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SALLE D'ECHANTILLONS SALLE D'ECHANTILLONS
OTTAWA : 111 Rue Sparks. MONTREAL : 242 Rue St-Jacques.
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SALLE D'’ECHANTILLONS
HALIFAX : EDIFICE KEITH.
Chambre 9

Nouveautés en Gros

1912
e b GARNEAU /™ sprvnxr

pour étoffes & robes et draps Limitée pour les serges noires et mari-
& costumes. QUEBEC nes et les Vicunas.

S de la marq

Lignes de saison dans tous les départements
pour 'automne de 1912.

Etoffes a robes fashionables, Costumes et étoffes a costumes pour
dames Soies et nouveautés pour corsages Nouveaux styles de draps
pour manteaux et ulsters Bonneterie pour dames—Confection pour
dames - Garnitures et accessoires pour modes.

Tweeds et étoffes a complets pour hommes, de fabrication Cana-
dienne, Anglaise et Ecossaise —Doublures, chaussures, chemises, bonne-
terie, etc.Garnitures de maisons, rideaux, toile a nappes, serviettes
de table et de toilette, tapis, carrés, linoleums, prélarts, etc.

Spécialité pour bucherons: couvertures, bas, chemises, vestons,
mitaines, vestons doublés de mouton, etc., etc.
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Trois Lignes qui donneront du Profit
Parce qu'elles me se déprécient jamais.

INo__I_| “MONARCH”

SERGES et CHEVIOTTES !

En Noir, Bleu et Couleurs

Pour Costumes pour Dames

INO—Z_I “EMPIRE”

SATINS et SOIES pour Doublures

Dans toutes les couleurs ordinaires et fashionables

Durée Garantie

%3] “VICKERMAN'S”

SERGES, CHEVIOTTES, VICUNAS
ETOFFES A COSTUMES LAMAS

Bonne durée et couleurs solides

RIEN NE PEUT ECALER CES LIGNES.

* Nesbet € Qulo Limited

BUREAU A MONTREAL :

BUREAU A QUEBEC :
207 Rue St-Jacques. TORONTO- 5 Edifice Parent.
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I PROTECTEURS POUR ROBES
s DOUBLEMENT COUVERTS
il SANS ODEUR

Le Protecteur a réputation Nationale

Nous voulons faire connaitre le protecteur OMO & tous les marchands

Clest le protectenr pour robes sans odeur et & couverture double.

Il ne contient pas de caoutehoue, mais possede sa qualité imperméable sans I'odeur désagréable,
Pas de composition chimigue nuisible — Le Protecteur le plus siir qui soit

Fait dans tous les genres et grandeurs pour convenir i tous,

Chague paire est garantie

Donnez nous une commande d'essai et recommandez-les i vos clients, confiant en la gurnnlin- qui
accompagne chaque puire et vous verrez les résultats : “Des clients satisfaits et permanents” et cest la
ce qui amene d'autres affaires, Ces protecteurs ne peuvent vous tromper car nous vous protégeons
ainsi que votre client.

Nous manufacturons aussi des culottes pour enfants, bavettes, draps, de lits sanitaires, ceintures
tabliers, ete

dez notre

The g/'\o Manufacturmg Co.

MIDDLETON, Conn, U. S. A.

Manufactariers de e DeGRAFF & PALMER, Agents de vent
Marchandises de Qualité 22 Quvig Ao NEW TOHR o e
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LA DEFENSE DU PETIT COMMERGANT

Il est incontestable que le petit commerce est actuellement

en but 4 de violentes attagques et Faction ¢ Cletse Renerie

dont il a pris U'initiative au cours de ses embled

porative
doit ¢tre soutenue sans fatblesse sl veut arviver aoun resultat
Le petit commerce, ou si Fon veut, e commerce imdividucl
comportant les petits et moyens commergants, ¢prow A
Pheure présente un malaise déplorable dont il est nrgent de
secouer 'emprise Le commerce de detail individuel est en
train de sombrer et pour des raisons multiples ot élevis
pour des raisons non seulement corporatives, mais nationales
il faut absolument le défendre et le sauver

Pour cela, 11 ne faut pas seulement Umidor o tiver sur
adversaires mais lui faire regarder le peril ben en face ol o
tous les cotés, c'est-d-dire autant du sien propre gue de Fantre

En guerre—cet le commerce est necessairement une guerr
continue, entre leg divers commergants ef les diverses citego
ries de sociétés commerciales pour obtenir un perfectionneent
constant—on doit examiner non  seulement les gua'nt ot e
défauts de Vennemi, mais ses propres qualites et defits, ponr
se servir des unes et combattre les autres

Pour étre justes et ¢quitables, envers les antres o enver
nous-mémes, pour ne pas ctre incités i demander ceogquom
nous est point légitimement dit mais ctre au contranre arm
pour demander, exiger méme ce qui est div; nots devons con
sidérer les divers élément: en prosence

1° Llintérit du public du consommatenr, qui est le plos
important de tous

2° Celui de la collectivité nationale

3” Celui du commerce individuel, pourvoyenr habituel des
citoyens, en Intte avec les organisations nouvelles qui tentent e
s'y substituer.
os revendications, celles que nous devons ctudier, doivent

done étre absolument équitables, non senlement entre nos ad

versaires et nous, mais ne léser en rien les intérets infimiment
respectables des  consommateurs, ni - cenx de la nation elle
méme

Or, il se trouve justement que l'intérét du petit commerce

est exactement conforme, & celui du Dominion et des consom

mateurs, ce qui est démontrable en peu de mots
Admettons un instant que la faveur du public continue i
tions nou

porter progressivement vers les colossales organis
velles.

Ow'adviendra-t-il?

Ce public inconscient, travaillerait

SO PrOPre Asservisse

ment, & celut du Domimon tout entier, visa
ciet s tromphantes g abuseraient certinement ot
tagons de leur puissance. Peut-etre ke !
un jour La tete; mais iy aurat alors une
CXIPOILE RRAVItG, en sAuvant co quion est cony e
POt Commerce
Drom cuvee & accomplir a une porto

e, beaneoup plus haute que o | NS )

eptilile d'entrevoir an premier abord
Certes, le petit meree combat surt
we an soleil, mais, plus que quicongue, Y
forme une race de travailleurs achar i
hireuses années a o une part proge rame l
progressive des villes, et a su pourvoir i ton
moediats des eitadins et des travalle In
S disparaissait, Pécole nationale dimtative o
quil forme, celle gum consiste @ mener
e soi-meme, disparaitrait, et, 11 wexisterait pla {
que quelques divigeants  commerciaux, tronant de oo
mnombrable troupean de salaric \ nph m "
[ ogne amory
1 ne famt pas gue cela soit; oc'a ne sera !
Maintenant aue nous avons manifest e i n
les droits du commerce individuel, i1 convient (' mey
heaucoup de modestic 1l towgours accompl som e ' il
L tonjours ¢té en toutes circonstances, a la hantenr de «a
ion. Evidemment non
On ne pent, certainement demander que tout eitoyve n

il prend fantaisic de s'établic commergant fasse  assurcment

es affaires

Yeancoup de gens s'improvisent commercant m Wolr
éé préparés: ils ne possident ni les aptitudes, ni Péncrgie, ni
I'imitiative particuliére, ni le courage au travail, nice 2

pour réussir

11 v a réellement pléthore de commercants insuffi<ants, of

heancoup d'ouvriers des villes et des campagnes, on de dome
tiques, qui se sont improvisés commercants, anraient en hean
coup plus d'avantages 4 conserver lear ancienne professior
Tls sont, en effet, incapables de rendre & lenr clientole T
services qu'elle est en droit d'attendre et de faire leurs propre
affaires
I faut done, dans Uintérét méme du petit

nonr éviter des comparaisons par trop désavantagenses avee Yo

institutions nouvelles, séparer les intéréts du co
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ment dit, de celui des commergants qui ne sont pas, qui ne
peuvent pas ctre des commergants reel

D'autre part, les véritables professionnels, les vrais com
mergants, ont-ils toujours fait eux-memes leur devorr absolu ?

Combien n'ont pas towjours employe tous les moyens de
sirables pour plaire @ leurs clhientole?

Combien d'autres w'omt pas cherche & suivre le Progres,
ne se sont pas inquictes des productions nouvelles, ¢f ne se sont
pas ingéniés a les mottre a la portée du pubae, au mellear
compte possible

Un grand nombre de petits commergams se trouvent dong
ctre, partiellement au moins, artisans de leur propre malheur

Clest une constatation qui devait ¢tre faite pour remddier
a l'état de choses qu'elle indique

Que doit done faire le petit commerce envers lui-meme ?

Conseiller aux simili-commergants, ¢est-i-dive & ceux qui

sont entrés par erreur dans la vole commerciale et somt insuft
samment armes, de se retirer de Ly lutte, de quitter le commer e,
dans leur propre intiret dabord, puis, dans celui de lour clien
téle, qulils sont inaptes & pourvoir dans des conditions asanta

infin, dans celui de lu masse des commergants réels qu'il
ver !

guerre la défaite arriverait futalement, i les invalides

et les incapables restaient au milicn des com

wtants,
11 faut done engager tous les jetits commercants riels, di

gnes de ee titre, e, en gonéral, tons coux o venlent Tutter
contre les institutions accapareuses nowvelles 4 <armer pour

Pour étre vainqueurs, il faut, non sculement atteindre les
qualités de ses adversaire

mais les dépasser
Or, le petit commerce ne subsistera que <'il a pour lni le
grand public, et, ponr obtenir son appui il faut qu'il lui rende
des services cpan
s‘appliquent & Iui re
Pour parvenir a ce résultat, il n’est qu'un moyen i suivre

sinon absolument  identigues, 4 cenx one

re, les institutions nonvelles

ou préparer le progres: sappliquer & mettre 4 o disposition
du public des produits aussi parfaits que possible, agréablement
présentés et & hon compte

Mais il faut surtout acquérir des connmseances nowvelles,
suivre avee eoin les cours des marchandises, les inventions on
productions nouvelles, étudier et prévoir les hesaing nonveaus :
enfin
avoir de Vordre, de la décision et beaveotp de volomté et de
courage.

tenir avec soin une  comptabilitt an mains  sommaire

Tous ceux qui possédent réellement ces qualités, résisteron
A la tourmente, ils prospéreront of  auelques-uns d'entre e
pourront encore aller trés hant et trés loin

FAITES DES PROFITS,

Un trés grand nombre de marchands se plaignent des
résultats de leurs affaires, Cepen 't
ner la peine d'étudier les conditions dans lesquelles ils ven-
dent leurs marchandises, ils s'apercevraient qu'il est facile de
faire des affaires, mais que la difficulté est de faire des affai-
res payantes,
éralement, Te marchand fait assez facilement un chif-
fre d'affaires raisonnable, et généralement aussi le travail ne
lui manque pas. Cependant, & la fin de Vannée, les profits,
s'il ¥ en a, sont maigres,

Si 'on demande & ces marchands 1a cause de leur situa-
tion précaire, ils  répondent sans hésitation  qu'ils vendent
leurs marchandises trop hon mavehé pour les prix qu'ils les
paient, et ils citent une quantité darticles
de vendre sans le me

'ils sont obligés
ndre hénéfice, Ta marge entre le prix
d'achat et le prix de vente ne payant méme pas les frais gé-
aux. Ces marchands disent Ia vérité; mais & qui la faute,
s'il en est ainsi? An marchand Ini-méme qui est assez pen
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pratique pour ne pas tirer un meilleur parti de son travail, de
ses soucis, et du capital qu'il a engagé dans son entreprise.

11y a des articles que les épiciers vendent & perte et 'on
se demande pourquoi ils le font alors que rien ne les y oblige

Franchement, y a-t-il une son quelconque qui force
I'épicier & vendre un produit & perte? La seule raison a allé-
guer est que le voisin vend ce dit produit & un certain prix et
qu'il faut qu'il fasse comme lui, ou qu'il vende méme meilleur
marché pour attirer la clientéle.  D'aprés nous, le voisin a
tort et celui qui 'imite n'a pas raison,

Rien ne peut justifier un marchand de perdre sciemment
de Targent sur la marchandise qu'il vend, Si done, certains
marchands se plaignent de leur commerce, ils peuvent tout
simplement en faire leur “Mea culpa”,

Si les marchands voulaient s'entendre, ils n'auraient cer-
tes pas besoin de vendre certains articles a perte, ni les mar-
chandises portant une marque de commerce sans profit, Les
détaillants, en trés grand nombre, nous pourrions dire pres-
que tous, font partie de I"Association des Marchands Détail-
lants du Canada; ils savent les bienfaits de la mutualité, ils
reconnaissent Putilit¢ de Punion et la force de l'association
pour certaines choses: mais ils semblent ignorer le bien qu'ils
pourraient retirer dans d'autres cas d'une association de mar-
chands puissante comme est la leur. Les marchands peuvent
et doivent s'entendre pour ne pas vendre des marchandises
i perte; ils peuvent et doivent s'entendre ponr exiger que les
manufacturiers leur réservent un profit suffisant sur les mar-
chandises portant une marque. C'est 1d un des premiers buts
de leur association et ils ne doivent pas le négliger. Les dé-
taillants devraient se liguer contre les fabricants trop gour-
mands qui cherchent & les exploiter, avides qu'ils sont de tirer
tout le hénélice a eux; ils devraient refuser catégoriquement de
leur vendre leurs articles. Sans doute, les manufacturiers ainsi
visés lanceraient-ils les grands mol “Vous ne voulez pas
vendre mes produits? (est bien, je me passerai de vous; je
vendrai directement 4 la cliemtéle™  Oui, eh bien, laissez-les
faire ce dangereux essai, vous verrez le piteux résuliat qu'ils
obtiendront et vous ne tarderez pas i recevoir leur humble
visite ¢t @ obtenir gain de cause dans vos justes prétentions.
A LA VEILLE DES FETES DE NOEL ET DU JOUR

DE L'AN.

Quelques semaines A peine nous séparent des fé de
oel et du Jour de 'An et c'est le moment de rappeler an
détaillant combien il doit porter dattention @ soigner ses
ages 8" vent profiter de regam d'affaires qui caractérise

tonjours cette periode de Pannée

Ce n'est pas une fois e moment venu qu'il faut songer i
rendre attrayant son magasin, mais c'est, au contraire, hien
‘avance qu'il fant s'ingénier a découvrir les mille arrange-
rd du passant et de ré-
veiller sa curiosité tout en suscitant en lui le désir d'acheter,
11 faut pendant le laps de temps gni 'écoule entre la Noél et
Te Jour de PAn gue votre devanture soit un véritable plaisir
des yeux, que tont y soit brillant, pimpant, attrayant en un
mot. Jamais, en ancun temps de année, vous ne rencontre-
rez une meilleure asion de tawre le maximum de ventes, et
s devez savoir en profiter si vous voulez que votre bilan
a linventaire vons laisse un large hénéfice. Pour cela, il suffit
d'un petit effort de votre part, d'un peu d'initiative et de
honne velonté, Tous les détaillants sans exception peuvent
simposer ce léger surcroit de travail, ils doivent veiller mi-
nuticuseiment a ce que lenr stock soit garni convenablement,
de facon 4 pouvoir répondre & la forte demande qui ne peut
mangquer de se produire 4 cette date; il fant qulils s"appli-
quent 4 discerner les articles qui plairont le plus & la clien-
tefe et une fois munis de ¢

ments susceptibles de retenir le

\

s marchandises, qu'ils tronvent
les moyens de les disposer dans leurs vitrines de 1a maniére
la plus séduisante
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A TRAVERS LA MODL

LES
LES LAINAGES ET WORSTEDS

Sont les tissus qui rencontrent le plus de faveur pour le
printemps.

Les tissus-éponge constituent la nouveauté pour le printemps.
Les velours sont établis solidement, — Les tissus a
cotes sont en haute faveur

Le monvement des lainag

des worsted pour e ot
courant et pour le printemps se dessine nettement dans e
larges proportions

Les manufacturiers du pays qui ont pour spécialite de
fournir des matieres premiéres aux marchands de gros ot anx
confecnonnenrs ont deda pris lenrs ardres de printemps ot
attendent que ces commandes sotent renouyelees diei Maret
vee de la helle saison

Les importateurs de tissus de nounveauté ont enregistrd
lenrs ordres @ liveer pour le printemps et se préparent a pre
sent pour Pantomne ot Phiver de 1013-14. 11 est indispensable
pour cux de se précantionner  Mavance, car ces saisons com-

mencent, pour les acheteurs, an ter janvier

Les és pour le pri

lin ce qui concerne les tissus pour le printemps, les
ctoffes-cponge sont la véritable nouveaute,  Les tissages dans
lesquels les fils spongieux apparaissent sous formes de car
reaux et de rayures ont €t acceptés décidément par les con
feetionnenrs et les détaillants

des nouveantés les plus caractéristiques. Cette combinaison

s Chinchillas-éponge faits de soie et de laine sont une

vraiment heurense, car elle combine le lustre de la soi
ec Peffet donx et prenant des laines
Les manufacturiers de worsted ont fait une habile vlap

tation du drap-éponge avee les trames de worsted,  Quoiqne
cette adaptation s"applique au fond du tissn, les worsted
eponge donnent une sorte d'apparence mélangée du plus
heareux effet

Une nouveanté qui promet heancoup pour Pannée pro
chaine est le mantean eréme en effet de tricot, Celui le plus
en voe est classé comme dessin de ganfre

Le tissu pése 17 onees et est particuliérement appropric
pour le port de la montagne et da hord de 1a mer

Le velours est une nouveauté établie,

Les velours en sortes légéres et en conlenrs | 1 sont

cgalement une antre nonveante implantée dans le monde des

comfectionneurs qui en ¢tablissent des vetements de fanta

pour le port habillé du printemps. Les velours-pastel sont
aussi mientionne favorablement pour besoins de garnitures
Comme la tendance générale ¢

la couleur est pour les nuan

es pastel et les tonalites o

coes, les velours-pastel seront
pris en honne consid

ration pour Pannée prochaine
Les tissus a cotes sont en haute faveur.

Les tissus @ eotes dans les différentes variétés demenront
en haute faveur, Les cordés Bedford, en teintes unies, sur
tont ceux avant des eotes saillantes sont en honne position
Les eites d'une trame moins prononcée, alternant avee des
rayures de soie en conlenrs, attirent également Pattention, car
cette combinaison fournit une fantaisic disceréte

TISSUS

Lies tisseis. @ cotes 1 ISCS ON LrAVers Sont
5 MO ¢ nremps | “un
Commengant avee we " l wadere faite de sime ot
l ot Jant ni pour hesoin de drapage, les
mwanuiacturiers  dart « nt graducllement ang
wnte Pitensite du Wl olitenir un ottoman epais
La méme idee est developpee dans los worsteds,  Dans
s cas, | popeling iiissent le tissage leger domt la
rindenr est ment wlneHement jusgu’a oo gu'une cote
1 tenuy myenant particahicrement anx longs
ctements dua |
Une pesantenr moyenne est lnen etabilic ponr les fagons
toillenr en ' Loele o éte adoptee par un nombre suftisant
de confectionnonrs jnstitier la contiance que on a de la
vodr prendre place dans Te mionvement du printemps des tis
sus de Tantasi
Un broadelot! leil et Ja plus recente addition aux
elfets cronses ot tout I hances de devenir un favori de
o dhiver o du commencement du printemps

LES TISSUS DE COTON.

Les prix ont tendance & hausser — La livraison des marchan-
dises disirées se fait lentement.

l.es mauufacturiers d'articles de robes en coton épais pour le
printemps ont dans leurs livres quantité d'ordres —
Les cotons blanchis sont plus forts — Les voiles sont
en excellente position — Les ratines de toutes qualités

jouissent d'une vogue exceptionnelle.

La tendance generale vers la hausse sur le marché des
tons et L lentewr des fabrigues & faire les liveaisons des
wticles demamdds ont stimulé fes acheteurs,  Dans maintes

tons, als ont manmfeste e desir de doubler les quantités

e avaienmt precedemment commandees,  Ceei s"appligue
pattienierement anx lenes irticles pour robes en coton qui
endont Whrement, o que les nsines mettent heancoup de

temps & Biveer, angmentant lenrs prix pour toutes ventes n'e

ant g fFectnees par contrat

Les percales sont en hausse.

1 wenee de Tactivite génerale du marche dans les ar
ticles de coton est marquée par Favance de 5 pour cent dans
fes prix des percales i chomises. Plusiours maisons impor
tantes ont amoditie Tours pris dans ce sens et om levé sensi

blement les prix d'onverture de Ta saison de 1912
Les prx pour tons les cotoms eolorés sont 1égérement
plus hauts et la tendiance est encore & Ta hausse

Les articles de robes pesants,

Les manuiactures produisant de lourds articles  pour

rohes en coton de I eatégoric des ratines, des popelines
unics ot ravées d e mt mumies de toutes les comman
les gquielles sont susceptibles de remplie pour les liveaisons

tot dans Ta saison de printemp
Los usines ayant e ntrats pour des petits lots passés

wee des confectiomnenrs darticles de rabes en coton fomt

ubir @ leurs pris une hansse sensible pour les ordres de res

nowvellement qu'ils recoivent
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Dans beauconp de cas les angmentations de prix faites

usines fabriquant les articles robes

les

cette

par I pour en coton

cpais  dépassent prix que les confectionneurs peuvent

raison certaines lignes de robes ont ét

payer nr
disent les confectionneurs
les

a e

supprimcées, car, omme il n'est

puere possible d'angmenter prix. pour un article connua

alors que ce méme article vendu, an commencement de

la saison, @ un taux plus bas

Surcroit d'ordres pour certains articles.

Dans certaines places, les usines ont regu pour livraisons

en janvier et février, plus d'ordres darticles en coton pour

rohes qu'elles n'en peuvent livrer

Cet ¢tat de choses est di aun fait que les manufactures ne

penvent obtenir de lenr main-d'oenvre et de leurs machines
un travadl suffisant pour produire toutes les marchandises
demanddes
Les ginghams sont plus fermes.
La position  du gingham  saméliore.  Les usines  qui
avaient sensiblement abaiss¢ leurs prix a 'ouverture de la

saison de printemps ont, a nouvean, porté leurs prix a leur

plus haut nivean. Les ginghams en 32 pouces de largeur sont

ande estime.  Les fourmitures de ce genre sont en trés

on g

grande demande

Les cotons blanchis sont également en meilleure position

Les qualités moyennes récemment facturées portaient toutes

In mention Cune majoration, les premiéres cotations ayant

div (tre revisées

ROBE DU SOIR
son de deux tissus ; le buste et le panier en
ayée de fantai ; la jupe de net en trois volants
avec dra e net donnant |'idée de double

panier ; petites fleurs artificiell

ployées comme garnitures.

montrant la combi
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ROBE DE BAL EN CHIFFON
Dentelle metallique et petites fleurs de satin employées
comme ornement.

Les voiles sont en bonne demande,

Malere lextraovdinaire intérét porté aux articles pour
robes on coton lonrd, les voiles de belle qualité sont dans une
exeellonte wition, Do fait, les nsines manufacturant des
malites sur lesquelles on peut se fier, n'ont avcone difficulté

t conséquemment, les prix se maintiennent fermes

L vendre «

Les ratines sont actives.

Les ratimes dans différentes variétés sont accueillies avec
fayveur 1 jualite nes moyennes ¢t conmmunes sont n
distinctement choisies par les achetenrs,  Les articles de
helle qualitd nt surtout apanage des importateurs qui, pre-
Gdemment, préconisaient la vente exclusive des articles de
abes en worsted. Les qualités moyennes et bon marché
sont produites par les manufacturiers locaux qui sont orga
nises ponr produire des tissages de fantaisie

IL'ACTIVITE DES PELUCHES DE COULEUR.

Intérét montré en costumes et manteaux de nuances taupe,
brun or et bleu-marine.

Les pelnchies colorées ont ét¢ en demande d'une fagon
pen contumicere au debut de cer automne, non seulement pour
costumes of manteanx, mais anssi pour besoins de garnitures
Les manteaus en peluche de conleur ont été particulierement
en favenr en riche hrun or ¢t en gris fonce

Plusicurs maisons exposent des manteaux de peluche

1t 1 pean de taupe.  Ce matériel obtient un véritable
qicces. mais il est presque impossible d'en obtenir des livrai-
sons raisonnables

Beancoup de manteans de fantaisic en peluche de cou-

lenr claire pour le port du soir sont prises en stock dans

tontes les tailles par les détaillants
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Ces Styles Montrent les Derniéres Nouveautés

La saison des fétes arvivera bientot. Nous sommes en mesure de remplir toutes les
commandes qui peuvent nous étes faites, ot elles recevront notre soigneuse attention
pour tous les détails,

Les Combinaisons de Noir et de Blanc sont encore de forts vendeurs.

Donnez-nous des commandes échantillons

R. D. Fairbairn Co., Limited

107 Rue Simcoe, Toronto

o YVice-Presidents - 5. J. Fnight, W. C. Curs.

President, - Rhys D. Fairbairn.
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ROBES ET MANTEAUX

LES TRAITS CARACTERISTIQUES DES COSTUMES
DE PRINTEMPS

Style amélioré de coupe évasée — Jupes avec idées nouvelles
de draperic ou de plis.

Les manufacturiers qui font des costumes & prix popu
laires sont tres occupés en ce moment par 'établissement des
madeles de prmtemps: mais les maisons qui se spécialisent
dans la production des meilleurs numéros attendent les avis
de Vétranger avanmt de commencer d'établir leurs nouvelles
lignes

Les costumes actuellement confectionnd ut des jaguet
tes variant de 25 & 27 pouces environ de longueur.  Cepen
dant, par suite de Vefiet de coupe fuyante, b ancoup de ja

quettes sont considerablement plus urtes sur le devant, «
quelque pen plus longues dans le dos

Les manufacturiers se rendent de la difficultd
qu'il y a & faive une jaquette fuvante qui conservera les lignes
sveltes que tout le monde désire actuellement,  Is font ce
pendant preuve d'un bien m mgement gu'an commen

cement de la saison passée, et le résultat de leurs efforts se
traduira an prntemps prochain par une production d'excel
lents modéles de coupe évasée ne nuisant en rien a la sil
houette élancée

Bien que Von remarque Papparition de quelques gilets
on ne considére pas cet accessoire comme devant étre de
bonne vente pour le printemps,  Des effets de gilets, eepen
dant, sont employés dans heaneoup de modéles

Les ceintures qui jouirong d'une telle faveur, cer  an
tomne, seront de nouvean en evidence o les effets de cein
tures sont bien accueillis par tons,  Quelques-uns des plus
récents modéles ont la partie de la section du dos qui <'étend
Jusque sur le devant pour donner un effet de ceinture

Tandis que les coupes droites sont notées pour le dos

dans la plupart des modéles, certaing sont égayés d'un petit

ornement a la taille on légérement an-dessus, une garniture

dans le genre de eelle que 'on vit 4 Fantomne dernier

Les jupes des costumes, dans heaucoup de cas, sont dra

pées légérement, mais les numéros a prix populaires mon
d'allure

cependant

trent lintroduction de phis permettant une liberte

dans la marche sans que lapparence s'en trouve

trop amplitiée.  De fait, on pense qu'il ne sera tenté ancun

cffort pour introduire une jupe plus large que celle actuelle
ment en vogne

Les jupes sont ordinairement montées sur une ceinture
mais celle-cr est trés
la taille

du printemps

mtéricure troite, de fagon & conserver

Ta ligne de normale suivant les données de la mode

habillés
trois-quarts, mais les fagons taillenrs

longueur de la jaguette conrante

Quelques-uns des maodéles les plos sont faits

avec des manches de
ont les manches de pleine

finies avee des houtons on une petite manchette

COSTUMES GARNIS DE FOURRURE, EN LAINE OU
VELOURS, AVEC COL ROBESPIERRE OU
DE STYLE RUSSE,
La demande pour costumes garnis de fourrure est excep

tionnellement  bonne Les acheteurs s'approvisionnent  de

pour détailler de 33 & 30 piastres
mouvement

costumes de ce caractérg

On peut noter un marqué pour les costumes

garnis de fourrare de haut prix, mais la demande pour cette

catégorie de vétements est trés  limitée Les fournitures

la Pean
pretent admi
rablement 4 la garniture des fourrures, ce qui fait que les

fashionables, telles que le velours de laine, la zibeline,

de souris, et autres lainages de nouveauté, se

costumes qui en sont pourvus, sont d'une splendeur peu ordi
naire, L

chat “civet”, l'opossum teint, la taupe, le seal et le

Persian sont les garnitures favories,
costumes de luxe,

Dans quelques des bandes de fourrure

somt employées sur les jupes et des revers de fourrure sont
cgalement fois rencontrés.  Les vétement , de ¢ enre
qui se vendent cependant le micux, sont ceux ayant unigue
ment le col en fourrure Ce col est ordinairement un col
Robespierre modifie et partant des épaules.  Quelques autres

pécimens, qui furent récemment lancés, sont faits dans un

style russe avee col de fourrure et manchettes approprides
Les costumes de velours qui sont de meilleure vente sont
cpalement gurnis de fonrrure Les corduroys et les velour

unis et deux-tons sont en grande demande et beaucoup de

detaillants les mettent en évidence dans leurs vitrines

ROBE D'APRES - MIDI,
faite de charmeuse bleue.

MANTEAUX EN TISSUS VELUS.

Les effets de coupe évasée et drapée sont proéminents —
Manches ajustées ou kimonos,

Une demande particulierement favorable a é1é enregis

tree, eotie smison, ponr manteanx clégants en peluche de cou-
lear, principalement dans les nvances seal hrun e taupe
Beaucoup des peluches de couleur taupe sont faites de pelu
he pressée gqui donne jouissent d'un

Paspect de taupe et

neces remarquable

Cowme ces manteanx sont pris surtout par des femmes
qui sont a Paffiar de quelque chose de nouveau, ils possédent
le plus souvent les caractéristiques des styles les plus nou
veaux
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Greenshields Limited
Rayon des Tapii‘
—Printemps 1913—

Cette saison, le rayon susnommé montre toutes les derniéres nouveautés
et conceptions connues du commerce des Tapis et des Draperies. Nous
attirons respectueusement votre attention sur les llgnes suivantes :

Tapis Carrés, 115 patrons, toutes grandeurs et qualités.

Edredons de laine ou de duvet, doublés de satin, trés convenables
pour présents de Noel, tous les prix.

Prélarts et Linoleums, les meilleures fabrications Anglaises et E.cossaises.

Notre Linoloid est digne de votre attention.

COUVERTURES DE LITS, blane et gris, de
fabrication Anglaise, Ecossaise et Frangaise ; tou-
tes qualités et pesanteurs. OREILLERS, recou-
verts des plus nouveaux dessins de coutil. RI-
DEAUX EN DENTELLES, tous prix et dessins,
comprenant les nouveaux Rideaux Lambrequin
POINT BUNGALOW, depuis  10¢ jusqu'i 75e.
TAPIS DE TABLES EN TAPISSERIE, ronds
ou carrés, dans toutes les couleurs et tous les prix,
depuis 4 x 4 jusqui 12 x 4. RIDEAUX EN
TAPISSERIE, tous les derniers patrons. MOUS.

SELINES MADRAS, les meilleures lignes du
Canada. MOUSSELINE I’ART, patrons Anglais
et Américains. SATEENS, le plus fort assorti
ment montré au commeree, de 10 4 17¢. NATTES
CHINOISES, NATTES JAPONAISES., CRE-
TONNES, patrons Anglais, Francais et Awéri-
cains, 31 pouces, 36 et 52 pouces, tons les der
niers dessing Perses, depuis 13¢ jusqu'ic $1 50 la
verge. COUVRE - PIEDS PIQUES, blanes et de
conlenrs, avee frange ou sans frange SILKOLE

NES, avee fleurs ou dessins Perses,

Le Plus Grand Rayon de Garnitures Pour Maisons du Canada, attend le
moment de vous servir,

Greenshields Limited

MONTREAL.
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L'cflet ¢

coupe « ce est trés prononeé dans beaucoup
des modéles qui se ndent e pl 1 nent et le mantean
drapé se boutonnant l est ¢ ment un des
grands favoris. Quel 1 lle prennent ces
manteaux cn | $5 et unc coupe nette
ment évasée riled nt

Quelques-uns d¢ « he affectent la for-
me d’un pardessus avee | . pées d'une seule pidee
dans le r} d no modifig
attachées plusicur s a I que c¢
manteaux sont desting t nt doubld ¢
de 1 v A Quelg ms sont
doublés chiffor

1 1 a éu
fait d nt { en i
gnes ¢
mancl

Quelgue ' I ( rnis
avee de la f 1 1 . ¢ cees

Iy acuan pour teaux «
peluche arnis d'in e, t que broadtail et
Persian; n e g f t modéle

prix populaires

LA TENDANCE DANS LES SOIRIES

Les tissus en faveur pour I'hiver et le printemps

Les charmeuses et les messalines font 1'objet de renouvelle-
ment d'ordres — Les crépes gagnent en popularité —
On note une recrudescence d'intérét pour les jacquards
— Il y a une renaissance marquée des “matelassés” —
On a grande confiance dans I'avenir des foulards.

Il y a un léger changement & noter dans le marché de la
soie. Les achet renouvellent actuellement les comman
des qu'ils ont remis précéde nt et hle quantité pour
les charmeuses et les 1 | leus tissus étant génd
ralement ¢ lérés com ¢ es f nitures fondamentales
pour l'automne et 'l

Les crépes continuent ner en popularité. 11 ne fait
aucun doute que, durant er, ils se placeront en premiére
ligne et qu'au printemps prochain ils seront de large vente

La vente des jacquards angmente en intensite Yien que
le crépe de Chine wr t en haute faveur, on note un intérét
aceru pour les erépe 1ard ien pour l'usage pre
sent que pour le | prochain, La vogue des
dessing de jac rd dans les lar riétés cst assurée pour
toutes fou v t 1 | et de velours

Conn 1¢per ' L tablissement des
dessins de j tard nstituent une ent la production
les usines qui ont 1w k de dessi riés se trou
vent capables ¢ rle g el ulent obtenir pour
les livraisor mméd

Du fait que 1 1 ns de | 1j ent d'une gran
de activité i Vétran et qulici mi Pintérét qu'on leur
porte pour Pornementation des t nouveaux ne fera
qu'augmenter, il ne pent n doute que les dessins de
Jucquard figureront parmi les principaux cffets de fantaisic

pour M'antommne 1

La renaissance des “matelassés”

Les dessi ¢ e ( n coulenr it choisi
pour 'ornementa ' a1 port du
solr. De pair avee I nee d wrds marche celle
des “matelass I t nt adopte d matelassés”
pour l¢ printer 1 v " ' rs approprico
pour costuy taille

I telsse nopr pour
“t nis | | " effet  de
manteanx de the

Les foulards pour le printemps.
Un fait caractéristique du marché de la soie est 'ouver-

No 11 — Novembre 1912,

ture des foulards pour la sai

v printemps. lLes manu
facturiers ont préparé une collection particuliérement bien

ymposce pour répondre a tous les besoins généraux. Les
tournisseurs de spécialités ont une telle confiance dans les

foulards qu'ils ont fait établir, de leur propre chef, des des

sins speciaux et les ont fait imprimer

Manteau pratique de fourrure fait de pony teint avec col et
manchette en racoon

LES FOURRURES
Bien qu'il ne fasse pas encore trés froid, nous sommes
irrivés 4 I'époque de l'année oit 'on pense aux fourrures et
it T'on hésite sur les acquisitions & faire, les arrangements
m transformations & opérer, Si 1'on ne se blottit pas encore
frileusemeny dans des grands manteaux de fourrure par
ontre, on porte ¢

depuis plusieurs semaines des man
teaux et ¢charpes. Les manchong en général sont immenses
plats et d'une souplesse extréme qui permet de les draper
légérement entre les mains, Les plus luxueux sont naturel
lement de zibeline et de chinchilla. L'hermine est grande
favorite et la taupe trés aimée

Pour la ville. on porte Pécharpe ¢t le  manchon d
kungs. de renards et d'opossum. Pour les jeunes filles et
les jeunes femmes, rien n'égale les longs poils  souples  du
renard blane, L'hermine

onvient particuliérement aux ro

s du soir, avee lesquelies elle s'harmonise a

la o perfec
tion
wnbinées, Clest 1a

On remarque mal de fourrures ¢

une mode qui favorise hien les arrangements. En  général
il convieny de réunir des fourrures de méme poil. Thermine
t 1a taupe par exemple, toutes deux & poil ras et lisse. FElles
donnent unies des effets charmants surtout pour le soir. Par
u bandes de skungs

contre, §'il s t de bordures, ce sont de

d'opossum, de renard, qui cerneront des écharpes de taupe,
d’hermine, de loutre, voire de velours
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LES ARTICLES DE COU POUR FEMMES

UNE AVALANCHE D'ORDRES
Les manufac.uriers sont en effervescence pour pouvoir faire
de promptes livraisons des articles de fétes

Les effets dégagés pour porter sur les jaquettes sont les
plus en vue parmi les styles Directoire, — Les jabots et
cols avec jabots gagnent rapidement du terrain. — Les ja-
bots papillon, trés larges, prédominant. — Les volants,
guimpes sans manches et chemisettes sont actifs. — Les
dentelles d'ombre et décorations de boutons font autorité,

Que pensez-vous de la situation des articles de  ¢con
demandions-nous recemment a4 un - manufacturier I
pense — cisait-il que les affaires vont se ralentir un pen
et nous donner ainsi une chance de nous ressaisir, car nous
sommes litteralement debordés

Cette appréciation des affaires est en reéalite  celle e
toutes les maisons

le ce genre que nous avons visitee

I est admis géneralement que la saison jouit d'un beau
succes. Les achats ont €1¢ faits dans une telle  variété  de
styles, que les detaillants ne doutent pas de lear écoulement
facile

La qualité prime.

Un fair saillant de la

mande courante est Uimportan

ce donnée @ la qualité, Daprés les principanx productenrs

les acheteurs s'interessent plus que jamais 4 la qualite ‘

la matiére premiére employée e de la main-d'ocuyre

Dailleurs, les clients fong preuve d'une volonté forme

le de g

yer de bons prix pour obtenir de bonnes marchan
dises et ceci est mis en évidence par ce fait que les renou
vellements d'ordres sont faits le plus souvent sur les meil
leures qualités d'articles,

Les modifications Directoire.

Cette constatation se remarque principalemeny dans les
modifications diverses des styles Directoire et Robespierr
qui inondent le marché, Les effets gracieux développés en
satin jvoire et en ravissantes dentelles d'ombre montent i
deg prix €levés, mais ils furent cependant vendus librement
et se vendent toujours en quantités ¢normes

La majorité des acheteurs ont eu Pheureuse idée de pro
fiter de la vogue des cffets Directoire et ont récolté une ri
che moisson d’affaires, Quelques-uns, cependant, se souve
nant de la sondaineté avee laquelle disparurent les jabots (e
coté si florissants cependant 'an dernier, se sont montrés

réservés au sujet des effets Directoire, et n'en ont  achetd

que modérément, et ce, i leur propre détriment

D'importants ordres ont été enregistrés en style Ro
bespierre pour le commerce des fétes, Quoique  lintérét
qu'on leur porte puisse s'estomper pen i peu, lear vogue
s'est maintenue jusqu'a ce jour d'une fagon si  persistante
que la plupart des manufacturiers pensent qu'ils se  main
tiendront jusqu'au printemps et seront méme encore  alors
trés demandés, adaptés i la lingerie,

Les effets échancrés pour le port sur vétements de des
sus continuent a tenir la téte, et la préférence est donnée
aux articles créme et blanc, plutot qu
pendant, comme nous l'avons déja  mentionné  précédem

4 cenx de couleur, Ce

ment, les effets de couleur peuvent étre employés avee
avantage, pour égayer les étalages,

TISSUS ET NOUVEAUTES 1

Modéle prédominant d articles de cou, en broderie faite & la
main et en dentelle d'irlande.

Les jabots,

1 ment or t weentue rapidement 4 me-
stre que la ' | | 1 want de g M
tion des est que 1 a oot article slest d
veloppe jusqu'a 1 PUTHEMNMERE ¢ conscquemment  por
mettry 1] 1w | oo conhancy

Doy effers de Lar Art pointus ou fendu
du centre sont dlantrefols, au poing de yoe de la Les
modéles sang transformations capitales sont largement pris
specialement ceux d'un aspect flon

Pieces avec jabots

De pair avee le développement de la faveur portée aux
jahots, marche wceepta nerale de picees de cou avee
jubots. Dang les lig 1 e, la section des jabots at
teing d'important ' r mads ici aussi, les modéles
nettement conservatenrs gui s'ctalent en papillon ou  tom
bent en e¢a~cade fong | frins de ce mouvement

Les effers de havettes of de gilets prédominent  égale
ment,

Les dentelles créme et beurre

Par suite de la tendance géncrale de la mode vers  les
effers doux e de s, 1 teintes eréme et beurre sont pre
férées au blane triste, L d'ombre dans ces tein

tes obtienneny principale 1osucces dang le déve

loppement de tous types d'a
Une autre tendance marquée des meilleurs styles est le

large emploi des de boutons, Les petites garnitu

res de houtons de brillant, de jais, de perle et de

drap sont toutes cmp La demande  pour volants est
meilleure que jamais: daillenrs elle est plus générale  ve
nant de toutes cctions, Cette vogue tiendra aussi long
temps que la sévérité de Ta Blouse et du costume nécessite
ra un ornement accessoire pour en cgayer Paspect us les
types ¢t largenrs sont pris; mais Uintérét se concentre sur
tout sur les variétés de  dentelle d'ombre  moyennes et
étroites

Les guimpes sans manches et les chemisettes continuent
a se vendre d'une fagon satisfaisante
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LA BONNETERIE ET LES SOUS-VETEMENTS

HAUSSE DES SOUS-VETEMENTS DUE AU PRIX
ELEVE DU COTON — LA BONNETERIE ET
LES SWEATERS SONT ACTIFS

Les changements de conditions du matériel brut impo-
sent la reévision des prix d'une fagon impérative et jusqu'a
ce que les cotations solent révisées, il n'y aura pas dactivi-
e, Les manufacturiers sont indécis. Ils ne savent pas com-
ment calenler.  Certains disent que s'ils n'achetérent pas le
coton lorsqu'il était a un has prix, c'est parce qu'ils crurent
qu'il descendrait encore plus bas, Maintenant que le  cours
en est si Clevéd, ils n'osent s'aventurer dans un  achat.  Les
chanvres ont angmenté de 42 4 5 cents la livre sur les prix
de Vannée derniére. Les Glateurs sont surchar, de vieux
contrats non encore exéeutés et tellement  indépendants
qu'ils ne veulent préter Poreille 4 ancune idée de conces-
sion.

Grosse avance de la matiére premiére

La qualité du coton employé pour la manufacture des
sous-vétements est en demande tellement importante  que
les prix angmentent considérablement, On peut  attribuer
a colossale quantité de coton exigée pour la confec-
tion des pneus d'antomobile, des manchons & gaz et des
isolatenrs de fils électiques. Dans ces lignes, les profits sont
plus grands que dans toute autre et les fabricants  de  ces
diffé

position pour payer des prix élevés pour le coton, alors que

cec

ents articles se trouveny naturellement  en  meilleure

les manufacturiers de sous-vétements ne  subissent  cette
hansse qu'avee peine, En conséquence, ces derniers ne peu-

vent que se soumettre dans la mesure du possible en atten-
dant micux, En outre, les boutons, les garnitures et autres
articles de ce genre ong ¢galemeny angmenté,

On peut ajouter a cela que la production a légérement
diminué, et s'il n'est pas permis d'espérer quelques change-
ments imme
pour la prochaine saison d'antomne seront un pey  au-des-
sous de ceux pratiqués pour les liveaisons courantes.  Pour
Uinstant, on est franchement & la hausse. D'aprés les  der-
niers cours, on peat noter yne avance de 50 cents sur  les

s, on pent neanmoins penser que les  prix

prix de Pannée derniére i qualité et poids semblables,
Les prévisions pour l'automne

Les prévisions actuclles pour  Venregistrement  d'une
grosse quantite d'ordres ne sont pas du tou, encourageantes
car les acheteurs ne se soumetteny pas volontiers aux cours
€levés du jour ot en conséquence s'abstiennent le plus pos-
sible, D'un autre oot ils achetent & bas prix et qu'ils ne
puissent obtenir la liveaison des marchandises commandées,
ils se trouveront dans unc situation semblable et méme pire
i celle de certains achetears qui opérérent de cette fagon Van
dernier.

L'année 1913 sera honne pour les sweaters de hauts ot
moyens prix, mais les qualités inféricures se vendront  fai-
Mement,

Les manteaux masculing pour femmes seront en forte
et

demande et la vogue pour le marron qui se développe ¢
antomne ne fera quiangmenter Pannée prochaine

Les cols-fr
Les Shakers se
folks.

ises seromt de nouvesy les articles  leaders,
ront en grande demande & V'égal des  Nor-

LES DENTELLES

L'ORIENTATION DE LA DEMANDE

Les effets légers continuent & prédominer. — Les articles de
cou ont un gros débouché.

Les bordures étroites de dentelle d'ombre sont largement
employées pour besoins de jabots par les manufacturiers
et les détaillants, — L'intérét pour les bordures orientales
croit de plus en plus, — Les largeurs de 3 a 6 pouces sont
les plus en vue, — Les teintes de Paris et écru sont trés
appréciées. — On prévoit pour le printemps une grande
vogue dans les dentelles légéres.

i

Au point de vue mode, les dentelles se sont ill\]ili\ﬂlél’;
d'une facon si décisive qu'il ne fait ancun doute que leur vo-
gue se continuera au printemps prochain et c’est dans  cet
esprit que les manufacturiers et les importateurs  préparent
avee soin leur assortimeny de printemps en vue d'une  trés

nde. Cette prévision résulte plus ou moins

importante den
de Usffaissement inexplicable de la demande  courante  en
dentelles qui a naturellement porté la majorité a  considé-
rer cette saison comme presque terminée. et i tourner leurs
yeux vers l'avenir,

Au dire d'un des principaux importateurs, les espoirs
fondés sur cette saison furent exagérés et sans considérer

quia tout prendre lautomne st rarement une grosse saison
de dentelles,

Une dentelle favorite pour le cou,

Un fait marquant de la saison est la préférence marquée
pour les dentelles légeres, particulierement les variétés con-
nues comme dentelles d'ombre. Les bordures de  dentelles
d'ombre de prix moyens et populaires en largeurs de 15 a
6 pouces sont en grosse demande parmi les  détaillants et
les manufacturiers de corsages et robes dans tous les points
du pays, surtout pour étre employées comme jabots,

Les articles de cou constitueront un excellent débouché
pour ces hordures étroites de dentelles d'ombre. Beaucoup
des plus nouveaux cols Directoire jabots et cols avec ja-
hots sont composés entierement de dentelles  d'ombre  on
tout an moins lui empruntent leur principale décoration. Dans
les articles de haut style, les volants de dentelles  d'ombre
de 10, 12 et 18 pouces sont employés pour faire d'énormes
jabhots drapés de telle sorte qu'ils mettent en évidence I'ex-
quise douceur et la souplesse de la dentelle.

Les largeurs de 18 pouces sont  également  employées
d'une fagon limitée dans les lignes de haut style pour for-
mer les jupes a volant, On emploie également quelques allo-
vers d'ombre de 42 pouces, principalement pour les besoins
de tuniques. Les bandes de dentelles d’ombre continueny a
se vendre modérément,
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Les bordures orientales se vendent d'une fagon satisfaisante

L'extréme popularité des volants de dentelle pour em
ploi comme finis de manches et de cous a attirg ittention
sur les bordures orientales qui ont é1¢é adaptées a ces  be
soins @ un degré aussi considérable que les dentelles d'om
bre, Les largeurs de 3 4 6 pouces dans les dentelles orien
tules sont celles qui se vendent

¢ micux, bien gqu'en vérie
l'intérét, dans cette catégorie de dentelle, se porte sur t

tes les largeurs sang distinetion, Les volams de 18 pouces

de dentelles orientales attirent werablement  'atten

tion, Quelques maisons qui ne s'étaieny pas préparées pour
cette demande ont di commander des dentelles  orientales
aux manufacturiers d'ici, car il eut éé trop tard pour pas
ser des ordres en Europe et en obtenir livraison & temps

Des objets de dentelles mécaniques légéres sont parfois

TISSUS ET NOUVEAUTES

employées par le commerce de luxe

Les indications pour le printemps.

Plusicurs maisons font rapport d'excellents ordre "
sus davance pour dentelles etromtes en mntation  destine
a garnir les robes étroites pour printemps, Loy dentelles
de lingerie et de Vals song les favorin

Les opinions difiéreny quan & remaissance de den
telles lourdes pour le printemps, mais quoiqu dyicnne
des preparations sont faites pour leur faire ¢ched

Quant aux dentelles legere le  er general  imdigue
qu'elles seront en plus forte faveur gque jamais. Les dentel
les d'ombre, les Maline, les Alengon, les  Orientale les
Mechlin sont toutes favorablement mentionnees comme de

vant étre offertes avee suceds

LES CHAPEAUX

LES STYLES PREDOMINANTS

Les petits modéles simplement garnis de fourrure, de para-
dis et d'autruche sont les plus en vue.

La peluche et le velours gagnent en faveur dans I'ordre
mentionné. — On note quelques superbes modéles de ve-
lours broché, — Les calottes douces et flexibles et les
bords roulants sont en haute estime. — Les bandes de
fourrures et les nouveautés en fourrure luttent avec l'au-
truche et le paradis pour la premiére place.

Jusqu'ici, la température relativement clémente a  tenu
en échee le commerce des chapeaux d'hiver; néanmoins la
premiére neige sérieuse qui vient de s'abattre sur la contree
Vi creer une

activité qui a fait défaut jusqua present. L
régne de 'hiver est arrive

En dépit de cette situation calme, les eréatenrs de cha
peaux ont €tabli des nowveaux styles pour stimuler 1'intd
rét et pouvoir répondre 4 la grande demande lorsqu'elle se
fera sentir.

La tendance dans les matiéres premiéres

La peluche continue & étre la fourniture de téte sur le
marché, Les variétés de soies i larges poils qui ressemblent
i la fourrure & s’y méprendre obtiennent  particuliérement
un grand succeés et sont employées sur une vaste échelle
pour remplacer le chapeau tout en fourrure

Le velours demeure excessivement populaire principale
ment dans la production de doux effets drapés.  Quelques
excellents modéles sont montrés en velours brochés garnis
le plus souvent de dentelle d'or et de fourrure

Les catottes douces prédominent.

Les effets de douces calottes continuent & étre un point
marquant des plus élégants chapeaux

Beaucoup des formes qui obticnnent le plus de suceés
sont composées d'une calotte drapée flexible avee le  hord
roulant. Les grands chapeaux ont subi aussi U'influence de
la vogue pour les calottes drapées et heauconp ont leur ca
lotte composée de plis de fagon a donner sur les edtés
effet bouffant,

un
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nt modéle de chapeau : “T'am . Peluche taupe avec
plume d autruche couleur taupe,

La nouvelle forme Tam G'Shanter

Les nouvelles formes Tam continueny i étre les plus en
vogue, Alors que les types courants rencontrent un grande
faveur dans les lignes moyennes et & prix  populaire de
nouveaux modeles sont créés pour le commerce exelusii
Les toques et turbans enregistrent une honne

tation, 1

augmen

s effets en longueur sont les favoris. Un  modéle

de ce genre qui obtient un joli suces a pour unique garni

ture de petits noeuds de ruban noir moiré, 'un percheé sur

le devant et l'autre sur le derriére du chapean
L'importance des fourrures est manifeste
Les fourrures sont plus que jamais une caractéri tique
des chapeaux actuels, Les chapeaux tour en  fourrure  ne
sont pas aussi prédominents qu'ils 'étaient dans les saison
passees; on peut attribuer ceci a4 la vogue de g

peluche
donnant P'aspect de la fourrure

Les bandeg de fourrure, les ail

s, les plumes, les aigret
tes, les cahochons, ete, sont é

alement  bien  représentés

sur les plus élégants chapeaux, La zibeline, hermine, le
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Un faux-col d'une parfaite rigidité etd'une propreté
inpeccable est la marque de I'élégance.

laisé d'avoir un faux-col abso ument net, la neig: q

naculant rapidement

nploi du

'Faux-Col “CHALLENGE”

s'impose car, il se nettoie & 13 min ite

re, le faux-col CHALLENGE est le plus durable qui soit et le plus élégant

I¢sirer, ¢tant érabli dans toutes les formes, suivant les donnés de

tre marque “*RUBBER" 4 $1,80 la douzaine et notre mirque “*PYRALIA"

$1.80 ia douzaine sont tout aussi forts que ceux en toile et d'autres margue

x plus ¢leve

des échantillons de notre margue **OUTDOOR™ 4 $1.286 la dousaine
ECHANTILLONS SUR DEMANDE
Arlington Company, of Canada
LIMITsD

50 a 64 Avenue Fraser, Toronto, Ont.
Représertant pour 'Ouest, R. J. QUIGLEY, Winnipeg, Man.

Représentant pour Ont

J. A. CHANTLER & CO,, Toronto.

Représentant pour 'Est, DUNCAN BELL, Montréal, Qué.

Les Sous - Vetements
Marque “Health”

Nous avons un stock complet de toutes les

pesanteurs de sous-vétements d'Automne.
Camisoles pour Dames et Enfants, Cale-
cons et Combinaisons. Camisoles et Bandes

pour enfants

- -

Tous les styles, toutes les pesanteurs
exactement ce qu'il faut pour vos com-
mandes d'assortiment

- -

Si vous ne tenez pas la Marque
“HEALTH", voyez nos échantillons entre
les mains de nos vendeurs actuellement
en route

Greenshields Limited

MONTREAL.

CANTS DE PEAU

- DB
Nous porterons une soigneuse attention aux com-

mandes regues par la poste pour les

Gants de Peau Glacée ou Suéde Spéciaux a
$6.50 $9.00 $1C50 $11.50
$13.50 $15.00 $16.50

Nous avons en mains un fort assorti-
ment de Gants de Peau Longs.

Nous portons actuellement un stock complet de

Gants d'Automne, doublés ou non, articles

fins et autres

Pourvoyez-vousde bonne heure pour
votre commerce de Noél.

Greenshields Limited.

MONTREAL.
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LES CHAPEAUX (Suite)
renard, I'écurenil, la taupe, le seal, sont parmi les variéiés
les plus appréciées
Leurs imitations et différentes fourrures moins cofiten
ses servent aux besoins des lignes de prix moyens

Les fleurs de laine et de soie

Les garnitures de fleurs persisteny & lutter contre l'en

whissement des autres ornements

Les bouquets frang miniature  sont  beaucoup  em
1oy ur les plus gracieux modél le pair avee une gar
niture de ruban ou de plume, La simple garniture de  ros
st encore préconisée par quelques maisons

Des garnitures de fleurs en laine brodée sont aussi em
1 loyées pour orner les modéles & bords roulants en peluche

Dentelle et fourrure.

On note fréquemment sur les chapeaux habillés |

binaison de garnitures de dentelle et de fourrure, Par exen
ple, une large aile de dentelle sera hordée avee une  toute
petite hande de fourrure, ou on encore, un modéle de  ve
lours broché garni de fourrure aura un cdté orné de  den
telle

Dans le monde des chapeanx on aceueille avee  faveur

les garnitures de rubans. Les bordures Picot, les  rayures
romaines, les plaids, les failles et moirés sont parmi les va
rictés préférées

Les longs rubans plats, soit se dressant droit derviére
u plantés obliquement sur la calotte, derriére, sont les for
mes d'arrangements principalement adoptées, Une  touche
de ruban en forme de bande on de noend est largement em

ployée de pair avee une garniture de plumes
Le paradis et l'autruche.

Le paradis n'a rien perdy de sa faveur. Lemploi  de
iclques cordong est hautement en faveur sur les petites
formes, tandis que quelques plumes de paradis  sont  em
ployées sur les modéles les plus habillés

L'autruche maintient son prestige, Les plumes frangaise
handes et nouveautés de toutes descriptions  sont  partout
n évidence

Les quenes de faisans, les handes de vantour et de Nu

midic comtinuent 4 jouir d'une grande faveur

CHAPEAU HABILLE

rni de dentelle d’or ancienne, d'une écharpe de skunk et
une rose rouge-violet.

-
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POUR LES DEVANTURES

Attractions d'étalage

Il arrive que le désir de trouver de inédit suggire des

dées bizarres, dont la réalisation Ht souvent un pésul
at contraire & celui qu'on poursuit

Loest ammsi qu'un marchand de chapeaux, désireux d'at
tirer lattention des passants sur son magasis installait

I'ét¢ dernier, un tableau vivant derriére sa un super
be espagnol, en costume de toréador it debout

dans une impressionnante immobilite

W des  pana

mas, des bangkogs, des capes anglaises et de ‘souples” ty
liens, Un placard » ! | i tHait une
somme de $2,000 & qui ferait rive Pimpassible toréador dont

le visage, en effet, n'avait pas un tressaillement

Inutile de dire que de nombreux curieux, attroupés, s'in

teressatent vivement g 'homme qui €tait tont simplement
un bon “sujet” sous l'empire du sommeil hy notique, S'in
teressait-on autant aux marchandises exposees? Clest ce qui
hous  paraissait fort douteux i nous-méme, loy quun  des
an milicy des
Propos plus ou moins humoristiques des badaud
que aussi triviale que juste da procéd

spectateurs de cette scéne originale formula

S, une criti
¢

~J& veux qu'on me f un coup de pied quelque part
sioce truc-la fait vendre un seul galurin i la boutique!
A coup siir, ce passant avait le sens « xact de la  situa
tion, s'il n'avait pas l'art de la résumer en une

nique

phrase acadé

“11 ne suffit pas, en effet, d'attirer du monde i une de

vanture, il faut 'interesser 1 t AT W CXpo
sces”,

Pourtant, dira-t-on, les charlatans attirent les gens a
coup de grosse caisse, et ils | dent ensuite des dro-
gues

En admettant qu'on puisse assimiler le cas d'un charla

tan & celui d'un magasin de détail, 'argument S'est pas o

tringue sont pour le
ent qui fait vendre

remptoire, car les flons-flons de la ba
charlatan un simple prélude au bonis

Mais le commercant aura L oorner devanture d'un
“clou” sensationnel, s'il ne parle pas de ses articles au pa
sant, d'une fagon ou d'une autre, celui-ci fera peu de cas de
I'éralage, Micux vandrait alor remplacer le “clou” par  un
bonimenteur bien stylé qui inviteraiy le public & examiner
les  marchandises; seulemeny il y @ beauconp de magasins

dont la tenue <'a mmesderan il m bonimenteny

11 fant reconnaity

ntogquiun “clon™ en devanture,
il n'attire pas Vattention sur 1 1 ndi pent servir
neanmoins a la maison de réclame générale ot procurer ain
si des résultats indirects, Clest ce qui arrive, par exemple,
pour telle maison d’habillement dont une exposition perma
nente de caricatures d'actualité a fait connaitre le nom  au
public élégant

Notre conclusion pratique en ce qui concerne les attrac
tions d'étalage, sera la suivante
Pour qu'n le attraction T

1
mpléte

attirer du monde et en méme temps faire examiner les ob-
il faut gu'elle so* de méme nature que  les
rticles vendus par le ma

jets exposés

Asin, ou, *out au moins, de nature
ipprochaaze,

RIOEHP
DY

“
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POUR REUSSIR DANS LES AFFAIRES

UTILISEZ VOS MATINEES

L'homme qui fait quelque chose de vraiment utile est celui
qui travaille séricusement lorsqu'il est @ son ouvrage.

Celui qui rcussit, cest celui qui ayant une méthode de tra-
vailler, d'une espéce ou d'wpe autre, s'applique @ la suivre cons-
ciencieusement, Ceci ne veut pas dire gqu'on doive nécessaire-
ment travailler d'aprés son horloge—car il n'y a pas de labeur
vraiment crcateur qui puisse se régler sur un cadran.

L'homme capable est celui qui sait  exécuter un travail
complet, qui est maitre de son propre temps et qui ne se laisse
pas mener par le temps.

Pour faire un travail de valeur, vous devez savoir le divi-
ser, de fagon & ce qu'une occupation n'empiéte pas sur l'autre.
\ous devez arranger votre travail de maniére a ce que le repos
et la rieréation viennent @ leur heure.

Vous devez donmer aux plus lourdes tiches les meilleures
heures de votre journée,

Ceci impligue que vous devez leur réserver vos matinées.

Si vous avez quelque chose de particuliérement pénible 4
accomplir, faites-le aux heures du matin.

L'esprit fatigué et & moitié engourdi est obligé de lutter
contre des tendances apathiques et ne peut jamais accomplir
ce qu'une intelligence fraiche et reposie peut faire,

Celui qui travaille trés avant dans la nuit s'imagine qu'il
violente la Nature, mais il est incontestable qu'il paye sa dette
le lendemain matin en négligeant les heures de son travail qui
devraient étre les plus fécondes et les plus productives.

Le matin, tout semble jeune et renouvelé. On dirait que le
monde renait avec une nouvelle fraicheur et une vigueur toute
neuve.

Vos pensées du matin ont des ailes. 11 y a quelque chose
déveillé et de léger dans 1'air matinal.

Le matin est le meilleur de votre temps,

Il n'y a pas de moments comparables & ceux du matin.

Votre pensée se trouve au commencement du jour dégagée
de toute préaccupation, vous envisagez tout avee plus de Tucidité
et vous pouvez prendre des décisions heaucoup plus motivées
qu'en aucun autre moment du jour,

Toutes les heures de l'aprés-midi et du soir ne peuvent
vous faire rattraper le temps perdu pendant une matinée. Clest
pouiquoi  vous devez secouer la paresse naturelle qui
vous envahit au réveil et vous mettre résolument 4 l'ouvrage.
Les résultats que vous obtiendrez d ces P heures
du jour vous seront une douce satisfaction et vous récompense-
ront largement du petit sacrifice que vous aurez fait en abré-
geant votre sommeil.

L'homme qui se léve tot fait déja preuve par cette simple
pratique d'une énergie qui lui fait honneur et qui donne a pen-
ser qu'il est capable d'avoir de la volonté en toutes choses, or
la volonté est le levier du succés.

D'aprés les sommités médicales, un homme, pour se bien
porter, ne doit donner & son sommeil que sept heures de la
nuit. Par conséquent, celui qui qui se couche a 11 heures le
soir et se léve 4 6 heures s'assure une parfaite régularité de
sant¢ dont ne jouira pas celui qui prolonge son repos. On con-
coit toute la somme de travail que peut donner réguliérement
un homme, depuis 6 heures du matin jusqu'a midi, s'il sait em-
ployer convenablement son temps, sans se laisser distraire par
tout ce qui fourmille autour de lui et détourne aisément de son
labeur l'esprit léger et inconscient d'un étre peu travailleur,

Le matin prédispose volontiers an  travail, le calme qui
régne un peu partout est hien fait pour la méditation et la

pensée peut donner libre cours & son imagination et découvrir
mille choses qu'un esprit surexcité et las serait bien en peine de
mettre au point.

L'esprit est comme le corps; il a un besoin impérieux de
repos, mais, comme le corps aussi il reprend de la force do
un sommeil réparateur et se trouve prét a affronter les p
gros problémes et les questions les plus difficultueuses dés qu'il
s'est retrempe @ cette source d'énergie qu'est le repos. Cepen-
dant celui qui prolonge d ¢ cet arrét né ire de
notre activité intellectuelle et physique, en dénature la raison
d'étre, il en annihile Veffet bienfaisant et verse dans un excés
fatal dont ses affaires ne manqueront pas de ressentir I'effet
déplorabile et destructeur.

Lorsque I'on examine de prés la maniére de vivre des homn-
mes qui ont fait de grandes choses et sont arrivés & gravir les
échelons les plus élevés de la fortune, on remarque invariable
ment que de tels hommes étaient plus courageux que les autres
et passaient une grande partie de leurs veillées & travailler,
se levant dés le petit jour, aprés quelques heures seulement de
repos, pour prendre la tiche de la veille avec une ténacité ad-
mirah'e et une volonté de fer.

Edison qui emerveilla et émerveille encore le monde par
ses découvertes sensationnelles fut un de ces hommes vaillants
toujours levés avant le soleil. Parti de rien, il est & I'heure

i I d'une grande fortune, mais

non
d'un nom qui est une gloire mondiale et qui fait honneur a
I'humanité, Croyez-vous que s'il avait écouté la petite voix de
I'égoisme et du bien-étre qui chante en tout étre et lui fait ou-
blier volontiers ses devoirs d’homme, croyez-vous qu'il fut
rivé & percer les mystéres de la science et & doter I'humanité
de découvertes extraordinaires qui ont bouleversé la face du
monde et ont apporté des changements considérables dans no-
tre maniére de vivre et de faire des affaires. Cet homme, admi-
rable d'énergie, et tant d'autres qui ont fait parler d'eux et ont
fait oeuvre utile sur fa terre, étaient des hommes du matin qui
se faisaient un devoir d'assister chaque jour au lever du soleil
en dépit de l'invitation carressante du lit moélleux et des oreil-
Ters tentateurs. Que ceux qui prétendent au succés se rappel-
Tent cette particularité de la vie de ces hommes et qu'ils fassent
leurs meilleures heures de travail, des heures du matin,

LES VITRINES DE MAGASIN.

Beaucoup de détaillants se figurent & tort que plus une
vitrine est chargée d'articles divers, plus elle produit d'effet
et plus elle donne de résultats,

(Mest 14 une erreur profonde. Pour attirer l'attention,
I'étalage des vitrines doit étre au contraire trés simple. L'é-
légance est ennemie de Pencombrement et une vitrine of
s'étalent trop d'objets ne saurait provoquer de l'intérét chez
le passant.  L'oeil s’y perd, le regard est distrait par le nom-
bre incalculable des articles et ne se pose sur aucun. Ce n'est
pas ce qu'on doit attendre de I'étalage qui est destiné au con-
traire & fixer dans Uesprit du passant tel ou tel article qui,
par son aspect engageant, provoquera le désir d'acheter et
aménera le détaillant & exécuter une vente.

D'ailleurs, il est malaisé d'obtenir des effets heureux avec
une trop grande quantité d'articles; plus ceux-ci seront clair-
semés, plus ils seront regardés, 4 condition bien entendu
qu'ils soient de belle qualité et de premiére fraicheur.
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Le tissu au crépé permanent qui ne se défait s an lavige

résistant aux effets de la lumidre ¢

TISSUS ET NOUVEAUTES

N e fabriquons nous-mémes et le garantissons de couleurs solides

ons |
Ly favon. Tuur KIMONAS, SOUS-VETEMENTS, ROBES D'INTERIEUR, ROBES pour
ENFANTS ; DRAPERIES, ETC,, ETC,
VOTRE FOURNISSEUR LE TIENT

Dominion Textile Co., Limited -

Vendu & meilleur marché que j

. Montréal

amais, et égal i n'importe quel tissu plus dispendieux sur le marché.
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Nouveautés pour le

Nous avons en magasin la plus grande et
belle collection de cravates que nous
ayons jamais offerte.

Spécialité de cravates tricot a $2.25,
$3.50, $4.00 et $6.00.

Assortiment varié de Sretelles,
$2.00 a $4.50.

Winner, Duplex, Plexo, Président,

Tex-End.

Agence Exclusive de la Bretelle
“Military.”

TISSUS ET NOUVEAUTES

Commerce de Noél

Nos cravates tissus de soie sont des des-
sins et couleurs les plus récents. Formes
les plus demandées.

het,

Ne manquez pasd’ la forme“Open-
End-Derby” a $2 25 et $4.00

Sous-Véitements dans toutes qualités :
Stanfield, Pen Angle, St-Georges,
Imperial, Maple Leaf, Eureka

Foulards tissus de Soie, Foulards tricot
de Mercerisé, Foulards tricot de
Soie, $2 25 a $40.00 la doz.

Nos représentants sont en route et vous feront voir ces Nouveautés,

Commandes par malle remplies avec promptitude,

Agence Exclusive des Sous-Vétements

STANFIELD -

111 RUE SPARKS, OTTAWA,

RUE DE L’EGLISE, QUEBEC.

No 11 — Novembre 1912
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LA PRATIQUE COMMERCIALL
LA RECLAME DANS SES RAPPORTS AVEC LES AFFAIRES ET LI PUBLIC
Perfectionnons la réclame!
St recHomen veclame Joue un role smportant daw i " pla
realisation de tont e vaste processi U Motie W P it uclguet ' Mo
v il Mt o de la debarvasser dan ) | . Fesient
possibile de certaines taches o incom enient FOCINE st rabie o s "o \ .
Parmi les dommages los plus \ phn et n ex i o
b comprer les cas on la re manguent g e ot relnt Naguers | I
Tatssete et de la tromperic. 1 3 e e s e W WEANL, i
BONTC pennent canser de serieus dommages, meme sils ne g ulre i WG @ pen g s ¢ pertie
portent o leurs auteurs ancin suceees durable. La legislation Us ATAnsIiotre Bm BoULcal pres conrant, on e reconm
actille assure a maints cgards un recours contre ces one " e At o en ortant L honm h rdr
wt Ton wlignore pas qu'en Allemagne notamment e Lol contre OIEJC VoS GSSITC G PROMPLe ©f sOIIelse GO cition
N 1 1 \ { 1", . I ewt
la concurrence deloyale comtiont ausst des dispositions  contr Fel e envaron e contenn d'w i, W s '
1 vad, Inen tourne. Mans a0 gquon bon o eela bn et
a reclame abusive
\ Pavads depimis Tongtenps Femargie que et ane prixe conran
La ot peut bheaucoup, mais ne peut pas tout LUne action .
. et oo pas un chéque! gque Ton w'emvoyait, sans compt
bien comprise des mteresses par Ja voie de leurs orgamsations
UM Cetan corit doessus o st IRIITS AT ws, nest o
professiomnelles  apportera mamt complemeny la on encore o
s, AsSOZ AgE G expermenté, pour deviner tom senl que o
eghsliteur s¢ et pent-etre doit se tre. Par exemple, @
. Womenv ot s pras conrant en vae d'vtre hn st
Vienne, le Statut de la Bourse de 1000 se tourne contre e
ks bien abm gue de leoregarde o commamide guelgie s
annonees et reclames charlatanesques et indignes de honora
: Folin, comme je wal pas encore renconiré de commergant
lalite: commerciale. Les orgamisations professionnelles peuvent .
1 N vt i oses chiem et quial wlest g cottlamt du o
suivamt les circonstances, aller encore plus loin et combattre
excemte fes co mmande s pemetialits o san in, |
dims lenr ressort non senlement des pratigues déloyales, mais .
ufanee st ovidente danocomtraire a o rs, pen e pri

Wiss, on s de besoin, une exagération lement eritiquahlc

dans Temploi de la réclame
Diautre  fagon encore, les  intoresscs  eux-moemes  peusent
travaller & la

puriieation” de la réclame;  les “intéresses

mt el entendus dans un sens 1rés large. Les abus de la v

ame, on effer, Ta disereditemt an regard du public et diminuent
moefficacine; par suite, i Pextirpation de cos procedés dy

loyans sont interessés tons ceux qui se servent de la roclame

wissi Bien que les dotentenrs et vendeurs des “moyens de

Tame™ Comme une remarquable ¢ toute récente démonstri
tion du fait que, meme les intéréts commercianx hien entendu
de Ta derniére catégorie de personnes ne souffrent pas du e
fus dacceptation des amnonees répréhensibles, i1 fam citer un

rapport présemté, en 1o, par M. Robert Bachem, & lassem

Blée genérale du Syndicat des dditenrs de journaux allemand
i Cassel. Tachem ¥ déclare que ses denx journanx quatidiens
de Cologne omt refusé, depuis 1aon, pour beaveonp  plas
oo marks dordres dinsertion : mais, en réalite, les affaires

ainsi écartées sont bien plus importantes, car si premicere

msertion avait é tre refusée, annomeen

aceeptée, an lien

s ammdes  durant, continne  ses ordres ot
1

Wil pent e

dautre part, le sévére comtrole  des annonces  par Uéditenr

i connu, entra

cant ussi en ligne de compte pour la r

irtition acs ordres. “Cependant, poursuit e rapport, i’ la

ferme conviction que le montant de mes annonces  Tni=menn

i pas subiode préjudice, ear ma partic annonces, dant ired

prochable, inspire confiance anx lecteurs, er par 1i

1 sant
favorablement sur le sueces de la publicité, o attaché & me

journans les commercants honnétes”

Un autre point & eonsidiérer dans développement  d'une

réclame efficace, cest encore le perfectionnement de fa techni

aue, qui dvitera des dépenses  improductives  an négociant <

somvent obligé de faire de 1a réclame
Fn examinant d'wn ocil un pen  eritigue 1o réclame o

limprimeric déverse sans cesse dans le pullic, on est parfois
'

interdit devant toad ce qui <y trowve de manifestement n
rédigé aux écarts e texte

Qu'om ne pense point seulement §
plus o meins fameux, comme dans ecette annonce - “Nalle

Jo erors dome que ploe dun de cens g regurent T aren

Liare perdie patier des e premer whimea ¢, pensamt gu’yl
sagissait L gue de fagons de parler comventionnelles, jeta pre
watwrement Ja chose dans Ja tomhe, Je o vens dire an panier
bt pourtant, la cirenlaire comtenait quelque chiose de v raiment
e 1re e, @ sacorr, Pmformation gque le prosem
pras conrant ettt pour La premere tors d'un cortion non

article, Suode bt on Blane, T matson avmit Gt commencer

cirenlire par cette mformation, peut-cire en mettant on relict
de fagom conrte ot claire les particnlarités din nousel grtick
cet omstramenmt deorecliome g, e vrans, en mienx atteint
on hut

On ne samran yeieent on vouloir aux

s dafain
chargés d'occupations, sils ne possédent pas tomjours Part de
Iy oa somvemt

rédiger en vie de Vimpression: et puis

aquestions difficiles, anssi bien sons e rapport de la présenta

tton extorienre, qui doit plaire, que sous celoi dn teste, qu't

1yl HEss)

faut expressif, clair ot 1loi suprome e
cont oue possible. Enooréalitd, beanconp de maisons de com
meree sont hien meillewres que leurs anmonees, Rien n'empwchi
toutelols que ceux qui n'ont pas les comnaissanees nécessaire
reconrent aux services des gens compétents. Ftooen fait, une

profession spéciale dexperts en publicité Sest déja formé

cenx-ci travaillent soit pour les agences de publicité g assu

rent elles-mémes a leurs clients wne aide pratigue, soit oo
quelque maison de commerce, on encore ponr plusicnrs entre

prises @& la fois Tlans Weidenmiller, de Teipzig, a anssi comen

it es disciples ont pone

a notien d'un “art de langue™, ¢

profession de Coceuper non moins Pune forme de rédaction

cpurée, claire @1 efficace, que d'une présentation attravante des

differemts travanx  typographidanes en guestion, et qui. par 14

assistent Thomme  d'affaives dans Pacquisition de 1a clientéle
I} serait vraiment & caluer avee joie one, dans tout ce qui ton
che & eette acqpisition, on Jefforee, & un degrd tonjonrs '
wrandd, de faire impression ot doltenie un offet efficace, non
par des sollicitations importunes on autres de co genre, mnis

par des movens raffin et de hon woit T importanee o «

factenr st déja mmanimement recenmme sur plus dun peot,
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w | Queen’s Cloth |

Enregistreé.
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comme en matiere d'clalages, d'etiquettes ete, mais il vaut auss
pour Fannonce commerciale, meme la plus simple
L

facteur qui w'est pas @ dédaigner pour repandee les
connaissances requises et pour eveiller les vocations  latentes,
est Torganisation d'un enscignement sy stématique de la pu
hlicite, lequel existe deja en difiérents pays, soit rattache a des
ceoles de commeree, soit sous une autre forme. On enseigne la
COrtames conmamssances typographiques, oy v diseate les rela

tons d'affaires avee les journaux et les enves d'aftichag:

s yoexeree d composer des annonces et autres travanx o
reclame on explique la comptabilité d'un service de publicits
ete. Dans la concurrence qui, sur le domaine en question, aug
mente toujours, ¢'c

la publicit¢ inféricure qui le céde 4 la
publicité micux organisce, et certainement le besoin de spécia
listes capables ne fait que <'aceroitre, de sorte qu'un enscign
ment bien conduit peut c¢tre une excellente préparation an m
tier. Mais il peut avoir encore un autre résultat. Comne fer
M. Louis Vergne, Secrdtaire géneral de 1a Chambre
blicit
fante e

de la 'u

v Paris, le remarqua hon droit dans une confirence

1007 sur “la Publicit¢ nécessité de son enscignement”
Finstruction en maticre de publicité non seulement initiera 1"
Ieve & Part de préparer les annonces d'une maison de commer
ce et d'en diriger la  publicité, mais, chose plus mportanic
oncore,

vrira ses yeux sur des horizons insoupgonnés et lui

révélera de nombreuses occasions  d'utiliser ses autres o

nassances.

D'un autre eité encore, la pratique de la publicite trouve
un appui

La réclame veut attiver l'attention; elle vewt fixer dans la
memoire certaines impressions; et, dans ce but, elle doit, par
I'écriture et l'illustration, adresser un appel & Fesprit de hom
me; mais ce sont la essentiellement des problemes psychologi
ques, et il est 4 supposer que la psychologie moderne, avee ses
méthodes perfectionnées, contribuera i éclaireir les questions
venant & se produire. En fait, on a déji plusicurs fois essay
soit de mettre @ profit les résultats de la recherche psychoolgi-
que, s

t, par des enquites et expériences spécialement insti
tuces, d'obtenir des matériaux répondant & cet objet. Pemt-étre
irast-on encore plus loin et appliquera-t-on vraiment a des
faits de reclame particuliers d'exactes méthodes de recherche
comme le pensait naguére le professeur Minsterberg, en no
tant la possibilité d'une enquéte sur la lisibilité d'un derit au
moyen du chronométre électrique des
gie, ete. L'

woratoires de psycholo
annonceur doit tenir compte qu'une by
merciale ou la partie dannonces d'un jou

whure com

il ne sont pas ¢
dices systématiquement et 4 fond, mais sont seuleme nt Fobjet
d'une revue superficielle. Dans la lutte genérale pour atten
ton,—qum est une veéritable guerre de tons contre tous,—il ne

faut pas negliger meme ce qui ne semble étre qu'un petit de
tail. Par exemple, les intéressantes ¢tudes de Gerin et Espina

del sur les lois de la lecture condamnent dans une annonce le
placement du texte a gauche de I'ilflustration ; ¢
bitué a glisser de g

T'oeil est ha
wiche & droite. Et, par le fait, si, comme il
est probable, l'ocil est d'abord “accroché” par limage, il sui
Quasi automatiquement le chemin habituel vers la droite,

done vers I'anmmonce voisine,—plutot que de prendre, contraire

ment & Uhabitude, le chemin opposé, qui est celui du texte
Pour ¢ffleurer un autre sujet, important notamment en maticre
daffiches, de multiples enquites se rapportent aun degré de ca
pacité qu'ont les diverses couleurs d'attirer V'attention; & o
qu'il sembl

e, e rouge a (té constamment trouvé le plus favora
hle, le blen moins hon, et encore moins hon I jaume

11 serait encore extrémement précicux pour 'établissement
les exactes dans la pratique de 1a publicité, d'avoir un
peu plus de communications, bien entendu veridigues, sur
expériences faites par les ma
ampagnes et opé

de commerce dans leurs

ions de publici

Malheureusement, on
che ces choses-la comme des sccrets professionnels,—peut
étre plus que ce n'est réellement nécessaire

TISSUS ET NOUVEAUTES

Nil aoote dit jusquiia present gue la forme zarre Qi
amonce ne dissimule pas son mangue dintéret, of s Vutili
dun caractere oljeetit e esthoigque pour la reclame a ete o

oulre margiee aved amsistance, il semble toumtetors gue la pra

Hytie e conbitme  pas complotemon o GLLrmation Chagu
wowenr de journaux sant deja gulen matiere de reclan

cherehe tomjours ce gl ITappe o qm Wa pas eieore @
s Onedit, e oxemple, g o bdbrgue sotorre e W
Pears, on MDRWLErre, proposa an Jolf i sol gousernement
WOMCRIANE W versement nancier correspondant, Jumprini

son nom sur es tbres-poste, lors de leur obliteration, ¢t sur

les bulleting du recensement de Lo population qui allan ayvon

heu Le gowvernement w'accepta pas cette offre, qui, pent-étr
AUSSE NCtalt pas soriense, of vt pour visce gue de fair
|

parler de Ta maison dans tous les journaus. Limprésario am

vicwin d'une ctoile de Jaoseene parisienne, Mlle Polaire

gt dermicrement dans sa reclame cette dame comme la plu

latde actrice du monde. De parcils trues, on pourrait on viter

Meme les amnonces de journal deploient toues
cordes de la lyre. Lian présemte sa hquear sans dire quel goint
clic a mioce quielle coute, mais se comemte de Fimage de la
bowtetlle; Paotre est humoristique; un trotsieme celebre on
vers ses bottines ou ses fers & repasser. Je ne sais dans guell
mesure tout ecla est efticace Cependant, 11 me semble gu
annonce clnt en somme une espece de vendear impersonncl,
vlie ne peut sacquitter de sa tache amtrement gu'un yendew
o chair et en os, et pour ce g est de ce dermier, Je dout
U reussisse @ dre dwre des achats aux personnes  entrecs
dims e magasm s, an hew dexphigquer les avamtages de la
an
ONCEUTS, CUX, Je Savent & coup sur nueux que mot; ce en o

marchandise, 1l reate ou debie ses propres vers, Mars les

l chose miinteresse, cest @ un pomt de v

dordre plus cco
nomgue. b, des

S e annonce parait dautant plus pre
ceuse quielle contient plus de rensegnenents dutilite Pratigu
Coest du reste, dans ¢ sens encore quiagit la masse ciorme
de la reclame moderne, par suite de laguelle il faut, avec

annonces si cheres, chercher @ faire sur le lecteur une impres

sion plus profonde que ne le peut la simple

dey

sensation. Dans
Ja quantité des appels adresses aujourd’ i & chacun, ¢
preserve de micux de Uinattention ¢t de Toubli, cest d
suader au lectenr par des raisons ot des

qui
per
Faits que son propre
mteret doit vraiment Uintéresser 4 la chose

Certes, 1l y aura
toujours

des mcthodes de publicité trés difiérentes, Justitices
par la dificrence des “espices”. Mais la tendance i s'abstenir
de faire de la réclame creuse en la remplagant par des argu
ments solides et positifs, d'aprés les declarations de praticiens
Plus cette tendance s'afiirmera, o plus
la publicité contiendra de renscignements et (.
clle répondra aux devoirs qui lui sont

cinents, existe déja

e sincérité; plus
assignds en tant g
faisant  partie du  service d'informations Ceonomique®

Cet article est inspire d'une hrochure de
dune fagon détaillée le sujet de 1a réclame

Imoss qui traite

———

LA MODE DE LA CRAVATE.
La mode a déerété, parait-il, pour cette année, |

les hommes de la cravate Lavalliére
irt de la cravate est ancien, En
Hardean Henry

¢ port par

1620 ¢t en 1713, les
maitres ¢s rubans ot chiffonneurs de la

cour, publiaient “le moyen de donner aux soies changeantes

Faspect et la présentation qui font valoir le
des conlenrs”.  En (82
orné de planches: “Traité de la cravate,” ouvrage indispen
sable @ tout homme de hon ton!

col et la gamme
. Boissy édite un volume

le 127 pages,

On y trouvait la maniére de
nouer a la bourgeoise, en coquille de

chasse, en cascade, en
collier de cheval,

Forientale, & la Byron, & Famour mélan
colique, @ la négligée, en éventail, o la correction de la ma
thématique se joint au piquant de Virlandaise et an laisser
aller de la sentimental
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LA MODE MASCULINE
LONDRES OU NEW-YORK?
il
. nion
|
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! le Lond 1
‘\‘ 1 1 | ul
n; ! M I'A
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] 1 t | |
la qui semt trop | ! i
| | 1
i wi ) d
' nnait ‘ 1 | iy ! | 1
mirionites, iy it d'A \
LA MODE MASCULINE POUR LA SAISON PRO
CHAINE
Veston croisé a deux boutons
Mater Warsted de far
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Rewn Modér 0t \ \
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SUR LA HAUSSE DES CUIRS

La hausse qui s'est produite sur les cuirs a dépasse toutes

les prévisions et on pent dire quelle a surpric autant les ven

denrs que les acheteurs par son intensitd
Les cours ont atteint un niveau presgue meonng, majorant

le prix des hoeufs de 7 i 8 pour 100, celui des vaches de 6

pour 100, celiei des taureaux de 11 4 12 pour 100,

Cette angmentation s'est étendue  partout, dans  tons les
pays et la plupart ont résolu dangmenter les prix de tous les
cnirs d'an moins 10 pour 100, i cause de augmentation con
tinuelle du prix des peanx, des huiles ¢ de tous les ingrédients
du tannage qui entrent dans la confection du cuir,
Paugmentation des gages des ouvriers of autres dépenses g0

NS que

nérales

L'augmentation des cuirs a entrainé naturellement celle des
chaussures et c'est de 10 4 15 pour 100 que le taux en a éé
clevé. L'augmentation de com de la matiére premiére motive
cette angmentation. Le cuir & empeigne et & talon est & si hamt
prix que les manufacturiers devaiont nécessairement angmoenter
le prix de la chaussure on cesser de 'employer

No 11 — Novembre 1912,

ponce; N oest & mi-distance entre J et K; de ) 0, 31% pou-
ces; du point O, abaissez la perpendiculaire; appliquez la
mesure d'omoplate de

a O, soit 13 pouces, ¢t élevez la

perpendiculaire; Q est i mi-distance entre | et O

v L 1 ponce; du point R élevez une perpendi
culaire; ceci domme e point Y de R a T, 1/12 de la mesure
de poitring; de R a 8, 10 ponee; de 24 4 Z, méme  distane
que de 1 a S; tirez une ligne droite de S a4 Z; de A a U, 634
ponces: de U d V1'% pounce; tirez une ligne de A a1
A a W, e de la mesare de poitrine; du point W,
une perpendiculaire pour localiser tirez une ligne de X
a Y et domnez Ta forme du dos; de P
de puitrine

; de

levez

o de la mesure

L pomt 2 est a micdistance entre ' et 1 le poimt 3
est i mi-distance entre O et L da point 2 tirez une  ligne
passant par 3 pour obtenir la ligne i de A 4 X et de O a4 4
t
gne de 4 oa Gode g a6, 3 de pouce en moins que de X 4 Y3

st o premicre mesare d'épaule plus 1 pouce; tirez une 1
formez Uépanle et Vemuanchure, abaissant de 35 de pouce
an point O

D point 4. nenez une ligne droite fornant angle  avec
la mesure de poitrine plus 1

la ligne 2 3:4de 4 @
M. tracez une conrhe; de 7 a 8 ' de la me
sure de poitrine: de 4 a 0. '§ de Ta mesure de poitrine; tirez

ponce; de

une ligne de 0 a 8 ¢t formez la gorge

womces: de 1 a 1, méme distance; de

Pe C a0, 3y
aora 4y de ponce; placez Uéquerre au point 1241 ¢t abaissez

Ta perpendiculaire en partant du point 11 vous  localiserez
130 de 13 a g s ponce de moins gue le 16 de mesure de
pottrine; de 5. 20, ponees; de 13, abaissez la perpendi
pour localiser 16; de 17 & R ot de 16 4 10, mesure

culaire
Te T haneh

De 23 a0 et de 15 4 20 mesure de la taille plus 1 pou
ssant par 10 of formez le cot
méme distance que de 23 4
finissez

vey de 21, tirez une ligne

dnpan de devant; de 21 @
/

forimez le has i pan o1

LA CHAUSSURE

LA PEAU DE CHEVRE

Le developpement extraordinaire gqu'on pris ces dermeres

ative

mnces les demandes de peaux de chevres, le nombre ¥
ment petit de peaux convenables attirent de plus en plus
tention sur Pélevage de la chévre et son utiiisation industrietic
\ux B
de peanx de premiere qualite ne sont pas sans causer des alar

ats-Unis, en particulier, les disponibilitis insufisantes

mes, et les progres rapides de Uindustrie du chevrean glace
feromt vite passer la qoestion @ I'état aigu. Un publiciste ameri
cain envisage le temps on les b
cuir; 1a hausse de prix gue lear pean subira de ce chef n'aurait
pas de contre-partic dans la hausse du cours de la pean de che

ifs seront éleves pour lenr

vre, sioon dlevait cet animal en voe dutiliser son enyveloppe, car

la chévre se comtente de pen et se trouve @ son aise dans pres
que toutes les régions habitables. Elle préfere meme les régions
montagnenses qui sont absolument impropres a la culture. En
fait, il n'y a pas d'autre animal intéressant d'industrie du enir
n puisse élever aussi ceonomiquement. Or, ts-Umis
on rticulier, le disponible de chévres est st insifinitiany que
dans les statistiques, le Mimistére de  I"Agriculture n'en fair
méme pas mention Il v a dans cette contrée, et en Irlande, o
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Augmentez vos
ventes de Corsages
de fantaisie pour
Dames durant la
saison des Fétes,
en employant des
Formes de Montre
de Distinction. Cel
le ci-contre est un
buste de la Marque
D. & P. magnifi-
quement fini cou-
leur chair, avec
ceinture ajustable
recouverte de ve-
lours, et monté sur
pied et barre en
cuivre oxidé ou
plaqué nickel.

DALE & PEARSALE

106 Rue Fromt Est,

TORONTO. Buste avec haut
émaillé, $4.50,

DELFOSSE & CIE

ETABLIE EN 1900

La plus grande manutacture
canadienne frangaise de fixtures
pour vitrines et magasins

Salle d'échantillons et Bureaux
247-249 RUE CRAIG OUEST
Fabrique 1-3.5 rue Hermine

MONTREAL

— —_—
=
dans 1e pays de Galles ot en ) ¢, des milliers dhectares g P or, Al v st de son appui, sans prcocenpa
ne sont propres qu'a ‘ I hevre Lolis ¢l sans crainte
Non  seulement chevre fourmit une pean 1ees utilisal ws entendons par tdons bas ceus dont Ty hawtenr ¢s
dims Pidustri r.oma ‘ ens halatug mianger rationnelle le targenr normade, deoits, e alid
viamde de et am rent gquielle et tres nourrissant 1 ni v
dailleur ) B ; i plus que i e !
Veila done det Sstdille  sutooiiiie i Mo Lo talon plat taille en areéte, plus large de pave que d'em
comsideralle day s ol ' tiverait Ty propagation e t ' rie plus de desagroments gque de gqualites 11 alom
Bovne. Lo LerdidNisse ot S0 et u i 5 hanssure e offre plus de difficultés & monter. Ce talon
iime giine chivie de 2 ans donsiide 6 A 1o fhres de sulf estoferre a pointes oun chevilles saillantes, emporte ave
(i o’ Ky sdiana. s wcsds Hab Saers - i\ I terre Dien plus grande que coli de form
dans Uindustrie du cuiy vien imats hawds ot sont
néralement  scohéa o picklde mais, dans ancun de ces ca 1 om wit pas, bien emtendu, de faire aux chanssures for
elles ne remplacent les peaux fraiches, On yeproche anx pean tes des talom 15 et abattus, car alors on tomberait dans un
des climats chands d'étre trop Kegéres et de ne pas se preter i niraire ¢t le reméde serait pis que le mal
la confection des chaussures d'hiver "_‘ tcortain que dantr Nom, ce quiil Taut aux chaussures rustiques o de fatigue
climats fourniraient de PR e TS e talons droit montes carrcment, clest-d-dire légere
ntoen dessous de Temboitage, Pour cela, il fandra rabatire
e, = ntour procuinent di talon et le ramener & une ligne plus
LES CHAUSSURES A TALONS BAS ratiennelic. Ce niest pas tres amportant ce que nons discutons
Ay et ponrtant cela aoson wtihite; les plus petites choses d'un md
b sk dos ik = e 7 ter demandent & ctre audices, diseutées pour que chactn puisse
angions pour e plis arand i, 5% T ¢olaire w anion, combattre Ta rowtine qui est 1y plaie de
wiet ARRpRRG ot e Wsnaratten probabloment Jamsis A tontes Jes imndustries, Celm gqui shabitue & une chose n'en von
intimement lice @ certains genres de chiaussures. 11 W pas oo defamts et cest pourqued tomt homme sériens et reflochn
effet irsatiomnel de plioer bl T L T dott Ldsser discuter sa facon .-l. fatre, quitte & Lo comserver <
de chasseurs cultr e exctirsionistes. Clest poty L tromve preférable & eelle qu'on i indigue, on & Ja changer i
cuor nous disons gque Pasage des talons bas se continuer Nasi celle quion Jui offre est meilleurs
lomgten qn n ntinera & porter des chanssurg Mot La chaussure a talon plat que nous precomicons aura mei
sur un talon has, Ie pred se sent plus daplomb, i1 ' pas comme cure tournure, chaussera moins lourdement tout on consers i
erequ'il est Bichd sur une échipsse, & chercher les partics unics les avantages des talons bas




Preceptes, conseils, regles, principes, ne sont que formules
abstraites dont la vertu éducative a hesoin d'étre corrohorée par
des exemples et les cas les plus probants ol leur application
constante valut le suceds, ont encore moins d'é¢loquence que les
infortunes ot conduit leur oubli. M. Joseph-P. Wilson n'a done
pas entrepris une tache superflue en recherchant les causes
diverse nature qui aténent chague année, en Angleterre, 3,000
maisons de commerce i déposer leur bilan. Son analyse lui a
fait grouper ces canses en cing groupe incompetence,
narie de capitanx, mangue de jugement dans Poctroi d'un
ance personnelle et spéeulation, enlin, cir-

orédit, estray
coustances miprevies
Clest en comstatant Tenrs eff ots qu'on apprend & cviter ees fau-

tes on @y remédier

Nows extrayons de oo travail quelques exemples

Apres avoir etd employé pendant plusienrs années dans une
papeteric f ¥ ot acquis utie honne repatation de compétence,
an homme pourvu de 2000 dollars s'installa & son compte dans
une belle rue ot les loyers sont chers. 1] met tout 1 avoir &
sapprovisionner d'articles clégints; cependant, son magasin pa
radt encore @ demiovide Son ancien patron Jwi fait obtenir du
erédit chez des fabricants. Mais manguant de capitaux, notre
homme ne pont pas faire de reclame. La cliemdéle est lente i se

former; wu bout de trois mois, les erdanciers se font pressants
11 i fant renoncer @ son commierce. Cet homme avait en tones
les chances de réussir, mais, pour avoir vouln se lancer trop
it dis ses dobuts, i avait tari ses ressources sans powvoir les
is. il

wna
recouvrer asscz vite pour payer ses dettes.  In six moi
ctait ruing.

Certaine failiite cavnsa une grande surprise a Birmingham
Un marchand de chaussures passait pour faire, depuis plus de
dix ans, d'excellentes affaires, ce qui était vrai. Towt Cait done
pour le micux et il pensait & étendre sa clientéle en ouvrant une
sucenrsale, quand un ami, trés enthousiaste, Vengagea a sinte
resser une déconverte mécanique. L'imventeur ¢tait encore plus
optimiste, mads 11 manguait de fonds. Le marchs s'engagea
il it Sro000 domt il

disposait, ot meme $500 qultl dot empramter. Co capital ne sufit

e pour un tiers dins Taffair

L) comsac

pas. 1 fallat sans cosse ereer de nonveaux modeles, cendre
Fomtillage: PMlus on dopensait pour Ja belle déconverte, plas elle
semblait exiger de capitaux =i bien que le marchand se vit un
jour incapable de paver ses fabricams de chaussures, Lichant la
proie pour Fombre, i1 finig miscrablement

A otel maintenant une eonfession authentique, veritable legon
de choses pour ces nombreus commerces oit Ton ne trouve ni
intiative, ni espriv de mothode, ni conception de progres

Je posscdais une petite quineaillerie, fondée depuis plus de
trente ans, mads demenrée une affaire modeste, J'ai vu L popm-

lation de ma résidence saceroitre de plus d'un million d'halby
tamts, de petites matsons de commerce devenir des entreprises
gigantesoues et beancoup de commergants atteindre a la ri-
chesse ¢t @ une position ¢levée

Je sais done que mon insueces n'est pas du d Fabsence de
bonnes oceasions on de débouchés. Je ne peux done esperer re-
lever mi situation, je suis trop agé. Mais je suis tomt disposé a
dire @ damtres les canses quio momt fait vigoter

Recemment, je rentrais dans mon n
¢ se gueredlant avee un client au sujet d'une
ait celui-ci, o elle n'allait
tomjours pas i laoserrure. Mon employé s'enerviit

sin d midi, quand je

tros b mon emph

et T Favant vapportie trois fois, dis

ces justes

eritiques. "\ ous ne mapprendrez pas mon metier, criait-il, nous

ne vous garantissons pas gue votre clef conviendri, et si elle ne
vous plait o, laissez-la 12! — Oui, je la laisse, repliqua le
cient. Froguant i votre métier, jlanrais Jong & vouns dire i ce
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LA CARRIERE COMMERCIALE

QUELQUES CAUSES D'INSUCCES DANS LES AFFAIRES

propos. Tout va de travers chez vous, et Cest oo gqui fat gue
vous nlinvez quiune petite boutique su liew dun grand magisin
Je suis las de vous!”

Je réprimandais mon emplo
vent pensé, depuis lors, que ce client disait vrai. Jamais je v ai
res. Je n'al rien congu pour

& ovela va de sob, mais ol son

eu de plan d'ensemble pour mes a

Clurgit mon commerce et ¥ oattiver les ¢ Yavais wn appro
vistornemenmt pamvre e modioere, et la motic des gens qui on
tradent ne pousaient trowver ce ou'il Jeur fallt. Je vols anjour
d'hui mille moyens gue jaurais do employer pour magrandic ot
tre ma réputation. Vaurais pu ome faire une speaalite
certains outils. Beavcoup d'entreprenenrs habitaient
tier; on ne cossait de banie, mais je laissais la cemele
leurs,

Mes pris étadent trop cleveés, ]
mon hénélice en me basamt sur ce que je ne faisais que pen dad
fatres of ne pouvats rivaiis
un germnt dimmenbles gui avait  Fhabitude de m'acheter des
i ations dans ses nombrotses maisons,

nGgua

er ail

le pourcentage e

avee les grands magzasins. Un jour

arrive en colére: Vil dix ans que je vous achéte des clons
ditil, et que je les paie trois sous de plas par livee guion ne Jos
vend autre part, vons ¢tes un flon et je ne vous acheterai plus
rien” Je comprends maintenant guelle manvaise politique était
la micone. Jai div perdre ainsi des centaines de clients. Les em

ployes midioeres me donnérem mille soucis et je ne roussissais
pas i en trowver de hons, Je ne leur accordais aveune part dans
les bénclices. Je ne faisais jamais de réclame, jamais de beaux
ctalages. Bref, jai ndglige de satsir toutes les occasions. Je re
connais mes fautes, Puissent-elles servir d'exemple!

ut est embitche dans Ta lutte commercia'e. On n'y cehappe
que par une analyse approfondie et constante des conditions pro
pres a lemtreprise qu'on dirige. 11 faut au commergant de la
prévoyance et de la sagacitd, un esprit réfléchi et largement ou-
vert au progres, du sang-froid, une same ambition et de la o
lonte. Et puis la chance! Mais elle ne favorise que ceux qui sa-
vent la ssie an passage

UN BON RAISONNE;‘ENT

Il est plutor rare, aujourd’hui, de rencontrer des  chels
de maisons avant une juste compréhension de la publicite
moderne, de ses nécessités exactes, de sa portée précise

Mtssi, gqu'on nous permette de rapporter e judiciens
propos d'un industrie] sur cette question délicate,

Or done, nous ¢changions, Pantre jour, des vaes con-
merciales avee un gros fabricant spécialisé dans un  article
age trés connu et apprécic,
dec isfait de la marche de ses g
notre interlocutenr ajoutait:

“La marque R.. . est tellement demandée que je ne puis
suffire aux commandes, Je pourrais certainement ubler
n ne se trouvait irrémédiable-
ment  limitée pour certaines raisons spéciales, et notam
ment par suite de la rareté de la main-d'ocuvre, Je travaille
dailleurs & modifier ce facheux état de choses. Mais  cela
exigera du temps, beancoup de temps.  En attendant, je suis
débordé, .,

“Heurenx débordement et que nombr
envieraient!, .,

“Sans doute, mais je g aussi qu'a ma place, tons ne
wlimiteraient pas, en présence de cette crue bienfaisante,
sous le rapport de la publicité. Car, bien que cela  puisse
sembler illogique de provoquer un accroissement de la de-

de

Taires,

mes  ventes sioma produc

d'industriels vouns
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wde, alors ywon ne peut matériellemeny y satisfairg )
fais tout autant de publicité que si j'avais peine & écouler
tonte ma production, Cela vous étonne peut-étre?, .,
“ktiectivement, mais comme une lonable exception
leancoup, en (aisant comme vous, croiraient jeter l'argent
par la fenétre, Mais ¢'est justemest le contraire que  vous

dever penser?, .,

“Assurément, sinon ce seriait folie de ma part. J'estime
tres profitable pour ma marque la réputation de ne pouvoir
suftire & toutes les commandes, Et puis, je tiens, en soute
nant cette demande surabondante, i reconnaitre les efforts
des detaillants qui, au début, ont en & Intter pour faire pren
dre  mon article. Enfin, je songe & lavenir, au jour ot je
pottrrai accroitre ma production i volonté, .. A ce moment

i, je me feliciterai d'avoir largement semé, Voild pourquoi
mon programme est: Publicité! Publicité! Publicit¢!, .
Programme et langage tont & fait dignes de lonanges,
ar resister 4 la tentation de restreindre la publicité quand
les affaires augmentent est, & coup sir, aussi diificile  que
de comprendre la nécessité de la continuer et de la  déve
lopper anand les affaires marchent mal ou subissent un arret

LE COMMERCE ET LA CLIENTELE FEMININE

Un publiciste anglais a fait paraitre récomment un on-
rage qm traite de la fagon de fare des aftiwires par corres
penidance ot Fun des plus interessants passages de cette pu
Bhcation est celui on il est parlé de la fagon dont on daoit
traner les affaires avee 1a clientéle féminine. 11y a la, parair-
une grande lacane & combler dans Peducation des com
creants
Llautenr pose d'abord guelgues regles génerales
Soyez tonjours serupnlensement, méticalen-ement

o des femmes, La lettre gui fait étalage d'une politesse un
pet obsequiense est celle qui les flatte le plus.  Flles pre

ferent anssi recevoir les lettres dans des enveloppes élégan
tes, corites sur un papier riche, ayant un cachet mondain. Les
fommies anment la toilette; la papeterie, c'est fa toilette de la
‘affaires, au contraire, préferent en go
re;

tottre Les homimes

neral e Ta papeterie de bon goit, mais simple et ordi
e wont onelins a se métier de toute recharche d'clégance.
O ddoit tomjours faire entrer quelques phrases d’homma

wos dans une lettre destinée a une femme, tandis qu'on doit

exposer les faits trés simplement et tres clairement et se

wiler de toute argumentation. Les raisons, Tes explications,
les arguments, cela n'est pas pour les femmes, Si, cependant,
il v i licn de fournir une explication, le mieux cst de Venve-
Topper dans heancoup de phrases de politesse et de lui donner
en suelgue sorte la forme d'excuses avee promesse que Ta
lose ne se renonvellera pas

I ocas de refus de Ta chiente, il faut lasser passer une
dizaine de jours avant de renouveler les offres anxquelles on
domnera une autre forme,

Pour arriver @ vendre i une femme, il faut du temps,
Leanconp de temps, Ne vous imaginez pas qu'il suilit d'insi
wer une idée el qu'elle fera des progres dans Uesprit de votre
cliente pendant gque vous vous occupercz d'autre chose,

Les grands magasins de Paris appliquent ces principes
W fagon admirable, ef clest i le seeret de leur immense

Ne vous éonnez jamais siovous ne recevez pas de ré-
potise d'une femme; elle s'attend invariablement a recevoir
deus lettres de vous pour une qu'elle vous envoie

Nos estimons que le commercant doit s'efforcer de faire
valoir les edtés tentants de Varticle qu'il proposc; il faut dé-
plover une certaine originalité, heaucoup de tact, et se garder
de toute instance ennuyeuse, Nous ajouterons que la femme
est tout particuliérement sensible aux petits cadeanx. La

NOUVEAUTES.

metlenre mamere d'entrer o lations lwftames avee ™
tuture chiente, ¢'est, souvent, de lu oftnr gratwitement un

obyet de pen de valeur yuidle recevra contie envor d'une

stple carte postale on guelle viendia cavicher vile-meme

m, I

woamdigue

POUR LLUs:ii LANS Lk Ar FALRES

U orawonte Ve ' Ve yu pat
e s A1 ses lusueus Blats sities da b valhoe du M el
Oy rencontrer e bouheur, L poisenat posdasit Tome sol wad
Wnee vette cliere msastssibie pour i or devind sticvesst
want archaml de tapts au Care, etdint on mcdecie oo

PAaEne, pans BEeratenr, o vssayd b pidpart de i
cations de la vie
Son bt vtait la rochierche da honlicur. Mars cette chiose i

Cose rencontre pas dans un

padpabie gquon appelle le bonhear o
vidroit special ou dans une stubon particuiere, oo nest pis
o se mettant asec acharnanent a sa poursmite guon Fattenn

le homheur est une chose tres suuple, mais dhtbale & locahser

et guion emprisonne malaisement, Cest an monent ou on erot

e temir détinitivement quiil glisse ot s'echappe sans que nows
puissions le retenir, malgre tous nos effont Le vermtalile moyen
Qarriver an bonheur est de bion faire oo que Uon fait, Cest de

travailler & un développement constint de nos facultes, clest e
LEANS TOPIeT SANs arrot e que nos nmes, o guelgue chose de
marlleur

11 e vencomtre des persommes qui sont capables de transtor

mier tomt labienr, toute obligation on un plidsir ouoen i ¢

Conx qui pemvent arriver d faire ocla, ont reolu e probleme
du bonhenr et en ont penétré le seorct

La raison ponr laguelle on tromve en general fe travanl fati
gant ¢t déplaisat, Cestoque le ple wvent o ne donne pas A

on travanl une pensee intelhigonte

Un magasin qui est  demenré sale ot possiercus pendant
des ammées peut étre rapidement transiorme en i hew pladsant

of agroable, si Pindividu qui en prend charge G preave de per
onmalite et considere le magasin dans le bt auguel il est des
e

Fomt labenr, s491 est conduir telligemment, devient un y
ritable plaisie, en dépit du fait que dans les transactions dhom
me & hommwe, il y a tonjonrs ot i1 v aura towjours des rapports
plus on woins fastidienx et des operations qui deveont etre tra
10es QVee patence, soip et precision

1 est toujours possil'e de faire dun travanl quel qu'il son
(travail de tite om travarl des mains) un travail wtelligent o1
de le transformer en ane obligation ou un devorr qui devient
avee coeur

o pladsie quand accompl

Les henres de burean se passent ordinairement en travanx
d'éoritures qui penvent paraitre plus ou moins agreables. Mais
ce travail qui peut sembler ponible est eréatenr de choses utiles
et c'est le plus efticace qui soit parce quiil se fait dans le re

cueillement i wi de tous  clements de  distraction et gu'il
s'excente 4 un moment du jour oi Pon abandonne pour quelques
minutes les affaires de routine et oin Pesprr diégagd de toute
preocenpation étrangére peut concentrer toute sa pensce  sur

les sujets quiil entreprend et en faire jailliv des projets achevés

et pricis

On pent dive sans heésiter que ce g est le plus utile an ¢
veloppement de Vintellectualité d'un homme cest de e

isacrer

chague jour quelgques minutes de son temps @ étude de quelque
projet wtile on & la ponrsuite de quelque idéal

Si nous vivons une vie claire, saine, hvgionigue, nous nons
levoms chaque matin avee un esprit plus lucide, et nous som
mes en paix avee nons-méme et avee le monde. Sionous menons
une vie reguliere et intelligente, en faisant la part de la pensie,
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Hows arvivons @ faire face @ nus wbligations de clam 1
une foree de convietion, avee wne confiance en nous qui nous
permettent d'excenter les tiches les plius ennuyenses avee interet

o de Jes muer en des obligations qui se changent oo pladsie ot
distraction bien qu'elles puissent Gtre eomsidind e e

wtes de onr

Une demie heure passée chague soir i la lectre e

hom Bivee, d'une tenue litteraire corvecte, Tortitic Pesprt

du cocur § Powvrage, renomvelle les ¢nergies de Uotre @ etal

e étroite corrélation entre le travail du corvean o

maing, cette culture de la pensée T fait coopirer aton

corps e extgeant Tn manifestation de of

VAN entrepris pa
fort physique
Sl

pensee de

p s'astreint ainsi souvent, chague jour, i en'tiver <a

gom A ce quielle soit imhirente & ses actes @ gi'ell
bes divige, on fait son travail intelligemment, ot coette maniore
dagir vous conduit an bonheur, & Yo opaix de Pesprit of an s
o

La meillewre chose an monde, c'est le travail  Tearenx

Phomme qoi fait le travail gui Tai convient of oni est on rapport
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avee ses aptittdes. Lo ladeur intcligont est la soure
4 honhenr o

du plus
v puisse abtenir. Tt le grand probléme de
notre civilisation moderne est procisément de faire exdeuter i

chague andividu un trasad! wile, of de le placer dams Vemplod
1

quiil est le plus e & rempliv

Pans ses moments de reflesion ton cire se fait une con

ception du trant] er de T vie 11 pense of par conségqient st en

m

ure daceampliv quelgue

Lo peme d'un effort

o Pexdention de sa pensce oot b recompense

e maturelle qui
i apporte 1o plus de joie Lo recherche fréguene d'une idée
angmiente notre efticacite dans ety 1ot nows procure des

s Tacttoms worales g ot Bien lear pig

Foat dndividu deveait comsacrer cigue jour quelgues i
mtes de som temps G la ponsee. Clest de ces minutes-l gu'ont
Jailli Jos

wrandes ddies gqui se osont eepandues en bienfait sur

mende. Cos moments de véflexion somn la manifestation da meil

lowr de nows-mémes et clest de

s minutes-l gue nous pon
vems ttendre les décisions les plus efficaces of les plus aptes

A noats condnire an saeeds

L'ART DE LA VENTE EST ESSENTIEL POUR REUSSIR DANS LE COMMERCE.

Qu'est-ce que l'art de vendre?

rt de vendre, nous sera-til repondu par beancoup, est
la facnlté gque Pon possede de savoir disposer de ses marchan
dises en en tirant profit. Coei est trés jnste, mais ce n'est 1

qu'une définition trés suecinete comme celles gue nous don
nent los dictionnaires; Uidée ¥ est ¢mise tres sommaivement
et ne nons en donne guiune explication tres incomplete. Clest
un pen comme si on vous repondait & une demande de dénnt
tion dune pomme, gue cest an frnit gl potsse sur o arlie
sans vous spécifier Ta forme et la natore spéciligue de ee frait

A veai dire, Part de vendre, Taovente en elleaneme est
auelque chose dlintangible.  Cela ne réside pas umiguement
dans un eeha

e de marchandises contre une cortaine <omme
dargent,  Cet ¢ehdnge de différents articles pour une valear
WONCHHre n'est en somme qu'une forme exterienre, powrrait
on dir
repr

de la vente, cest une matérialisation de 1

e
ente la vente: Paction d'echanger des prodiits ponr des

eapeees sonnantes ne constitne pas laovente olleaméme, et
n'en est que la résaltante

L vente est wne décision de Pesprit ot elle n'est acenm
phie que Jorsgue Pesprit Sest arrétd fermement a0 faire Tachan
d'un ecertain article

La remise de la commande, o liveaison des marchandises
et le paivment du prix qui accompagnent ot snivent eette
cision ne sont que des déails additionnels. T decision est
e point essentiel de Pacte, les facteurs qoi coneonrent & son
aecomplissement ne somt que de simples formalites,  Nons
sommes si familiers avee les aspeets tangibles de Lo vente tels
Ta livraisom et le

que la remise d'un ordre ienient des mar

chandises. gque nous comfondons volonticrs ces formes mate

riclles avee laovente reelle quioest totalement immatérielle ot
intangible.  Quand une personne pénétre dans un magasin,

remet & g caisse une somme de 35, apres avoir dit doan oven-

ur de lni envoyer un certain costume,. m ne pent pas dire

que dans ce cas. il y a i proprement parler action de vendre
11y a gros i parier gqu'un tel client est déia venn précédom
ment 4 ce magasin, quiil a recn des explications d'un antre
vendenr sur la valeur des différents articles en stoek et gn'il
a €t comvainen bien avant la remise de sa commande de la

nécessité de Particle qu'il achéte oo do choix qu'il devait

Le second vendeur ne fait que recevoir et aceepter Mordre, il
ne fait pas la vente
Mais puisquune vente est une décision d'acheter un ohjet

it e gl est e de comprendre an juste e gque vent
dire le terme: décision

La déeision est un acte de la volonté qui ne dépend que
de Pesprit, 1 s'ensuit qu'une vente est la resultante d'on état
moental et que ¢

sstle déhat de Ta pensée qui la provogue in-
variablement

D' antre eotd, sovoms an point de vae estéricnr ee qui
se passe dans Paction de la vente

Prenons, par excinple, un commis i s'efforee & vendre
ane machine & additionner. 11 a0 sons 1o main la machine
towte prete pour ane dénvmstration convaineante et e elient
capere est devant Tnic Dans de telles conditions, qui sont les
plus freguentes, il entre dans T vente trois facteurs maté
ricls: e vendenr, Particle & vendre ot le client
cela, il n'y

En dehors de
dans accomplisse-
ment dune vente ot cest i vente elle-ménte, mais ce n'est 1
quinm factenr insaisissable et immatériel

qu'un senl factear gui entr

Le commis de vente eroit e plis sonvent que le consom
mdenr gqui se tromve devant Tuioer auguel i démontre le ma-
nicient nems avons dit — d'wne machine & additionner, a
i besoin imperieas de cet article. 11 en est absolument eon-
ainen. Or, de consammatenr, lni, ne ressent pas ee hesoin

imperiens, il ne eroit pas gue cette machine i soit né

re il se Taisse interesser par cette expérience et voila teut,
nodtantres termes, Pétat dosprit du cliemt est diamétrale-
IR S

vendenr. Cepondant, Ta présence du
client i som comptoir est un fort atomt dans son jew, et il le
fuit passor snecessivement de Vindificrence 4 Mattention, de
Pattention a Pimtérét ot de Pinterét an désie dachat. Par la
démemstration opportune des services que pent rendre la ma-
rnmentation serrée, il

e transformer dans Uesprit da
formelle

chine ofterte ot par Pemploi @une

weentne Te désir an poim

vistteur  en une  décision

dacheter Tarticle en
question

A ce moment senlement la vente est aceomplie.  Détail-
lons les érats suecessifs par lesguels ont passé les denx partis
en présence. Ineontestablement L mentaliteé du visiteor rela-
tivement & Varticle proposé a é¢ changdée complétement.

Lorsque Te client o consenti @ assister a la démonstration
du mécanisme de la machine par pure fantaisie, i1 avait la
ferme croyanc

caulil n'avait nollement hesoin d'une machine
A& additionner, que ce n'était pas du tont une nécessité dans
son genre de commerce, que cet instrument ne lui éeonomi-
serait ni temps, ni ennuis, ni argent ¢t qu'en conséquence son
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aeguisitton ne s'imposait pas. Lo vendear, lui, lorsqu'il a en
trepris de vendre la dite machine, a prouvé par ses arguments
precis, doublés d'une démonstration saisissante, gue contra‘r
ment & ce gue eroyait le visitenr, Finstrument gu'il Ini propo
sait €tait de premiére nécessite dans un commerce ¢t il arri
vait ainsi 4 réfuter, sans les connaitre, tontes les ohijections
de Vacheteur indécis, faisant naitre en lui le desiv de Facque
riv et le décidant & en faire Pachat an prix fixe

11 en est ainsi dans tontes les ventes. Pt e vendenr ob
tient un résultat par Pappheation minuticuse des lois seienty
fiques de la vente qui sont de egder: Vattention, intéret,
désir et la resolution d'acheter

Mais, dira-t-on, par gquels moyens le commis de vente ar
rivera--il a transformer ainsi la volonté de eom visiteur et i
changer du tout an tout son état d'esprit

H n'existe qu'un moyen susceptible dinfluencer le moral
de 1'ac
Iy persuasion sons tontes les formes of elle peat se mani
fester

hetenr ¢ de provoguer sa décision et ce moyen ¢'est

L persnasion est L raison de bien des sueeés, clest Pex
plication de hien des rénssites surprenantes,  Ce mot com
mner et dont on
pent attendre des résultats inespéres.  Lorsqu'une personne

porte on Jui une force quion ne

Anrait sonp

posséde L persuasion elle peut tenter les tiches les plas difti-
ciles, elle en viendra presque towjours a bout ¢t pourra con-
vainere les plus inerddules,  Tous, antant que nous sommes,
dans une voie on dans une antre nous essayons de persnader
nos contemporains et selon que nous sommes plus on m
capables d'y réussir nons jouissons d'un suecés plus on moins

grand.  L'homme politique persuade lec électenrs qu'ils doi-
vent voter pour Ini;
bhonne: le prédicatenr persnade ses fidéles du bien-fonde de

ocat persuade le jury gue sa cause est

ses eroyances: lemployé en quéte d'une position persuade 1o
chef de maison anguel il se présente de sa capacite. Tout re

pose sur la persnasion dans la vie et eomme la persnasio

nagit et n'a d'influence que sur Vesprit, e'est hien une action
mentale que la vente

Fn somme, i la question que nous posions en téte de cet

TISSUS ET NOUVEAUTES. N

article West-ce ae Vart de la vemte™ il sembde gu'on

puisse répondre: “Llart de 1a vente est Ta persuasion, dans le

plus large sens de oo maot

Remarquez bien gque dans Pexemple gue nous citons plus
haut, si le commis parsvint o vendee une machine a4 addition
ner 4 guelgu'un gui crovait dabord w'en avoir nal besoin, il
nopouvoir de persu

ne fant pas attnibue Muniguenient

i la valenr des mots prononces. Beavcoup ntres vendeurs
enssent pu faire nsage des mémes termes sans aboutie & un
vesultat,  Mais ¢'est Lomaniere de dire ces mots qui produoisit
un effet comvaineant bien plus que los mots eax-mémes qui
weétatent que des instruments passits dans La houche du ven
denr gqui sut les manier a bon cscient. Ce ogqui décida de la

VENte, ce fIE Son port engageant, ses manieres avenantes, son

enthonsiasme, sa sincérite, son imtensite de ramsonnement, sa

détermination, son apparence table ¢t beanconp dantres
Choses encore qui agitent sur Posprit du visitenr et Pinfluen

verent an point de le decider o acheter

La persomnnalité qui est un des factenrs Tes plus preciens

de la persuasion est Vindication exacte de ce quiest un hom

me, Cela Je résume pour amsi dire tout entier ¢t stigmatise
ses et Flle est le résultat du développement de nos fa
cultés positives e des gqualites physiques et intellectuelles
que nous possédons,  La personnalité peat otre ace

[ise o
angmentee § wn effort systematique tente en vue d'¢duguer

on de développer cos facnltés positives et ces qualités gui

dorment en nous,  De fait, une forte personnalite est le ré
sultat inévitable d'une judiciense education. Tt ocette educa
tion consiste: 1 g acquerie un nombre suffisant de connaiss
sances utiles: 2 a exterioniser, a exercer ot a developper nos
facultes positives et nos qualites Tatentes telles que le raison-

nement, la memaire, le ugement, Fimagination, Te taet,
servation, le eonrage, la loyanté, Vendurance, imitiative, 1

nergie, | nomie, o détermmation, L perseverance, la con

tance on s

la puissance physique, ete, en en met tout ce
qui fait Phomme digne de e non et Péléve an dessus de
I'ordinaire

LES QUALITES DE VENDEUR D'UN REPRESENTANT

INSTRUCTIONS PRATIQUES AUX REPRESEN-
TANTS

Les arguments de vente

Lorsque le client a ¢te “aborde” suwivant les principes
psychologiques que l'on connait, le représentant doit entrer
dans le vif de son sujet et développer une argumentation
ant pour terme la conviction du client et I'enlive-
ment de Pordre,

1 importera done que les instructions pratiques con
tiennent  un plan dargumentation précis et méthodique &
I'isage des représentants, Pour ordonner logiquement  ce
plan, il conviendra de classer les arguments en trois sérics

aratoires, — On groupera dans cet-
te catégorie toutes les raisons capables d'éveiller Tattention
ot lintérét du client, & le mettre dans une disposition d'es-
prit faverable —on du moins non réfractaire —a achat de
la marchandise proposée, 11 est logique, on le  comprend,
que ces arguments  viennent en premier liew, car, sans  une
quoi hon faire

SCTTC

I \rguments pre;

telte disposition de la personne sollicitée,

valoir les qualités et les avantages d'un article

Naturellement, plus Pachictenr éventuel aura besoin de
la chose offerte, plus il sera facile de faire naitre en lui I'é-
tat d'esprit dont il vient d'étre parlé,

Vitssd, estce surtout quand le client n'aura pas de  he-
soins immodiats, on guand 3l ne sera pas conscient de ses
besoms, gqu'il fandra e eirconvenir par une habile stratewsie

Dans ce bty tons les sentiments humains pourront étre
mis en jen, On piguera  Pamour-propre de eceluici en  lui
montrant  la supériorité que la possession d'une  machine
perfectionnee on la vente d'un article nouvean lui donneront
sur ses concurrents. On intére

sera celuili par la perspecti-
réaliser, d'une clientéle 3
ctendre. Chez tel antre il s'agit par exemple de lui ven-
dre un objer de luxe on flattera les goits de  hien étre,
de commodité, d'élégance, de eonfort, ete

ve d'une ¢conomie, d'un profit

\utant d'articles et de clients, autant d'arguments  va-
s

rini lesquels chacun devea choisir ceux qui anront e
plus de force dans la bouche du représentant,

27 Argument de fond. = Une fois le elient “allumé

c'est le moment de passer aux arguments de fond, ce  qui

comprend tomtes les explications concernant 'obj 4 vendu,
ses gqualites, ses utilisations, sa fabrication, ses prig, et

On indigquera an représentant Uordre & suivre dans ces

develappements, qui devront commencer par les poings  fa-
ciles pour arriver ducllement aux points difficultuenx

Les principales qualités de ces arguments seront P'exac-
titude, Ta concision, la netteté, et un enchainement logique
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qui ait, comme
client

Il faudra s'abstenir des démonstrations superflues, ou
trop élémentaires, ou portant i faux; des longues digres
siung  sur des points de détail ayant peu d'importance, &
maoins, bien entendu, que le client ne les provogue. A éviter
cgalement le verbiage sonore et creux, les phrases de “ba-
billards™ qui ne

scule conclusion possible, la conviction  du

produisent aucune impression sériense  sur
Fuchetenr,

Dans Vexposé des détails techniques, qui seront souvent
un élément wtile pour intéresser le client, une grande exac-
titude est & recommander pour éviter d'étre pris en flagrant
délit d'erreur ou dlincompétence par un achetenr hien mfor
wme, e i pent Taire manguer une affaire

Enfin, «'il y a liew, pour renforcer 'argumentation, d'u-
sor de moyens complémentaires: production d'attestations,
certiticats et documents divers, fonctionnement 'un appa
reil de
ciseront comment, & quel moment, et dans quelle mesure il
fundra y recourir,

3 Arguments décisifs, — Cette troisieme scrie d'argu-
ments  constitue, si I'on peut ainsi dire, la “vicille garde”
destinée & enlever les derniéres résistances d'un client con-
vainen de la nécessité d'acheter, mais qui, pour telle ou tel-
le raison, hésite encore 4 donner sa commande. Ce sera tan-
tot un rabais on un escompte supplémentaire, la perspecti-
ve d'une hausse de prix; tantot Voffre d'un long crédit, la
concession d'un monopole, I'engagement de reprendre  les
ne plaisant plus ou invendus. Ou bien encore une
a faire pression sur V'esprit de I'a-

démonstration, ete. .., les instructions pratiques pre-

articles
communication tendant a
cheteur: par exemple, 'annonce qu'un concurrent s'est lar
aement approvisionné de l'article offert en vue de s'en faire
une réclame, ete., ete,

Telles sont les diverses catégories d'arguments qui tron-
veront lenr place dans les instructions pratiques, et que le
représemtant devra utiliser en les adaptant ou en les com-
plétant suivant les clients qu'il aura en face de lui,

Notons, en terminant sur ce point, une recommanda-
tion qui a son importance: Quand ses paroles auront  pro-
leur effet de persnasion et que V'affaire sera  conclue,
le représentant devra bien se garder de revenir, pour dire
quelque chose, sur les arguments déja développés; il devra
vanter sa marchandise. 11 peut arriver,
. que, dans ce cas, “trop parler nuise”,

duit

notamment cesser de

Réponses aux objections du client

La réfutation des objections du client est  intimement
gumentation, dont elle constitue en quelque sorte
la partie négative. A chaque fois que ses @ firmations sou-
leveront une ohjection de son interlocuteur, le représentant

lice &

deven consacrer 4 celle-ci une réfutation proportionnée i
son importance, Mais dés qu'il jugera suffisant V'effet de cet-
te réfmtation. §1 Cempressera de revenir i Pargumentation
uinérale,

A ce sujet, e question se pose: Faut-il couper conrt a
wne objection en y répondant & lavance? Nous ne le croy-
cms pas. Micux vaut amener le client a la formuler lui-me-
me; si la réponse est convaincante, le vendeur y  gagnera
de 1la force. Hien entendu, cette tactique n'est applicable
qu'anx objecticng irévitahles, ea¢ pour les autres, qui pour-
raient ne pas venir & la pensée du chent, il serait téméraire
de les pravoquer,

En ce qui concerne le fond des objections, on peut
constater généralement que celles-ci se raménent, pour un
article déterminé, 4 un nombre limité, Les objections géné-
rales — telles que: “Je n'ai pas besoin”; “c’est la maison Z...
qui me fournit”; “vos prix sont trop élevés”, etc.; — comme
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les wbjections speciales, peuvent étre prévues, & pen de cho
ses prés, par le chef de maison qui a visité lui-méme la clien-
téle ou qui a noté attentivement les rapports de ses agen's

Parmi ces objections, celle qui se formule ainsi: “Vous
€tes plus cher que les concurrents”, est une des plus diffici-
les & réfuter, Comme une différence de prix, si petite soit-
clle, n'est jamais négligeable pour I'acheteur, on s'efforcera
généralement de démontrer & celui-ci que 1'élévation du prix
est la garantie d'une qualité meilleure. Mais — en admetiact
qu'il apprécie une supériorité¢ de qualité — le client ne so
laissera convaincre qu'a une condition: ¢'est qu'il an
confiance absolue dans le sérieux de la maison  qui Tni a
fnit des offres et dans la réalité de la qualité annoneée, Clest
done & faire naitre cette confiance que le vende. devia met
tre toute son habileté et toute sa force de persuasion, en
faisant le plus possible “toucher du doigt” la qualité par les
renments que lni anra fournis sa maison

"y

¢

Observation particuliére
Une observation pour terminer.  Si e représentant doit
se pénétrer des instructions pratiques et en faire en quelque
sorte son “vade mecum”, convient-il qu'il en apprenne les
phrases pour les reproduire textucllement dans ses conver-
sations avee le client? Non, & notre avis, hien que certains
chefs de maisons prescrivent cette méthade et s'en trouvent
hien. Une récitation mot & mot, & moins de heauconp d'art
dans la diction, aura trop V'air d'un boniment-omnibus, Les
arguments y perdront presque toute leur force. Réserve fai
te pour gquelques formules plus hewreuses on exprimant des
wlées difficiles 4 énoncer, qu'il pourra graver dans sa  mé
moire, le vendeur fera hien, pour le surplus, de se livrer 4
Pimprovisation sur le théme arrété d'avance, sans perdre (e
viie  l'ordre et 'enchainement de son argumentation.  Son
discours y gagnera en personnalité, en puissance persuasi-
ve, et, par eonséquent, en résultats pratiques,

LE RAYON D'ACTION DES REFRESENTANTS.

La meilleure maniére d'institner solidement la vente par
représentants, c'est d'étendre progressivement son action, et
de consolider le résultat acquis avant de prétendre embrasser
un champ d’action trop vaste.

Supposons un fabricant installé & Montréal, 11 est nor-
mal qu'il consacre en premier lieu ses cfforts i tirer le plus
grand parti possible de sa propre ville.  Dans ce hat, il com
mencera par visiter lui-méme la clientéle, 11 sera, 4 Vorigine,
son propre représentant.  Les observations qu'il fera lur ser
viront @ sérier cette clientéle, et i distinguer rapidement de
quelle catégorie de clients il a intérét i s'occuper plas spe
cialement par lni-méme,

Deés ce moment, notre fabricant sera portc i limiter son
champ d'action personnel, et & se faire seconder par wn re
présentant,  Par exemple, ce fabricant se réservera person
nellement une catégoric de clients, et fera visiter les autres
fréquemment par son représentant. A de certains intervalles
réguliers, il accompagnera son représentant, afin de conser
ver un contact nécessaire avee le plus de clients possible

e développement des affaires se chargera de faire ¢vo
Tuer le role du chef de maison vers un role d'organisation, de
surveillance et de controle. 11 lui deviendra difficile de con-
tinwer & visiter exclusivement par lui-méme une certaine
catégorie de clients, Mais sa propre expérience lui servira i
délimiter rationnellement le rayon d'action des divers repré
sentants qu'il sera conduit & engager. Suivant la nature de
sa fabrication, ce rayon d'action sera constitué par les divi-
sions administratives de la ville ou pa. diverses catégories de
clientéles (maisons d’exportation, négociants commission-
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nmergants en détail).  Dans tous
daction de chague

naires pour la province,
les cas, il sera indispensable que le ray:

representant soit tres nettement delinite, ce gqui est toujorrs

I
meilleur parti a é1é de la ville ou du contee dans lesquels on

ible lorsque Pon a des raisons séricuses de penser que I

reside. 11y a liew, des lors, de cherehor i étendre ses affane
dans d'antres centres
L.a premicre extension réalisée doit viser, & moing de ca

tont a feit specianx, le marché nationsl, 1 ne sera jan

Bien ardu de découvrir quels sont les points de ce march

national on certains articles troavent los meillenrs debonches

une fois fisés, la premicre chose i faire oo

1 "wa i datier

des représemtants que on a

On sera fréguemament surpris des som

ves importantes datfatres gur existent ¢ nos villes de pre

1

profit des centres ¢lrangers

s gue T'on a trop souvent coutiing

Faosuvant cette mamwere de faire on arvivera i couvrir

d'un rescan de representants tontes s parbies imteressante

du terrtoire fran
du

o n'est gue o' om anra tire tont de pacts possil

wareheé natiomal quiil sera bon daborder les marchés éran
ers e wignore pas que ce procede ne concoride i avee

mseils gendralement donnés, mais je Wen rese pis moins
de beaneonp Te plis rationnd

nyainen

La sohidite quiil donge & une maison, i répatation gqu'l
Ini assure, e mangoueront pas de lul attirer, meme avant
au'elle les ait sollicités, des demandes de prix et des ordre

dun cortain nombre de places étrangér

Dantee part, les affaires traitees avee fos negociants ox
portatenrs de la place de Montréal on des antres grandes
villes don Canada fourniront des indications precieises goant

aux besoims et anx gomts des achetenrs etrangers inten
siunts

Iy o liew d'Eviter, surtout en ce g concerne Pexporta
pion, de partager 1o prcinge anjonrd'hai a la wode of gui con
iste a4 comsidérer tout intermédiaive connme nefaste, Un
négociant allemand ou anglais peat écouler des guantités
heaueonp plis comsidérables de vos acticles gue ne fe fera
janiais un representant frangai I vepresente somvent des
certitndes datigires dont il est madadeoit de vonloir se priver
et 1o mot de TPéconomiste reste tonjonrs v Los niégo
cits des antres Nations sont 1Hos Propres wegocant Il
Terrs co ne sont pas cenx g clament 1o plus contre Jes in

termcditres qui savent le micux s'en prives
Fel st done e developpement aormal, « mon avis, de la

e it Csentants
v Laville on b région dans laguelle on oest install
Lo marcheé national;

3 Les marcheés érangers

En ontre, pont ce qui concerne cos dermiers, on onl lic
tropy sonyent que nos principanx chents som les Paats-Una
@ osont i nos Trontieres, de sorte que nous asons aimsi i notre
porte des marches riches, dont le ponvoir dabisorption et
naturellement vroportionmel an pom prodduction, ef gue
wotrs aurions grandement tort de négliger ponr aller chercher
atremer des clientéles dontenses au problématigues, Te ne
vens pas dire gque les pays elotunes ne doivent pas etre vise
e 1o simplement declarer, tomgonrs dans Je e
caprit, qu'il fant dabord tiver parti de tons los marches les
plis i notre portée, Tes plus faciles @ etwdior of @ connaitre,

cinent dans Tordre de

o waborder des autres que suecess

enr vatour

Du choix d'un représentant,

\u cours dune sére dlarticl ur Part de vemdre
Pris Courant” a longuement analysé deji len qualités neces
ires & un vendenr et plus spécialement & un représentant

i1 est done inutile de reveniv sur, cette question
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Nous rappellerons senlement que, ici, comme dans tous

les domames, lTes gqualites les plus essenticll ot les qua
lites de caractere, Jugement, volonte, perseverat posses

meme, ot Ce somt ces gualite cules con

tituent réellement la nnalitd, cette pesonnalite capahle

dinfluencer si grande sur les relations d'une entrevi
ee un client

Lorsgu'on est appele par ses affaire travailler
lans une grand les representant s de diverse ndustries,
noest frappé de Ta meédioerité, de la mansaise teone ot du
manqgue de unalite de la grande majorite d'ontre cux

Clest gue beanconp n'ont pomt reellement Tes gualite
d'un représentant, migis 0ont ¢e engages pour romphie cett
prrody on gquien ratson de lom s exigences oot 1

" Cune errenr waniieste de la part o hets e
matson qui sembdent redonter, pour Loy il rdover

¢ d mn fons trop fortes a leurs o entunts, Ik

dens ¢h F'une 1 Ces COmmissi Houn saerihce ot
une perte, o alors Ta solution est tomte indiguée, c'est T sup
prossion radicale de tons Foprésentants; on Bien ces commis
ston wstituent une depense proda 1 Presentent ung

extension des débonchés par suite b ti Lani
dos i x et alors on doit les payer aved

n que sioon a récllement Pintontion d'érendre
sos aftaires par fe moyen de représentants, il ne fant pas b
ier i faire quelques sacritices pécaniaires pour sTassurer la
collaboration dhommes ayant wne reclle vilear

Ol pourra presque tomjoirs (roives conxeer on faisant
] A certaines associations de voyagonr n de represon

pants, La publicité dans un certain nombre de journans sp
cment demner de bons résaltats, Dautre pont,

renscignements se chargemt lontwrs d'en

L it ose passe dans une petite vlle dos Frats Ums, ter
vain prefore des immenses maisons fasant L vente i cats
I

Un particulicr entre chiez Te quncaihor oy wheter un
e

1 en vhoist wne o demande Te pris

Clost $240 vopemd e marchind

Commiont $2.40, ropond Vachetenr, mars podities LRI
pour $220 aux grands magasins N oy

Cest ins que e quielle e peprit le marchand

Iy o mporte, e on ovemdtg egalemaent g e pras

Pien ' emballez-la et vons dditeres mon compie

AR o ! dit e marchand, Vous nioltenez s de croda
wis grands wagasing, Cest done 220 comptant

Lachetenr STexocnte

Muintenant, 2 centins pour o lettre o ponr le mandat

Comment

Mais omi S vous Tavier commandee i Clncago, 1l ™
fallait éerive une latre of emvoyer un mandit. Cont - §7¢

Lamtre ajoite I

Et puis, 11y a0 i8e pour les fras dexpedinio role eci
voms st e cnvoxé en port (i

Peste i ode vons, mgngroe leoclient, en meant s
e Donmezomod cette seie ot fimissons-en!

Communt vous donper la seie M s n neer
point, it le guincaillior. Vous ctes @ Oklama ot jesms a (W
cago Ay e vous parviondra que dans huit jour

Kt sourit, il vependit 1a seic @ son crochet pendam qu'il
miettait Pargent dans s catsse

Cela fait $242 comelut-l, done z¢ de plus que Te pris que
urs an len de

fe vous Faisaie an débat, o vous attendrez bt

Femporter immadiatement
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LE COMMIS DE VENTE.

Le bon commis de vete doit toujours étre d'une pro
preté parfaite, vétu non avee rechorche, mais avee eependant
un petit brin d'¢legance; il faut que son aspeet soit aussi on
gageant que la marchandise qu'il offre

La politesse ost une des premicres qualités reguises pour
etre un hon commis de e

Ceer ne veut pas dire quiil faille ¢tre obséguicux; non pas,
il faut an contraire ¢tre sobre de paroles, mais dire ee que
l'on a @ dire avee honne humeur et honne grie Quelle que
soit Vimportance du elient qui se présente, on doit user & son
{

egard do la méme complaisanee qu'on aurait vis<i-vis d'un
tres wros heteur. Dans Tos affaires, il o'y a pas de petits
clients, ¢t toi visiteur mérite gu'on s'empresse de répondre
A oses desirs ot qulon e fournisse ce dont il a besoin sans
mangroer ot sans le moindre geste d'impatience

Le cliont est parfois ennuyeus, il pose des questions @
n'en plus Gnir, et Pon est tenté de Venvoyer a tous les diables
Gardez vous-en hien; ¢'est son droit dagir de la sorte et ec
west pas le votre de lni sdvondre de fagon hourrue Les
ventes repetées font la fortune des maisons de commerce, o
si vous recevez mal mn chient, il ne se fournira plus & votre
magasin ¢t ce sern une perte gqu'il vous sera impossible de
comblor

Soyez tonjours poli, cmpressé, avenant avee le visiteur
s de tous, meme de votre pa

¢t vous vous attirerez les ¢lo
tron,  De lia voir améliorer votre position, il o'y a qu'un
pas; il sera vite franchi siovons ées persistant dans votre

Tabeur consciencienx

CONSEIL.

Viiller & ce gue votre ctalage soit tonjours bicn éelard
les heures du soir sont celles ot Ta plupart des gens se plai
sent a flaner dans les roes of @ s'arréter anx bhontiques,  Si
done vous prencz soin d'établiv un systeme d'éclairage con
venable dans vos devantures, les passants s’y arréteront et
jetteromt lenr dévol sur tel o tel article gui s’y trouve

Nous avons toujours en stock ici 4 Montréal
les Célibres

BRETELLES FRANCAISES

FROMACE FRERES, Rouen, France.

GEORGES FROMAGE & Cie, Successeurs

| Agents ponr Montréal :

‘ J. C. DAVID & Cie,

| Tél. Est 5443, 602 Ste-Catherine Est.

TISSUS ET NOUVEAUTES.

No 11 — Novembre

ool AMS O Ne«

LA FAMEUSE
“LIGNE AERIENNE”

Franchit toutes les rampes, les ponts,

contourne tous les coins sans  bruit,

choe ou bond.

La “Ligne Aévienne” Lamson est pro-
pre, légdre, rapide, silencicuse, durable

simple et éeonomigue

Elle a soutenu Vépreuve dan graml
nombre dannées de durs serviees et
anjourd i, elle est la “vaison d'étre”
du bon service dans des milliers de

magasins modernes

DEMANDEZ A VOTRE VOISIN,

o BOSTON, E.U.A.

Représentants dans toutes les Principales Uilles,

%eeeSERVICEe-

THELAMSON COMPANY

1912,

€eeees Iecegeccceeeceececeeaeegececees
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. ELk BRAND
5 R pLY SHRUNK!

Soyez de votre Epoque !

FAUX-COL WEST POINT

est la derniére mode pour cet Automne et I'Hiver Prochain.

C’est un faux-col correct, distingué, qui s'ajuste parfaitement au

cou. Il concéde plus d'espace que d’habitude pour la cravate qui
est un peu plus forte, cette saison

Il y aura une forte demande pour le Faux-Col WEST POINT pré.
parez-vous a y répondre.

The Williams, Greene & Rome Co., Limited,
BERLIN, ONTARIO.
Manufactures a Berlin, Waterloo et Hanover.
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COMMERCE

» NOEL *

Egayez votre stock avec

des lignes qui attireront.

Nous avons maintenant en stock un assortiment complet de corsages en Point et en Soie, depuis $12 00
la douzae jusqu’a $3 75 chaque ; aussi un bon assortiment de Jupons en Satin et en Messaline, con-
venant au commerce de Notl.

Nous avons quelques OMBRELLES spéciales pour DAMES, chacune dans sa boite propre, avec
fourreau en soie. Trois modéles de chaque prix : $3.50, $3.75, $4 00, $4.50, $5.00.

MOUCHOIRS DE FANTAISIE.
Lignes Spéciales de Mouchoirs Brodés, pour Dames, avec bords ourlés ou dentelés. depuis 90c
jusqu'a $2.25 la douzaine. Bordures de Fines Dentelles, depuis $2.15 jusqu'a $4.25 la douzaine.
Les plus récentes nouveautés de fabrication Irlandaise et Suisse. En tous Prix depuis 40c jusqu’a
$15.00 la douzaine.

MERCERIE POUR HOMMES.
Comme ARTICLES DE COU, nous avons un assortiment insurpassable. Cravates Tricotées a
$2.25 la douzaine, égales a celles se détaillant & 50c. Cravates en Soie Ouvertes a I'Extrémité,
a $2.25.
Chaussettes Pour Hommes, en Soie, Cachemire, Lille et Coton, dans un complet assortiment de
couleurs. Depuis $2.25 jusqu'a $6.50 la douzaine.
Robes de Chambre, depuis $4 50 jusqu'a $10.00 chaque.
Parapluies, depuis $4.50 jusqu’a 160.00 la douzaine,

PRINTEMPS 1913

Nos voyageurs sont répandus dans tout le Canada, d'un océan & l'autre, avec le plus complet assorti-
ment de Marchandises Régulieres et de Fantaisie que nous ayons encore montré. Si vous n’avez pas
encore vu notre ASSORTIMENT de PRINTEMPS, attendez de I'avoir vu avant de placer vos
commandes.

“VENTE DE MERCERIE" —Placez vos commandes de bonne heure pour votre Vente de Merce-

rie du Printemps. Si vous attendez & plus tard, vous paierez plus cher.

GREENSHIELDS LIMITED. Vercene er nomoft

MONTRFAL
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UN PRECIEUX ELEMENT DE SUCCES DANS LI

LA PUBLICITE

)
La meilleure dimension & donner a une annonce
. Ouelle d el n faut<ll donner a4 Y
! enir e Nen resultat ¢ C
.
| Iile
| ¢ n st extrémement | ! W poir
m i I'uy duet 1 ¢, Car «
¢ la dimension d'une not cot le toute autre
] W « . a i t¢ dans j
s fory m | éme de | part
meéro, y mstatez lépit tre rret
B recy pris un quar 11 est 1 r noqu la pr
prenez un art, il n'y ap de ra n pour
e neurrent ne prenne | ' ¢ age et a
vite. Que deve us faire? De récllemen
1 dépit et vous 1é Ire & rest nd, ou
er la lutte pour ande ) fant-il que t
cment us riie pe en pensant '
) urre le doigt dan i r il dépense
rapporte et d peu de temps je serai t \
P place al e 1 disparu de 1'il
vlle ont
4 La méme question se pose dans un aut
rsque Ponve uvrir une | o ns y
¢ nom « neurrent que 15 1
1 dans que ¢ Al gal, q LT n
I'annonce lonnent npre n Y t i
en pure perte, alors qu'il y a tant de
. ites dans le hesoin! Combien pourraient étre

resultat varie d'un centime! M

de cette fausse prodigalité qu'il s'agit; nou

ageons que Uespace bien employé et, ces restric

1e i les réponses des annonceurs amér
> ret établi & ce sujet. Comme on devait s’y atten
plupart commencent par ela dépend”, mais en tir
wractéristiques essentielles de ces réponse
nous trouvons
1 Cela dépend de qt | concurrents font
2 Cela dépend de la ngueur de ce que nasij
e 3 I ‘_“‘.,,,.l espace est un €lément de nouveanté,
ne peut pas l'obtenir autrement
" Le prix de | est le facteur :

I dimension de l'article est ¢galement un
6" Cela dépend de la quantité d'annonces que
- le journal
7 Un grand espace dans pea de journax a ur
fiuence plus forte sur V' du vendeus
1= 8" Le grand espace doit étre utilisé pour hatt

neurrence par échantillonnage et par visite

0°  Le petit espace doit étre utilisé pour la vente
» correspondance
. 10" Cela dépend si I'annonceur désire obteno
= néfice immédiatement ou plus tard
s 11° On doit sonvent choisir la grandeur de son ¢
- ¢ d'aprés les conditions spéciales de vente existant
. ' ertaine époque
12 Le petit espace doit agir comme un  rappel
rticle déja bien établi
13" Dans le doute, allez douncement  avant  de
une téte,
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autant de problémes différent
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OUATE
EN PAQUETS

npt et autres matidres
\x,m ertes.

OUATE DE COTON :
“NORTH STAR,”
“CRESCENT, ”
‘“PEARL.”

n, est encore meillen
ure pour le pr

La qualité, pour cett

ARORNEMENTS s de déchets
¢ “North Star,’

e zia
Crescent,” et ''Pearl,”

> ROBERT HENDERSON & CO0.

I‘llll TIN COMMERCIAL Dt A
MERCERIE ,CHEMISERIE , LINCERIE §
NOUVEAUTES ETC A

Qo - e T - > - Y

. L& cowPREGTION nulku:z on e e T i s omr e g € Peeamivhasciry

\-:‘ A wiims wvrvaemis o SR e 53 s \J‘ JAMES STANBURY & CO.. - Toroato
S e = T - ) S Agents de Veute,

$.E.PORTER &CO.

Edifice Birks,
MONTREAL.

Agents de Vente pour
DOMINION OSTRICH FEATHER CO., LIMITED.
TORONTO.
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