDETTE,
Président.

Proposé par M. Rodolphe Audette, secondé par l'hon.
juge A. Chauveau:

Que le rapport du Bureau de Direction, ainsi que les
etats y annexés, qui viennent d'être lus, soient approuvés,
p'ubliés et imprimés pour l'usage des actionnaires. Adopté.

Proposé par M. Zotique Turgeon, secondé par M. A.
\Iailloux:

Que l'article premier des règlements sanctionnés par les
actionnaires, par lequel l'assemblée annuelle de la banque
doit avoir lieu dans le cours de niai, soit amendé en rempla-
cant les mots "dans le cours du mois de mai" par les mots'uivants: "dans le cours du mois de juin".

Proposé par MM. P. E. E. Bélanger, N.P., Chs.'Grenier,
. et C. Labrèque, N.P.: '
Que M. Octave Bélanger, comptable dûment qualifié sui-

'nt la section 56 de l'acte des banques, soit nommé auditeur
le la banque pour l'année 19J4-1915.

Proposé par Col. H. Oct. Roy, N.P., secondé par M. N.
\rthur Drolet:
. Que le Bureau de Direction est autorisé à payer les ser-
lces du ou des auditeurs, mais que ce salaire ne dépa e pas
e montant total maximum de quihze cents piastres ($r, .00)
inuellement.

On procéda ensuite à l'élection des Directeurs t lesmessieurs dont les noms suivent ayant obtenu le plus grand
'ombre de votes furent élus, savoir: M. Rodolphe Audette.
hon. juge A. Chauveau, MM. Victor Châteauvert, Nap.>rouin, J. B. Laliberté, Naz. Fortier et Chas. Pettigrew.

Le Président laisse le fauteuil et M. Alph. A. Déchène
yant été appelé à le remplacer, il est proposé par M. J. H.acques, secondé par M. Zotique Turgeon:

Que des remerciements soient votés à M. le Président
et à MM. les Directeurs pour les services rendus aux action-
naires durant l'année écoulée.

Proposé par M. Joseph Huard, secondé par M. J. Cyprien
Lechasseur:

Que les remerciements des actionnaires ici présents sont
dûs et offerts à M. R. Audette, pour les services qu'il a rendus
à la présidence de cette assemblée, ainsi qu'à messieurs les
Scrutateurs et M. le Secrétaire, dans l'exercice de leurs de-
voirs rêspectifs. Adopté.

Cette motion est approuvée et l'assemblée s'ajourne.
R. AUDETTE,

Président.
P. LAFRANCE,

Secrétaire.
Québec, le 27 mai 1914.

A une assemblée des Directeurs, tenue le même jour,
M. R. Audette a été réélu président et l'hon. juge A. Chau-
veau, vice-président de la banque pour l'année courante.

P. LAFRANCE,
Secrétaire.

1895
1900
1905
1910
1914

Bu-
reaux

il
16
29
63

141

TABLEAU DES COMPARAISONS.
Fonds de Divi-

Dépôts Escompte Actif Réserve dende
$2,382, 167
3,931,336
6,753,1o(

10,782,970
18,719,984

$3.290,851r
5.662,729
8,834.111

13,575,531
21,331,808

$4,467,812
6,668.146

10,535,744
16,288,390
25,983,239

$ 200.0oo
500.000
roo,ooo

1,200,000
1,700,000
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COMPAGNIES INCORPOREES.

Des lettres-patentes ont été émises par le Lieute-
tiant-Gouverneur de la province de Québec, incorpo-
rant:

"The Arthabaska Water and Power Company",
lettres-patentes supplémentaires pour exercer toute
industrie manufactririère.

"Quebec Natioual Sport,-Limited", pour exploiter
<les clubs pour la récréation, le divertissement, l'encou-
ragement et le développement de la culture physique.»
Capital-actions, $2o,ooo, à Québec.

"L'lôtel Lapointe, Limitée," pour faire affaires
d'immeubles. Capital-actions, $99,ooo, à Québec.

"Nikeland, Limited," pour exercer l'industrie gé-
nérale le marchands importateurs et exportateurs,
manufacturer, acheter, vendre et disposer de toutes
sortes d'effets, articles et marchandises. Capital-
actions, $75,000, à Montréal.

"Short, Limited," pour exercer le commerce d'une
compagnie d'immeubles et de terrains. Capital-actions,
$50,ooo, à Montréal.

"Compagnie Idéale Portes et Chassis, Limitée,"
pour faire le commerce de bois, construire, acheter,
vendre et exploiter des moulins à scie et faire toutes
affaires concernant l'industrie du bois. Capital-actions,
$49,900, à Montréal.

"The Original Salvador Company, Limited," pour
faire le commerce et manufacturer la bière et autres
.boissons dérivant du froment. Capital-actions, $145,-
ooo, à Montréal.

"The Quebec Key Registry Company, Limited",
pour manufacturer, acheter ou acquérir et faire le com-
inerce le clefs, anneaux pour clefs, chaines pour clefs
et ferrets pour clefs. Capital-actions, $o,0ooo, à Mont-
réal.

"Tarmac Roads Conhpany," pour entreprendre la
construction de chemins, de rues, de routes, de canaux,
<le quais, d'égoûts, etc. Capital-actions, $49,ooo, à
Montréal.

"The Swiss Watch Company," pour faire le com-
merce <le bijouteries, montres et horloges, argenteries,
pierres précieuses, etc. Capital-actions, $20,ooo, à
Montréal.

"Beaudin Corporation, Limited", pour faire affai-
res d'inmeubles. Capital-actions, $49,ooo, à Montréal.

"International Mercantile & Bond Company
(Quebec), Limited," pour établir, entretenir. et con-
duire une agence mercantile générale. Capital-actions,
$20,000, à Montréal.

"Auction Company, Limited," pour exercer les
affaires d'encanteurs. Capital-actions, $35,000, àMontréal.

" '«Trémont Hôtel, Limitée," pour exercer le com-
merce d'hôteliers et restaurateurs. Capital-actions,
$20,0o, à Montréal.

• "Provincial Building & Engineering Company,"

pour faire le commerce et les
et constructeurs en général.
à Montréal.

NOUVELLES
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affaires d'entrepreneurs
Capital-actions, $99,ooo,

CHARTES.

La "Gazette du Canada" ptîbliç les-nou'velles char-
tes accordées sous le sceau du Secrétaire dEtat <lu
Canada. Voici celles qii ont-trait aux nouvelles com-
pagnies ayant leur principale place d'affaires dans la
province de Québec:

"Co-operative Silk .Manufacturing Company.
Limited", pour vendre, acheter et manufacturer soie,
coton et autres substances fibreuses. Capital-actions.
$5o,ooo, à Montréal.:

"Lowry's, Li:nited", pour tenir maisons de loge-
ments, maisons appartements, maison de cireur, ma-
gasin de journaux et cigares, hôtels et restaurants li-
cenciés, cafés et bars, etc. Capital-actions, $50,ooo, à
Montréal.

"The Associated Merchants of Canada, Limited".
pour établir et exploiter une agence générale de col-
lections de comptes et d'auditions de livres. Capital-
actions, $2o,Qo0, à Québec.

"Thouin Hotel Co., Limited", pour tenir générale-
ment et dans toutes ses branches commerce d'hôtel et
restaurant et tout autre qui s'y rapporte. Capital-
actions, $5o,ooo, à Montréal.

"St. Cloud Land Company, Limited", pour ache-
ter, louer, échanger et vendre propriétés et faire tout
commerce d'immeubles. Capital-actions, $3oo,ooo, à
Montréal.

"Central Fruit Auction Company, Limited", pour
faire affaires de vendeurs à l'encan -et marchands gé-
néraux. Capital-actions, $iooooo, à Montréal.

"F. W. Anderson Company, Limited", pour faire
commerce et manufacture de produits chimiques et
pharmaceutiques. Capital-actions, $50,ooo, à Montréal.

"Second City Realty Company, Limited", pour
faire affaires d'immeubles. Capital-actions, $î,oooooo.
à Montréal.

"Montreal New City. Extension Co., Ltd.", pour
faire toutes affaires d'immeubles. Capital-actions.
$450,ooo, à Montréal.

"The Saw-Mill ewners Sales Company, Limited",
pour faire le-commerce de toutes sortes de matériaux
'de construction. Capital-actions, $20,ooo, à Montréal.

"The Premier Glass -Company of Canada, Ltd,",
pour commercer et manufacturer le verre sous toutes
ses formes et dans tous ses usages. Capital-actions,
$3,00c,o00, à %ontréal.

"The Universal Providers Co., Limited", pour
faire tout commerce de- marchandises-de- toutes--na-
fures. Capitilactions, $50,ooo,-à Montréal.

"The Sherbrooke Quebec Townsites, Limited",
pour commerce de terrains. Capital-actions, $5ooooo,
à Sherbrooke.- -



La Plu

L.ongueur 426 Pieds. Hauteur, : I S Pieds.

BRASSERI
as Belle. La Plus Vaste.

îï..

&,.eaà an

E
Profondeur s' 20 Pieds. Cepeelté 1200,000 Baris per an.

FRONTENAC
La Plus Salubre. La Mieux Aménag6e du Pays

Examinez attentivement et jugez par vous-même.
Jusqu'à présent, la bière au verre a été servie de la

manière suivante :
La bière livrée dans un baril en bois est placée dans la cave.
Au moyen d'une pompe à l'eau, l'air impur de la cave est

comprimé dans le baril et reste en contact avec la bière jusqu'à
épuisement-parfois une semaine et plus-lui communiquant
une mauvaise odeur.

Cet air comprimé dans le baril refoule la bière, jusqu'à la
chantepleure, au moyen d'un tube en caoutchouc.

Ce tube est poreux, se sature bientôt de bière, pourrit et
se recouvre à l'intérieur d'un dépht qui fermente, et cela à très
brève échéance à moins que l'hôtelier ne soit d'une propreté
minutieuse et renouvelle fréquemment ses tubes.

Nous n'avons pas voulu risquer notre bonne bière

dans cet appareil rudimentaire et avons fourni à chacun de nos
clients, l'appareil présentement décrit et montré ci-contre

NOUS FOURNISSONS:
10. Un baril en acier doublé en verre.
2o. Deux cylindres de gaz carbonique liquéfié.
3o. Une tuyauterie toute en métal inaltérable, à travers

laquelle la bière comprimée par le gaz passe du baril à la
chantepleure.

Cette tuyauterie passe en forme de spirale à travers la
BOITE A GLACE-qui devrait toujours en être pleine-pour
refroidir la bière à la température voulue,

QUAND VOUS VOULEZ un bon verre de
bière demandez la "FRONTENAC"

servie FROIDE.

BRASSERIE FRONTENAO, LIMITEE, MONTREAL
PHONE : SAINT-LOUIS 5610.
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Combien de gallons d'Huile ou de Giazoline ACliE=
Ce qe vos acete3 TI3Z.OUS lorsque vous remplissez votre réservoiri

Combien de gallons en VBNDI$Z-VOUB actuellement
V et pour lesquels vous êtes payé ?

La différence est votre perte. ILa pompe

an ête cette perte. C'est comme votre tiroir-caisse enregistreur ou votre ba-
lancr calculatrice-votre chien de garde qui ne dort pas.

Elle abolit: odeurs, gaspillage, tuyaux, mesures, et met votre commerce
d'huile sur une base commerciale.

Un réservoir peut être placé sur ou sous le plancher. Enfermé sous terreou hors de votre magasin, votre risque d'lnoendlo est éliminé. S'il est sur
le plancher le risque d'incendie est réduit à son minimum.

Lapompe Bowser mesure les gallons, demi gallons, pintes ou chopines àCe qe vos ilchaque coup. Posez l'indicateur. Elle fait le reste.'fih Ceqevu e Et elle coûte si peu. Vous la payez vite avec des profits accrus. Ecrivez
Ivende3 pas maintenant pour de plus amples détails.

S. F. BOWSER & CO., Inc.
Le commis.-"Ceci est un travail dégoûtant. Il m'a 66-68 Avenue Frazer, -Toronto, Cars.
fallu me laver les mains une douzaine de fois de. Pompes fabriquée.s par des ouvriersCauadienset vendues par des Marchands Canadiens
puis ce matin. Il n'est pas étonnant que, Bureau de Ventes dans tous les Centres et représentants partout
ces dames ne veulent pas que je les serve. Bon Détenteurs des brevets et fabricants originels de pompes étalon mesurant autoniati.

& l man e pa povoi, ptio et grands réservoirs. )hntrepôts de gazoline etsang ! je voudrais donc (lue le patron achète une à lm eee à ts Im e distri buto1. io l Mes ur e s à enregistrement automatique pour con-
pompe BWSER."duits, système de filtrage et circulation d'bulle, système de nettoyage à re, prcpomp BO SER Malsonttablle en 1885.tc

PRIX COUIRANTS
Dans la liste qui suit, sont comprises uniquement les marques spéciales de marchandises dont.les maisons, indiquées en caractèrenoirs, ont l'agence ou la représentation directe au Canada, ou que ces maisons manufacturent elles-mêmes. Les prix indiqnés le sontd'après les derniers renseignements fournis par les agents, représentants ou manufacturiers eux-mêmes.

WALTER BAKER & CO., LTD. Buckwbeat pqts de 3 Ibm. î.6o Caisse de paquets de Sc, contenant 96La 1hx Buckwheat pqts de 6 lb.. 3.10n paquets, :F3.oo.Chocolat, Prime No Buckwheat en cartons, douz. i .oi, bte la lbs., pains Griddle-Cake pqts de 6 Ibo. 3.10 W. CLARK, LIMITED,de i lb. et i lb. 0.34 Griddle-Cake pqts de 3 Ibo. î.6oChocolat à la Vanille, Pancake en cartons, douz. i .oo Mnrabte de 6 lbs. 0.44 Cartons contenant J doz. paquets de 6 Mnra
German's Sweet, I lbs. ou i doz. paquets 3 lbs., sans charge Conserves La dot.s. et i bte de 6 Ibm. 0.26 extra.
Breakfast Cocoa, bte Viandes assorties 15 2 75de 1/5. J, J. i o., 12 L. CHAPUT, FILS & CIE, Compressed Corned Beef IS 2.75lbs. to box et 5 Iba. Montréal. Compressed Corned Beef 2S 5.00tins. 0.39 Lunch Ham is 2.75Chocolat sucré, cin- Thé Noir Ceylan "Owl" [La lb. Lunch Ham 2S 5.00quième bte 6 Ibo. No 5, 1 lb. 30 Ibs. par ce aoc Ready Lunch Beef IS 2.75 2S 5.00pains de 1/5 lb. 0.21 No 5, 1 lb. 30 lbs. par cse 2ic Geneva Sausage IS 2.50 25 4.25Chocolat sucré, Ca- No in, i lb. 3o Ibs. par ce - 26c English Brawn IS 2.30 2s 4.30racas, i et i lb. ca- No in, Il lb. 30 Ibm. par cie 27c Boneless Pigs Feet 15 2.30 2s 4.30kes, bte de 6 lbs. 0.32 No iS, i lb. 30 Ibo. par cse 32c Sliced Smoked Beef 4s 1-75 Is 3.00Registed Falcon Cocoa (Soda No 'S, iI L 30 Ibs",ar cs 33c Roast Beef IS 2.75 28 5.00Tt&de-Msxk chaud ou froid), btes NO 30, r lb. 3o Ibm. par cse 40c Ready Lunch Loaves, Veaude 12 lbs., i lb. tins. 0.34 NO 30, I L 3o Ibo. par ce 41c jambon, Boeuf, assortis hs i .60Caracas Tablets. cartons de Sc, Thé Vert Ceylan "Owl" La lb. Ditto la 2.7540 cartnni. Par boite 1.25 No in. J s. 3o ', i. par cse 27c Boeuf Bouilli la 2.40Caracas Tablets, cartons Se, 2o car. ~. Boeuf Bouilli 28 4.30Ces prix sont F.O.B. Montréal. CHURCI '& DWIGHT Boeuf Bouilli 6s 15.00BRODIE & HARVIE, LIMITED. Soda Cow BrandFarines préparées de Brodie La dos. -Caisse, 6o paquets deRed XXX pqts de 6 Ibm. 3.10 1WG ' I L, $3.oo.Red XXX pqts de 3 Ibs. i.6o

Creseent pqts de 6 Ibm. 2.9o . ~ Caisse, 120 paquets de
Crescent .pqts de 3 Ibo. 1.50 i lb., $3.oo.
Superb pqte de 6 Ibo. 2.70
Sinorh pqts de 3.1lb,. 1.40 B IdA Caisse, 30 pqts iI L et

tons à la boîte o.65 6o pqts i lb., $3.oo.
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La meilleure d'après toutes les épreuves, et la ligne def marchandises préférée de toutes les bionnes ménagères.

QUATRE CUNT MILLL PERUOIE8 DE PLUS
qu'il y a douze mois, emploient aujourd'hui le THE "SALADA". Pensez-y
seulement---400,000---presque égale à la population entière--hommes, fem-
mes et enfants--de la ville de Montréal.
Ce modeste estimé est basé sur les chiffres actuels de l'extraordinaire aug-
mentation des ventes sur la période correspondante de l'année dernière.

Quelques-uns de ces 400,000 sont de VOS clients. Vous vous devez à
vous-même de voir à ce que vous puissiez répondre à cette demande tou-
jours croissante.

"SALADA"
Pour la qualité et la saveur

Adresse : "SALADA" Montréal ou Toronto.
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EA SIFIRST,

SHOR TENIN
EST LA

Fondation sur laquelle vous
pouvez Edifier un commerce
des plus profitables et des
plus heureux.

Employé par les principaux
boulangers dans tout le Ca.
nada.

GIJNNS
LI1MITED

1§mpaqueleurs et 'Raffineurs

TORONTO MON TREAL

PORT ARTHUR. ONT. H AUFAX. N. S.

ST. JOHN. N. B .YOK

GUNN, LANGLOIS &'6O0, LTD. O MONTREAL.
Agents pour la Province de Québec.
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Laissez les Jumeaux GOLD DUST
(LET THE GOLD DUST TWINS)

agrandir votre commerce comme
ils le font pour

d'autres.

"Let the GOLD DUST TWDflS do your work"

(Laissez les jumeaux QOLD DUST faire voire travail.)
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Lorsque vous donnez votre commande de poissons en conserve, assurez-vous que l'on vous donne la vraie

Marque "6BRUNSWICK"9
C'est la meilleure marque que i'on puisse obtenir, et vous pouvez compter dessus pour donner la plus

entière Satisfaction.

Par le procédé moderne et hygiénique d'empaquetage "BRUNSWICK"9 la saveur naturelle du
poisson frais est conservée à un degré remarquable.

Ayez toujours un bon stock d'Aliments Marins "BRUNSWICK". On fait un bon profit en les vendant.

CONNORS BRO&, LTD., Blacks' Ilarbour, N. B.

Pork and Beans, sauce tomates ls
kruiK data »ic6Ia, aitutc Ltbin-ates Ab
Pork and Beans, sauce tomates

boîtes plates 38
Pork and Beans, boite. haute&

sauce tomates 38

o.60
u. Y3a

1.15

1.35

Pork and Beans, Plain ls o.6o
Pork and Beans, Plain 25 0. 95
Pork and Beans. Plain, boites

plates 35 1.15
Park and Beans, boites hautes

Plain 38 1.35
Pork ind Beans, sauce Chili là o.6o
Pork and Beans. sauce Chili 28 0.95
Pork and Beans, sauce Chili 38 1.15
Ox tonue lis 9.00
Ox tonue 28 10.00
Ox tongue 2i8 11.00Iellied V calè
lellied Veal 144IsJellied Veal 21 3.75
ellied Hocks 2s 4.70

Jellied Hocks 63 13.00
Potted Meats.

Ham, Tongue, Beef and Veal,

.i 0.50
Tongue. Ham and Vapt
Pâtés de Foie _ a_ àt

Pâtés de Foie
Clark's Conc.ntrated,

Soupe au poulet
Toutes autres soupes

is 1.oo
ès 1.20
ès 0.90
ès 1.35
La don.

0.95
0.95

Mince Meat La don.
(Tins fermées hermétiquement.)
Il $1.25. 23 1.95, 35 3.00, 41 4.00, 58 5.00

Plum-Pudding
Anglais Io 1.90

Plum-Pudding
Anglais 25 2.40

Boeuf fumé en train
ches "Inglass"

Boeuf fumé en tranches "In-
glass"

Boeuf fumé en tranches "In-
glass"

e

is 1.50

is 2.30

J. M. DOUGLAS & Co.,
MontréaL

Bleus à laver
La lb.

"Bleuol", boites
Io lbs., 50 pqts

de4carrés, isc
"Sapphire"

btes de 14 Iba.
a t de 1 lb.

"Jnion", boites
de 14 Ibs.,, pqts

WU. IL DUNN,
MontréaL

Edward's Soupe
(Potages Granulés, Préparés en Irlande)

Variétés: Brun - Aux Tomates -
Blanc.
Paquets. 5c. Cartons i do:t. par

carton 0.45
Paquets, Sc. Boites 3 do:. chaque
(assorties), par do:. 0 .4

Canistres, 15c. Boites 3
grandeur, 4 Oz., ardo:.

Canistres, 25c. Boites 2
deur, 8 oz., par doz.
BORDEN MILK CO.,

doz.,
1 .45

doz.,
2.35

LIMITED.
Montréal.

Liste de prix pour l'Est. Fort William
inclus.

Prix au
Lait Condensé (sucré) Détaillant

Marque Reindeer (4 doz. par cse). $6.oo
Marque Mayflower (4 doz. par cse) s.23
Marque Clover (4 doz. par cse) .. 4.50

Lait évaporé (non sucré)
Marque Reindeer jersey, Boite de

Famille (4 doz. par caisse) 3 90
Marque Reindeer jersey, Boite

moyenne (4 doz. par caisse) 4.50
Marque Reindecr jersey, Boite

d'hôtel (2 doz. par caisse) 4.25
Carque Reindeer jersey. Gallon

(% douzaine par caisse) 4.75
Café (avec Lait et Sucre)

Marque Reindeer (2 doz. par ce
large) 4.80

Marque Reindeer (4 do:. par esc
petite) 55
Cacao (avec Lait et Sucre)

Marque Reindeer (2 doz. par cse) -4.8o
Limite de fret: Soc par cwt.

Conditions: Net 3o jours, sans escompte.

~ Lait et Crèmes Condensés.

St. Charles "FamilY" 3.90
St. Charles "Hotel" 4.25
Lait "Silver Cow" 5.40
"Purity" .5.25

1.
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Les balanees d'épiloer Fairbanks, aec ooussinets en
agtlourde plateaux en suivre eans soudure pour pesés,

plaq.e plate pour le poids et tringle de oôté en suivre.
Toutes les parties en suivre et les poids sont époiseement
niokelés. Une base un bois est fournie, les balances sont

sur le comptoir de tout magasin. Capacité 25 lirs approuvés, et soutenue par p)lus (le 80 ans; d'expérience,
riLe magasin Fraser I'iger & Co. de Manfhs/, ,.. protégera vos intérêts et donnera leur dû à vos clients.

Oourvu d. plusieu r! balance.% Fait batiksC» elled
qui est représentée dans la vignelte ci-dess us. DEMANDEZ DES DETAILS

The Canadian Fairbanks-Morse Co., Limited
84-98 ]RUE ST-ANTOINE, MONTIREAL,.

STJ0HUN N. OTTAWA, TORONTO, HAMILTON. FONT WILLI&M,
WINNIPÏdC, ÏASKATOON. CAS.CARY. VANCOUVER, VICTORIA.

Lait condensé.
La ce

-. Marque Eagle, 4
dos., chaque 6.0

Marque Gold Seal,
doz., chaque 5.2

~ Marque Chalienge,4
s. ~ doz., chaque 4.50

s i Lait évaporé.
Marque Peerless "Hotel". 2 doz.,

chaque 4.2
Marque Peerless "Boite Haute", 4

dos., chaque 4.51
Marque Peerless "Pour Famille". 4

dos., chaque 3.9
Marque Peerless "Petite Boite", 4

dos., chaque *2.0

CANADIAN FAIRBANKS-MORSE
CO.. LIMITED.

MontréaL.

*'Paos" ("Le savon qui
nettoie".)

Par douzaine de boi-
tes 0.80

Yankee Cleaner.
Boite de i gallon $î .00
Boite de i gallon 0.60
Boite de i pinte 0.32
Boite de i chopine 0.20

Dix pour cent d'escompte sur toute
commande de douze boites assorties.

THE CANADA STARCH CO., Ltd..
Manufacturière de marques Edwards-

burg.
Empois de buanderie. La lb.

Canada Laundry Starch (caisse de
40 ibs.) o.06

Canada White Gloa (caisse de 40
lbs.) paquets de i lb. o.o6i

Empois No i. Blanc ou Bleu (cais-
ses de 48 Ibo.), boites en carton
de 4 Ibs. 0.07

Empois No i, Blanc ou Bleu <cais-
ses de 48 Ibs.), boites en carton
de 3 Ibs. 0.07

Kegs No i d'Empois Blanc No i
(caisse de îoo Ibs.) o.061

Barils No 1 (200 Ibs.) o.o61
Edwardsburg Silver Gloa, paquets

chromo de i Ilb. (30 Ibs.) 0.0-71
Empois Silver Glo.ss (48 Ibo.) en

canistres de 6 lbs. o.08
Empois Silver Glosa en boites à

coulisse de 6 Ibs. o.o8
Kegs Silver Glosa, gros cristaux

(îoo lbs.) 0.07
Benson's Satin (28 Ibs.) boites en

carton de i lb., étiquette chromo 0.071
Benson's Enamel (eau froide)

(40 lbs.YlIa caisse 3.00
Benson's Enamel (eau froide)

la caisse (20 Ibo.) 1l.50
Casco Potato Flour (2o Ibo.) 0.10

CeUulold.
Boite contenant 45 boites en car-

ton, par caisse 3.6o
Empois de cuisine.

W. T. Benson & Co.'s Celebrated
Prepared Corn (4o. Ibs.> 0.071

Canada Pure Corn Starch
(4o lbs.) o.o6
(Boite de 2o Ibo., ic en plus.)

E. W. CILLETT COMPANY LIMITED
Toronto, Ont.

AVIS.-i. Les prix coté- dsnsoette
liste sont pouir marchandisas aux

ponsddtribtion degros dan à
Ontario et Québec, excepté là où
des listes. epécisîes de prix plus
4leves siant en vigueur et il&s ont
sujets à varier uane avis.

Levain en Tablettes
",Royal."

Botte 86 paquets à
60 . .. la botte *1.16

Lessive on Poudre
de Oilett.

Laso
4 doz. à la caiase $3.60
8 caisses . . . . 8.40
5 caitise ou plus 8.35

L Poudre à Pâte "Maie"ot
Ne contient pas d'alun.

La do.

6 doz. dle bc. . 0.80
4 4doz (le 4 os. 0.75
4 doz. de 6 oz.. 1.00
4 doz. de 8 oz.. 1.80
4 doz. de 12 os.z. 1.80
2 doz. de 12 oz. . . 1.85
4 4doz. de 16 oz. .. 2.25
2 doz. de 16 oz. .. 2.80
1 doz. de 23lhb. .85.0

*$oz. de ô Ibo. 9.60
zdoz. de 6 O. à

1 dos. de 12 oz. . la Cae
1 doz. de 10 oz. $ 6.00

Vendue en canistres . eulement.
Remise spéciale de 5% accordée sur lea

commandes de 5 caisses et plus de la
Poudre à Pâte "Magie".

a'.

I.

L

Balances d'épLciers
Fairbanks

La précision dépend d'un bon appareil mécanique
positif. Aucune balance ne peut être exacte si * lie
repose sur des ressorts ou autre mécanisme (lui puis-
sent être affectés par l'état de la température.

Une balance à lion marché est plus susceptible de
donner un excédent (le poids plutôt qu'un manque de
poids, et avec une telle balance, c'est fépicier qui est
le perdant.

Une balance Fairbanks, construite siur des dessins
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Il . Zmiý

Nouvelle Marque de Farine

"FLEUR DE LIS99
Annoncée d'une manière extensive dans tous

les Principaux Journaux Canadiens

et

en grande demande par les consommateurs.

FABRIQUÉE PAR

THE ST. LAWRENCE FLOUR MILS COMPA&NY
LIAMITED

Les Moulins les plus modernes au Canada.

TÉL., MAIN 6741

1110 RUE NOTRE-DAME OUEST,

VOL. XLVII - NO 22
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Fin, Moyen, Gros.

Extra

Granulé
DE PURE CANNE.

est empaqueté
grosseurs de gri
à toute demande

en trois distinctes
pour
votre

répondre
clientèle.

Chaque sac est étiqueté avec une
de ces trois étiquettes de couleur.

FIN
Le sucre à grain fin
est brillant et égal,
Il est demandé par
beaucoup de consom-
mateurs. Il porte
6'Etiquette rouge.

Faites-vous

MOYEN
L'étiquette bleue in-
dique que le sac con-
tient un sucre A grain
moyen spécialement
raffiné.

GROS
Ce sucre répond A la
demande ; our un
gros grain brillant
de sucre de table -
cristaux vraiment de
bonne grosseur.

une spécialité
grain que vos clients préfèrent.

coûte pas plus cher.

du

Il ne

LE PRIX COURANT, VENDREDI. 20 MAI raTi
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Spécialités Greenbank
Manufacturées par

The UnitedAlkali ÇonMïy, Limited
GREENBr Wetos, e;. JI]S". ANGLETERRE.

Pour led ettoyage du printemaps

LESSIVE
LESSIVE GREENBANK,

Solide
LESSIVE COEUR ROUGE,

En poudre
LESSIVE COEUR ROUGE,

En poudre

CAUST4C SODA En poudre
CAUSTIC POTASH, En poudre.
CAUSTIC PURE POTASH

ferblancs 1 lb.
4 doz. par caisse
ferblanes j lb.
4 doz. par caisse
ferblance 12 oz.
4 doz, par caisse

1 grosse
6 "i

20 "
50

1 grosse

SPECIALITES
Barils
ferblancs 10 lbs

" 20 lbs

SOLIDE ET
EN POUDRE

$7.50 la
7.00 "1
6.75 "1
.6.50 "

grosse
"g

"'

9.00 " o

.03)ý lb•

.80 le ferblanc
2.35 " "

CHLORURE DE CHAUX
Empaqueté 4 douzaines par caisse.

Ferbiancs métalliques
9 lb., 5 grosses
% lb., 5
1 lb., 5

Boucauts
Boucauts

$4.00 la grosse
5.75 "« "i

9.75 " "f

100 Ibs.
25 lba.

CONDITIONS: Net 30 jours sans escompte, F. 0. B. Montréal.
QUALITE 8TRICTEMENT PURE

L. Chaput, Fils. & Cie, Limitée
Distribúteurs.

2, 4, 6, 8, 12 et 1S DEBRESOLES, a . Montréal.
Il

Prix du détail

$040 dos.
0.60 "
1.00 "

.02,q lb.

.04 "

VOL. XLVII - No 22
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k ~ Voyez a co que
votre assortiment

soit au complet du

M ATHTEU
et l'Huile de Foie

de Morue

ET DES

POUDRES NERVINES
__ MATHIEU
- le remède favori contre

Laboratoire de la Cie J. L. MA THIEU, à Sherbrooke. les maux de tête, névral-
UN DES PLUS BEAUX DU CANADA. -gies, douleurs, fièvre,

etc.

ENCORE UNE FOIS
les ventes du Sirop de Goudron et l'Huile de Foie
de Morue dénotent en 1913 une augmentation sur
celle des années précédentes.

SES QUALITES UNIQUES
on sont cause. Pour les rhumes de toute sorte c'et
le remède favori du peuple, d'un océan à l'autre, 0
paroe que c'est. le remède qui produit le meilleur
effet. Vous pouvez le recommander sans crainte.

NVDW RVIN~ Compagnie J.- L. Mathieu
?ab w!! dei a.eSHERBROOKE$ P. Q.

fudffl r eunt$ L. CHÂPUT FILS& CIE-$ Mnréal$

. . . .. .. . . .. .DIsribufturaIpiaa là Cros.

-- T- Il
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Succotash
Savez-vous ce que c'est que le Succo-
tas . Savez-vous qu'il se fait une grande
vente de Succotash ? Quelle est la part
que vous prenez de ce commerce ? Le
Succotash, est une. combinaison de Blé
d'Inde vert frais et de fèves de Lima.
C'est une agréable variation dans un
régime végétal.

Le Succotash Marque "LOG CABIN"
peut vous être fourni par votre marchand
de gros. Essayez-en quelques boites dans
votre prochaine commande.
La qualité est garantie par la

Dominion Canners Limited
Hamilton, Can.

M .r
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s
TA

fAR
"CR0

FAITES PLUS D'ARGENT SUR
VOS VENTES DE SIROP

La perte de profit et le trouble avec vos clients pour le mécon-
tentement que donne le mauvais sirop sont entièrement élîmi-
nés lorsque vous tenez le

Ce splendide produit est main-
tenant offert aux épiciers pro-

0 P gressistes, en barils contenant
environ 45 gallons. Nous cotons
seulement un exceptionnel bas
prix dans des lettres confiden-
tielles. Nous acceptons aussi
de payer le fret et de ne pasfaire payer les barils.
Les épiciers de toute la Province
nous disent qu'ils ont grande-
ment accru leurs ventes depuis
qu'ils commencent à tenir la
Marque "Crown" et que- leur
pourcentage de profit s'est con.'W 99  sidérilement amélioré
Pourquoi ne suivez-vous pasWN 9 leur, exemple et rendre possible
d'obtenir les profits ajoutés au

moyen de l'active demande pour la Marque "Crown"? Nous garan-
tissons que la Marque "Crown'' ne fermentera pas ni ne se gâtera

• Si vous désirez essayer ce
Sirop, le meilleur de tous, dans
votre propre maison avant de
décider que c'est une bonne
affaire de pousser cette Mar-
que dans le magasin, nous
serons heureux d'envoyer un
échantillon absolument gratis
sur réception de votre deman-
de.

81 vous connaissiez déja la su-
perbe qualité de ce Siroppour-
quoi ne pas commander au
moins un baril aujourd'hui?
Lorsque vous ferez votre com-
mande, nous vous demandons
de mentionnerle nom du mar-
chand.de gros par l'intermé.
diaire duquel vous désirez que
votre consignation soit en
voyée.

Envoyez votre commande aujourd'hui.

THE CANADA STARCf 9, LIMITED
(Manufacturiers des Marques EDWARDBURO)

MONTREAL
Usines :CARDINAL, BRANT'FORD,

1

I'R

. 1
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ETABLIE EN

Fabriqué

GRIGNY (France)
La plus Ancienne laufacture

-

LA MARQUE

.BERTRANBER T ' ND
[Voyez-la sur l'Etiquette.]

REPRÉSENTE LA SUPtRIORITÉ EN MACARONI, VERMI-
CELLE, etc., dans toutes parties de l'univers aujourd'hui, pareille-
ment comme elle l'a fait à l'égard des dernières générations, et vous
pouvez être certain que lorsque vous aurez vendu un paquet de
PATES ALIMENTAIRES BERTRAND, vous pouvez compter sur
des commandes répétées et sur une satisfaction générale.
ASSUREZ-VOUS DE NE PAS ETRE DÉÇU PAR LES MANU-
FACTURIERS QUI METTENT UNE ADRESSE COÑïTINEN
TALE SUR LEURS PAQUETS, TELLE QUE " &
LYON, FRANCE, " N'AYANT NI ÉTABLISSEMENT NI AU-
CUNE RELATION EN CE LIEU, MAIS PLUTOT FABRI-
QUANT ICI SUR CE CONTINENT MEME.

MACARONI
Pour être réellement de choix et agréable au goût doit être fait de
SEMOULE de froment Russe (TAGANROK). Aucun autre ne
produit cette qualité de semoule si essentielle au bon macaroni,
aussi lorsque vous vendez un macaroni de "FARINE" tel qu'il est
fait avec d'autre froment, vous offrez simplement une marque infé-
rieure qui ne peut donner entière satisfaction, et dès lors, une occa-
sion de créer une confiance absolue est perdue.

La marque Bertrand ne contient de farine ni de mais ni de riz. Demandez-
la à votre magasin de gros et insistez pour la marque Bertrand, le Maca.
roui qui a été préparé par trois générations de Bertrand et qui a toujours
été uniforme.

Votre marchand de gros vous en fournira

Henri Jonas à Co.
Montreal

Seuls agents pour le Canada et les Etats-Unis.

L'AUTHENTIQUE

VOL. XLVII--NO 22.
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Ma r

La Réputation
de la marque

GAZELLE
n'est pas

surfaite.

Brillent partout au
premier rang.

HUDON, HEBERT & CIE., Limitée.

1
LE PRIX COURANT, VENDREDI, 29 MAI 1914.

Les Produits
que GAZELLE

ul
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Le Papier Couche
de haute qualité

Attire l'attention

Employez

" Read Seal"
"Luxacoted Porcelain

ou
Toute autre de nos lignes de haute qualité

, pour faire

Vos Catalogues
Afin d'obtenir les meilleurs résultats

Nous tenons un stock complet
dans notre

Entrepôt de Montréal
611 EDIFICE UNITY

RUE ST - ALEXANDRE
TELEPHONE, MAIN 8359

FAITS SEULEMENT PAU

RITCHIE & RAMSAY LIMITED
TORONTO,

CANADA.

VOL. XLVII - NO 22.
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M. l'Epicier, êtes-vous dans le
commerce pour faire de l'ar-
gent ? Si oui, vendez-vous

5c ,5c

ONTARIO et QUEBEC.
100 barres par boite.

Lot de 5 caisses $4.15
Lot de 10 caisses $4.05
Lot de 25 caisses $4.05

avec 20
avec 40
avec 1 Y

barres
barres
caisse

gratis.
gratis.
gratis.

Fret payé sur les lots de 5 caisses et au-dessus.

Tous les marchands de gros tiennent le

QUICK-NAPTHA
THE RICHARDS PURE SOAP CO., LTD.

• WOODSTOCK, Ont. 2(

SOAP
Succursale de Montréal

6 EDIFICE ST-NICHOLAS.

LE PRIX COURANT, VENDREDI, 29 MAI 1914.
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Les- fèves au. Lard
(Pork & Beais)

CLÀRK
Sauce Ordinaire Sauce Chili

Sauce aux Tomates

La nouvelle ra-de botte de deux
livres fournit un
eimpaqýetge po-
pulaire. Ele con-

tient suffisamment
pour une famille
moyenne et est

Obtenez les prix de votre mer.
chaud de gros et vous verrez

que votre marge de profit
est libérale.

W. Clark, Limited,
MONTREAL

Le Prêt Immobilier, Limitée
C13AUDIR1 30.

'Edifice DANDURAND,
Coin des rues St-Denis et Ste-Catherine.
Phone Bell Bat 5779

eUREAIJ DE DIRECTION.
Préideonte M. J.-A.-I. Gauvis. pharmacien

ancien échevin -Vie-président 1M. L4 -A. La
vallée maire dle Montréal ; Ueéar.rs

de si. Arthur Gagné, avocat; Directeursi M
L. 13. Geoffrion, ancien président de la Chambre
de Commerce du District de Montréal, membre
de la Commission du Htvre de Montréal; M. le
Dr J.-0. Ooyette, ancien maire d ao;I.l
Dr Pý -P. Renaud, capitaliste; MP.-3!ptaine,
directeur-gérant de "The Canadien hiver liig
Limitel" ; Gérant a M. 1..-W. Gauvin, ex-tnse-leur et surintendant de la Metropolitan :p.icLe
dns. Co.
SI VOUS AVEZ BESOIN DE CAPITAL
Pout acheter une propriété ou pour vous bâtir
inscrivez-vous au "Prêt immobilier. -Limités."
qui vous prêtera e capital sans intérêt, avec
grandes facilités de remboursement.

Les facilitésde remboursement des prêts faite
à ses membres par le "'Prit Immobiler, Limite"-
sont telles qu'elle. reprèsentent à peu près
lintérêt que l'on aurait à payer sur un emprunt
ordinaire.

REPRESIENTANTS DEMAýNDES-Le "Prêdt
Immobilie. Umitée" n'a pas encore d'aec
dans tous les District* et est disposé à en-tre .e

ralravec des représentants bien qul.

Estivez ou til6phones pour avoir la
brc~vtte explioative gratuite.

Lorsque vous arrangez votre vitrine,
ayez soin de mettre le motif principal à
la hauteur où il sera le mieux saisi par la
vue du passant

Soda "Magie" la Ose

No. 1 caisse 60 pqts de
1llb. .. . .. 2.86

SODA ca5iues. . 2.75

tq0 JO pqts de 10 ('Z. 2 90

-~'''-. citisses ..- 2.80

BIcarbonate dÎ soude supérieur
de "Cillett".

CiqIlls de 100 Iba., pair caque .$2.75

B3arils de 4001 Ibe , par baril .7uu
Crème de lartre de

"Cillett"
La dos.

11)b. 1qte. (il doz dans

1~~~~L Ceeé a ats

lb. pqts. (4 doz. dans1 Ïe 1 la caisse) .. 2.20

4 doz. pqts., X lb. .. fassor- )2 doz. pqLa., ý4 lb. . . Us.
34 lb. canistres rondes, avec COU-

vercles fermant à vis (4 doz. dans
la caisse).........

1 lb. cantates rondes, avec couver-

$8.80
5doz.

2.60

>caisse ....... . ... 4-70
La lb.

5 1l). canistres carrées (34 doz. dans
la Caibsle.. .. ...... 086

l'P lb. bottes on bois . , 0.83
25 lb. seaux en bois 0 - . *

l'i lb t. barils . . .. 0.81
800 lb. barils .. ...... 0.8303J

N. K. FAIRBANK COMPANY
LIMITED

Montréal
&à Prix du Saindoux
OComposé, Marque

BOAR'S HEAD. F.
() B. Montréal.
Tinettes 6o lb. o. i

CON. AïuD Tierces o.10i
Seaux en bois, 20 lbs. O.îdi
Chaudières. 20 lbs. o. îo1
Caisses. 2 lbs., 20 à la caisse o. Iil
Chaudières, 5 lbs., 12 à la caisse o.li
Caisses, io lbs., 6 à la caisse o.lii

GUNN. LANGLOIS & CIE, Limitée,
Montréal

Prix du Saindoux

-. Composé, Marque

s EASIFIRST
Tinettes-i6o lb. o.iî
Tierces 0.Iok

Seaux en bois, 20 lbs.
Chaudières, 2o lbs.
Caisses, 3 lbs.
Caisses, 5 tbs.
Caisses, 10 lbs.
Pains moulés d'une livre

2.25
2.15
0.12
0.'12
0.12
0.121

IMPERIAL TOBACCO CO. 0F CA-
NADA. LIMITED.

Cigarettes Le i.ooo
Athlete $ 8.5o
Bouquet, boite 35o, par boite $2.08 5.QÇ
Calabash 11.20

Les Ep'iders détaillants
quii désirent plaire à 1e u r a
clients devraient être certains
de pouvoir leur fournir les véri-
tables

Ba ker' s

andi

Chocolate
apavec la marque de com
M merce sur les paquets.

Ce sont des marchandises
de premier ordre, les meilleures
du monde au point de vue de la
pureté et du goût.

Manufacturées uniquement par

WALTER BAKER & CO.,
L I -Ited.

Montréal, Can. Dorchester, Mass
ETADUE EN 1780.

MAAILLE, OEHDREAU & -CIE
Succsseurs de CH-% LACAILLE & CIR.

EPICIERS EN GROS
-Importateurs de Mélasses, Si-

rops, Fruits Secs, Thé, Vins,
Liqueurs, Sucrer, Rtc..Rtc.

Spécialité de Vins de Messe de Sicile
et de Tarragone.

329 Rue St-Paul et 14 Rue St-Dizier

CHOCOLAT "6LT6
Dao EPIICIENS

loeur teus les

Besoins de la Cuisine
Tablettesi de ( lb.

Wrabrilu par

JOHN Pl MOUT & CO',
1AIFAI, Nq. M.

ELA.TATLOR, Agent, Montréal
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N'employez plus
celle vadrouille
(mop) saturée
Mlle!1

Les vadrouilles (mops) saturées
d'huile ruinent les parquets
Laissent des taches de raisse
sur les rugs et les meubles.

ÇDRY D UST LE S

fflond Duse
Len Vadrouilles (moPe) et épous-

settes sèches, pas d'huile, Pas
de poussière

ne contiennent PAS D'HUILE.
Traitées chimiquement, elles ab-
sorbent toute la poussière et don-
nent un poli sec et beau. Le la-
vage renouvelle leur efficacité.

Chez votre marchand
TARBOX BROTHERS

Rear 274 Dundas St., Toronto.
Phone College 3489

Cette annonce parait dans les
prlnjolpaux journaux quotidien* Fran-
çais et Anglais et dans les Maa-
zines de la province de Québec, donc
elle est obligée de créer une de-
mande parmi vos meilleurs cliente.

Les marchands de gros de non
produite peuvent fournir les articles
ainsi que des feuillets pour vitrines,
etc., pour mettre en relation votre
magasin avec notre campagne de
publicité extensive, ou si vous pré-
férez que vos commandes reccivent
notre meilleure attention directe.
ment de notre manufacture, écrivez.
nous.

FONTAINE, FORBES & MAORTE
COMPrABLES

Liquidation de Faillites

Adinistation de Succe8sions

Tél. Main 1495
7la RUI3 ST.JACQUES

Chambre 409q

MONTREAL

*The City Ice Co,, Limuited
LA PLUS CRANDE COMPAGNIE DE CLACE

AU CANADA
Capacité de Production

255,000 tonnes de glace par an.
Stock à Montréal. 200,000 tonnes

à HUDSON 3,000 tonnes.
Réserve àDILLERIVE 22,000ton$

Bureaul prificipal, 295 rue Craig 0.
MONTREAL

TEL MAIN 8605 --

Columbia "tout tabac"
Coronet 2
Dardanelles "Turques", bouts unis
Dardanelles "Turques", bouts liège

ou argent
Derby, boite de 6oo, la boite,

$4,12; le 1o00
Empire Navy Cut
Fatima
Guinea Gold
Gloria
Gold Crest
Hassan "Turques"
Imperial A A
Imperial A A i
Mecca "Egyptiennes"
Mogul "Egyptiennes" bouts unis
Mogul "Egyptiennes" bouts en

liège
Murad "Turques", bouts unis
Newv Light "tout tabc"'
Niobe Turques
Old Chum
Old Gold
Pali Mali "Format ordinaire"
Paîl Mali "Format Royal"
Players Navy Cut
Richmond Straigbt Cut
Sweet Caporal
Sweet Sixteen
Sub-Rosa "tout tabac"

Cigarettes importées
Capstan "douces et médium"
Capstan, boites de ico avec porte-

cigarettes
Soussa, importées du Caire, Egyp-

te, extra fine, NO 25
Extra fine, NO 30
Khedivial
Three Castles, boites de fer-blanc

Sos et boites de cartons los
Three Castles, boites de fantaisie

Tabac à cigarettes L
B.C . No 1, 1/13
Athlete. 1/13
Sweet Caporal, 1/14

Tabacs coupés L
Old Cbum. i/îîi
Lord Stanley, tins Y/2 et %e lb.
Meerschaum, i/11
Athlete mix. Tins Y/2 et 3/ lb.
Old Gold, 1/12
Seal of North Carolina. 1112
Duke's Mix. "Cut Plug", lns
Old Virginia, pqts Y2 et:1 lb.
Duke's Mixture "granulé"

i/iî bags, 5 lbs. carton
Bull Durham

i/io bags, 5 lbs. carton, la lb.
1/16 bags, 5 lbs. carton, la lb.

Old Virginia. pqts t/16
Snap, pqts 1/7 et 1/14
Calabasb Mixture, tins 3/2 et i lb.
Calabash Mixture, tinÉ 5/4
Calabash Mixture, tins 31r
Capstan Navy Cut "importé", tins

!46, Medium et Fort

11.50
18. 50
12.50

12.75

6.85
8.20

10.25
8 , 2
5.95
6.20
8.50

27.00
35.00
8.50

12.25

12.25
12.25
8.5o -
8.00
8.20
6.50

19.00
25.00
8.40

[1,20
8.50
5.95
8.50

12. 50

12.50

20. 00
23.00
30.00

15.50
16 .00
a Lb.
$1.10

1.o8
1.17

a Lb.
$0.90
1. 16
ci.87
1 .42
1 .03
0.98
0.92
0.75

0.94

1.25
1.25Ç
0.70
o - 58
1.20
1 .25
1 .40

I .50

ECOLE
POLYTECHNIQUE

Examen d'Admission
1914

Cours préparatoire, division des
ingénieurs et division de. archi-
tectes

1ère Session lelundi 1er Juin
2ème Seqsion le lundi 1er- Sept

Pour détails et prospectus, s'adres-
ser au eirecteur de l'Ecole Poly-
technique, 228 rue St-Denis, Mon.

tréal.

r

La arnePréparée de Brodie
Vous Conserve Vos Clients.

Toujours digu, de c eule U est pr6férée à
toutel sam e ste

UN BON VENDEUR.
Vogo. la coup..n des épicers dams charnu.

carto.

Brodie & liarvie, vLlmlited.
14 et 16 Rue Bleury,

Tél. Mains 438. RONU!A1

UNE% SESSION
De la Cour du Banc du Roi

ayant juridiction criminelle dans et pour
le district de Montréal, se tiendra au
P'alais de Justice, en la cité de Montréal,

Lundi, le premier jour de juin prochain,
à dix heures du matin.

En conséquence, je donne avis public
à tous ceux qui auront à poursuivre au-
cune jiersonne maintenant détenue dans
la prison commune de ce district et à
toutes les autres personnes qu'elles y
soient présentes.

Je donne aussi avis à tous les juges de
paix, coroners et officiers de la paix,
pour le district sùsdit, qu'ils aient a s'y
trouver avec tous les records.

L. J. LEMIEUX,
Shérif.

Bureau du shérif,
Montréal, 12 mai 1914.
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Achetez de la
Bonne Manière

Plus les pratiques frauduleuses
sont éliminées des affaires de toute
espèce, meilleur c'est pour tout le
monde.
Il n'y a pas de raison pour que le
sens commun ne soit pas la base
dans les achats des produits de
fruits..

LA MARQUE E.D.S.
DE CONFITURES.

GELESCONSE-
VES DE FR1 UlTS
MA R M E LAI) S
JUS DE. FR <UITS.

tient depuis bien des
années la première
place pour l'absolue
pureté de ses pro-
duits (preuve faite
par l'analyse du Gou-
vernement).

Nous ne demandons pas au détail-
lant de jouer avec nous sur la qua-
lité. Il achète et vend ce qu'il a con-
science d'obtenir et de donner pour
l'argent représenté lorsqu'il tient les
produits fruitiers E. D. S. - les
fruits frais les plus soigneusement
préparés.
Nulle adultération~de quelque tes-
pèce que ce soit.3 Achetezfde la
bonne manière en. insistant'suriles
lignes E. D. S. t
Le profit'pour vousest bon.

Faites seulement par

E. D. Smith & Son
LIMITED

WINONA, ONTARIO
AGENTS.

NEWTON A. HILL.
W K. DUNN -
MASON à HICKEY,
K. .cOLWELL, .
A. P. ARMSTRONC

* Toront.
R entrées

* WinnIpb..
Haflfex, K. 9.

Sydn.wy N. E.

POUR
PLUSIEURS
FINS

LA Sr. VI-NCENT ARROWROOT a une
grande variété d'emplois dans le ménage, ainsi
que dans les patisseries et manufactures de
biscuits, où l'on a trouvé que ce délicieux ali-
ment était un Ingrédient très avantageux pour
les biscuits et chocolats. Il est reconnu, que le
public favorise les produits qui contitnncnt
cette substance.

Elle constitue un déjeuner idéal et un aliment
délicieux pour enfants et adultes ainsi que pour
les invalides. Elle fait aussi un bon dessert, sain
et nutritif.

Partout où elle est mise sur la table elle devient
Immédiatement populaire et gagne des clients.
La demande a toujours excédé la production.
Nous en offrons une plus grande production
afin de rencontrer la demande toujours gran-
dissante. Il y a de l'argent à faire pour les
marchands compétents.

St.Vincent
Arrowroot
Growers &
Exporters'
Association

KINGSTOWN
ST. VINCENT, A.A.

Agents.
Wallace Anderson,

49 Rue Wellington, Toronto.
L. H. Milieu, Bamilton, Can.

g,
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AG-ENCES
KUNKELMAN & CO.
UNION CHAMPENOISE
LES PETITS-FIL.S DE BOUVFET 1-\I[)t'B.\ Y
PHl. RICHARD
.MITCHELL. BROS.
MITCHELL & CO. ()F BFlI.A.-S'I'. '11).
J. P. WISER & SONS, IIE)
(1. PIMS & CO.
DIEZ HERMANOS
MORIN, PERE & FIL-S
COMPANIA VINIC(ÛLA.- DEI, N R'I'
A. DELOR & CIE
F. KROTE
E. BARTISSOL,
REAL COMPANI.\VNC I.
(;ARRET & CIE
1'. GARNIER
ETABLISSE.MEN'I'A. SA-RlR.\ZI N
SOCIETE DE VINS DE BA\N"LI.S
FRED. M ILLER BRE\\INC, CO).
FRED. MILLERý BREW\INC, C().
WV. E. JOHNSON & CO.
BELFAST MINERAI. \TE1R
VINS DE MESSE
CHATEAU ROBERTI
CIIATEAU ROBERT
BLýANC & FILýS
H1. E. BOULLE & CIE
FABRIQUE "LE SOLýEILý
FEYRET & PINSAN
D. E. MI LLIAU & FILS
A. & L.. LEIIUCH ER
SoCIETE ANONYME I)ES USINF'S RFNIY
DUFFY'S' MALT \VIIISKY

NOUS ]RECOMMANDONS

6 & 1 ?1 ýý,,, Notre marque deN i 'IIACommerce

pour

Champagne PIPFR HEIOSIECK
Champagne Cardinal
Champagne Duc de la Grange
Cognac
Whisky écossais
Whisky irlandais
Whisky canadien
Gin Old Tonm
Vins Sherry
Vins de Bourgogne
Clarets Espagnols
Clarets et Sauternes
Vins du Rhin
Vins de Port
Vins de Port
Vins Malaga et Muscatels
Liqueurs Fines Françaises
Vin Tonique "Bacchus"
Vin Banyuls-Bartissol
Lager "High Life"
Extrait de Malt_
Bière et porter Bass
Ginger Ale et Sàdcà Trayder
Sanctuaire et Vatican
Limonade "La.Savoureuse"
Source Neptune
Pâtes Alimentaires
Huile d'Olive "M inerva"
Conserves Alimentaires
Spécialités Alimentaires
Savon de Castille
Champignons Lecourt
Empois de Riz
Whisky de Malt

SPECIAILEMENT

9. 9

CONSERVES CANADIENNES, THES DU JAPON, SARDINES IMPORTEESEto.

LAPORTE, MARTIN, LIMITEE,
568 Rue St-Paul,MNREL

NOS
VOL. XLVII - NO 22.

MONTREAL.



LE PRIX COURANT, VENDREDI, 29 MAI 1914. VL LI o2

Servezavous du Système de Comptabilité Bans - Evitez les discuss.ions
Le Système de Comnptabilité' Barr
montre à l'acheteur que chaque
achat est enregistré avec exactitu-
de et le reste du dernier Compte
non payé qui avait été reporté.
Cette méthode d'une exactitude ab-
solue est -un fort quoique discret
moyen de régler ].es comptes.
Votre çomptabilité est terminée
lorsque la feuille d'achat au comp-
toir est faite. Mis en dossier par
ordre numérique, sous une forme
commode, vous avez les comptes
complets de vos clients touj*r
prêts pour y référer instantané-
ment ; les erreurs et le travail
nocture sont évités.
Le Système de Comptabilité Barr

,est une nécessité commerciale, qui
augmente la clientèle et fait faire

MODES.! CABINET DE COMPTOIR, FERME.

- - - - - - - - -

- a - 5

de bons profits ; il vous donne une
connaissance journalière de ce que
chaque client vous doit.
Votre client ne peut pas laisser de
côté un paiement-s'il y a la moin-
dre indication d'inaptitude ou de
mauvais vouloir à payer, vous êtes
en état d'arrêter le compte avant
qu'il n'aille trop loin, à la classe
des «pas bons".

Les Systèmes Barr sont faits en
deux modèles (Cabinet de Comp-
toir et Cabinet reposant sur le
plancher) pouvant tenir tout nom-
bre de comptes
Découpez le coupon ci dessous, "faites-le
maintenant". Nous vous démontrerons que
vous avez besoin d'un Système de Comp-
tabilité Barr sans que cela vous oblige et
aucune façon d'acheter.

.. s COUPON

Barr Kegisters, LimiteIG
Trenton, . Ont.

Grande-Bretagne - Uur..u-Chef s Oer Houa. No 5
rue Arundal, Samndi Loëdres. W.0 Manuttoture 1

élvmlnehom.
E. N. GAGNIBUR

130 Rue Welington Shearbrooke
Agea.t général pour la Provi ce de Qnebec

Nous conitenlons à ce qup vnus
nous demniiez le= tahbilités
d'etonorte du éys tmdeowp
tabi lite Barr.

Nom ................... .. ...

Adresse................ ......

'Ru. MII, *MONTREAL.

AVIS SPBCIAL
Ze Systèmne de Comptabilité Barr est une Invention Ca-

nadienne bonafide entièrement protégée par de valide@
brevets. Il n'y a jamais eu de procédure& légales de pri-
ses contre ces brevets. quoique tous les concurrente disentle contraire. Nous faisons cette déclaration car nous
savons que quelques miarchands ontététronipfs et qu'on
les a induits àacheter d'autres systèmes de conitabilité au
moyen de ces "*on-dit."1

B.in, ARR REOISTKRS. LfllITED.

PROFIT DE 100%0
Mais Pc tir peu de temps seulement, car notre approvisionne-
ment diminue rapidement, à cause de la forte demande. N~e
tardez pas, miais soyez au nombre des centaines de Marchands
qui vont faire de bons profits pendant la Saiscn des Mouches

70o par beite
de 50 pléoes
812.75 par
1000 plé....0

Quelques faits à
signaler:

Fermeture bier- W

métique.

Pas de coulage.'""'

Grande lon-
gueur de ruban. [
Les mouches ne Forte construction.,,'
peuvent pas Ce qui plait à la mé-
s'échapper. nagère:

Une propreté parfaite.

NODOSON, SUMNER & C0., LimuuuD
848.381 rue St-Naul, Montréal.

Agents ercluiifst potur lep provinces de Qnébc 'nt0' o Nouveau
BrunswicIk. Nouvelie-Ecosfe et île du ?rg..Z'dvord.

ISaindoux ComposI

Reconn.u comme le meilleur
sur le marché.

Il n'en existe pau qui ait un
goût. plus- fin.

Son Prix est r-aisonnable.

Matthews-Blackwell Limited

VOL. XLVII -NO 2 2
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Savez:vous ce que c'est
que le Service Heinz
"pour les Epiciers? M

AR notre publicité générale nous ' I
P créons une demande de contbom-

Mmation dans tout le pays pour
les 57 Variét 1s. Par notre Dépar.pesn s

tement du Service aux Epiciers nous -W peon s
essayons d'amener cette demande à voi re sur 100 au
iffaain et vous aider à vendre plus de

marchandises. Cnd
si vous n'avez pae encore appris le tra- se servent du
vail de notre Service aux Epiciers,
demandez des détails à nos vendeurs ou Sel de Table
écrivez-nous directement.W I DO

H. J. HEINZ COMPANY Ne serait-ce pas mileux pour vous

PURS PRODUITS ALIMENTAIRES jIIqu'une seule ?

PITISBURG, E. U. A. TORONTO, CANADA Il i .. 9li

*' uIILI.I
Capstan Mixture, "importé", tins

54 medium
Pride of Virginia, "importé", tins

1/10
Old Englisb Curve Cut "importé",

tins 1/10 IL
Tuxedo "importé", tins s/îo lb.
Lucky Strike "importé", tins i/10
Rose Leaf "importé", à chiquer,

pqts i oz.
Tabacs à chiquer "importés" I

Piper Hiedsieck
Tabacs en poudreI

Copenhagen, en boites 1/12 lb.
Horsesboe
Rose No i de Landry
Rose No i de Houde

I .50

1.50

1.35
1.37
1.50

1.30
~a Lb.

1.22
a Lb.
0.90
0.90
0.32
0.34

EMPIRE BRANCI!
Tabacs . à chiquer

Moose, iis i cadi. 12 lbs. cads.
18 lbs. o.40

Snowshoe bars, 61s i butts ii lbs.
bUttS 22 lbs. 0.-45

Stier harç. Ç-1/3s i butts 12 lbs.
boîtes 6 lbs:- 0.39

fll're Wafr"h, 6s i butts 9 lbs.
boites 5 lbs. 0.45

Bobs, 5is cads. 12 lbs., i cads. 6 lb. 0.39
Bobs, ios i butts Î2 lbs. i cads.

6 lbs. 0.39
Currency, 5s i butts 9 lbs., boites

6 lbs. 0.39
Ct'rr#ticy Nivy, i6s 4 cads. 12 lbs.

boites 6 lbs. 0.39
Pav Roll. thick harc. 71s 4 butts

io lbs. boites Si lbs. 0.39
Emoire Navv. cilewing htrs, 6 6/7

butts 14 lbs. boites 7 lbs. 0.53
Pedro bars, 16 oz. 5 morc. à la lb.

boite de 6 lbs. o.58

Empire, 6s et 12S, cads, 15 lbs.
boites 6 lbs. 0.44

Rosebud bars, 6s butts 20 Ibs. 0.45
IvY, 7s butts 17 lbs. 4 butts 84 lbs. 0.50
Slaiarock'bar & plug, 6s butts 24

lbs. boites 6 Ibs. 0.45
Gieat West, sac 8 0.59
Regal Cube cut en boite, çs 0.70
Taxi Crimp cut en boite, 1os 0.78
Forest & Stream, boites ios 0.8o

HENRI JONAS & CIE,
Montréai.

Pâtes Alimentaires. L
Macaroni "Bertrand"
Vermicelle "Bertrand"
Spaghetti "Bertrand"
Alphabets "Bertrand"
Nouifles "Bertrand"
Coquilles "Bertrand"
Petites Pâtes. etc.

Extraits Culinaires. L
i oz. Plates. Triple concentré
2 oz. Plates. Triple concentré
2 oz. Carrées. Triple concentré
4 or. Carrées. Triple roncentré
8 oz. Carrées. Triple concentré

16 oz. Carrées. Triple concentré.
2 oz. Rondes. Quintessences

2j r' Rondes. Quintessences
5 oz. Rondes. Quintessences
8 oz. Rondes. Quintessences
4 or. Carrées. Quintessences. Bou-

chons émeri
8 oz. Carrées. Quintessences. Bou-

chons émeri
2 OZ. Anchor.
4 oz. Anchor.
8 oz. Anchor.

a lb.
0.o8
o oS
oA.0
0.08
o.o8
o .08
o.oS
do:
0.84
1.571 :88
3.34
6.25

12.00
1.96
2.19
8.75
6.67

3.75

7.50
1.M'
1.75
3.00

i6 oz. Anebor. 0.00
2 oz. Golden Star "Double Force" 0.75
4 Oz. Golden Star "Double Force" 1.25
8 oz. Golden Star "Double Force" 2.25

16 oz. Golden Star "Double Force" 4.25
2 oz. Plates. Soluble. 0.75
4 Oz. Plates. Soluble. 1.25
8 oz. Plates. Soluble. 2.25

16 oz. Plates. Soluble. 4.25
i oz. London. 0.50
2 oz. London. 0.75

Extraits à la livre de $1 .0o à 3.00
Extraits au gallon de $6.00 à 24.00
Mêmes prix pour extraits de tous fruit.

Moutarde Française. La grosse
Pony Mustard, a doz. à la cst
Smal Mustard, 2 doz. à la ese 79
Medium Mustard, 2 doz. à la cse io.8o
Large Mustard, doz. à la cie 12.00
Tumblers Mustard, 2 doz. à la cite io.go
Muggs Mustard, 2 doz. à la cie 13.20
Nugget Tumblers, 2 doz. à la es 13-»
Athenian Tumblers, 2 doz. à la cie 13.20
Gold Band Tumblers, 2 d. à la cie 13. So
No 64 Jars Mustard. i doz. à la cie x8.oo

No 6.ç jar& Mustard, i doz. à la cIC 21.o0
No 66 jars Mustard, i doz. à la cie 24.00

No 67 jars Mustard, 2 doz. à la Cae 13.20
No 68 Jara Mustard. i doz. à la cie 15.00
No 69 j ars Mustard, i doz. à la coe 24.00
Molasses Jugs Must.. i d. à la cie 21.00
larres 1 gai. Mustard. i dl. à la cie 36. on
Jarred 1 gal. Mustard, i d. à la cie 54.oo

Vernis à chaussures. La doz.
1 doz. à la caisse.

Marques Froment. 0. 75
Marque Jonas. 0.75
Vernis Militaire à l'épreuve de l'eau. 2 *o0
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Vierge d'Aix:
Supérieure.
Surfine.

Bouteilles omisses 12
il 24Y2

BE 12

24Y2

Estagnons il" 5
si si

Il 18

£1 Y4

litres brochée.
go si

Rondins.

Galions (Mre Impériale).
go £

Il est de voire inté ret de nous demander nos prix, avant d'aller
ailleurs:' Ecrivez-nous ou téléphonez-nous à* nos frais': Main 4965.

'259, rue St-PauI, Montréal.

Qualité
48

si

En
h

'I

h

'I

h

LB

'g

£1

I.

£8

Ild s io n rali Limite
EPUCIERS EN_ CROS

Importateurs de VINS et LIQUEURS
SEULS AGENTS AU CANADA

i i Pour' le célèbre "COGNAC"

LUCIEN FOUCAULD &CO.I
HUILE D'OLIVE

~ AD'OLPHE PU-CET

~!If' ~i iLReconnue la meilleure au monde.'
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MATTHEWS-BLACKWELL,
LIMITED

Montr6al, Canada.

Lard en baril'
Lard pesant, Marque Frontenac

Short Cut, brI. 35/45 ,29.00
Lard pesant Marque Frontenac

Short Cut, % brI. 15.00
Lard pesant, Marque Champlain

Short Cut, brl. 45/55 28.50
Lard pesant, Marque Champlain

Short Cut, ý4 bri. 14.75
Lard pesant, Marque Nelson, dé-

sossé, tout gras. brI. 40/50 27.00
'Lard clair. Marque Nelson, pe-

sant. 4a brI. 14.00
Marque Dorchester 26.50
Marque Dorchester, M2 brl. 13.75

Saindoux Composé
Tierces. 375 lbs. IL o. îoý
Boites 50 lbs. net (doublure par-

chemin) o. îol
rlinettes, 50 Ibs. net (Tinette imi-

tée) o. îoî
Seaux en fer, 5 bS. 0.10
Seaux de bois, ~o Ibs., net $2.20 0.11
Seaux de fer-blinc, 2o lbs., $2.10 0.101
Caisses ro Ibo. tins, 6o Ibo. en cais-

ses, bleu A Ti!

Caisses 5 Ibs. tins, 6o Ibo. en cais-
ses, bleu

Caisses 3 lbs. tins, 6o Ibo., en cais-
.se S

Briques de saindoux, 6o lbs, en
cai>se

0. 11!

Saindoux' garanti pur
Tierces, 375 lbs. 0.'13
B~oites. 50 Ibm., net (doublure par-

chemin) 0.131
Tinettes, so lbs., net (tinette imi-

tée) 0.131
Seaux de bois, 2o Ibs., net (dou-

Mutre parchenlini $-,.70 O. 13!
Seaux en fer-blanc, 2o lbs.

brut $2.60 0.13
Caisses, îo Ibo., tins, 6o lbs., en

caisses ro~uges 0.-13,-
Caisses, 5 lbs., tins, 6o Ibo., en

caisses rouges 0.14
Caisses. 3 Ibo.. tins, 6o Ibo.. en

caisse 0.14
Saindoux en carré d'une livre, 6o

lk;en caisse 0.141
Viandes fumées Marque "Anchor"

jambons: Première qualité.
Extra gros, 25._#.40 lbs. 0.16
Gros, 20 à 28 %,. 0.17
Moyens, 15 àzilbs. ,.18
Petits, moins de 8 à 15 lbs. 0.19

Jambons désossés, roulés, gros
18 à 25 lbs. 0.19

Jambons désossés, roulés, petits
12 à î8 lbs. 0.21

Bacon, Spécial Rose Brand 0.22
Bacon Anchor Brand, à déjeuner,

sans os. choisi o.18
Bacon Windsor, dos pelé 0.22
Petit bacon roulé, épicé, désossé,

8 à 12 lhs. o.1l5s
Cottage Rolîs de 4 lbs. 0.17

Saucisses
Bologna (Bondon de Boeuf)
Bologna (Enveloppe cirée>
Brunswick
Frankfuris
Polisb

0.091
0.09
o. la
0.11

0.10
Saucisses f ralches.

Saucisses de porc, tripes de porc 0.o91
Saucisses de porc, t ripes de mouton o. loi
Saucisses Marque "Rose" o.16
Saucisses Cambridge (paquets de

i l. o. loi
Saucisses de fermier 0.10
Boudin blanc anglais 0.071
Boudin noir anglais o.o8

AGENCES
LAPORTE, MARTIN, LIMITEE,

Légumes importés
"LE SOLEIL"

Aspeî ges C/S
l'ointes de Tête seul., Yi flac. 4o s. 22.00
Pointes de Tête seul., YÏ kilo, 1oos. 27.50
Pointes de Tête seul., i kilo, 50 o. 27.00
En Branches Géantes, bocal, iii s. îo.oo
En Branches Géantes, Va kilo, 1005. 27.00
En Branches Géantes, i kilo, So a. 25.00
En Branches Grosses, Va kilo, 1005. 24.50
En Branches Grosses, 1 kilo, 507. 23.50
En Branches Extra, i kilo, So s. 22.00
Coupées sur Extra, Y, kilo, 100 S. 22.00
Coupées sur Extra, i kilo, 50 8. 21.00
Er. Branches Fines, !/2 kilo, zoo 8. 22.00
En Branches Fines, i kilo, So s. 21 .00

Flageolets

Extra Fins, Vi/ kilo, 40 0.
Extra Fins, Va kilo, ioo, 9.
Moyens, !/2 kilo, zoo s.

Le Soda à Pâ"te
"COW BRAND"'

est toujours fiable, pur, uniforme.
En raison de sa qualité fiable bien con-
nue, de sa pureté absolue et de sa force,
le Soda Cow Brand est le grand favori
de toutes les ménagères partout. Il se
yend constamment et voua rapporte un
bon profit.

Achetez-en de votre marchand en gros.

CHURCIf & IDWIGHT
Llmited

MANUFACTURIERS

MONTRBftL.

I * 'I

9.50
13.50
11.00

In'y a pas de meilleure manufacture
dans l'univers adaptée uniquement à la
fabrication du Macaroni et pâtes similaires,
que celle de Félix Codou à Marseille, France. Tout
perfectionnement moderne y est appliqué.-elle
est scrupuleusement propre-l'usine originelle a
été agrandie plusieurs fois pour répondre à la de-
mande continuellement croissante des gourmets.
Les Vermicelle, Spaghetti, Lettres de fantaisie et

chiffres, ainsi que le Macaroni de

CODOU
sont des spécialités ; chacune possède une répu-
tation nationale pour sa haute qualité.

Le froment Russe Taganrok y est exclusivement
employé-le blé qui est particulièrement adapté
au but désiré. "Codou"-Voilà le nom auquel vmus
devez penser lorsque vous envoyez votre com-
mande.

ARTHUR P~. TIPPET &~ CO.
Agents

- Québec.MONTREAL,
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NONT PAS D'EGALEM'fý

LES OLIVES CLUB BOUSE
Les leaders en fait

VENTES, DE QUALITE.

Fruits Espagnols choisis,
mis en flacon au Canada,

ý111P .par une maison

de

DE POPULARITE.

Canadienne,
pour les Canadiens.

Voire clientèle exige le meilleur,

La Marque CLUB HOUSE
J4Cise en flacons par

Gorman, Lckert è~ Co., Ltd.
LONDON, .*ONTARIO.

Agents de vente pour l'Ouest

MASON & HICKEY
WINNIPEG

Dites à vos ollentes qu'un
bon départ pour le MNT.
TOYAGE"l du printemps

estd'acheter une Planche àa Laver EDDY
peur taire DISPARAITRE RAPIDEMENT
oeil, pile de linge sale.

Les Planchesa à Laver iEDD-Ynécpssitent beau.
coup moins de frottage à cause de leur surface spécialement ridée.
Elles devraient être vendues efr employées par toutes les Canadien-
nes, non seulement parce qu'elles sont faites au "Canada ",mais

parce qu'elles . . . . SONT LES
MEILLEURES.

J<~"~ sugar
100 POUR CENT DE STTCRE DE PURE CANNEr

Mis en sacs de coton de grandeur commode :-
Sacs de coton de 10 livres, 10-1 Os au gunnY.

64 d6 44 '420. "& 520
44 i id d'25 4& 9 4-20.s'

Aussi nos SACS DE COTO;N DE UN DOLLAR.

à
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Table Alphabétique des Annonces
Ailan HuIs Edge Tool C. 9
Atlas Construction Co..29
Assurance à§ont-Royal. ... 9

Raker&CO, (Walter)----84
Banque des Marchands. 62-63
dantine de Montréal ...... 98
Banque d'Hochelaga...98
Banque Nationale .. 64-598
Banque Matison.......... 98
qitoqUe Provinciale ....... 98
Barr Register Co ......... 88
Barnett Coa.............. 32
Barton-Nething COa....... 32
Bell Téléphone......... 9
Bélanger & Bélanger...96
Bower, 9 F. &Co..- ..... 68
SRitimh Colonial Pire Au s... 95
Brodie & Harvie ........ 8
Boker H. &Co............ 6
Canada Cernent Ca., Ltd... 34
Canada Lille Assurance Ca. 95
Canada Starch Ca........ -- -79
Canada Paint..........'7
Canada Steamship Linrs.. 96
Ctnadian Consaildated

Rnbber Coa............. 14
Cam. Fairbanks Morse Co..- 73
Canadian Poster Co........ 12
C inadian Sait Co ......... 89
Cane Win. & Sous Ca. Ltd.. 3
Chaput L. Fils & Cie.
C iurch & Dwight......... 91
Cie d&Assurance Mutuelle

du Commerce......... 95
City Ice Coa........... 8
Clark, W'u . .'. .. Couvert et 84

Connors Bras ............ 72
Cottam -Bart....... ...... 96
Comtillard Auguste .. * .... 6
Couvrette & Saurial... 106

Deaniarteau Alex ......... 96
Doms. Cannera Ca., Ltd ...., 78
Dominion Registers Ca.. 26
Dontigny Hector ......... 96
Ecole Polytechnique .... S
EddyB. B. Co........... 92
Rseiuhart & Evans....9
liquitable (Cie d'assurance

incendie) .............. 95
Fairbank N K .......... 7
Findlay Bras .... ...... 4 et 5
Fontaine, Forbes & Laporte 85
Fontaine Heri... 96
Portier josephb.......u.. 96
Frantenac Brewery ....... 67

Gagnon, P.-A ........... 96
Garand, Terraux & Cie.... 96
Gillett Co. Ltd., [S. W.] 69
Glidden Varnish Ca.. 20 et 21
Gonthier &Mldgley 96
Garman, Eckert & Ca,

Ltd ............... 92
G<iuvernement Provincial.. 8
Grand Trunk Railway .... io6
Greening Wire Ca ........ 27
G1uno, 'Langlois & Cie. --- 70
Gurd & Ca ............ îo6

Hamiltan Cotton Ca...3
Helnz Ca .............. 89
Hodgson, Summers Ca..88

Hudon, Hébert & Cie... 8s
Hudon &Orsali, [té..go

Imperial Tobacco Co. Couvert 2

Jamieson R. C ............ 22

jones & Cie, H.....8o

Lacaille, Gendreau & Cie 84
Laporte. Martin [imi-.

tée ................... 87
La Prévoyance .. ........ 95
La Sauvegarde .......... 9
Leslie & Co..,A. C. Couvert et 33
Les Prévoyants .......... 94
Lewis Bras ... .. 28
Liverpool & London & Globe 94

Martin C. 8.............. 96
Siartin-Senour ........... 10o2
Mathieu (CielJ. L.).....77
Matthews.Blackwell Ltd... 88
Maxwell Limited.. .... ... 31
McArthur, A ... ..... 10 et 33
McGill Cutlery Ca ........ 32
Meaford WVherlbarrow. .. . . 24
Mechanica Supply Ca Couvert
Metropolitan Life In@. Ca.. 94
Montbriand, L. R ..... ... 96
Montreal-Canada Ais. Ca.. 94
Mott, John P.. & Ca ....... 84

Nicholson File............ 31
Northern Aluminuni Ca .... 3
Nova Scotia Steel Ca ...... 33

Onward Mig. Ca ......... 23
O'Shea1. P...............24

Pink Thos. Ltd............ 18
Prêt Immobilier Limitée. 84
Qnebec Steaniship.... .... 98
Ramsay A. &Son......... 38
Richards Pure Soap Co .... 8
Riciharis WilCOX Ca ...... 25
Ritchie & Ranmsay........ 82
Rolland & Fila, J. B ... 96
SaladeaTea ......... 69
Sheldon Schaol....... ... 31
Sherwin 17las...
Showall Window Ca ...... 13
SmithE. D............ 8
St. Lawrence Flour Mill Ca 74
St. Lawrence Sugar Ca 75 et ut
St-Vincent Arrowroot ....
Stanley Rule & Level..32
Stewart Mfg COa......... 7
Sun Lite ai Caaa....9
Tanglefoot.............3,
Tarbox Bras ........... 8
Taylor Forbes Ca. tId .. 8
Théàtre National F'rançais. 96
Thompson & Norris Ca .... 93
Tippet & Ca.. A. P...g
Toleda Scale Ca.. .. . i
Tuckett [The G. S. & Son

Co] ............... io6
United Shoe Machinery Co.

Ltd................... 16
WValker Bîn ............. 1
Westerna Aas. Ca ........ 9
Wilka & Burnett ......... 96
Wiss1. Co............ 1

Modè%le 75 de Boîte Cellu-
laire pour Express et Frêt

Plus légère qu'une boîte en bols léger.
Pensez, M. le Marchand en gras, M. le Marchand de conservez, M. l'Ex.
péditeur de conserves, quelle économie d'espace dans votre rayon d'ex.
pédition vous pouvez effectuer par l'usage des Bottes Cellulaires, pour
Express et Fret de Thonipson & Narris. Remarquez la différence entre
l'espace occupé par la boite "montée" et celle "démontée".
C'est là une botte qui répond à tans les besoins, une botte qui résistera à
n'importe quelle brutalité pendant le transport. Les Bottes T. & N. sont
plus commodes pour l'emballage et pèsent moitié moins qu'une boite de
la même grandeur. en bois. Nous 'vous enverrons, sur demande, des dé-
tails complémentaires de notre proposition relative à l'expédition. L'illus-
tration ne montre qu'un de nos nombreux genres. Nons vous fournirons
le modèle qui convient le mieux à vas besoins.
Faites-nous connattre ce qu'il vous faut. Ecrivez pour avoir notre
catalogue illustré.

The Thompson & Norris Co.
of Canada, Limited.

Niagara Falls, Ontario.
Bro.kville, for.

Brooklyn, N.-Y.
LondresAng.

montée

Boston, Mes.
Julich, Allem.

Démonté@
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K1XTROPOiLITA N
Life Assurance Co'y
:-: of New-York :-:

Compagnie à Fonds Social,

Assurance en force. 82,816.504,462

cesibre 1913 .. 13.957.742.
'% 913, là compagnie à é-

mis au Canada des poli-
ces pour............ $511.2g3.888.00

elle a déposé entre les
mJa du Gouvernement
canadien et de Bidel.com.
mis canadien@, exclusive-
mont pour les Canadiens ,environ................. oo.000.S

il y ia plu de UILM canadien@ enite

WESTERN
ASSURA&NCE Goi,

INCORPORER Rn losi
ACTIF, au-delà de . $ 3,284.179.93

Iuruau Priacipsi: TORON TO, Ont.
son. Ofo. A. Coz, Président

W. R. Umocz, Vice-Primident.
W. B. Mziaîx.11 Grant.Géniral.

C. C. POurux, Secrétaire.
Suooursl de Montréal s

01REt *uST.PIEmm.
Romvr. Eicxunixa. Géra nt

LYASSURANCE MONT- ROYAL
(Compagnie Indépendante (Incendie)

11181 11112 74 fit men.tDaoe 0110t
Coin 8t.pr&nçoIs-Xavler. MONTRFAL

ftOnoLPna Pooan, Président.
. .CLaBUuwr. Ir., Oérant-Génêrat.

ESINIIART E 3VANS
Courtiers d'Assurace
Feu, Vie, Accident, Cambriolage,

.Brio de glaces, Automobiles,
Responsabilité des Fonctionnaires

Agents principaux pour :

The Sot" sUin & NatinuM wC4i.
d'Bdiabourg.

1c..Amerlo Imurace C.
de New-York.

Nous considérons toutes commandes
d'a~gences de la part de personnes

responsables. L'expérience
n'est psabsolument

indispensable.

lureui: IDIFICE LAU et the WOODS
il rue St.Saoeeet

TEIEPHONIE MAIN 53 MONTRAL

Assurances
SOCIETES FRATERNELLES vs.
COMPAGNIES D'ASSURANCE

On1 tie peuit contester quc les so-
ciétés fraternelles sont des compa-
gnies d'assurance, puisqu'elles font
tout ce que font les compagnies d'as-
surance. au point de vue de la pro-
tectioni à offrir. Mais il nie faut pas
p>erdre (le v'ue qu'elles font mille et
une choses que les compagnies d'as-
suranc~e proprement dites nie peu-
vN'it faire, et c'est ce qui fait que les
sociétés fraternelles sont plus que
les comp~agnies d'assurance. L.es so-
ciétés fraternelles aident et assistent,
consolent et avisent, et donnent un
ap>pui matériel et moral aux memn-
bres et à ceux qui dépendent d'eux.

Quelle compagnie d'assurance en-
voie ses représentants visiter les mia-
lades et les affligés? Quelles veuves
ont-elles jamais consolées? Quels
orîielins ont-elles fait instruire? A
qlui onit-elles procuré de l'emploi et
qu'attenldent-elles en retour de l'ar-
gent qu'elles donnent? C'est pour
elles une sinmple question d'affaires,
ni l)lus'ni moins. Il est vrai que les
principes d'affaires doivent régir
toute société fraternelle bien con-
duite, mais il n'en demeure pas
moins qu'il y a quelque chose qui la
distingue d'une compagnie d'assu-
rance. - The Toiler.

ASSURANCE.

L.'assurance est le seul moyen de
se moquer de la mort. C'est aussi le

COMPAGNIE
MONTREAL -CANADA

D'ASSURANCE coNIRE LINCENDIE
0endée en le50

Téléphone Bell Main 5381
Actif ... ............ 857 888.98
Réserve .... .....S193.071.19
Autres Vadeur.

pesy .... 20. S

% S213.789.19
SurPîn. Pour les asmurés........8344,12.76

Bureau - Chef
EDIFICE DUILUTH,

80 vue Notr-Dame Ouest,
angle de la rue St.Suice.

MONTREAI.
LA.Lavallé., Président

FordI. Pagé, Gérant Provinolal

[Ji SNiUEvIRDE
le FARCI EsTumnauas..

QUE que ceuM de n'importa quelle
compagnie.

le PAMR ses saiemsmont plus libéral»
Qua que celles de n'importe quelle

compagnie.
se PAROE eu ane otséIu

QUE roislgnrltédc oeautrempariles.
ile PARCE La osom aet IF IIII .de

QUE aâ dlemusa mont une garan-
tie de sucès pour lues aad

se PARCS Pa-esu tout, elle est ue
QUE compagnie Oanadls.ms

Fra.".ls et es capitaux reg-
tent dans la Province de
Québecpour le Mmadfli..de

Blême Selal i Angle dois mues Notin.
Daei et StVbnseult

Seuersal ais Canada, Baneal Chef à meatrài

M Cbevalier, Xer';, Wm Motion Macpherso, cr;
T. J. Drummond. er.: Sir Atexandre Lacoste;
Sir Frederick Wiltlam-Taytor

J. Gardner Thompock, Gérant.
Lewis L.aing. Assistant Gérant

Les Prévoyants du Canada
Assuranoo Fonds do Pension

Capital Autorisé.............soo.00.o0
Astil du Fonde de Pension, le
ai nmais 1914.............. 044,30.15

ACHETEZ DES PARTS DES PREVOyANTS
DU CANADA

Parce que c'est un placement sans pareil;
Parce que c'est avec la plus petite prime,
la plus grosse rente;
Parce que c'est la meule Compagnie à
"Fonds Social" faisant une spécialité du
Fonds de Pension.
Total de l'actif du Fonds de Pension seu-
lement: $454,368. 15.

Bureau à Montréal I

Chambre 22,
Edifloe "La Patrie"§

Bureau - chaf i -*

126 rue St-Pierre,
Ediflos Dominion,

%l#\'
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LA COMPAGNIE

DAssurance Mutuelle
Contre le Feu.

180 Rue ST laJACQUES,
MONTREAL.

Les nouvelles affaires ont aug-
menté de 30 % dans les pre-
miers six mois de l'année et la
Compagnie n'a aucune perte
contestée.

Montréal.

Certifié correct

C. A. SYLVESTRE,
Auditeur Ulconesé.

ler Juillet 1913.

"LI Fquitable"l couvre toutes ses obli-
obligations sans discussion inutile ou
coûteuse pour les Réclamants...

Sun Lite of Canada
Actif ............. ... $ 55,726.347.32
Assurances en vigueur .... 202,363,996.00

Ecrivez au Bureau. Principal,i

Montréal, pour vous procurer la

brochure intitulée "Prospère et

Progressive."

mioyeui poutr unt hommeu (le faire plus
cil mouranit p)otr sa famille qul'il1 a
jamnais put faire (le son vivaîît.
I .'îoinmc a m ic légitime ceur (le Il
mort et il est supis tre failîle et
illtpuissaiult ci sa pI)r("lie. I .c genile
dc l'hîommec a fait toutefois d(clea:
I1ort îmme le gagnc-paiîî île -iiill'ièrs

de familles.

COMMENT FAIRE DE L'EPAR-
GNE.

Il est jtite (le (lire que. d'aticuîiîe
façm ailui Jeune li nine lutîlîs silî-
renient mettre île l'argen'ît (le cJu)té
qut'en Iprenan tillC une 1)icC d'a ssuraince
à dlotation11, et c.eluti quti engage unl

autre à î)rcîîdre une sembllable 1pîî-
lice lui rentd tîn se rvice don't le bléié-
ficiaire se rapplellerat avec la plIus
p)rofoi ine gratitude pluis tard. A ima
etîggestîî îîî il N* a1 vingt-six ail. i ii
fils, ;îlîirs âgé (le 2o atns, lîrit une lu)-
lice à dtitatii ( le vinîgt anîs danîs une
ci î:iî );agilie (le la Ni îuîvelle-.\ uglete-r-
re, et a soit expîirattiq in ap)res av air
p)ayé unîe I)i-l annîuelle (le $-16.oy),

BRJTISHi -COLON IA L
FA'IRE INSURANCE, COMPANY

EDUFICE ROYAL, 2 PLACE D'ARMiES, MONTREAL.

CAPii AL A UZORISE, $2,000,000 CAPI7AL SO'USCRIT, $1,000,000

Agents demandés pour les district& non représentés.

i.a

RESPONSADILITE PATRONALE

La Prevoyance
Capital $500,OOO.OO

Aussi -Accidents, Maladies, Glaces,
Vol, Garantie de Fidélite, Garantie de
contrats.

ASSURANCE D'AUTOMOBILES

Bureau Chef:

liue St-Jacques, - Montréal
Tel. Bell :Main 10201

i I

sIx FAITel D'U67ème RAPPORT ANNUEL
Dit LA

CANADA LIFE
INSIRANCE COMPANY

Un des faits Importants. c'est que la Coina
truie. en £933i. surpasse le record de toutes l4.s
snnéeà Precente% de sou histoire.

1 . - L'AUGME11NTATION DU SURPLUS en
19s13 dtat-del de70.9.,9766, excédant le surpi... de13 daut-delàd $1709,oco t excédant de beau.
coup le su rplus des années précédentes. Le sur-
plus net actuel est de à6.183.378 39.

a3.-LE REVEINU de l8.o94,88Bsqo excède
d'une somme de S698.aS 96 celui de &'au dernier
C'ebt le p lus gioi% 'evenu dans l'histoire de la
Compagnie. L'augmentation du taux d'intérét,
qui a toujours fait des progrès depuis aS,p mon-
tra encore uipe ainé lors tion ea s9t3, C eAt un
Important facteur à i augmentation du surplus.

3. - L'ACTIF fut augmenté de $3.860,2713et &*élève maintenant à $Sà,s61.794 si
4 - LE TOTAL DES ASSURANCES main.tenant en force s'élève à Sas3,izm.36,i 94. augmen.

tation d'au-delà de $8,27i,0S0 danta I aunée.
5 -LES PAIEMENf& AUX PORTINIRS DEfPOLICES, Cen 39.3, s'tièveni à $2.N;8.os6. il. une

augmenation de 415,.31.31sotr Igil Na plias de
cela nousavons fait de, PRITS AUX PORT'EURS
DE POLICES suir garantie de ieur police d'assu-
rance, au montant de 3u.6Q2,a48 7a.

6. - LA MORTALITE de 1 ana e nous fOt
encore plus favorable que nous ne l'espérions,1
et ceci. avec u.n FAI@lLE POURCE NTAGE CON-
TINU DES DEPENSES, contribuèrent à fair un
surplus-record.

IUTUELLE DU CO1ri'ERCE
Contre Ilnoendle

AtIlf exe6dant $66.00.00
DEPOT AU OOUVERNEUI*PT

en conformité avec la nouvelle Loi des
&$nu rances de Québec, 8 ldouard VII, Chap. êg
soBu.au-Csf Ili rue Oirmuard SC.11.ya.Itha
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TEL. BULL, MAIN 515,

B31$ANGI&R & BEULANQ*RII
Notaires, Comptables et Commissaires

TRUST & LOAN DUILO
neo80 rue s"ffaeqes. MONTRRAL

Argent à Prêter à , 5et 6%

~AIN FPOUR OISEAUX se la "cettas'
ted hkd'après dax brevets. mm,

ehandse, d ee e oas peut Yapjr
aer. sorm vlW et somme pepularit
chas toue l. goauIes an arts.

Maison Fondée o« ily

AUGUSTE COUILLARD
ImPolrA?, DU

Feronnrieet 3quiseautrte» Touast à

-* PMIalté s PolSS de tottsS sortes
NEau. $88 à 08S rue bt-VasEl

Vouto" 111 et 14 btAmable, MONTILNAI.

La maison n'a pas do Commis-oyageurs et
fait bénéficier seà clients de cette économie. At
teation teute spécale aux commandes par la
malle. Messieurs les marchands dela cmpan
seront louleuru servis au plu bas =ridu
mrebé.

comptable. Auditeur
SPÉCILLTte - Liquiaion de FellIltea,

compromis Efflt&
54, 00 RUE NOTRE-DAME EST

MIONTREAI.

Hotel StmMiurice
MOTEL DES VOYAGEURS

Hoeter Dontlgny, Prnp.

Chamb res de preière classe et
Sales 'Ecantillons

GRANDIMEREs P. Q.

C. E. MARTIN
Comptable, Liquidateur

et Auditeur
211 BDlFIPSB XcGILL

Tel. nain 5126.

NEW VICTORIA lIOTEL
H3. FONTAINE, PROPRI19TAIRE

QUIEDE O
ifHltel des commis-voyageurs.

Plan Américain. Taux, à partir de $2.5o.

JOSEPH FORTIER
Frabdean.Ppetlem

Atelier de léigre, Renr, Tp.
efeettôsufrago.,bi

EtC! delàVMde Comptabilité.
FoMules et fourniture de Bureau.

210 rue N otre-Dame Ouest,
(Angle de la rue Sit-Piemr). Mont*".

soit elt tout $92i.80 en vingt ans, 'il
retira $1,194. Naturellement, il de-
vint assuré pour $î,ooo à partir de
son premier paiement.

JOURNAL DE LA JEUNESSE. -
Sommaire de la 2162e livraison (9 mai
1914). - Filles de proscrit (1793-1799),
par Georges G. Toudouze. - A travers
le Maroc français (Marrakech), par Ls.
Rousselet. - L'enfant des fées, par
Thérèse Jeanroy. - La ronde des sai-
sons, par Gabriel Renaudot.

AIbonnements-France: Un an, 20 fr.;
Six mois, io fr. Uninn Postale: Un an,
22 fr.; Six mois. il fr.

Le numéro: 40 centimes.
Librairie Hachette et Cie, 79, boulevard

St-Germain, Paria

SUPERBES CROISIËRES
D'ÉTÉ

NIAGARA A LA MER
Toronto Les Mille lies. Les Rapides du Saint-

Laurent, La Rivière Saguenay. Service Jour-
nalier.

ROUTE DES PLAGES DU NORD
Quatre fois par mois de Québec au Sept lies.

Minuan. etc.
ROUTE DU BAS DU GOLFE

Départs une fois tous les quinze Jours de
Montréal et Québec pour Gaspé. Summerside,
Charlottetown et Pictou.

NEW-YORK--QUEBEC
Quatre excursions pendant la saison, com-

mençant le 4 Juillet de New-York le 10 juillet
de Québec.

Pour plus amples renseignements s'adresser
à toute agence de tourisme ou de billets ou
directement à la "Canada Steamsbip Lines" à
Montréal.

Pour Vous4
Rapprocher

En dehors do la visite pei-
bonnelie ef d'une conversation
Intime avec votre client ou votre
ascé, le Téléphone à Longue
Distance vous met en relation
plus Intime que n'importe quel
autre mode de communication!1

Quelques minutes de couver-
satlon par téléphone ont souvent
plus de portée qu'une douzaine
de lettres d'explications.

rasages la mode de oersa.
tion - demandez les taris dus

Tééhne à Longute Distancel

12110. GONTIDE H. IL MIDOLETY
UScué Institut Cemptable-Incorport

Comptable
GONTHIER & MIDGLEY

103 RUE ST-FRS-XAYIR
Télé -houe Adresse télégraphique

Msa 37Sd-819 I»twGdW

QURAND, TERROUX & CIE
BANQUIER* KT CeURnîumm

48 rue NotreDam. Ouest

P. A. GAGNON
Comptable Uce.aié

(Charteted Aecountaat)
OhambresISSI81?1

gàme. Banque québee.
il place l'Armes, XKOIKT"2A.
Téléphone Bell Main qss

1. R. MONTBRIAND)
Architecte et Mesueur,

230 Rue St-Anirà Montréal

IA Pelle des ENCRES NAURINS.
L'AZULINE-Encre fixe bleu-Noir, ne
subissant jamais de décoloration.
LA SYRIENNE-Encre à copier. D'une
belle nuance violette en écrivant et deve-
niant ensuite très noire. Cette encre copie
plus de six mois après l'écriture.
LA PERSANE-Instantanéinent noire et
brillante. Spéciale pour la comptabilité.
LA PURPURINE - Nouveau Carmin,
d'une nuance pourpre très vive, ne subit
jamais d'altération.

Toutes ces Encres sont d'une supéri-
orité reconnue, pour la fluidité, linten-
sité et les prix relativement de "Bon Mar-
chéot.

Demaez4ssà voire Libraire

là Couipagu J..D. laad à Fils
MONTREAL

Seules Afents peur le Geani

Théâtre National Françai
Semaine du 15 Mal 1014

CLOTURE DE LA SAISON 1913-1914
adieux de la troupe L SEC T

dans LESC T
PAR HNNIu 4911NSTEIN

Créé à Paris en zg:j

Arthur W. W km Alexander Darne

WILKS & BURNETT
mpto.AqiIt@ Oeamlesslrec pour

Règlement d'aRaire de Falillites

(02 litss lampe des luchais
Téléphone lell mais 5seo MONTiEmI.
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LA SITUATION.
Le marché de l'épicerie a une tendance

à une hausse légère, ce qui est un indice
(tue les affaires sont plus soutenues. Le
sucre a subi une augmentation de ioc
les loti livres; la mélasse Barbade est
également en légère augmentation de
¼/c. En somme, bonne perspective d'une
reprise générale des affaires.

Nous cotons:
SUCRES

E-xtra granulé, sac, les 100 lbs. 4.45
E.xtra granulé, brl., 5 x 2o, iob lbs. 4.55
E.xtra ground, baril, les 100 lbs. 4.85
E-xtra ground, bte S0 lbs. iço lbs. 5.05
E--xtra ground, J bte 25 lbs. ioo lbs. 5.25
No î Yellow, baril, les ioo lbs. 4.10
No i Yellow, sac, les ioo lbs. 4.05
l>owdered. baril, loci lbs. 4.65
Powdered, bte 50 ibs. les 100 lbs. 4.85
Paris Lumps, J bte 25 lbs. 100 lbs. 5.50
Crystal Diamond, btes ioe lbs. 5.50
Crystal Diamond, J bte, 50 lbs.,

les io0 lbs. 5.30
Crystal Diamond, 1 bte, 25 lbs.,

les ioo lbs. 5.50
Crystal Diamond, Domino, 2o

cartons, 5 lbs. les loci lbs. 0.35
Sucres bruts cristallisés, lb. 0.031
Sucres bruts non cristallisés, lb. 0.03i

Ces prix s'entendent au magasin du
vendeur à Montréal.

MELASSES
Très bonne demande.

Barbade, choix, tonne o:.a4i 0.25 0.28
Barbade, tierce et qrt 0.27J 0.28 0.31
Barbade, demi qrt. 0.291 0.30 0.33
Mélasse, fancy, tonne o.26i 0.27 0.30
Mélasse, fancy, tierce et

quart 0.291 0.30 0.33
Mélasse, fancy, demi qrt. o.3ii 0.32 0.35

Les prix s'entendent: ière colonne,
pour territoire couvert; 2e clonne, pour
territoire combiné; 3e colonne, pour
Montréal et ses environs.

LARD AMERICAIN
lère qualité, le quart
2èmne qualité, le quart

SAIN4DOUX
Bonne demande.

Saindoux pur, en tinette
Saindoux pur, en seau
Saindoux pur, cse de ici lbs,
Saindoux pur, ce de 5 lbs.
Saindoux pur, ce de 3 lbs.
FARINES ET PATES

TAIRES
Pâtes alimentaires

Bonne demande.
Nous cotons:

Arrow root, boîte de 7 lbs.
Farine Five Roses, qrt. c
Farine Five Roses, sac o
Farine Household, qrt.
Farine "Regzal". qrt.
Farine à pâtis. Océan, qrt.
Par. d'avoine granulée. sac o
Far. d'avoine standard, sac
%ar d'avoine fine, sac 0
Farine d'avoine roulée. brl.
Farine d'avoine roulée, sac

ALI]

1.00
1.00
0>.00
0>.00
0>.00
1.on
>.00
'.0n
0.00
0.00

]Farine de sarrasin, sac o'0o
t'ar. de blé-d'Inde, sac 0u
Banner, Saxon et Quaker

Oats, et Ogilvie, caisse 0.00
Creanx of wscat, cse 0.00
Fécule de mais, le qlté, Ilb. 0.074
1,ecute de mais, 2e qite. lb. 0.06
Fécule de pommes de terre,

qrts de i IL, doz. 0.00
Vermicelle, macaroni et

spaghetti Canadiens btes
de s Ibo., lb. 0.00

En vrac 0.00
Paquets de i lb. 0.00

Nouillettes aux oeufs:
Paquets de iI lb., IL 0.00
Spaghetti, pites assorties:

alphabets, chiffres, ani-
maux nouilles, coudes,
importése en vrac, Ilb. 0.00

En paquets de i Ilb. or.00
Tapioca pearl, en sac, la 0.041
Tapioca seed, en sac, la 0.041
Sagou - 0.044

3.50 Sel fin, en quart de 280 Ibas.
id. 3 Urainary n

1, ine
4.00 ùairy
.5.75 Cheese
0.07J G.ros sel, abc
o. obi

1.35

o.271
0.051
0.07

0 .071

0.071
0.08
h0.05
h Oa5
0.05

F ROMAGES CANADIENS
Donne demande.
Les fromages petits et gros se yent-

Jent aux épiciers Ille et 144c la livre.
VINAIGRE

Nous cotons, prix nets:
Boîlman. cruches paillées, 4

gaîl. imp. cruche 0.00 2.20
Domestique triple, cruches

naillées. 4 irai imp cruche o.o i. « ç
72 grains, le gaîl. 0.00 0.13
88 grains, le gall. 0.00 o.16ô

118 grains (proof). le %rail. 0.00 0. 19
THES

Le marché est san%; intérêt. L.es thés
vert-i <le Chine sont à prix plus fermes.
EPICES PURES, GRAINES ET SEL

Bonne demande courante.
Nous cotons:

Aliçpice, moulu lb.
Anis

aa.,,

27.00 Cannelle, moulue
2. 50 Cannelle en mattes

Clous de girofle entiers
Chicorée caýiadienne

La lb. Clous de girofle entiers I
0.4 Colza

2.14s Crème de tartre
0.145 Ginirembre moulu'
0.141 Gingembre en racine
0.151 Grain de lin non moul.

O5 Graine de lin moulue
M4EN- Graine de chanvre

Maciq mollu
%;uYp< enio'le

Muscade moulue
Muscade
Piments (clous ronds)

0.15 Poivre blanc rond
6.25 Poivre blanc moulu
3.15 Poivre noir rand
6.50o Poivre noir moulu
6.2 i Poivre. de. Cayenne pur
5.80 Whole pickle spice
2.6n Sel fin en cAr
2.6o Se fin en 1de sir
2.6n 1Sel fin. quart. 3 lhq
4.85 Sel fin. qutart. ç lbq.
2.30 Sel fin. quart. 7 lbs.

0.n0 o.iB
o.o8 o.o9
0.071 0.08
0.00 0.25
0.18 0.21

0.20 0.22
0.12 0.13
0.22 0..25
o.o6 o.oS
0.00 0.30
0. fi 0. 2Ç
0.17 0.20
0.031 0.041

.nfi 0 <>7
o.oçi O-n-
0.00n 0. 7.

0Mn0. .2c

0.00 0.50
0.20 0.35
0.071 0.*10
$.25 0.27
0.00 0.28
0.15 0.17
0.00 0.20
0.00 0.25
o.16 0.20
0.00 1..I
0.00 0.40
0.00 1.1in
0.00 .1.20
0.00 3.10

0.00
0.00
0.00
0.00
0.05s

1.11o
2.05
3. s5
a.4
O .80

ORGE
Légumes secs.
Nous cotons:

Orge mondé (pot), sac 0.00 2.85
Orge mondé (pot), baril 0.00 6.5o
Fèves blanches, Can., lb. 0.031 0.031
Orge mnondé (pearl), sac 0.00 4.85
Fèves jaunes mînot 2.00 2.10
Lentilles rouges, par sac, lb. 0.05 o.o6
Lentilles vertes, par sac, Ilb. 0. 04 0.05
Pois Verts, No i lb. o.o4i 0.0o41
Pois cassés, le sac 0.031 0.031
Blé-d'Inde à soupe, cassé,

le sac 0.00 2.40'
RIZ

La demande est bonne.
Nous cotons:
Riz importés:

Riz Patna, sacs de 112 Ibo.,
suivant qualité lb. 0.o5f 0.06

Riz Carolina oaS8 o.og
Rit moulu 0.00 0.06
Riz soufflé (puffed) cite de

36 paquets de 2 pintes 0.00 4.25
Riz décortiqués au Canaggj,
Les prix ci-dessous s't(nteàdent f.o.b.

Montrtal.
Qualité B, sac 25o lbs. 0.00 3.00
Qualité C, sac 100 lbs. 0.00 2.90
Sparkle 0.00 5.10
India Bright (sac de 100 lbs> 0.00 3.15
Lustre 0.00 3.25
Polished Patna 0.00 4.40
Pearl Patna 0.00 4.60
Impérial Glacé Patna 0.00 4.90
Crystal lapant 0.00 5.10
Snow japan 0.00 5.3o
Ice Drips Japan 0.00 5.45

FRUITS SECS
Assez bonne demande.
Nous cotons:
Dattes et figues:

Dattes en vrac i lb. o.oo o.oS1
Dattes en pqts de i lb. o.o6i 0.07
Figues sèches en boîtes.
3 couronnes lb. o.o91 0. zoi
4 couronnes IL.1 u .îî
s couronnes 1l). o. 12 0.121
7 couronnes Il). 0. 14 0.141
0 couronnes th. o.1.ç o.îsl
16 onces btc o.111 0.121
en nn<cep rie 0.-07à C>

Raisins de Corinthe. Lb.
Corinthe Filiatras, en vrac o.o6i 0.07
t'nrinthe Filiatras en car-

tons i lb.
Raisi de Malaga.

Rideau
Rainioral
Orléang
Rnyal Excelnior

Raisins Sultana.
En vrac
Cartons. 1 Ilb.

0.071 o.08
Lb.

0.00 2.50
0.00 3.00
0.00 4.00
0.00 5.50

Lb.
0.00 0.10
0.00 0.111

(A suivre à la page io4.)
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BANQUE.DE MONTREAL,
ETABLIE UN 1817

capital Payé....................S 6,0000.000.00
Réserve ....................... 10,000,000.00
Profit non partagés ......... ..... 1,0B8,SS8.40

Burisii deu Drooturs.-H. V. Meredith. Ecr , Président. R. P.
Angus, M. B. Ureenéhielda, -ir William MacDonald, Hon. Robt Mackey.
Bit Thon. Shaugbneasy, K C V 0., David Morrice, C. R. Hoomer A.
Baumgarten, C. at. Gordon, M. R. Drummoud, D. Futiles Angu e
Win. Me i<aster,

Sir Prederick William&-Taylor, Girant-Géeétal. A. D. Br&ithwaite
Assistant Gérant-Général.

Succursales dans toutes les Principales cités et villes du Cansd
et en Angleterre. les Et %ts-Unis d'Amérique, Terreneuve et Mexique

Sels* Suooursaie dans la ville de Montréal.
Département d'Epargn.e dans toutes le s Stccursakt s eu ( anada.

LA BANQUE NATIONALE
FONDRE EN 1860.

OupItai
Réserve SUa000s000

1:650,000

Notre service de billets circulaires pour les voyageurs "#Ttc
voilera Cheques Ila donné satisfaction à toua nos cliente ; noua
invitons le public à me p!évaloir dts avantages que nous offrons

Notre bureau de Paria,

14 RUE AUBER,
est trèa propice aux voyageurs canadiens qui visitent l'Europe*

Nous effectuons lai virements de fonds, les collection, les paie«
mente, les crédits commerciaux en Europe, aux EtaWs-l
et au Canada, aux plu bu taux.

LA BANQUE MOLSON
INCORPORE EN z53

Bureau Principal, KOBTIRSAIL.
CAPITAL PAYIÉ
FONDS DE RESERVE 84,000.000

E. O. PRATT Oéramt-oénéaaI
SUCCURSALES DANS LA PROVINCE DE QUELBEO

Arthabask Rue sainte-Catherine Richmond
Defoî Avenues du Pare Roberval
Cowansil le et Georges-amile amie
Chicoutimi Maisonneuve- Soaint-Cémaire
Drummondvtlle Market and Hacheur- Sainte-Flavie Station
Praserville et Rivière Côte des Neiges- saint-Ours, Qui.du Loup station Côte et-Paul Sainte-Thérèse de
Enoarîton Bonlevard St-Lautent ElInIvIlle
Lachine Saint-Rendt- Victoriaville
Montréal-Rue et- Plerreville Ville St-Pierrelacune@ Québec Waterlon
Tétreaultville nerlin, OntaSa sueeussal dans le aaid.

Agences à Londres, Paris, Berlin et dans toutes les principales villetilu
monde. Emisson de Lettres de crédit pour le commerce et lettres
*treulalres pour voyageurs

QUBBBC STBAMSHIP CO.. LIM]LIE.

(ý-ploitée Par b. Caunaa 38. Unes Umita)

ALLEZ AUX BERMUDES
Le Steamer "*Bemudiaa." à double hélice, 1e, Ç18 tonnes de dé plac.IL -rt littera 'Zew-York à ,o ienres.a. m. le 30 Mai a i i bra a.m les zo.ao juin. Signaux sous-marins, télégraphie san. i, orchestre.

eVoyage Record, 39 heures 20 minules. Le plus rapide, le plus modernet le seul steamer débarquant ses passagers eux quais &ux Bermudes sans
transeférer. Ç>

ANTILLES
Le aeuveait steamer '*Guisim" et autres steamer@ quittent New-Yorka su u pl. i-t-2 l1 Ai Il 23 juin pour St-Thomes Ste-Croix. St-Christophe,tua, la Guadeloupe, la Dominique, laMartinique,

Ste-luele, la Barbade. Demerara.
Pour renseignements complets, s'adresser à D. Olivier. agent des bMllets, 9 Square Victoria; J. G. Brock de Co., ai rue des Commissaires*Thot. Cook & Sou. sp rue Sainte-Caktherine Ouest ; W. H. HeUry, 286 rusSaint-Jacques; Houe & Rivet, 9 Boulevard aiant-Laureut ;W. HE. Clancy,

'2s rue Saint-jacques; Succursale Nord du "Star" 45 Union Avenue,Montréal.
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LA BANQUE PROVINCIALE DU CANADA
SU&t CENTRAL s V & 9,' Place dArmes, MONTREAL, Caad.
CAPITAL AUTORISE 82Z.00000 AIALPYIS,0,00o

ESERVE ET àUULJ $437.873.4S (au 31 Déc.11)
CONSEIL IYADUINITRA11ON i

Prident M. H. LAPORTE, De la maison I.aporte, Martic, Limitée
Administratmur.

Vice-Président: :W. F CARSLEY Capitaliste.VIce-Pédeamt: TANCUEDE BIENVENU, Administrateur Lake of tbeWoods Milllng Co.
Hou.- L. BEAUBIEN gïX-Ilnistre de lAgriculture, P. Q.
M. G. Si. DOSWOR'rH Vice-Prfsident "Canadien Padific Rallwsy Co.
M. ALPHONSE RACM&k De la maison de gros "Alphonse Racine Lé.
M.- L. J. O. BEAUCHEIIN, De la Librairie Beauchemin Ltée.

BUREAU DE CONTROLE
Président : Hou. Sir c X AOMC ,Exjg nCe elCour du Banc du vol. CSE .. xJg mCe el
Vice-Président : Docteur E. P. LACHAPELLE, Administrateur du Crédit

F -lncer Franco-canadien.
M. M. CHEVALIER, Directeur général. Crédit Foncier Franco-Canadien

BUREAU CHEF
Directeur Gérant Général : M. TANCREDE BIENVENUs. -J.- W.- L. FORGET, Inspecteur M.- ALEXéBOYMR Secrétaire

66 SUCCURBALES DANS LBS PROVI2ICE8 DZ QU*EEXC, D'OleTAxîIO
ET Du K4ouvzAu ulunswcl

Correspondants £ 'ager :Etats-Unis : New-Yorlc Boston, Buffalo
C.hicago ; angleterre, France, Allemagne. Autriche, Italie.

BÂANQUE D'9HOCHEILÂGÂ
Fondée en 1874

Capital autotisé $4.000.000 Capital payé 84.000.000Fonds de Réserve 8.SMS000 Total de l'Actif audelà de 32,000.000
DIRECTEURS s UN. J. A. Vaillancourt, Ecr., Président ; nlon. p. Z,Besque. Vice-Président; A Tureotte, Ber., ; A A. Larocque, Uer., ;E H.1

Lemay. Xer., ; Hon. j. M. Wilson ; A. W. Sonner, er.
Beaudry Leman, Gérant-Général, P. G. Ledue, Gerant ; P. A. 1 s s. lée

Asistant-r.érant; Yvon Lsnarre, Inspecteur.
BUREAU PRINCIPAL- 9 s Rue St-jacques..MONTREA&

SUCCURSALES DE LA VILLE
Atwater. 1636 St-
AYlwin, 2314 <'t
Centre. 273 Ste-C
Delanaudière, 7
DeLorimîer. asEu
Est. 711 Ste-Cath
Fullum. îagS OnI
Hochelagra, s671i
Longrue-Polnte, 4
Malsonneuve, 54~
Mont-Royal, SI&
N.-D. de Grice.
ouest, 61g Notre

Apple Hill Ont.
Besuharnole.
Berthierville,
Bordeaux, Oué.

(Co. Hoche

Jacqnes Outreniont, 1834 Laurier o.
adoe Est. Papineau. 2267 Papineau.
'atherîne Est. Pointe St-Chartes, 316 Centre.

M 4ont-Royal Est. fit-Denis, 6_96 St-I euis.
*Mont-Royal Est. St-Edouard. 2490 St Hubert.
erine ilit. St-Henri, 1835 N4otre-Dame 0,tario net. St-Viateur. 191 at-Visteur O.
Ste-Catherine Est. at-Zotîque, stoS Blvd. St-. surent.
,o23 Notre-Dam-e B. Laurier. i8oo Blvd. St.Lautent.
5Ontario. Mais. Emard, 77 Blvd Monk.
St-Denls Verdun. 125 Avenue Clîurch.sSoEivd. Décadie. Viauville, 67 Notre-Dame, Vieuville.

Dame O. Villersy. 3i26 St-Hnbert.
SUCCURSALES DE LA CAMPAGNE

N,D. des Victoires, st.JutnQu,P. e-aux-Trembles, Q. (Co Islnonge.
ï. Fte-aux-Trembles, Q. Ste-justine de

lsa. Pointe-Claire, gué. Newton, rî e.les. Pont de Masklmongé. S-abet Que.

Casselman, Ont.
Charette Qîîs ué.
Chambly, Qué.
Edmonton, Alto.
Farnham. Que.
Fourrier. Ont
Granby. Qué.

Gaebourg. Saask.
Hawkesbilr , Ont.

achine.,Qué.
Laprairle. Qué.
L.ASSomption. Qué.
Lanorate, Qué..

(Co. merthier)
Longueuil, Qué.
L'Orignal. Ont
J.ouisevilll, Qué.
'Marieville, Qué.
Mlazville. Aut.
Mont-Lancier, Qué
Notre-Dame de Trois-

Rivières, Qué-.

W. î%.u. mamunonige>.
Y rinceL-Albert, Salir.
Québec. Que,
Québec, rue St-Jeau,Q.
Russel, Qu'.

Allaer,
St-Poulface. van.
Ste-Claire, Qué

(r'o. Dorchester)
Et-Cuthbert, Qué .

(Co. Berthlerý.
St-Elzéar de U.val. Q
Ste-Geneviève, Qué.

(Co. Jacquea-Cartier).
Ste-Geneviéve

deflhtiscn,Qué.
St-Gervais. Qué.,

(Co. Bellechasse)
St-Ignace de Loyols,Q.
St-Jacques l'Achigan.

St-jérôme, Qué. Qe
Ste-julienne, Qué.,

(Co. Montcalm).
vaniLiceK ~IOtWinnipeg .

Muet des Lettres de Crédit Circulaires pour les Voyageurs, paybledans tou.tes les parties du monde; ouvre des -clrédits COMmerd4aux achètedes traites sur les pays étrangers ; vend des Chèque& et fait dïoieoeetélégraphiques suc les principales villes d u monde.- ----

La publicité bien faite eut, loyae et
honnêtes docum "ii et naIsnn6e, dire.-
te et vivants.
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REVUE DE LA SEMAINE.

LA BOURSE DE MONTREAL.

La situation des valeurs de Bourse à la date de mercredi
27 mai.

Le marché était plus fort que les jours précédents avec le
Pacifique Canadien très en hausse.

Bien que le marché se fut maintenu assez ferme depuis
le commencement de la semaine, à aucune séance il n'avait
fait preuve de tant de vigueur que mercredi matin. Les trans-
actions étaient en effet un peu plus no euses, et les cours
des différentes valeurs sous la conduite du Pacifique Canadien
prenaient une franche tendance à lahausse.

Le Pacifique Canadien ne s'était pas-trop mal comporté
depuis quelque temps, mais rien jusqu'ici n'avait approché le
gain qu'il a fait mercredi dans la matinée.

En effet, à la clôture de mardi il cotait 1951,4 et le lende-
main il ouvrait à 197, puis montait encore pour finalement
terminer la séance à 198Y4 . faisant ainsi un gain de plus de
trois points au cours de la matinée. Le Power suivait l'exem-
ple de la valeur précédente, et son gain, avec une marque (le
224f4, se chiffrait à près de deux points. Le Brazilian était
fort lui aussi à 7 8ff, au lieu de 77½ qu'il était la veille, et li
Richelieu et Ontario passait de 96/2 à 06i. Le Toronto en-
registrait de son côté un gain d'un demi-point avec une mar-
lue de 132, et le Détroit l'imitait en cotant 68. Le Lauren-

tide, qui n'avait pas figuré au tableau depuis quelques jours.
faisait sa réapparition avec une cote de 17912. au lieu (le 180

qu'il était précédemment, et les actions de la Crown Reserve,
assez fermes au début, fléchissaient un peu vers la fin de la
séance et ne cotaient plus à l'ajournement que 1.26. Le Qué-
bec. au contraire, regagnait un peu de terrain en passant de
t5½' à 16, et le Scotia enregistrait un gain d'un point à .;8v.
L'Iron n'était guère plus fort que les jours précédents et
s'inscrivait à 22.

LA BOURSE
de

New-York - Londres - Paris - Berlin.

New-York. - A la date du 27 mai, on enregistre plu-
sieurs gains qui ne font qu'augmenter. Le U. S. Steel,
l'.\malgamated Copper et les valeurs de Harriman sont en
hnne demande avec tendance à la hausse. Le Pacifique Ca-
nadien porte son gain à 34 points, tandis que le General
Mlotors ajoute une avance de 7 points à son taux de la veille.
l.es actions privilégiées et ordinaires du Studebaker subissent
des hausses de 2 et i points respectivement et le Wells Fargo
;agne trois points au cours de la séance de la matinée de
Iercredi.

Londres. - L'argent est en bonne demande et les taux

'l'escompte faibles. A la date du 27 mai, le marché était plus
-etif et les taux plus élevés à la suite de couvertures des
aissiers et de nouveaux achats aux meilleures perspectives

!mlonétaires résultant de l'accaparement d'or par la Banque
,"Angleterre. Les Consolidés ont gagné un quart de point

t les valeurs péruviennes, les chemins de fer mexicains, les

Tramways et les favoris de Paris ont monté progressivement.
l.es cours étaient fermes à la clôture.

Les valeurs américaines étaient fermes à l'ouverture. Le
marché était peu actif au début, mais il s'est repris ensuite et
la liste a commencé à monter sous la conduite du Pacifique
Canadien. Celui-ci a gagné deux points dans l'après-midi,
tandis que les autres valeurs conservaient leurs gains et
étaient fermes à la clôture.

Paris, 27 mai. - Les prix étaient fermes en général à la
Bourse, aujourd'hui. La Rente cote 86 francs to centimes
à terme.

Berlin. 27 mai. - Les cours étaient un peu plus forts a la
cla<ture <le la Bourse, aujourd'hui.

LES COMPENSATIONS

Les compensations dans les principales villes canadien-
ne, n'accusent pas d'augmentations, pour la semaine écou-
lée. Elles accusent même une diminution de plus de
cinq millions de piastres à Montréal. Il faut cependant
tenir compte de ceci que les banques canadiennes-françaises
ont été fermées jeudi, ce qui constitue un gros appoint d'ac-
tivité en moins.

La statistique se lit comme suit:
1914

M'lontréal .................. $56,46o.723
Toronto .................... 44,740.815
Winnipeg .................. 27.351, 8 39
Ottawa.. ................... 4.161.016

Halifax.. ................... 1.922,978
St-Jean .. 1.....................434,191

Chigt.*

$5'5i93,403
70,933

5.760,599
368,o88

J<191159
318,012

LA CANADA IRON

Le comité des premiers et seconds obligataires de la

Canada Iron Corporation ont complété les plans de la réor-
ganisation proposée qui seront soumis à une assemblée de-

vant étre tenue à Montréal le 2 juillet. La nouvelle société

projetée émettra £2ooooo d'obligations à 6 pour cent, dont

pas moins de £120,000 ou plus de £440,ooo seront à 95 par
cent afin de s'assurer le capital effectif. Le reste sera mis en

rései ve. Une émission de £8ooooo à 6 pour cent sera aussi

lancée. Les obligations de premier rang seront pourvues

d'un montant équivalant au pair de leurs coupons actuels.

Des parts de préférence et des actions ordinaires à 6

pour cent seront aussi émises.

DECLARATION DE DIVIDENDES

Banque de Nouvelle-Ecosse. - Dividende de 3V2 pour

cent, payable le 2 juin. Livres fermés du 16 au 30 juin inclu-

sivement.
Montreal Loan & Mortgage Co. - Dividende de 2V

pour cent payable le 15 juin aux actionnaires enregistrés

avant le 31 mai.
British American Tob. - Dividende intérimaire de 6

pour cent sur les actions ordinaires, payable le 30 juin.
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INFORMATIONS FINÂNCIERES

Actions Ordinaires et Actions Privilégiée@

Banque de ontréal ............. à.................
Salique de Québec ..................... ................
Banque de la'Nouvelle-Scosse.......................
Banque de Toronto................................
Banque Maison...............
Bauque Nationale................
Banque desMacadduCnd.... ....
Banque Provinciale................................
Banque Union du Canada.............. .................
Banque Canadienne du Commerce ..................
Banque Royale duCanada..........................
Banque d'Hochelaga......... ..........................
Banque d'Ottawa .................................
Banque Impériale du Canada .......................
Bank of Britiah North Arneriza.......................
giEMN Dt p»R
Canadien Pacifie Railway (Ordinaires) ...............
bin. St. Paul & Boa Railway (Ordinaires) ...........

do do do (Préférentielles) ........
TRAMWAY$ ELEOT1RIQ3JES
Detroit United R.ailway ............................
Dunluth Superior Traction..........................
Halifax 13lectric Railway...........................
Ravana Blectric Railway (Ordinaires) ...............

do do do ( Préférentielles) ............
[ilinola Traction (Ordinaires).......................

do do (Préférentielles) ................
biexican Lighit & Power (Ordinaires).................

do do do (Préfé£rentielles).............
Montreal Tramway ...............................
Porto Rico Railway...............................
Quebec Railway, Light & Pawer..................
St. John Railway ...............................
Brazilian ........................................
toledo Railway & Light...........................
«torauto Railway.....................
-fri-City Railway & Llght (Ordnare) .......:......

do do do (Préférentiel les).............
rwln City Rapid Transit (Ordinaires) ................

do do do (Préférentielles)..............
~iinipeg E9lectric Street Railway ...................

VALEURS INDUSTRIELLES
Canadien Car & Ponndry (Ordinaires) ................

do do do (Préférentielles) ............
Canada Cernent (Ordinaires) ...* ..........

do do (Préférentielles) ....................
Caumtdian Convertera ..............................
Dominion Steel Coa...............................
Dominion Textile Ca. (Ordinaires)...................

do do (PréféErentielles)................
Lake of the Woods Milling Co. (Ordinaires)...........

do do do (Préférentielles) .......
Montreal Cottons Ltd (Ordinaires> .................

do do do (Préférentielles) .............. .
Nova Scotia Steel Iu (Ordinaires) ............. .:.

do dof do (Préférentielles> ............
Ogilvie Flour Mili Cù. (Ordinaires) ................

do do do (Préférentielles).............
Penman. Limited (Ordiustres)....................

do do (Préférentielles)..................
DIVERS
Bell Telephone Ca ...............................
Vackay Compganies (Ordinaires).....................

dodo (Préférentielles) .................
MQutreal Light, geat & Power .....................

Montreal Telegraph...........................
Ottawa Light, Heat & Paver Ca .................
Richelieu & Ontario Navigation Ca...............
Shawinigan Water & Pawer Co ..................
mille
Crown lesffer .....................
international Ceai Mlinug (Ordinaires................

de do do (Priféreutillesl ...........

Capltalpayji

$16,ooo,ooo
2,730,56o
5P997,550
5,000,000
4,000s000
2,000,00C
6,900,Coo
1,000,000
5,000,000

15,000,000
i 1.56o,000
4.000.000
4,000,000
6,974.380
4,866,666

180,000,000ý
20,832oo
10,016Z0

92,500,000

3,500,000
1,400,000
7,500,000
5,000,000
9,56,b.ooo
S,ooo,69o

13-585,00
29400s000

10,00C,000
3,000,00
9,300,500

.800,ooo
10,000,000
12,000,000
8,000,000
9,000,000
2.825,000

20,100,000

3,000000
6,000,000

3,500,000

13,500,000
10,500,000
1,733,500

35,0001000
5,0009000
1,859,030
2,100,000

11500,000
390"0,000

19030s000
2,500,000
2,000,000
2,i50,6oo
1I'075,000

12,500,000
50,000

50,000,000
17,000,000

2,000,000
1,511,500
3,132,000
7,000,000

11919957

219.700

Réserve

$16,ooo,ooc
i. 3c6.96à

10.9,6570

4,800,000

1,5509000
6, S11,050
625,000

3,400.000
13,500,000
i 2,560,000

3,625,000
4,750,000
7,000,000
2,920,000

146,283,497

21.U87,0
2,500,000

6oo,000

24,957,813

4,420,000

2,941,5008,654,400

6,000,0oo
13,257,000

8,068,000
1 9:503,000

5,57i,000

3,500,000

5,000.000
474,000

3,040,275

1,060,009
500,000

457,263

2,600,000

3,649s000

10,107,000

100,eoc

730,00c
1,123,57J
50000,00

iTaux du der.Pair des Actions inter Dividende

$100.00
10e.00
100.00
100.00
100.00
IcO.o0
100. 00
100.00
100.00
50.00

100.00
100.00
100.00
100.00
100.00

100.00
100.00
100.00

100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.0ce
100.00
100.00
100.00
][00.00
100.00O
100.00
100.00
100.00
100.00
100,00
100.00

100.00
100.00C
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.*00

100.00
100.00

10*00
100.00
100.00
100.00
100.0ce

5.00

100.00
100.00
100.00
100.00

100.00
100.00
100.00
100.00

100.0
100.00

14%

8%

60%

îo%
62%

60%

6%
4%
7%

6

. 4%. ...
7%

6.
6%

6%
60%

7%
îo%

7%

4%
4%
6%
7%
8%

7%
as
7%
6%
8%
8%
7e
4%
6%

8%
5%
4%

10%

8%
10%
8%
6%

60%
7%
7%

Desiîlm cote-
A o Au 37

mai -m__nai

240 239b

263 263

131'

........ 142

204

21X 211

15134...... ....

19434
124h4

59
92

38

16

to634

195%4

54

2834
89
36
2354
74e'

328

120

26
75
62

116

80Y

1%

68Y4

146

132)%

1.30

195
I 23$

6V-4

38

6o
15

77

îC6

195

54
95
28,4

36
22

73'4
jli
128

98

57

i 14

114J

'45
.Si
6S 'i

219s

100
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LA SITUATION.

Le marché de ferronnerie est assez
ferme; les affaires ont été assez actives
cette semaine, on sent comme une dé-
tente de la situation aiguë des semaines
précédentes. Les clous de broche ont
augmenté de 5c par baril, à part cela il
n'y a que peu ou pas de changements
dans les cours.

PLOMBERIE

Tuyaux de plomb

Les prix sont de 7.50 moins 5% pour
tuyaux en plomb et de 9.oo pour tuyaux
de plomb composition moins fÏi/.

Tuyaux de renvoi dn fonte et acces-

soires

Les escomptes sur les prix de la liste
sont: tuyaux légers, 60%; tuyaux
moyens et extra-forts, 65%, et accessoi-
res légers, moyens et extra-forts, 70%.

Tuyaux en fer

Tuyaux noirs: 4 pouce à ;j pouce, 65
p.c.; 5/ pouce, 70 p.c.; e4.à 2 pouces,
74V p.m.; 2y2 à 4 pouces, 74 p.c.

Nous cotons, prix de la liste:
4 1oo pieds 6.oo

roo pieds 6.co
zoo pieds 8.50

4 zoo pieds i1.5o
1 zoo pieds 17.00
114 1oo pieds 23.00

zoo pieds 27.50
2 zoo pieds 37.00
21/2 zoo pieds 58.50

zoo pieds 76.50
3½2 zoo pieds 92.oo
4 1oo pieds iogoo

Tuyaux galvanisés

Tuyaux galvanisés: 4 à X pouce, So
P-c.; Y2 pouce, 59 p.c.; 4 à 2 pouces,
64V2 p.c.; 252 à 4 pouces, 64 p.c.Nous cotons, prix de liste:

100 pieds 6.oo
zoo pieds 6.oo
z4d pieds' 8.5o
zoo pieds 11.50
100 pieds 17.00
zoo pieda 23.00
zoo pieds 27.50
roo pieds 37.00
roo pieds 58.50
1oo pieds 76.50
roo pieds 92.00

4 zoo pieds rog.oo

2 pouces
2j pouces
3 pouces
31 pouces
4 pouces

Tuyaux en acier

too pieds
zoo pieds

0oo pieds
loo pieds

o pieds

Fer-blanc Charcoal

Nous cotons: 1 c. 14 x 20

Fer-blanc en feuilles

X. Extra par X et par cse
suivant qualité.

(Caisse de 112 feuilles, io8 lbs.

9.60
12.25
13.30
15.55
19.80

4.65

1.00

net)

Au coke - Lydbrook ou égal

IC, 14 x 2o, base bte 4.45
(Caisse de i12 feuilles, io8 lbs. net)

Au Charbon - Terne-Dean ou égal

IC, 20 à 28 bte 7.40
(Caisse de 112 feuilles, 216 lbs. net)

(Caisse de 56o lbs.)

Feuilles étamées

XX, 14 x 60, gauge 26 lb.
72 x 30 gauge 24, zoo Ibs.
72 x 30 gauge 26, ioo lbs.

0.07 0.071
8.50
9.00

Tôles galvanisées "Canada"

Nous cotons: 52 feuilles, $4.50; 60
feuilles, $4.75. ,

Feuilles:
22 à 24
26
28

Tôles noires

Tôles galvanisées

Nous cotons à
Gorbals

Best Best
28 G 4.30
26 G 4.20
22 à 24 G 3.75
16-20 3.65

Les prix de la
plutôt à la hauss

la caisse:
Queens

Comet Head
3.95 4.30
3.50 4.20
3.45 3.75
3.20 3.65

marque Comet

Tôles Noires "Canada"

5a Feuilles 2.75
60 Feuilles 2.80
75 Feuilles 2.80

Apollo

rol oz-28 Anglais 4.35
28 G.=26 Anglais 4.10
26 G. 3.85
24 G. 3.60
22 G. 3.60
16 à 20 G. 3.45

Moins d'une caisse, 25c de plus par
roo livres.

28 G. Ar'éricain équivaut à 26 G. An-
glais.

Petite, tôle 18 x 24
Petite tôle 18 x 24

2 feuilles 4.45
feuilles 4.70

Soudure

Nous cotons: barre demi et demi,
23½/, garantie, do., "Wiping", aoYac,
métal pour plombiers.

QUINCAILLERIE
Boulons et noix

Très ferme et à la hausse.
Nous cotons:
Boulons à voitures Norway ($3.oo) 50
et 10 p.c.

Boulons à voitures carrés ($2.4o) 60 et
1o p.c.

Boulons à voittires ($î.oo): grandeurs, i
et moindres, 60 et 1o p.c.; 7/16 et au-
dessus, 525/2 et î2½a p.c.

Boulons à machine, 71 pce et au-dessous
65 et îo p.c.

Ball 100 Ibs. 11.20
Boulons à machine, 7/16 pce et au-des-

sus, 60 p.c.
Boulons à lisse, i et plus petits, 66 et

62Y2 p.c.
Boulons à lisse, 7/16 et plus gros, So et

12!1 p.c.

Noix par boites de zoo Ibs.

Nous cotons:
Noix carrées 4c la lb. de
Boulons à charrue, 55 et îo p.c.

La broche barbelée est cotée
les ioo livres à Montréal.

Crampes à clôtures
Fer poli

la liste

$2.321

2.55
Fer galvanisé 2.85

Broches pour poulaillers

x 20 x 30" 4.10
i x 30 x 36' 4.75
i x 22 x 24" 5.o
i x 22 x 30' 6.30

L'escompte est de 60% sur la liste.
Ix20x 24" 3.40

x 22 x 36" 7.50

Broche galvanisée, etc.

Nous cotons:
No 9 les ioo Ibs.. 2.30
No 12 les zoo Ibs. 2.45
No 13 les zoo Ibs. 2.55

Poli brûlé:
No o à 9 les zoo Ibs. 2.35
No io les 1oo Ibs. 2.35
No ii les 100 Ibs. 2.42
No 12 les zoo Ibo. 2.60
No 13 les i lbs. 2.70
No 14 les .i lbs. 2.80
No 15 Ibs. 2.85
No 16 -les zoo Ibs. 3.00
Brûlé, p. tuyaux 1oo Ibs. No 18 3.85
Brûlé, p. tuyaux ioo Ibs. No 1g 4.70
Extra pour broche huilée, îoc p. ioo Ibs.

La demande est faible.
Marché très ferme.

(Ferronnerie) Marché de Montréal
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Le succès d'un commerce
dépend absolument de la satis.
faction donnée à la clisntèle, et
rien ne peut satisfaire un client
davantage que la qualité.

Les Peintures

MARTIN - SENOUR
100%O Pureté

et toute la ligne de Produits

MARTIN - SENOUR
VERNIS, EMAUX, oto.,

étant de qualité supérieure, il
s'ensuit que nos agents distribu-
teurs ont l'avantage sur leurs
concurrente.

La campagne de publicité
que nous entreprenons pour le
printemps dans pr esque tous les
journaux et revues du pays sau-
ra contribuer à stimuler la ven-
te, et chacun en retirera son
profit.

S'il n'y a pas d'agent chez
vous, écrivez de suite, et prenez
avantage d'une proposition pay-
ante.

Martin-Senour
Company Limited.

Fabricants de Peintures et Vernls.

MONTREAL, CHICAGO,
-TORONTO.

WINNIPEG, LINCOLN,
HALIFAL

Nous cotons net:
No 13, $2.25; No 14, $2.eo; ef No î5,

$2.4o. Broche à foin en acier coupé de
longueur, escompte 25 p.c. sur la liste.

Plaques d'acier

2 pouce
3/16 pouce

100 livres 2.40
100 livres 2.70

Zinc ei,. feuilles

Le marché est ferme.
Nous cotons: $7.00 à $7.25 les oo Ibs.

Coudes pour tuyaux

Nous cotons à la doz.: coudes ronds
ord.naires. 79 feuilles, $i.io; 6o feuilles,
$I.35. et polis, 6o feuilles, $i.6o.

Broche moustiquaire

Forte demande.
Nous cotons: broche noire, $1 55 par

rouleau de ioo nieds.

Broquettes

Pour boites à fraises 75 et 121 p.c.
Pour boites à fromage 85 et 1o p.c.
A valises 8o et 121 p.c.
A tapis, bleues 80 p.c.
A tapis, étamées 80 et 15 p.c.
A tapis, en barils 40 p.c.
Coupées bleues, en doz. 75 et 12è p.c.
Coinées bleues et I pe-

santeur 6o p.c.
Sweeden. coupées, bleues

et ornées, en doz. 75 p.c
A chaussures, en doz. 50 p.c.
A chaussures. en qrts i lb. 6o et ro p.c.

Clous de broche

Nous cntons: $2.25 prix de base, f.o.b..
b.. Montréal.

Clous à cheval

Nous cotons par boite: No 7. $290
No 8. $2.75; No 9 $2.6o: No ro, $2.50.,
avec escompte de îo p.c.

Fers à cheval

Nous cotons f.o.b..
Neverslip crampons,

à Montréal:
I le cent 3.80

et plus et plus
No2 Noî
grand .etitFers ordinaires et

pesants, le qrt 3.90 4.15Neverslip crampons 7/16, le cent 2.40
Neverslip crampons 1, le cent 2.60
Neverslip crampons 9/16, le cent 2.80
Neverslip crampons ;/r6, le cent 2.00
Neverslin crampons I, le cent 2.20
Fer à neige, le qrt 4.15 4.40
New Light Pattern. le qrt 4.35 4.60
Fer "Toe Weight" No r à 4 6.7-
Featherweight No o à 4 5.7.5
Fers assortis de plus d'une grandeur au

barli. Toc à 25c extra par baril. .

Chaînes en fer

Très ferme.
On cote par loo Ibs.:

3/16 No 6
3/16 exact 5
3/16 full 5
4 exact 3
5
s/16

10.00
8.50
7.0z3
6.50
6.5o
4.40

Clous coupés

Nous cotons: prix de base, $2.50 f.
b., Montréal.
1 3.(»
7/16 3.80

4 3.70
9/16 3.60

3.4c
I1 i

Vis à bois

Les escomptes à
Tête plate, acier
Tête ronde, acier
Tate plate, cuivre
Tête ronde, cuivre
Tête plate. bronze
-Tête ronde, bronze

la liste sont de
85 10 et 7a p.c.
80 10 et 7è p.c.
75 10 et 7; pc.
70 10 et 71 p.c.
70 10 et 71 o c.
65 10 et 7& Pc.

Fanaux

Nous cotons:
Wright No 3
Ordinaires
Dashboard C. B.
No 2

Peints, Soc extra par doz.

Tordeuses à linge

Nous cotons:
Royal Canadian doz. 47.;
Colonial doz. 52.7;
Safety doz. 56.25
E. Z. E. doz. 51.;
Rapid doz. 46.7;
Paragon doz. 54.00
B-cvcle doz. 6o.;o

Moins escompte de 2o p c.. Forte de-
mande.

Munid.as

L'escompte sur les cart ouches çca"'
diennes est de .o et do pour cent. 1.i
demande est trs active.

Plomb de chasse

Nous cotons net:
Ordinaire
Chilled
Buck and Seal

lbs. o.o
lbs. 10.40
lbs. 1o.8i

METAUX

Antimoine

Le marché est à la baisse, $8.75 à $9-00.
Nous cotons:

Carron Soft 22.50
Clarence No 3 21-o

Fer en barre

Faible.
Nous cotons:

Fer marchand base îoo lbs.
Fer forgé base îoo lbs.
Fer fini base ioo lbs.
Fer pour fers à cheval

base îoo lbs.
Feuillard mince îl à 2 pcs base
Feuillard épais No îo base

Acier en barre
Faible.
Nous cotons net, 3o jours:

Acier doux base too Ibs. o.oo
Acier à rivets base ioo Ibs. 2. 10
Acier à lisse base 1oo Ibs. o.oo
Ac-ier à bandage base îoo lbs. o.oo
Acier à machine base 100 lbs. o.oo

2.10

2.25
2.3;

2.40

3.20
2.:5

2.25

2.:2Z
2.2;
2. 2Z
2.2-
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Acier à pince base zoo lbs. 0.00 2.95
Acier à ressorts base 1oo lbs. 2.75 3. 10

Cuivre en lingots

Le marché est faible et les stocks
%ont bas.

Nous cotons: $16.50 à $16.75 les 1o0
Ibs. Le cuivre en feuillese est coté à 25c
la livre..

,.Etain en lingots

Nous cotons: $.11.50 à $42.00 les 10.,
liv rcs.

hiarché tranquille, demande peu con-
sidérable.

Plomb en lingots

l'lus fort: $5.25 à $550

Zinc en lingots

La demande est ferme, l'approvision-
neient ett bas.

Nous cotons: $6.oo à $6.25 les 10o hi-
%res.

CAUSTIQUE

E'n baril de ioo lbs., $300. Augmente
à cause des droits.

HUILES, PEINTURES ET VI-

TRERIE
Huile de lin

Prix fermes.
Nous cotons au gallon, prix nets: hui-

le bouillie 67c. huile crue 64e.

Huile de lop.nzarin

Nous cotons au gallon:
Iluile extra raffinée 70c

Essence de térébenthine
F~er me.
Nous cotons 72C le gallon par quantité

(le 5 gallons et 67c le gallon par baril.

Blanc de plomb
Forte demande. Ferme.

Blanc de plomb pur
Blanc de plomb No i
Blanc de plomb No 2
Blanc de plomb NO 3
Blanc de plomb NO 4

Pitch
Nous cotons:

(;oudron pur. ioo lbs.
Goudron liquide, brl

0.70
0.00

8.25

7 -40

6.9o.
6.75

o.8o
4.00

Peintures préparées
Nous cotons:

Gallon
l)emi-gallon
Quart, le gallon
Fn boites de i Ili.

Verres à Vitres

1.45
1.50
1.55
0.10

Nous cotons:
Star, au-dessous de 26 pouces: 10pi

.;o pieds 2.03 Dhle
'on pieds 3.65 5.40

2() à 40, i50 pds 3.85 5-Ù

41 à 50 .4.30 6.65
zi à 6o4.55 - 7.15

(I à 70 4.80 7.80
_là 80 8.30

Ri à 85 9.10
-Ma9 à g0.70

Les prix ci-dessus sont nets pour les
-ntrepr*eneurs. et une allocation de .5
-,,ur cent est faite aux marchands seu-
lement.

Vert de Paris pur

Forte demande.
Barils à pétrole
Druni de 5o à ioo ll>s. 9
Druni de 25 Bis.
Boites .de pallier, Il1).
Boites de fer-blanc. 1 lb).
Boites papier, & 1l).
Boites fer-blanc. 3 Ili.

Câbles et cordages

llest Manilla
lîritisi Manilla
Sisal
Lathyarn simple
Latlîyarn douille
jute
Coton
Corde à châssis

base
base
base
base
base
base
base
ba se

0.00
0.00
0.00
0.00
o. oo
0.00
0.00
0.00

Papiers de Construction

Très ferme.
Nous cotons:

jaune et noir, pesant 0.00
jaune ordinaire, le rouleau 0.00
Noir ordinaire, le rouleau o.oo
Goudronné, les îoe lbs. 0.00
Papier à tapis, les 1oo lhs. 0.00
Papier à couv., roui.. 2 plis o.oo
Papier à cou%'.. roui.. 3 Plis 0.00
Papier surprise, roui., 15 ll>s. o.00

0.19
0.201
0. 203
0.-,2.3

0.234
0. 24i
0.254

0.14
0.14
o. 103

0.101
0.10
0. 25
0.34

I .80
0.35
0.43
2. 25
2.6o
0.75
0.0).
0.40

Charnières (couplets> No 84o

i43 pouce

2 pouces

31 Pouces Ns8oe

3 pouces

ipouce
i pouce
If pouce

2 pouces
21 pouces
24 pouces
21 Pouces
3 pouces
3è Pouces
4 Pouces

Mème escompte aile
charnières d'acier poli.

o.6o
0.75
o. 81
0.92

I .07
.30

838
0.32
0.37
0.48
0.59
o.67
0.76
0.81
0.95
1.07
1.49

poui

FERRAILLES

Cuivre fort et fil de cuivre
Cuivre mince et fonds en

cuivre
Laiton rouge fort
Laiton jaune fort
Laiton mince
Plomb
Zinc

Fer forgé No i
Fer fondu et débris de

machines No i
Placiues de onode
Fontes et aciers malléables
Pièces d'acier

V:eilles claques

ACTES INSCRITS AU BUREAU
D'ENREGIS *TREMENT A TROIS-
RIVIERES. SEMAINE FINISSANT
LE ig MAI

Obligation.

J. A. Jutras à Cie d'Imprimerie et
d immeubles, Trois-Rkivières; l'hi. Tur-
cotte à Il. E. Panneton & Fils, Shawini-
gasi Falls; Thomas Boisvert à Hector
Bcîlemiare, St-Boniface; Na1>, Lapointe
à Hector Belîcînare, St-Boniface; Pier-
re Lacoînibe à Alphonse Ferron, St-
1E't.enne; joseph Perrault à 1lvc Jolînny
Bergeron. Trois- Riv'ières; Théode l'o-
thier -à Pierre Guilbert, Trois- Rivières;
Ailiable Rousseau à Ferd, Rousseau,
Grand'Mère: Adolphie Allard à F. X.
Héieîond. <iran(IMère, Josaphat Hamel
à Arthur T)uilas. Grand'Mère; Josaphat
Iliel à 'e Ed. Ferron, Ste-F-lore;,
UId. l)esaulniers à F. X. Hémiond, Ste-
lore.

Ventes

1- dnond Grenier à Hon. J, A. Tessier,
Blanlicu; Shawinigan Cotton Co. à
Frank Blesasparis, Shawinigan Falls;
Frank Blesasparis à Frank Sederewich,
Shawinigan Falls; Shawinigan Cotton
LC. . à Urgel Leb>eau, Shawinigan Falls;
J. A. jutras à Armand Auger, Trois-Ri-
vières; Désiré Lampron à Ephrem Gre-
nier. St-Barnahé; Chs. Pellerin à Albert
Pellerin, St-Barnabé; Adélard Nobert à
I'dilond Gauthier, Trois-Rivières; AIf.
Iloisvert à Euclide Desrosiers. Grand-
Mère: Olivier Rousseau à Amiable
Rousseau. Grand'Mère; Arthur Gélinas
à Louis Grenier, St-l3arnahé; Adrien
Bellemare à Alexis L. Desaulniers. Ya-
mlachiche; Ephrcml Desaulniers à Adél.
Larny Yanlachiche; Narcisse Bouclier à
Phi:lias Dul>é. Ste-Flore: S. Déziel à
Trefflé Marcotte. Ste-Flore: Pierre Gé-
linas à Philias Vincent, Grand'Mère:
Vve Ed. Ferron à Ephrem T. H. Beau-
lieu, Ste-Flore: Louis Morais à Aimé
Reaulieu. Ste-Flore- Trefflé Marcotte à
Eugl-ne Marcotte. Grand'Mère.

Transports

r toutes les Désiré _Lampron à Hyacinthe Ma-
theau, St-Barnabé; P>ierre Melançon à
Adolphe Bourassa, St-Barnabé; Oscar
Gendron à J. H. Desaulniers, Ste-Flore;

La lb. Hormisdas Bourassa à Isaie Giguère,
.0.00 0.11 Ste-Flore; joseph Foucher à F. X. Hé-

mond, Ste-F-lore; Cléophas Villemure à
0.00 0.09 Alph. Gélinas, Ste-Flore.
0.00 0.10
0.00 0.08
o.00 o.o6
0.02é 0.02!
0.00 0.03

La tonne
0.00 12..50

0.00 16.00
0.00 12.50O
0.00 0.00
0. 00 Ç.0M

La l1b
0.00 0.00

PLATRE

Pl;tre piélé dle sabIrý n' h.. is char ç..50
Pli tre dur (1-1pri Wall). f.o.b.. 20

tonnes et oins 10.50
pîfifre dur (Plaster Paris). en ba-

rils, sur char 2 .10

'lk Mariages

Foster Malone à Marie Poliquin,
Tinis-Rivières; Alide Mireau à Alphon-
sine Lavoie, Trois-Rivières.

Jugements

Cie d'Imprimerie Commerciale Sha-
winigan Falls vs Emile Linteau, Mont-
réal. $25.000; N. E. Godin vs J. C. Ber-
nier. Chicoutimi, $8400; N . E . Godin vs
Geo. Marquis, Plessisville. $31.25; H. W.
Stroud & Sons vs AId. Héroux, Grand-
Mère. $409c3; Beaudoin Ltée vs Jérémie
Ménard. Shawinigan Falls. $t6.oo; 1.A.
Peltier vs Er J. Bryan. Trois-Rivières,
%2ý.o M. Lacroix vs Herman Brouil-
lette, Trois-Rivières. $445 Paul La-
chance vs JaIs. Allard, Grand'Mère,
$40-00.
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(Suite de la page 97.)

Raisins de Valence, Lb24
Valence fine off Stalk, btes

de a8 bo. 0.00 o.o6
Valence Selected, btes de

28 Ibo. 0.00 0.o6Î
Valence L&ytrs, 4 cour'btes de â8 lbo. o.co 0.07

-'Rasin de Caiorns.& Lb.
Epépinês, paq. s lb., fancy' o.oo Q.îol
Epêpiss, paq. 1 lb, choix 0.00 0.10

Noix et Aman"es Lb.
Amandes Tarragone o. Isà 0.20
Amandes Valence écalées 0.44 0.45
Cerneaux 0.39 0:40
Avelines 0.13 0.141
Noix de Grenoble Mayette 0.18à 0.20
Noix Marbot 0 î o. 16
Noix du Brésil 0.131 0:.141
Noix de coco râpées, à la lb. o. î81 0.22
Noix Pécan.polies 0.16 0.17
Noix Pfcan cassées 0.00 0.00
Feanuts non rôties, Sun 0.00 o.o81
Peanute non rôties, Bon Ton o.oo 0.11l
Peanuts non rôties, Coon 0.0 0.o'07
Peanuts rôties Coon o.081 o.og
Peanuts rôties, G. o.og o.09J
Peanuts non rôties, G. 0.00 0.071
Peanuts rôties, Sun o. roI o. xi
Pesants rôties, Bon Ton 0.13I 0.131
Pruneaux 30/40 0.00 0.15
Pruneaux 40/50 0.00 0.13
Pruneaux 50/60 0.00 0.12
Pruneaux 60/70 0.00 o. loi
Pruneaux 70/Ho 0.00 0.091
Pruneaux 80/go 0.00 0.0
Pruneaux go/ioo 0.00 o. oli

Fruits évaporés. Lb.
Abricots, boite 25 lbo. 0.00 0.20
Nectarines 0.00 o.1îî
Pêches, boîtes 25 Ibs. 0.00 o. loi
Poires. boîte s Ibm. 0.00 0.13
Pommes-tranchées, évàpo-

rées, bts de 5o Ibs. o. loi o.1
Peluires de fruits. .L116.

aÀtra m.o o.1sî
COwoasfle o. si o. 16à
Ornge 0.11 o.1si

CONSERVES ALIMENTAIRES
Conserves de égumes

Très bonne demande.
Nous cotons:

No I No à
Asperges (Pointes), à Iim 2.05 3.00
Asperges entière&.can., 2 Ibo. 0.00 2.25
Asperges Californie, 21 lbs. 0.00 3.353
Betteraves tranchées, 3 Ibo. 0.00 1.321
Blé d'Ifide 2 lb.. o.gaI o.95
Blé dl'Inde en épis gai. 0.00 5.0
Catsup, bte 2 Ibs. doZ. 0.00 o.00
i.atoup au gai. dos. 0.00 5.00
Champignons hôtel, boite 0.131 0.141
Champignons, îer choix o. î8 1 .'g
Champignons, choix, btes o. i61 o.1z71
Choux de Bruxelles imp. 0.17' 0.18
Choux-fleurs 2 Ibo. 0.00 1.65
Citrouilles 3 lb. o.8o o.821,
Citrouilles gaI. 2.25 2.271
Epinards p. 0.00 5 .321
Epinards 2 Ibs. 0.00 1 271
Epinards 3 lb.. 0.00 '.771
Epinards lmp. bts 0.12 0.13
Fèves Golden WaX, 2 lb. o.85 0.871
Fèves Vertes 2 lb.. o.83 0.871
Fèves de Lima 2 lb.. 1.171 1.20
Flageolets importés- bts o.1z31 0.15
Haricots verts imp. bts 0.13 0.17
Vacédoine de légumes. bits o.10 0.iE
Marinades en seau, 5 gal. 0.00 2.50
Petits pois imp. moyens bts o. il o.1îl

Petits pots irnP. mi-fins bits 0.11 o. 11
Petits pots imp, fins, bte 0. 16 0.17
Petits POIS imp. ext. fins, bte $.17 o.18
reuie P'ula smp., Malles, hm %Manquent)
Pois Can. English Garden o.8aî o.8s
Pois Can. Eariy lune o.85 o.871
Pois Can. Ext. Fine Sifted 0.00 1.30
Succotash . Ibo. o.971 1.00
Tomates, 3 Ibs., doz. 0.95 1.00
Tomates, gali. 2.9o 2:921
Truffes, i boite 5.00 5.40

Conserves de fruits.
Très bonne demande.

Par doz. groupe No 1 No a
Ananas coupés en dés,

iX IL 0.00 2.25
Ananas importés 2% lbs. 0.00 3.25
Ananas entiers (Cou.) 3 Ilb. 0.00 2.321
Ananas tranchés (Can.) 2 lb. 0.00 1.771
Ananas râpés (cmp Çn.)

2 Ibm. 0.00 î.So
Bluets Standard doz. 0.00 1.25
Cerase& rouges sans noyau,2 im î.gal 1.95
Fraises, sirop épais, 2 Ibo. 0.00 2.4o
Framboises, sirop épais,

2 Ibo. 2.371 2.40
Gadelles rouges, sirop épais,

2 lbs. 0.00 2.00
Gadelles noires, sirop épais,

2 Ibs. 0.00 2.02i
Groseilles, sirop épais,'

2 Ibo. 0.00 2.021
Marinades can. i gaI. gai. 0.00 o.8o
Olives, i gal. gai. 1.271 1.70
Pêches jaunes 2 lbs. 0.00 1.521
Pêches 3 lbs. 0.00 2.00
Poires (Bartlett) 2 Ibm. 1.521 3.55
Poires 3 Iba. 2 o2l 2.0
Pommes 3 Ibs. 0.00 1.071
Mûres, sirop épais Ibo. 0.00 I .M2
Pommes Standard gai. 3.00 3.02à
irrunes L>amson, sirop spats,

à Abs 1.10 1.15
Prunes Lombard, sirop éipais,

2 Ibms. 0.95 0.97*
Prunes de Californas, a lb. 0.00 11.74
Prunes Ureengage, siropépais 2lba. 1.071 1.10
Rhubarbe Preserved, 2 lb.. 0.00 1.52*
ternae blanches doit. 0.00 1.35
Cerises noires dmos.o .0 .40
iramboises doz. 0.00 à.49
Mure& dos. 0.00 1.40
Gadelies rouges dos. 0.00 2.40

Conserves de poissons
Très bonne demande.
Nous cotons:

Anchois à l'huile (suivant
format) dos. 1.60 4.5

Caviar à lb. que. 3.a5 3%4
Caviar i lb. doit. 10.00 10.35
Crabes i lb. dos. 3.75 3.00
Crevettes en saumure, i lb. 0.00 2.00
Crevettes sans saumure, i lb. 0.00 1.80
Fian kiaaes dos.. 1.55 1.40
Harengs frais, importé~ t& 5 .

Harengs marinés, lmp. « .45 î6S
Harengs aux Tolm4 lmp." « .45 1.49
Harengs kippered, Imp. a 9.50 1.Io
Harengs canadiens kippered o.95 3.00
Harengs cùaadens, sauce

tomates 0'9 1.00
Homard&. bts h., i lb. « 6.40O 6.*8
Homards, bits plate, i lb. .60 E
Homard s, bits plate, s lb. 6s0.90
Huitres (mouid muat), s o.

dom 0.00 1r.40
Huîtres (solld meat), ze o«..

don. 0.00 2.00
Huîtres i lb. 0.00 1.50
Rultres s lb 0.00 8.45

Màaquàereau t's à lb., là doz.
0.00 1.45

Morue No 2 lb. (manque)
Morue grossesu quart lb. (anque>
ROYanu aux treies et aux;

achards bte 0.17 0.l1
Sardines can. i bte, coe 3.90 4.00
Sardines françaises, i bts o.16J 0.31
Sardines françaises, i btes o. i o. o
Sardines Norvège, i bts 7.30 st.oo
Sardines Norvège, 1 lits z.170 s8.Se
Sardines Roya" à luile, I 0.o0 o.4
Sardines sa arétes' 0.23 0.34
Saumon Labrador. 100 Ibs. o.oo &se
Saumon Cohoca, Fraser

River. s Ilb. 0.00 1.40
Saumon rouge:
Horse Shoe et Clover Leaf,

boite basse. y2 lb., doz. 1.45 1..;0
Horse Shoe et Ciover Leaf,

boitebasse, r lb.. doz. 2.45 2.50
Saumon rouge Sockeye,

(Hivers' Inlet), bts bau-.
te. I lb.. don.ago

Saumon rouge du printemps,
bte haute. 1 lb. doz. o.oo s.65

Saumon HumPbacký i lb.
doz 0.00 o.95

Truite des mers, zoo lbo. o.00 7.00
HARIENGS DU LABRADOR

Quarts manquent
3~quarts manquent

FIROMAGES IMPORTES
Bonne demande.
On cote le fromage de Gruyère
Fromage entier de 26 lba. ou die 80

lb. àSc à o la lnve.
En quantité moindre, 2& la livre,
Le fromage de Roquefort se vend de

32c à 33c la Ilb. et le Limbourg, 24c la
livre.

On cote encore:
tnraonxola lb.L 0.25
Edam 0 0.a4

- PRDnUITS CHIMQUES T
DROGUES

Nou cotons:
Acide borique, bris de US 1b., lb. o. se
Alun, barils de 33 Ibs. a@.i
Alun. barils de 512 Iba. le ori
Arcanson, IL. 0.031 0.041
Blanc de céruse, bris de 336 Ibs. o.55
Bois de campêche, pqt de i' lb. 0.03l

'00 lbs. o.65
Bor&&. en cristaux, bris de &0S

lb. lb. 0.05 soi6
Boules à muites" 0.00 0.00
Camomille a 0.00 0.40
Canrich(Excrait de): a.î

btes 24 Ibo "pqt s lb. m *.zi o.îal
Camphre, la lvr 0.00 0.75-
Carbonate d'ammoniaque.

bris 112 1b14 4 Ibe. 0.15 0.0
Cirs blanche- IL 0.40 0.4
Couperose, brls 370 IU m 0.01 0.02
Crime -de outre lb. 0.24
Gélatine rouge sn feuilles * .40
Gélatine blanche su feuilles e3
Gélatine Knox sn feuil., dos. 1.23s li
Comme arabique IL 0.15 0.14
Houblon pressé, lb. (manque)
Lessive commune dmos0.35
Lessive communs grosse 3.75
Paraffine pour cierges. lb. 0.10 0.12
Plitre à terre, sac son Ibo., sme 0.70
Poudre Insecticide IL .e *.se
Résinte blanche a 0.oj 0-941
Résine G. suiv. quant a,ý OM 0.031
Salpitre "n cistaux, bris

112 l&. lb. 4.86So
Sel à Médecine % 0.01 0.02
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Sel d'Epsom, sac 224 libs,"
Soda à pâte, 112 lb.

Soda à laver.

o.oli 0.02J
0.00 2.00

Sacs 0.80 o.85
Soude caustique en morn lbt. 0.00 0.02i
Soufre en bitons, brio m6l

lbs. IL 0.011 0.03
Soufre moulu sacs 112 lb. 1.65 1.70
Tnurteaux de lin atoulu, sac i .oo 1.7
V'itriol, bris o.o6 0.061

BOUGIES. CIERGES ET HUILES&
DE SANCTUAIRE-'

Nous cotons:
B. Paraffine en vrac, boite

6 àla lb. lb.
is à la lb.

It. Paraffine. 6 à la lb
B. Paraffine, 12 à la lb.
B. Stéarique, 14 oz. 6 et 12
B. -Stéarique, 16 oz. 6 et 8
Cierges approuvés lbt.
Huile de S jours, gallon

de 40 lbs.:
0.00 0.071
0.00 0.10
0.08 o.00
0.o81 o.ogl
0.00 0.124
0.14 0.15
0.00 0.371
1.20 1.30

PLATS EN BOIS
Nous cotons:

Carrés de f lb., crate 500 0.00
Carrés de i lb., crate 500 0.00
Carrés de 2 lb.., crate 500 0.00
Carrés de 3 lbs., crate 500 0.00
Carrés de 5 ibs., crate 250 0.00

CUVETTES EN BOIS
Nous cotons:

Cuvette No o, la don.
Cuvette No il la dos.
Cuvette No 2, la doz.
Cuvette NO 3, la doz.

BALAIS

0.95
1.00
1.15
1 .40
0.85

10.s0
9.00
7.50
0. DO

Nous cotons:
A longs manches 0.00 2.75

Avec manches ordinaires La doz.
2 cordes 2.25
3 cordes 2.50
4 cordes 2.75
5 cordes 3.50

Le papier Manille, 13 x 17, est coté

EPINGLES A LINGE
Epinglies ordinaires.

Boites de 5 grosses, la bte 0.75
Epingles à ressort:

Boites de 2 grosses,-la bte 0.90

PAPIER D'EMBALLAGE
Papier Manille en rouleaux 0.034
P'apier brun en rouleaux 0.03

MICHES, BRULEURS ET VERRES
DE LAMPES

Nous cotons:
Mèches NO 2 lb. 0.22
Mèches NO 2 a 0.15
Mèches No o 440.12
Brileurs No 2 doz. 0.85
Brùleurs No i Il 0.65
Brilleurs No 0 o.65
Brhileurs, dessus verre (Al 1.65
Brûlieurs, dessus verre (B) 1 1.00
Cheminées (climax)* NO 2 0 .65
Cheminées (climax) No 1 0.45
Cheminées (climax) No o 0 045
Cheminées (Bonanza) No 2 o 0.9
Cheminées (Bonanza) No 1 0.75

SAVON DE CASTILLS
Le savon de Marseille en morceaux se

vend $4.25 la caisse et de gc à iac la livre,
Poids net. blanc ou marbré.

GRAISSE A ROUES P'
Onu cot.:

Graisse Impérial, en lots de 17
grosse doz. 0.-571

Caisse de 4 doz. o .0
Graisse au mica.

Boites de i lb. (par 3 doit)
doit. .o.o 0.95

Boites de 3 lbs. (par doz.) doz. 2.25

HUILE'D'OLIVE
Nous cotons:
Huile Loublon:

Pintes
Chopines
à rhopines

L'huile d'live 1
cotée:
Qrts
Pte
I pts

0.00 2.25
0.00 1.20
o.oo o.6o

larton et Guestier est

7.75 8.00
4.371 4.50
2.45 2.50

HUILE DE CASTOR
Nous cotons:

Bouteilles de i oz.
Bouteilles de 2 oz.
Bouteilles de 3 oz.
Bouteilles de 4 Oz.

Grosse.
3.60
5.00

7.25

Dos.
0.35
0.45
0.55
0.63

HUILE DE FOIE DE MORUE
Nous Cotons: $1.20 à $1.30.
Bouteilles carrées de 16 onces, $3.75

lit douzaine; chopines. $2.40 la douzaine;
1 chopines, $1.75 la douzaine.

HUILE DE COTON
Nous cotons:

Au baril 1.10 1.25

HUILE DE RICIN PHARMACEU-
-1 TIQUE
>Nous cotons au quart, par livre, gis.

le rgIon, $1.25, en estagnon, par livre,

IO. VASELINE

Nous cotons:
"Bleu Seal"
Blanche No 1 grosse 10.00
Blanche NO 2 " 10.20
latne No 1 6.72
jaune NO 2 " 14.40

BALAIS
ri'fnfant. 2 Corde$
D'enfant,. corde
Manches de fauhert

0).00 1.10
0.00 0 .85

<mort). doz. 1.20

HUILE DE PETROLE
Nroit cntnoS

Pratt's Astral Oji
Standard Acme

gali. 0.22
le gal. 0-171

LOI LACOMBE.

I)éposant-. Employeurs.

Williami .llan Cail. Suigar Ref. Co.
A... Rh(1adùcz

The Enl~i& Sc,,tcli 'cle Co.
Jseplb DeUr.nl>é S. R. Co.

j lin B-rick Cité (le Montréal
W. E. flîîrge--.s Niuntrcal Star

D ésiré felethitmnie C. P. R,. Co.
J1. B. Gingras Atlan Linc
S. M. (le L.a'ai Légaré & Gadbois
L. A.patenallC Stoddaril Bedding Co.
1<'s. Lebloeuf Cité de Montréal
P. Treniblay Edward Mcleod
J1. A. 'riziiceau Henri Majo)r
.\rélard Rrondeau Cité le Montréal
Hlenri Prud'h onimce Stanila;s Pocclî<,n
Joq. Trépanice I 1. It Baillargen
Alexandre acs' (ité de Montréal
'rutile Mfireaîîul M. S. R. Co.
Pure>' Nfcl.c.ll 1S. Me\fLean & Co.
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ARTHABASKA.

SEMAINE DU ig AU 23 MA\I 1914.

Vente.
A\lfred Bernier à Télespiliore Roux.

305. Arthaliaska, et Il. 5t2, Ste-Victoire,
$1.200. $Soo a/c.; Georges Paquin à E *r-
îîest Laroche, go, 162 et P. 163, St.Chris-
tophe. $2--66, payées, avec faculté (le ré-
méré; Joseph rlletireux et il. A lonère
M ichel, 369-28-29-30-31, SaliVîc-Victolire.
$400. payées; Wallace l)ulfre-SIC à H enri
Caza, P. 4(x). Bulst rode. $6oo, dont $.200
a/c.; Mine Elisalieti H alley à Banique
'Illo'wclaga, 1. 326. Ste-Victolire. $4,3so0,
payées: D)amase Rýoy à H-enry BotîtTard,
2, ';t-Norbert, $iooo, lotit $.ýoo a/c.; Er-
nîest l.aroclîe à Alhert l)esllîarniais, 240 et
'41 et P". 188, St-Naul, $..(M. payables
par versement A %%; C. W. Garneau a
Euîsèbe Bouchier, 1'. 320 et 321. BulSttrr'<l,
Pour $58,. payées: Alph. Tlîibodeati et
11X. à Philippe BéliVeall. 25 et 26, aug-
mientation Bulstrode, $2.0oo, payVéesl;
L.ouis St-Ililaire A Flie Bédard, ¼~

20,Buistrode, $1.5oo, dont $,çoo a/c.;
jeffrev Vallière A Jos. Vallière, A-i. i8A
et i811, i 2èene rang. Blandford, $400.
payées; Georges Lesage et al. A P'aul
Champagne. '/2 E. 270, Buistrode. $8oo,
$200o a/c.; Minîe M. A. RîIerge à Mile
Mary Ilergeron, P. 66, Buistrode, $2,ooo,
$1.500 a/c.

Cession.
Mmne M. A. Rýoherge A François Jac-

ques. 1/2 E. 84, Buistrode.
Bail à rente.

J. . Auger A Donat Charland et ai..
et obligation par ces derniers A J. Z. Au-
ger. .109. Ste-Victoire, rente foncière de
$ig et obligation (le $300.

Donation.
\file Sophie Tluibcault à Thaddée

Tlîîl>ault d'une somme <le $&8o, avec
lIVl)i"tllè<lue 283 et 294, iStrode.

Testaments.
Mine Joséphine Fortien et Ignace Fer-

land, ý;on mtari. V,2 id. 20C. 21f, 1'. (). 20e.
1'. 201> et 1'. 20C. génie rang. Stanfold.:
(;c'<dfriiy I Ioule A Victor Houle, '/2 iin'l.
I 15 et 119, St-Christoplhe.

Rétrocession.
L. 0. Pepin et Fils à Georges Taquin.

<Xs, 162 et P. 163, St-Christophc, $1,200,

payée. Dation en paiement.

J. 1l: Pepin à Fred. fleshiarnais, 1'. S.
24f. 25f et 26g, iième rand, Stanfold.

obligations.
Téies. Roux A Mme M. I.. Marchand.

305. .\rthahaska, $Ooo; Arthur Larocher A
WVilfrid Beaudet et ai., V/2 0. 261), 9ème
rang, et 26d1 et 26c du 10ème rang, Stan-
fold, $1,.500. à 5 ans à 6%; Narcisse Beau-
lieu A Mme Célina Chainé, 1/3 cent 10.
BUlstrode, $200 à un an à 6%; Eus%èbe
Bouclher A Louis Racine, P. 320 et 321.
Bulstreide, $8oo à 5 ans A 7%; ' * Lduond
Rochefort A Philippe B3éliveau., ., P. 19.
P. 14, aulgm. Bulstrocle. $1.'300 A 5 ans a
6%; Onami Hamnel A Mme Virginie Toit-
rigny, 674, 676, 678, 69o. 681, 682. 69.3, 684.
685 et 696 et 706. 709) et 710, Illlstr(ude(.
$1.200 à 3 ans A 6%l: P'ierre Mongrain a
A dolphe I cuomte, Il. 32o, Bulstrode.

Transports.-
Ernest Lamy à Alfredl Provencher sur

Jos. Fréchette. $200; Phîilippe Lacliarité
à F. X. Poisson, sur J. B. Bellefeuille,



106

LESv#b7 TRIBUNAUX

Défendçurs

Daignault, Jqs.

Boucher, Aza.rie, "LI

Létourneau, O.

Rahal, Philip

Goyer, Odilas

COUR SUPERIEURE

ACIN

Demandeurs Montants
Blue Bonnets

.S.5yift Canadian Co.. Ltd. -. 109

Presse" (Montréal)
Poitras, H. F. 2500

Outremont

St-Jean d'Iberville
Déziel, J. 0.

St-Laurent
Goyer, Michel La Ville St-Laurent, 2e classe

Ste-Méladie d'Ormsltown
Ca.rticr, Jos. Anatole Doucet-Cartier, Amanda îooo

Ste-Rose
Gougcon, Régina (épouîse dle Trudel, J. O.)

Succ. A. C. Cypiot in
&t-Timothée

Cardinal, Domina

Rodier, J. A.
200

Sbadeed Bros. 1oi'
St-Laurent

La Ville St-Laurc.nt, 2e classe

CÉadorette, Auguste

Commissaires d'Ecoles

Novelty Mfg. Co. 12ý1

Thetford Mines
Novelty Mfg. Go. 14

Trois-Rivières

Novelty' Mfg. Co.
Ville Emard

Latour & Dupuis

Tei. Bell, Maln 4705. TeL Marchand& 822.

Epiceries enh Gros
3~116II de

Papiers et Sacs en Papiers
Notre %ine de conduite est de servir nos clients

honnêtement au mieux de leurs intérêts

COUVRElTE & SAURIOL, LIMUTEE,
236.238 Rue St-PauI.

GRAN TR ._Fýrr

QUATR nRain
EIXPRE$s

PmR JOUR

LA VOIE DOUBLEC

Montréal et Toronto.
Aménagement supérieur. Wagon à compartiments "CIrlub"

au train de io h. 3o du soir.

L'Inteu'natlonal Llmlted"
Le Train le plus beau et la plus rapide du Canada
Montréal-Toronto-Chlcago, à 9 h. du matin, tous les jour.

Montréal-Ottawa
8 h. matin, 8 h. oS soir, toms les jours.
9 h. oz matin, 4h. soir, excepté dimance.

.Montr6alaQmu6beo
Sherbubooke-Lennoxvilll.

8 h. oz matin, 8 h. iS soir, tous les jours.
et 4 h. 16 soir, excepté le dimanche.

Montu'6a-Portland
8 h. oi matin, 8 h. iS soir, tous les jours

ExouraIons de Colon.r-
Billets aller et retour pour l'Ouest du Canada, vii Clui.

capo, chaque mardi, jusqu'au 38 octobre. Bons pouf' deux
mois.

BuREiAUX DEs 21SILTS SuNVL:
lus tue Stlaoqu. Angle St.Prsçals.Xavler. Tél. Uptows szx5y,

Hêftel Windsor ou gare Eoaventure. Mais sa.
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G "LES MEILLEURES"

Emunag-asinez maintenant les boissons -de fiord.
LE GINCER ALE SEO DE OURD

eit maintenant un article qu'on peut se pro.-urer-Pait d'eau distillée, claire. salutaire, légère et de' haute qualité" à tous égards.

L'EAU OALEDONIA 0E OURD-LE NEOTARt DE-POUME Di.OURD-LE GINCER AL E D E OURD-
L'EAU DE SELTZ SUROARRONAE DE OURD

mont demandés d'un océan à l'autre.
ECRIVEX POUR AVOIR uns, LISTE on PRIX. BUVEZ DES LIQUEURS Dg OURD VOUS.MIME111 1

14@ premières médaillei à Paria, France ; à Loudres, Angleterre ; à Chic-go. Montréal, Ottawa, etc.

GCharles (3urd & Go., limlted, Miontréal. a
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