MONTREAL SEPTEMBRE 1913

No. 8

s vecnwnaos | AUTOMNE 1913

OTTAWA
111 rue Spark, Chambre 2

Nous avons tout ce dont vous avez

SALLE D'ECHANTILLONS
MONTREAL

242 rue St-Jacques,
Chambre 2

besoin dans Il'assortiment de
nouveautés et marchandises
seches pour 'automne.

MAISON
ETABLIE EN
1840

r.,\\,,

&
. \Q\ NOUVEAUTES
\3° EN GROS
SEULEMENT

Pour vous en convaincre, voyez

SALLE D'ECHANTILLONS notre magnifique collection
TROIS-RIVIERES d’échantillons d’assortiment.
47 rue Alexandre Attendez la visite de notre voyageur.
Il vous verra sous peu.

SALLE D'ECHANTILLONS

HALIFAX
Edifice Keith, Chambre 9
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Le Thermomeétre va
Baisser Prochainement

Avez-vous les nouveautés dans les
étoffesamanteaux pesantes, en tweeds
brochés, rayés, et diagonales ?

Imitation de Mouton, Sealette, unie et brochée, pony-
skin, etc., dans les couleurs pratiques et les hautes couleurs pour

Les “SPORT COATS”.

ECRIVEZ AUJOURD’HUI

EUREK A

Nous sommes les seuls distributeurs au Canada des Etoffes a Robes
portant la marque “EUREKA".

!

Nos représentants seront en route dans quelques jours avec les nouveautés du printemops 1014,

vos commandes,

ALPHONSE RACINE, Limitée

Fabricants et Négociants en Nouveautés

DEPT. C. Montréal DEPT. C.

Nous vous demandons de bien vouloir attendre leur visite avant de placer




?—

No 9. — Septembre 1913, TISSUS ET NOUVEAUTES.

v

Deux Styles Populaires de

| Les Faux-Cols et Cravates

| 4\ WOODSTOCK

(& gauche)

Madras & rvayure satin  verticale

Rayures de 3 diverses largeurs.

En '{ de poiat A 3 pour 50¢

TRANSCONA

. .
| . (& droite)

Tissu uni, du style & la mode, avee
courbes gracicuses, bien arrondies

En 1{ de point - = 2 pour 25¢

Forme semblable en piqué

CLIFFORD

La cravate représentée i gauche est i

belles rayures en diagonale — & droite
une cravate & sous-nceud et bordure
Dans notre assortiment pour I’Automne
et Noél il y a quantité d'articles de coun
aussi jolis,

TOOKE BROS., Limited, Montreal

Manufacturiers de Chemises, Faux-Cols et Articles de
Cou et Importateurs de Mercerie pour Hommes.

Magasin a Toronto, Magasin & Winnipeg,
58, rue Wellington Ouest. 91, rue Albert.
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Faites que toute Vente compte.

Retirez tout le profit possible de votre commerce de I'automne.

Aucun marchand ne peut perdre le profit méme d’une seule vente.

La Caisse Enrégistreuse “National” vous aidera a prendre tout

votre profit en mettant un arrét sur les pertes provenant des
erreurs ou des négligences.

Elle contraint le commis a faire un record exact et inaltérable
pour chaque transaction.

Flle prévient I'oubli de débiter les articles vendus a crédit.

Elle force a créditer précisément l'argent recu en acompte et de
tenir compte de I'argent déboursé.

Elle vous maintient en contact avec tous les départements de votre

commerce et vous aide a en retirer tous les bénéfices plus conve-
nablement.

Elle augmentera vos profits Demandez des détails
The National Cash Register Company
Bureau de Montréal . . 1 et 3 Rue Notre-Dame Est

Manufacture Canadienne - TORONTO
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LA SAISON D’AUTOMNE

automne est arrivé, Lt pour I'étalagiste qui aime sa
besogne, c'est la saison par excellence, cclle qui offre le plus
de ressources et de moyens de mettre en valeur les idées qui
depuis longtemps hantent les esprits.  Clest le moment de

démontrer son ingéniosité, ¢

afficher aux regards de la gent
sociale et du grand public admirateur, tous les nouveaux
genres de costumes, les étoffes, les chapeaux de derniéres
créations,  Ceci, pour les nouveautés. Dans la ferronnerie

on pourra dresser des étalages superbes au moyen d

de chasse, tels que fusils, revolvers, cartouches, pié,
agrémentés d'une mise en scéne de chasse. Les articles de
sports d'hiver: patins, bitons pour hockey, raquettes, skis,

trainecaux, etc. Dans les nouveautés, & mesure que les sai-

sons passent, la tendance s'accentue davantage vers le mé-

lange d'harmonicuses couleurs.

En effet, on a remarqué que dans les robes de soirée,
rien de voyant et d'offengant pour le
raffiné n’a obtenu la moindre popularité,

personnes de gout

Dans les costumes pour dames, les

styles sont remarqua-
blement sévéres. 11 est évident que la jupe et le veston
anglais ont de plus en plus la faveur du public. La coupe et
le fini sont d'une grande simplicité. Le veston ou petit man
teau est généralement demi-ajusté et fini par une double

couture

La garniture, s'il y en a, se borne au velours, au satin,
braid militaire. La jupe se porte droite et trés peu resserrée
du bas.

Ces costumes sont pour la plupart faits d'étoffe gros-
siéres brunes ou grises aux nuances variées.

L'étalagiste est heureux de ce que la saison des ventes
d'occasion soit finie, car il aura tous les avantages de dé-
montrer son talent et son habileté & faire des étalages de
haut ton; d'étudier la meilleure maniére de placer ses acces-
soires; de créer des dessins pour Peffet au lieu de réunir en
nasses des marchandises disparates,

11 est des marchandises qui ne souffrent pas d'accessoi-
res, mais il serait presque impossible de produire un étalage
convenable de chemises, par exemple, sans raide de quelques
articles de cou, de bijouterie, ou de quelques cannes. D'un
autre coté, il est diverses marchandises qui n'imposent pas
nccessairement l'addition d'accessoires pour compléter un
“lalage.

Quant aux fonds de vitrines, il n'y a pas de saison com
me l'automne pour leur permettre de jouner un role effectif

Toutefois, qu'il nous scit permis de dire que, si les fonds de
t
ou

vitrines sont faits de chéne, de noyer ou d'acajou, il sera

de mauvais goit'de les masquer de blocs, de colonnade
autres décorations,

Rappelez-vous que la simplicité est essentielle dans I'ex¢
cution de travaux modernes, Dans la plupart des magasins
de dimensions moyennes, il st bon de se servir de colonnes
ffet de bur
lap, en les recouvrant d'une couche de colle ou autre matiére

et autres pour faire des fonds et leur donner I'c

adhérente pour ensnite y saupoudrer de la s

re de bois de
conleur foneée

Pour faire un bon fond d'étalage d'automne, les spécia-
listes suggerent des portants unis d’environ 12 pouces de lar-
geur par 10 ou 12 pieds de hauteur, placés & environ 3 pieds
de distance et réunis par des traverses i deux pieds du haut
A peu prés. Sur ces traverses on peut pendre des feuillages
dautomne, et le reste du décor peut étre saupoudré, ainsi que
nous l'indiquons plus haut. Cela produira un effet trés agré
able et trés peu dispendieux.

Pour les fonds ordinaires ornés de glaces, il est asscz
difficile de suggérer quoi que ce soit d'effectif. Néanmoins,
on peut en draper les cadres avee du chiffon ou autre maté
riel convenable, en y ajoutant des gerbes de fenillages d'an
tomne

Méme de nos jours, il est des marchands qui ne se sont
pas encore rendu compte de la valeur d'une vitrine bien faite

Mais le temps n'est pas éloigné ou le petit marchand de
la campagne ou des petites villes reconnaitra que les an-
nonces dans les journaux quotidiens ne sont pas le dernier
mot en fait de publicité Alors qu'il tirait grand orgueil
d'une annonce d'une demi-page qui lui avait coité un effort
et le prix de son travail de vingt-quatre heures, le marchand
moderne dépensera maintenant la double ou la triple somme
sur sa devanture de magasin et, en cela, il aura fait pour son
magasin une publicité beaucoup plus durable

Dans I'étalage des étoffes i robes et autres tissus, le dra
page sur formes et par plis a éimine quelques uns des anciens
accessoires favoris

demi-forme méme est moins en évi
dence, du fait que les drapages par plis sont la simplicitc
meéme,  On les fait de toutes largeurs et de toutes hauteurs
quelques-uns  hants et étroms, les autres plus bas mais anss
plus larges

le générale, il ne faut pas se servir de plus
d forme dans une vitrine de grandeur moyenne.
Pour produire le meilleur effet la forme devrait étre pla-
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cée un peu sur le coté plutot qu'au centre de la vitrine, en
arriére du grand drapage qui paraitra beaucoup mieux s'il est
plus en avant. Les complets et les robes paraissent avee
beaucoup plus d'avantage si on les drape sur des formes de
pleine taille, car il n'y a rien comme la forme pour faire res-
sortir et accentuer les effets de revers, de col, de poches spé-
ciales, etc.

Pour terminer, un mot i 'étalagiste, N'attendez pas que
votre concurrent ait exhibé son stock, Soyez le premier & le
faire.

Supposons que vous commenciez au mois d'aoiit 4 exhi-
ber de la fourrure et que les confréres se moquent de vous,
qu'est-ce que cela peut bien vous faire? Les passants ne s'ar-
réteront pas moins devant vos vitrines et en viendront natu-
rellement & la conclusion que les fourrures ainsi  exhibées
sont le résultat d'achats hitifs, et, par conséquent, judicieux
I1s seront naturellement portés & croire que les prix en sont
muoins élevés chez vous qu'ailleurs. En tout cas, vous aurez
réussi @ faire parler de votre magasin et ce sera une excel-
lente réclame,

POUR DEFENDRE LEURS MODELES

Les grands couturiers parisiens se plaignent, depuis
longtemps déja, de la fagon dont leur sont volés leurs mo-
deles, Au début de chague saison, g peine une robe est-elle
sortic de chez eux quelle est immédiatement copiée, repro
duite et vendue i des prix inférieurs; des maisons étrange-
res se procurent ainsi les créations de nos grandes marques
qu'elles fournissent ensuite & toute leur clientéle. 11 y a 1a
un préjudice considérable causé par des commergants pen
scrupuleux 4 un de nos plus importants commerces de luxe

Contre ce plagiat, la protection de la loi est restée jus-
quiici insuffisante, Sans doute, un modéle, dés qu'il est dé-
posé, devient la propriété exclusive de son auteur; mais
lorsqu'un contrefacteur habile a su, tout en conservant 1'i-
dée essenticlle qui fait I'originalité et le mérite de la cré
tion, y apporter quelques ingénieuses modifications de dé-
tail, dans quelle mesure lauteur du modéle peut-il  encore
mvoquer son droit de propriété? La jurisprudence est trés
incertaine sur ce point et des arréts se sont contentés de
changements presque insignifiants pour admettre qu'il n'y
avait pas copie,

Ne voulant pas se laisser piller impunément plus long-
temps, les grandes maisons parisiennes ont résoly d'agir
elles-mémes pour assurer la sauvegarde de leurs intéréts lé-
gitimes, Leur Chambre syndicale, qui groupe les plus impor-
tantes d'entre elles, a déja pris, dans cette intention, un cer-
tain nombre de mesures, et elle en étudie d'autres actuelle-
ment,

Elle a d'abord décidé, I'année derniére, d'adopter pour
apparition des modéles une date commune i tous ses adhé-
rents, en reculant I'époque a laquelle les modéles pourraient,
a chaque saison, étre exposés aux acheteurs, Les copistes ne
peuvent s'en emparer que plus tardivemenr; ils ne peuvent
plus, par suite, déflorer dans la méme mesure lidée nouvel-
le, et leurs reproductions ne pouvant étre vendue
moment plus avancé de la s

s qu'a un
on, le bénéfice que leur trafic
¢tait susceptible de procurer a des commergants étrangers
se trouve ainsi sensiblement réduit,

Une autre n

re plus importante vient d'étre arrétée
cette année. Un assez grand nombre de maisons étrangéres,
surtout les maisons américaines, font exécuter leurs com-
mandes par des intermédiaires; cet usage a facilité les frau-
des, C'est, en effet, pendant le temps qui s'écoule entre le

moment de la livraison des modéles aux  commissionnair,
et celui de leur expédition & 'étranger que les “fuites
produisent le plus fréquemment. Pour les rendre, sinon iy,
possibles, tout au moins plus difficiles, la Chambre syndical
a décidé, il y a quelques mois, que les livrmsons ne se  fe
raient plus désormais & Paris, mais expédiées  directemen:
dans la ville méme ol les acheteurs étrangers exercent ley
commerce,

Cette mesure a été mise & exéeution pour la  premicr
fois ua début de cette année; clle a parait-il, produit  des
résultats, et les maisons qui 'ont adoptée s'en déclarent
tisfaites. Elle ne va pas, toutefois, sans inconvénients,

Tout d'abord, la Chambre syndicale, si elle  comprend
les maisons les plus importantes, ne groupe pas, il s'en f
tous les couturiers, Les dissidents ont profité de cette
sion et se sont efforeés, en offrant i la clientéle toutes facili
tés pour la livraison des modeéles, d'enlever i leurs concur
rents, liés par la résolution de la Chambre syndicale, un
partie de leurs commandes, Certains d'entre  cux
ainsi réussi, cette année, a4 augmenter asscz  sensiblement
leur chifire d'affaires, Cependant les membres de la Cham
bre syndicale ne manifestent, en général, aucune inquiétud.
sur ce point; ils estiment, en effet, que, dans dans leur pro-
fession, ce ne sont pas les facilités commerciales plus  ou
moins grandes qui peuvent suffire 3 fonder ou a
mettre la vogue d'une maison,

La réputation des grandes marques parisicnnes est trop
solidement établie pour qu'elles puissent avoir
séricusement cette concurrence: tant que

sit

ant,

deci

auraient

compro

a redouter
leurs  créations
continucront 4 mériter la faveur du public par leurs qualités
originales d'éuégance ¢t de gout, la clie

ntele continuera 4
exiger leurs modéles,

, et lorsqu'elle réclamera des signatures
celébres, les maisons étrangéres seront presque  toujours
dans Tobligation de se l2s procurer, quelles que soient  les
conditions nouvelles de vente,

Mais la livraison directe 3 I'é
tion plus grave;
des “commis

tranger souléve une objec
elle risque de porter atteinte aux intéréts
sionnaires” qui sont, dans leur ensemble,
les & cette mesure,

st
Liintermédiaire des commissionnaires
dans les ventes § 1 étranger ne constitue pa
complication commerciale inutile; leur inte
due nécessaire en raison de I'éloigne
chés et surtout du marché américain. Avec la livraison di
tecte, les contestations entre le fournisseur parisien et I'a
cheteur étranger seront fréquentes: celui-ci prétendra  que
le modéle liveé ne correspond pas i la commande, on qu'l
a été détérioré au cours du voyage; le réglement de ces
difficultés par correspondance ne sera ni rapide ni aisé.

La décision de livrer directe
res dans le

d'ailleurs, une
rvention est ren
ment de certains mar-

ment aux maisons étrange
villes o elles exercent leur commerce,
devoi. étre modifiée, si lon veut tenir ¢
tion des commissionnaires, La Chambre syndicale des cou
turiers parisiens est fermement décidée a donner satisfaction
i leurs légitimes préoccupations, Elle étudie les  mesures
nouvelles qui lui permettront d'agir, d'accord avec la Cham
bre syndicale des négncianls-tnmmissiunnaires et du com-
merce extérieur, pour protéger efficacement les intéréts
ses membres tout en respectant ceux des commissionnaires

Mais il y a une autre copie des modéle
les moyens que nous venons d'indiquer ne donnent aucun
protection: ¢'est la copie qu'en font, pour la clientéle pari
sienne, les petites maisons et les couturiéres, La défe
ici plvs difficile & organiser; la Chambre syndicale des con
turiers s'en préoccupe également, et P'étroite solidarité  qu
unit tous ses membres permet d'espérer qu'elle aboutira
des mesures efficaces,

semble
ompte de la situa-

s contre laquell,

nse est
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LA MODE ET LES MANCHES

Les dessius varient selon le style du vétement

La majeure partie des robes et corsages pour la pro
ine saison portent les manches trés longues, mais la me
sure d; est aussi assez bien représentée dans les modéles
clegants,  Pour cela, les manufacturiers se guident sur la
coupe du vétement et 'usage que l'on doit en faire

Dans le cas d'un vétement tailleur ou de coupe simple,
les manches sont genéralement longues, surtout pour les
costumes de rue qui se portent sans pelisse,

Pour les toilettes élaborées, la longueur des manches
varie depuis le coude jusqu'au milicn de lanvat-bras,

Les robes de bal ou de soirée ne portent pas de man
ches, mais un large volant tombant de 'épaule sur le bras
115 sont généralement drapés a l'aissell

La manche dite " Ange” prend beaucoup de faveur, Le
type le plus distinetif est celui qui tombe de Vaisselle jusqu'a
un peu plus bas que le coude, le dessus du bras restant dé
couvert,

On verra cette année, dans les modéles de
plus grande variété que jamais. Deaucoup de n

wecsh, une

«ches lon
ut

wues accusent une ligne d'épaule prolongée, la manche ve
se rattacher @ m-distance entre I'épaunle et le coude.

La manche raglan revient & la mode pour les robes de
rue surtout,  Les manches “Paysan™ courtes se portent avec

les corsages de fantaisie,  Celles transparentes prennent hien,
non seulement dans les modeles en  dentelles, chiffon -t
point, mais aussi ceux en soie, laine et velours,

Lapplication des longueurs tient du caprice du dessina
teur,  De fait, tous les styles sont agréables, pourva qu'ils
sadaptent au genre de vétement,

Les costumes d'automne portent pour la plupart la man
‘he ordinaire retournée au bas ou avee un parement simulant
une manchette,

Avee certain, costumes recherchés on remarque aussi
la manche & longue épaule et la manche kimono modifiée,
Dans presque chaque cas la manche se porte de pleine lon-
gueur, Avee les vtements de rue, la tendance favorise la
manche kimono se terminant en plissé au poi
che raglan et celle
coup de succes,

Pour la manche ordinaire, 'emmanchure est taillée plus
largement que d’habitude,

A Texception des pelisses de soirée, les manches se por
tent toutes de pleine longueur,

net, La man-
sajustant & la longue épaule ont beau-

CEINTURES ET CEINTURONS
La vogue augmente avec l'approche des saisons d'automne
et l'hiver

Selon les derniéres nouvelles des grands centres de al
mode en Furope, les ceintures et ceinturons scront encore
en faveur durant les prochaines soisons, La plupart des ap
plications produisent leffet du buste fort, et celui néglige
tout 3 la mode, Dans tous les pays on a maintenant adopté
la ceinture et le ceinturno. On les fait de satin noir ou de
couleur, de taffetas, de moire ou de ruban de velours, ou en-
core de tissus velus arrangés de diverses fagons, On le porte
autour des hanches a la mode Bayadére, ou noués en avant
ou sur le coté, D'autres les portent autour de la taille, fin
sant en boucles un peu plus bas que les genoux. De fait, 1l
v a différentes fagons ingénieuses de porter le ceinturon,
‘une donnant un cachet particulier aux vétements sur les-
quels on les porte,  Ainsi, on les voit finis en boucles genre

Jape
lant un bas de gilet.  La plapart sont teés larges et o por

ais,  D'autres se terminent en pontes en avant, simu

tent de fagon a donner Vefiet de taille courte

On porte le ceinturon non seulement sur les rolies lon

gues, les jupes scparées, les jupes de costumes ot les ja
quettes de costumes, mais encore sur les manteaux ¢t cos
tumee de rue,

GARNITURES EN FOURRURE

On peut dés maintenant déterminer la vogue gqu'obtien
dront les costumes et manteauy garnis de fourrures, du fait
que bon nombre de deéwaillants ont déja commence a les
Ctaler, On attend beaucoup de Vemploi de la fourrure, tant

chez les manufacturiers que chez les  detaillants, car elle

plait beaucoup, s+d bien & tout le monde et ajoute 4 la ri-
chesse du vétement,

Parmi les fourrures les plus populaires sont le putois,
le renard jaune ou brun, la taupe, le phogue (esaly, la i
vette et le caracal.

Les cols entiers faits de fourrure donnent un trés hean
fini aux costuines et aux pelisses,

On les fait quelques fois
en style militaire, ou encore roulés  On garnit aussi les
manchettes de méme fourrure que le col, mais genéralement
les manufacturiers se contentent du col en fourrure On voit
aussi des costumes ct pelisses garnies de fourrure tout aun
tour,

On fait encore avee la fourrure diverses
que houtons et ceintures on martin,
nateurs s'ingénient

garnitures, telles
les, De fait, les dess
a trowver de nouveaux emplois pour la
fourrure, car ils se rendent compte de ce
aungmentera a lapproche des froids,

que la demande

ETOFFES A COSTUMES

Le commerce adopte de nouvelles étoffes aux riches couleurs

Cette annde, plus que jamais, les achetenrs ont fait grand
cas des tissus dont on fait les costumes. La demande pour
tous les matériaux veloutés a causé nne certaine surprise aux
manufacturiers dont quelques-uns, (és rares, ont pu acceptet
les commandes ; trés peu aussi sont en mesure de dire jus-
quion ira cette demande.  Par conséquent, la plupart des
manufacturiers sont déja dépourvus de plusicurs des couleurs
en vogue,

A part les velours unis, ceux rayé
on montre aussi les velours de laine

a carreaux ou hrodés,
t diagonaux,

Pour les costumes recherchés, la duvetine * Peau de
Péche ™ se vend couramment et elle se fait de plus en plus
rare a4 mesure que la saison avance

Les costumes de méme genre en drap fin sont aussi trés
recherchés,  Les draps Bayadére sont an nombre des der-
niéres nouveautés dont on dit beaucoup de bien,
lours aussi promettent beaucoup et on en
vers modiles pour Pouverture de la saison. Les peluches
légéres prendront de la vogue vers le milieu de
Les velours et peluches brochés servent i la

Les ve-
commande di-

saison,
nfection de
costumes complets, tout comme ceux combinaisons, avee les
tissus unis,

Dans les derniers modéles on a introduit les imitations

s dans une grande proportion,  Quoiqu'on en

se des costumes complets, leur emploi est plus généralisé

pour les manteaux que I'on portera avee la jupe en worsted
ife de laine,

La demande est assez considérable pour les Ratines et
les Eponges.
Les pepelines de laine, zibelines, cheviottes et serges
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BONNETERIE,
SOUS-VETEMETNS.

NOUS montrons actuellement nos nouveaux

assortiments dans les lignes sus-nommées
pour ie printemps de 1914, comprenant la nou-
velle bonneterie “ Fitzsilk ” faite exclusivement
pour nous au Canada.

Nous sommes les seuls Agents pour les célébres sous-
i vétements “Ramie”, “Knitted Mesh” et “Crossknit”.
[ Ne manquez pas de voir les échantillons.

VALEURS SPECIALES EN

Tissus a robes,
Garnitures pour robes,
Nouveautés en mercerie.

Seuls agents pour “QUEENSCLOTH”

e ———

FITZGIBBON, LIMITED.

Carré Victoria, Montréal.
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trés en vogue pour les costumes plus unis, La jupe de
e est tres souvent faite de tissus & carrcaux genre
e, de plaid ¢cossais ou de rayés nouveaux, et on la
¢ accompagnée d'un mantean d'étoffe unic

LES COSTUMES D EXTERIEUR

Les riches tissus garnis de fourrures sont l'objet d'une

vente facile

Les commandes pour manteaux dits de “cpory,” pour
livraison immédiate, sont plus nombreuses que d'habitude
La plupart sont demandés de longueur trois quarts, avec
manches raglan ou kKimono,  Les poches extericures et cein
wres de meme étoffe que le mantean sont la grande vogue
Toutefois, on les fait sans ceinture, mais taillés amples
Quelques-uns des derniers modéles montrent un “yoke” pro
jond descendant sur les épaules

Les matériaux les plus en faveur pour ces manteaux sont
le chinchilla, le velours, la peluche de laing, les plaids riches
et les ctoffes 4 carreaux,

Pour automne, les acheteurs prennent de preéference les
manteanx faits des nouvelles étoffes de laine a riches coloris
inangurées cette saison, On leur donn l'effet resserce sur
le pied, mais beancoup d'ampleur depuis les hanches jus
qu'aux genoux, Les manches kimono modifices ou greffees
sont en grande faveur, Fn général, cette annce, toutes les
manches sont larges

On déploie heancoup d'ingéniosité dans la coupe et la
garniture des nouvelles manches, Dans certains cas, clles
sont en deux morceanx et réunies i la taille ou un peu an
dessous,  Les coutures roulées, les poches hordées et les
martingales sont les principaux attraits des meilleurs ven
deurs,

En plus des manteaux d'utilité générale, beaucoup d¢
grands détaillants se sont pourvas de manteaux de fantaisie
pour Touverture de la saison. On les voit surtout sous la
forme de larges pelisses drapées pour soirées et réceptions,
en velours, peluche ou riche hrocarts.

Ces élégants tissus, combinés de garnitures de fourrures,
constituent des vétements dispendienx, Cependant, cela n'en
a pas empiché la vente si T'on en juge par les commandes
placées depuis quelques semaines

ON DONNE DE BONNES COMMANDES
Une variété de nouveaux articles mise a la disposition des
acheteurs

L'achat des marchandises de fantaisie bat maintenant
son plein et un enthousiasme considérable se manifeste dans
tout le commerce. Bien que le conservatisme caractérise
I'achat dans les lignes générales, les commandes assez fortes
sont plus nombreuses et les tendances sont en général plus
optimistes,

Boucles de souliers et assortiments d’anneaux

Bien que les assortiments de boucles de fantaisie pour
souliers, y compris un anneau qui &'y assortit, soient d'un
genre excentmque, ils ont été accueillis avee faveur par le
public. On voit & V'étalage des magasins de New-York di
verses combinaisons de ces assortiments. On remarque en
particulier un assortiment trés ornemantal de ces boucles et
imneany pour souliers ; ces assortiments sont en forme de
corpent 1ls sont en argent sterling et sont ornés de pierres

dn Rhin. entre lesquelles sont enchissées de petites pierres
vertes. Les yeux du serpent sont verts, ainsi que les pierres

de forme elliptigue, gu s serties dans la tete.  La mam

d'oeuyre de ce petit bijou est tout-a-fait remarquable
Les nouveautés en bijouterie Wedgewood

Les nouveautés exclusives en lavallieres et broches sont
la caractéristique des récentes importations dans la scetion
de bijouteric. Parmi celles-ci le veritable Wedgewood se fait
remarguer eet on voit nombre de modéles artistiques et un
gques portant la marque de Pantiquite

On voit, par exemple, un camée anthentigue  Wedge
wood, de forme circulaire, enchasse dans une rangee de
pierres du Rhin et attaché & une belle chaine finie platine
Le prix de deétail en est de $7. Puis une broche a camee
ovalee n overitable Wedgewood, serti dans une monturg
métal doré uni. Cette che se vendra au deétail i $3.50

O voit aussi une lavallilere interessante, 4 hon marche,
orné d'un camée, d'un nouvean modéle, et terminde par deux
pendants § cameées.  Elle fabrique soit en corail soit en
cotlesur hrune riche et nd an detail $1.00

On remarguee ns un camée exquis d'un dessin tres
delicat, orné de perle wyant un senl pendant, On peat
voit aussi une antre broche Wedge
wood 4 camée, d ¢ etrange et enchassée dans une mon
ture de pierres du Khin Le prix de deétail est de $7.00

On remargue aussi une lavalliere d'un modéle décidd

ment unigue,  Clest une téte d'un genre égyptien de forme

vendre au deétail

et de fini antigues la face est une excellente reproduction de
viell ivoire.  Elle se termine par un pendant en forme de
poire, La chaine est dorée et d'aspect antique pour s'assortir
a la téte. On peut la détailler 4 $6.30,

Les bandeaux seront en vogue

Tour la prochaine saison on prévoit une assez grande
vogue des handeaux de divers genres, Une des plus récentes
idées dans cette spécialité ¢'est la eréation d'un modéle en fil
métallique uni, flexible, auquel sont attachés par intervalles,
des ornements ou des houcles garnis de pierres, On passe
i travers ces ornements une dentelle de Malines de helle qua
lité, qui se termine par une rosette ou un anneaw, an centre
duquel on place un ornement surmonté de pierreries. La den
telle de Malines est soit noire, soit blanche, soit d'une des
nuances 4 la mode pour les soirées, Ces bandeaux sont i la
fois élégants et seyants, Les handeanx métalliques ornés de
pierres du Rhin et surmontés de marabout on autres plumes
continnent a étre populaires

Une épingle & cheveux, avec haut & charniére, ornée de pier-
rerie, fait sensation parmi les plus récents modéles. —
Nouveaux bandeaux.

Les nouveaux modéles de handeaux pour les cérémonies
officielles ont des tendances orientales hien marquées. On
signale par exemple le bandeau & effet ture: les larges pen-
dants retombant sur les cotés sont surtout  remarquables
Ce bandean est fait en platine et est presque entierement
convert de pierres du Rhin, fixées sur le métal.

Réticules en moiré ornés de broderies a la main,

Parmi les derniéres créations, on remarque un modeéle
de réticule double, d'une forme originale, en moiré couleur
créme, avant une décoration florale en bhroderie d la main

Le fond du réticule est a effet carré on & quatre coins et
agrémenté d'un ornement en soie & quatre cornes, olt se rat-
tache un grand gland en soie.

Le réticule double se compose en réalité de deux réticn-
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les séparés et distinets réunis ensemble et portés au moyen

dune seule poig ite d'une courraie large en moiré bro

deé.

Les garnitures consistent en une combinaison de miroir
et de boite @ poudre en forme de livee, avee une bourse pour
la petite monnaie, Ces réticules se font en gris, créme ou
Blew mavin pour le modéle double; en noir sculement pour
le modele rond, plat, entouré d'un cadre cireulaire. Dans le
nre ballon on les trouve de différentes couleurs

Ornements de ceintures en métal bizarre.

Ils servent & maintenir le ruban drapé dans la position
désiree

On vor par exemple, un assemblage de ces ornements
se composer Mune glissiére, d'environ quatre pouces de lon-
guenr, qu'on doit porter dans le dos. On fait passer le ru-
ban large a 1

avers cette glissiére et il est fixé au moyen
d'un annean minuscule, attaché dans ce but a chaque extré-
mité. On raméne en avant les houts du ruban, on les croise,
on les raméne en arriére: on passe 'in de ces houts dans la

glissiére, de fagon & ce que le ruban soit bien placé autour de
la taille. Les denx extrémités du ruban sont ensuite serrées

ensemble sur le coté wauche, a peu prés 4 la hautenr de la

whe et maintenues par un ornement plus petit qui est
pouryu de trois ouvertures circulaires et qui a une petite
serrure & charniére

Ces assemblages sont, soit en métal bosselé, soit ornés
de picrreries et sont polis: ils ont une teinte or rose, or an-
tique ou une teinte d'oxydé. On peut les détailler & $3 ou
£4 chaque.

Sacoches en velours broché,

Le velours broché est une autre nouveauté dans la ligne
des sacoches.  On emploie, avee heaucoup d'effet, des cou-
leurs riches, foneées, avee dessins floraux de couleur rose ou
(antres teintes délicates et on obtient des modéles tres @
gants.  Pour les brides, on empl

ie du ruban de velours, de
ton assorti, et on les orne d'agrafes et de glissiéres garnies
de pierreries.

On confectionne ces sacoches avee des fonds gris, blen
foncé et vert, avec t

ute une variété de décorations florales:
ily en a de divers modéles, dont la populaire forme en bal-
lon, ornée d'un gros glan de soie. Les accessoires consistent
en une combinaison de miroir et de hoite 4 poudre, en forme
de livre, et un carnet

Les garnitures de fantaisie pour souliers,

Les tendances de la mode pour les chaussures de dames
indiquent une augment

tion de la demande pour les garni-
tures ornementales.  Ces ornements sont employés pour la
décoration des pantoufles de soirée ainsi que pour les chaus-
sures de ville des genres “Colonial” et de hal.

lien que P'on puisse
arnés de g

cheter des pantoufles de ce genre,
rnitures de cette variété, la plupart des détaillants
de chaussures et des gérants de magasins

rayons tiennent
des collections de ces ornements en magasin.  Les dames
peuvent ainsi acheter n'importe quelle pantoufle et choisir
F'ornement qui leur plait Ces garnitures de chaussures

jouissent d'une honne vogue déjd, surtout dans les grandes
villes.

Les styles les plus populaires sont ceux qui comprennent
des plaguettes d'acier, des pierres du Rhin, du métal hlanc et
du jais. 11y a un trés grand nombre de modéles et les prix
sont bien variables.  On les vend soit & la pi
garniture,

€, Soit par

On voit aussi des houcles en jais pour pantoufles noires
on les utilise aussi maintenant sur des pantoufles de cheve
blane ou de satin. Les houcles en jais se détaillent i part
de $2.00 la paire, suivant les dimensions et la main-d'oenyr,

Parmi les nouveautés, on remarque aossi la boucle
efiet de dentelle.  Ces boucles sont faites en métal fir

platine, serties de petites prerres du Rhing on s'en sert

sculement pour les houcles de soulier, mais pour les Lar
rettes of autres petits articles de bijouterie

D’élégantes sacoches d'opéra.

Les sacoches d'opéra pour la nouvelle saison constituent
un facteur avee leguel il fant compter. 1l y en a toute une
variété, de styles intéressants et élégants, en coml naisons
de tissu et de perlé et en un grand assortiment de couleurs

OIn remarque, entre autres, une sacoche d'opéra en taf
fetas epais, orné de fleurs confectionnées i la main, de perles
et en braid doré antique,

Eventails de haute nouveauté,

L'intérét du public pour les éventails continue & se ma
nifester par le grand nombre de nouveautes e posées pour

la prog

aine saison,  Les plumes jouissent d'une grande
vogue et sont employées dans toute une variété de modéles
vt de couleurs or

naux. On s'attend & un regain de VOgue
des ¢ventails pliants.  I1s sont confectionnés entiérement en
imitation ivoire

a cffets circulaires ou floraux et sont élé
gamment ornés de peintures a la main.  lis peuvent se re-
plier et se mettre dans un petit étui étroit en forme de lor
anette. Les étuis se ferment avee un petit houton en
tion ivoire

Nita

Nouveau coquetier en métal,

Un article pratique, récemment mis sur le marché, c'est
un coquetier ingénicux avee sa soucoupe; tous deux sont en
plaqué argent épais et le couvercle du coquetier est garni de
dents métalliques,

\prés avoir placé loeuf dans le coquetier, on rabat le
couvercle, on appuic sur les trois segments, par lesquels les
dents métalliques pénétrent dans la coquille de P'oeuf. Quand
on reléve le convercle, Poenf est prét i servir,

On nettoie facilement le coquetier en dévissant le houton
wu haut du couvercle ¢t en retirant & la fois les dents et les
segments

Pour les boutons de manchettes et les épingles a cravates.

Parmi les nouveautés offertes, on voit aussi une combi-
naison de boite pour boutons de manchettes et de pelote
pour épingles & cravates. Elle est de forme circulaire, en
imitation ivoire, avec tressé genre panier, et orné d'une dé-
coration en métal blanc. Sur le couvercle de la boite il y a
un petit coussin rond, couvert en velours, pour les épingles

Cette hoite est placée dans un cadre d'ornement en métal
blane, avee supports en métal. On peut la vendre au détail
a $i.

La sacoche d’opéra en perlé jais,

s, pour
d'un cachet
. sont les

Parmi les nouveanx modéles de sacoche? perlé
les cérémonies, on remarque certains modéles

particulicr.  Les perles longues, tubulaires, en
plus en vogue en ce moment.

Des dessins i effets sont exécutés sur ces sacoches, avee
effets d'un ton, soit avee des perlés de jais pour les sacoches

toutes noires, soit avee des perlés genre cristal pour les sa
coches toutes blanches.
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Voici un bon avis au
marchand d’habillements .
: pour hommes.
UNSHRINKABLE |

UNDERWEAR FOR MEN |

Y Y n'y a absolument qu'un seul genre de sous-vétements pour
- hommes que vous puissiez tenir et c'est le Meilleur, le
or genre qui donne a vos clients pour un dollar de satisfaction | ,
et de confort contre 100 cents. i

|

- Nous n'avons pas|'intention de donner aentendre que les sous- l

s vétements “St-George™” et “Woolnap” sont les meilleurs, ki
car il y a nombre d'autres marques, qui donnent un service qui |

s parait irréprochable, mais nous disons, pourtant, que ces marques

jusqu'ici n’ont pas atteint encore le niveau de perfection !

s que nous attribuons aux nétres. l ‘

. Nos marques donnent la satisfaction la plus compléte au
point de vue de la durée et du confort. Nos sous-vétements ]
e ne sont pas confectionnés pour s'ajuster la ol ils touchent
e mais pour bien s'ajuster partout et donner de l'aisance; celui {
qui les porte a une parfaite liberté d'action, sans effet poché. § § "
al Tout ce que nous demandons, c’est qu’on fasse une com- f
paraison loyale. |

;

- Schofield Woollen, Co. Ltd.
OSHAWA, ONT.
D NAAARNARAARAAAAARAAAAAAAAARAAAARAARAAARARAAARARAMARARAAARARARA AR AAARARA AR AR AAMAR @ |
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L’EFFICACITE INDIVIDUELLE

Dans l'idividu, l'efficacité est le rapport des résultats i
l'occasion.  Chague individu est théoriquement capable d'ac
complir un certain nombre de choses en quantit¢ de diffé
rentes directions.  Un homme efficace, ¢'est celui qui arrive
a faire presque tout ce quiil est capable de faire, et tout
homme qui ne réalise qu'une trés petite partie de ce qu'il
pourrait accomplir est incfficace, quelle que soit l'opinion
qu'il puisse avoir de lui-méme

\ en juger d'aprés cette définition, la plupart des gens
sont incfficaces,

Nous sommes capables de faire bien plus que nous ne
faisons réellement

Les facteurs d'opportunité dans la vie individuelle sont
le moment, le cerveau et I'énergie. Un homme cfficace est
par suite celui qui accomplit le plus possible pendant le
temps qu'il a & vivre, qui emploie avec le plus d’intelligence
son energic pendant ce temps et qui ne dépense pas plus
de sa réserve d'énergie qulil n'est nécessaire pour obtenir
les résultats qu'il désire,

L'homme efficace accomplit plus dans un laps de temps
donné en faisant ce qu'il a & faire sunivant 'ordre régulier,
en faisant la chose la plus impc

ante d'abord, la moins im-
portante ensuite, et en accomplissant chacune de ses tiches
jusqu'au bout avant d’en entreprendre une autre,
L'homme d'une mentalité efficace, c'est celui qui con
nait le plus de faits se rattachant aux problémes qu'il a &
résoudre et qui peut se servir de ces faits pour surmonter
plus facilement les difficultés qui se dressent devant Tui
L'homme de mentalité efficace peut concentrer tous les
efforts de son esprit sur le probléme qu'il a & résoudre, de
maniére a faire servir toutes les bribes de connai
qu'il posséde pour résondre la question en jeu,
Nous sommes, pour la plupart, loin d'étre de mentalité
efficace.  Nous ne savons ni ce dont nous sommes capables,
" comment nous y prendre pour tirer bon parti des con-
naissance$ que nous avons. Nous n'avons pas acquis I'habi-
tude de concentration,
La plupart d’entre nous sont d’une mentalité inefficace
parce que, quoique nous ayons un cerveau qu'on peut cul-

ssances

tiver d'une maniére remarquable, nous n'avons jamais con
tracté 'habitude de nous en servir. Nous n
i penser,

MS pas appris

De plus, la plupart d'entre nous n'emploient pas d'une
maniére efficace leur réserve d'énergie, leur force nerveuse
A\ chaque fois que je touche un levier du clavigraphe en écri-
vant ceci, je dépense une certaine énergie nerveuse ainsi que
de la force musculaire. Je ne puis vous dire ce que c'est que
I'énergie nerveuse — et je ne crois pas que quiconque le
sache, Mais si vous y voulez penser un instant, vous recon-
naitrez avec moi que ce n'est pas li une chose inépuisable
S'il en était ainsi, il n'y aurait pas parmi nous des maladies
telles que la prostration nerveuse et la neurasthénie, Tout
acte, musculaire ou mental, met a contribution le réservoir
T'énergie nerveuse et nous laisse avee un peu moins d'éner-
gie que nous n'en avions

Il y a des gens qui peuvent épui-
ser toute l'énergie dont

ils disposent pour une journée sans
accomplir une seule chose d'importance ou d'utilité quel-
conque, Il y en a dautres qui peuvent travailler douze,
seize. dix huit heures par jour et étre frais comme une rose,
vne fois lenr travail acheve, 11 est hors de doute que ceux-
la ont une réserve d'énergie nerveuse plus grande que Ia
plupart d'entre nous, mais la véritable explication, c'est que
ces pens-13 travaillent et pensent d’une maniére efficace
Des gens de cette sorte s'occupent d’accomplir leur tiche
avee calme, intelligence et dans un but bien défini.
ce qu'ils veulent faire ot jls Paccomplissent d

Tls savent
ans le moins

de temps possible et en produisant le moindre effort. [t
quand ils ont terminé quelque chose, ils s'occupent im
diatement de la suivante et la font complétement. 115 1,
font pas de faux départs. Ils ne se hitent ou ne se soncion:
pas du fait qu'il leur reste beaucoup 4 faire. Vous ne

entendez jamais dire: “J'ai encore tant a faire, je ne sais pas

par ol commencer, jignore quand jaurai fini.”

Je sais que la plupart d’entre nous perdent plus de temps
et d'énergie & se préparer & exécuter ce qu'ils ont & faire
qu'a le faire,

De plus, un homme efficace au point de vue de la men-
talité et de V'énergie doit étre un homme efficace physique
ment,  Pour étre un homme capable, il vous faut étre de
boune constitution physique, Quiconque a le foie paresseux,
est dyspeptique, constipé, etc, ne peut posséder I'énergic
nerveuse nécessaire pour étre un homme efficace, Et pour
tant 1 » a des milliers de gens parmi nous qui

s'étonnent
d'étre si fatigués, le soir, aprés avoir aussi peu accompli, et
tout cela parce qu'ils ont négligé de se maintenir en bonne
santé, de surveiller la machine motrice. C'est 13 par oii on
levrait commencer,

LES LOIS DU SUCCES.

Quel est I'homme d'affaires qui ne soupire pas aprés le
suceés? Ft il n'y a rien de plus triste & voir, qu'un homme
combattant, luttant contre tous les désavantages du vicil ige
pour n'arriver qu'a enregistrer faillite sur faillite aprés cha-
que tentative nouvelle,. En présence de ces trop nombreux
exemples, tous les jeunes gens devraient se poser cette ques-
tion: “Pourquoi y en a-t-il qui réussissent quand tant d’autres
¢chouent?” 11 y a des raisons bien fondées pour lesquelles
certains hommes ont accompli de grandes choses.

e succés, dans toute entreprise, est l'oeuvre de cer
taines lois, 1l ne vient jamais par hasard. Dans I'opération
des lois de la nature, il n'y a rien de tel que le hasard.

Votre sort non plus ne dépend pas du hasard, de la
chance.

C'est T'esprit et non le corps qui constitue votre “vous”,

Si done vous pensez et gardez en esprit les vertus de
détermination, d'espérance, de gaité, de force, de puissance,
de justice, de gentillesse, d’ordre, de précision, vous vous
assurerez d'autant plus d’éléments qui nourrissent la penséc
et qui sont aussi des éléments de succes. Ils existent tout
comme les autres choses visibles et parpables.

Tout le monde connait la réponse de Newton & une dame
aui lui demandait comment il était arrivé & découvrir les fa-
meeses lois de gravitation. “C'est en y pensant constam-
ment,” répondit-il,

La compléte concentration seule peut rendre le succes
nossible. Et le germe de ce succés réside dans I'homme et
non dans les circonstances. On ne 'obtient pas a simple-
ment le chercher, mais il est le fruit de la libre association
des idées, des pensées, des actions, Clest le résultat du di-
velonpement libre de I'esprit, du caractére humain, et il se
révéle souvent aprés linsucces d'une importante affaire.

Les hommes qui ont le plus constamment commandé
'admiration universelle ne snot pas ceux qui ont atteint le
sommet de la popularité par le succés seulement. On ne <
souviendrait de Napoléon que pour sa tyrannie, si ce n'était
i couse de Waterloo et de Ste-Héléne.

Celui qui veut compter pour quelque chose dans la vie
dnit <o faire & I'idée non seulement de surmonter mille nhst
cles mais avssi de vaincre en dépit de mille défaites. Tl p
ne pas révssir par le premier moyen mis en oeuvre, of ét
ind d'cn eseaver plusienrs autres. D'une part, il faut de a
ion, ¢t de T'antre ne pas craindre d'essayer de ne

-




men
sique
re de
SSeux
1ergic
pour
nnent
pli, et
honne

Wt on

&5 e
mnie
1 dige
cha
hreux
ques
utres

1elles

cer

ation
le la

ous”
18 de
ance,
vous
N s¢

tout

dame
s fa-
stam

andé
nt le
ne

No 9. — Septembre 1913. TISSUS ET NOUVEAUTES. 13

g H TRADE ) MARK ?.\D':
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LA VOGUE

Aujourd'hui plus qu'd toute autre période depuis les 200 ans que la Cie Dent
manufacture des gants les d des sans cesse croi du grand public ache-
teur, connaisseur et appréciateur comme il I'est devenu au sujet de la valeur des
gants, constituent le plus éclatant témoignage de la popularité des gants de Dent

Cela vous rapporte biende ven Ire une ligne aussi bien annoncée. Ayant une
réputation si fortement établie que non seulement vos clients réguliers mais aussi des
milliers de nouveaux arrivés compteront la trouver dans votre magasia,

Les gants de chevreau, de Dent, pour Dam ntle Summum de la perfec-
tion et sont renommcs pour la maniére dont ils o’ajustent, pour leur style et leur
durabilité.

s de Dent pour Messieurs sont indiscutablement les indispensables
étalons pour tous les magasins de cerie pour hommes.

Nos voyageurs exhibent maintenant leurs série d'échantillons de gants pour
assortiment et livraison du priatemps, y compris notre plus récente production, le
gant “ Lavable Neuvel”’ de Dent ( Enrégistté) dont le cuir est préparé au moyen d'un
nouveau procédé perfectionné, qai permet 4 qui 12 porte de le laver 4 maintes
reprises ; aprés chaque lavage le gant a 'air neuf et est aussi doux que du velours,
Voyez notre ligne compléte, avant de donner votre commande pour la prochaine
saison.

Nous désirons attirer votreattention particuliérementsur les échantillons d'articles
de co1 de haute classe, fabriqués & Londres, positivement exclusifs, que nos repré
sentants exhibent aussi et dont nous sommes les seuls distributeurs en gros au
Canada : nous sollicitons de vous la faveur d'une commande d'essai. Les valeurs
offertes et I'aspect général des marchandises, nous en sommes sfirs, vous séduiront
et justifieront la valeur de la marque sous laquelle elles serout vendues dans tout le
Dominion,

Si notre voyageur ne s'est pas présenté derni¢rement chez vous,
veuillez nous envoyer par la poste vos commandes

Dent, Allcroft & Co.

52, CARRE VICTORIA, MONTREAL.

MANUFACTURES :

Londres, Angleterre : Martock, Angleterre ; Worcester, Angleterre ; Grenoble, France ;
Bruxelles, Belgique ; Leipzig, Allemagne ; Naples, Italie.

ENTREPOTS :
Londres ; Paris ; New-York ; Melbourne, Australie ; Montréal.
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velles méthodes sous prétexte que les précédentes n'ont pas
réussi.

Le coté purement disciplinaire du succés échappe sou-
vent i l'observation. Dans le rayon lumineux qui environne
une carriére ostensiblement prospére, les lignes, les traits
grossiers sont tellement adoucis qu'ils échappent & la puis-
sance visuelle. Mais 'homme qui réussit, s'il se connait un
t qu'il est sans cesse exposé aux épreuves et a I'ad-
s et que c'est dans ces épreuves que doivent se révéler
les qualités de son caractére

En un mot, le succes repose dans les choses que I'on
persiste d faire longtemps aprés avoir perdu plaisir et satis-
faction & les faire. Personne ne peut rester oisif. Du mo-
ment ot cesse le progrés, commence la rétrogradation.

Zola a dit que le travail est 'unique grande loi du monde
qui conduise les organisations lentement, mais sirement a
leur but

La vie n'a pas d'autre signification,

L'ART DE LA VENTE
Inous faut admettre que nous voisins des Etats-Unis sont
Passes maitres dans 'art de vendre, et qu'd tort ou & raison, ils

ont la répuation d'étre des champions en fait d'activité com-
merciale, 11 serait 4 souhaiter que ces qualités fussent impor-
tées dans les maisons de commerce de notre pays.

Peu importe que le terme affaires s‘applique au commerce,
a lindustrie. Le commerce qui n'est autre chose que V'échange
des produits des diverses nations est un des plus puissants fac-
teurs de toutes les nations civilisée

. Clest une cause constante
de rivalité et pourtant c'est le plus grand civilisateur et pacifi-
cateur.

Le commerce est avjourd’hui non  seulement une science
trés complexe, mais son étude est trés difficile et il comprend
tant de branches que personne ne peut se dire maitre du com-
merce en son entier.

Pour étre fructueux, le commerce doit étre étudié comme
une science et ses régles doivent étre appliquées comme celles
de Tart; nombre d'entre nous le comprennent comme art, peu
de nous 'ont étudié comme science et appris les grandes lois et
principes sur lesquels il repose et qui le réglent

Le commerce est indubitablement un des plus importants
facteurs pour décider de T'avenir des nations, c'est pourquoi il
est essentiel que tous ceux qui y sont engagés soient éduqués
d'une maniére convenable et systématique de fagon & leur assu-
rer le succés,

Pour le commerce, le cerveau le mieux organisé est requis
car la suprématic commerciale sera dorénavant non une ques-
tion de force primant le droit mais dépendra de la valeur rela-
tive des cerveaux et non pas des bras, La paix est essentielle au
progrés du commerce et I'on pourrait méme affirmer que ce
n'est que par le cotemerce qu'on peut assurer une paix per
manente,

En ce qui concerne I'instruction, notre systéme est défec-
tucux—il est cofteux et extravagant, mauvais et non pratique,
en un mot, chaotique, surtout parce qu'il est régi par des gens
qui s’y connaissent peu en fait d’éducation. On devrait consi-
dérer Tart de la vente comme une profession. En ce moment,
il n'est pas considéré comme tel Mais s'il est nécessaire de faire
un apprentissage pour les professions, n'est-il pas aussi néces-
saire de recevoir une instruction spéciale pour prendre part aux
entreprises commerciales et industrielles?

La Chambre de Commerce de Londres a depuis vingt ans
fait tout son possible pour améliorer I'éducation commerciale
en Angleterre ot a fait beaucoup pour améliorer I'éducation des
gens engagés dans le commerce, en se déclarant en faveur des
méthodes “dernier cri” pour le suceds des affaires de nos jours
Lord Haldane a fait allusion & un nouveau Bill sur I'Instruc-

ton. 11 est a espérer que ce Lord ne perdra pas de vue
hesoins du commerce britannique et se rendra bien compte

I'éducation commerciale ainsi que P'éducation technique ¢

professionnelle
nal d’éducation
Pour les gens d'affaires deux choses avant tout sont néces

saires

forment une partie de notre systéme natic

1" Les choses essentielles personnelles, que tous doivent
posséder & un degré plus ou moins élevé, et 2° les choses essen
ticlles acquises par 'éducation que tous doivent posséder aussi
mais & un degré cortespondant aux positions respectives oc
cupees on qu'ils désirent occuper

Dans certains cas
et meme

on a vu réussir des gens sans instruction
fois sans qualités essentielles personnelles, mais ce
ne sont 1i que des exceptions

Les qualités essentielles personnelles doivent étre un hon
caractere, de lintégrité, de la courtoisie, de la ponctualité, de
la méthode, de Vexactitude, un jugement siir, du tact, du sang-
froid, de la régularité, de Vimagination, de Pintelligence, de 1'ini-
séder & fond pour pouvoir essayer de inculquer aux autres
tiative, une honne santé, de la sobriété, une belle apparence, de
la persévérance, de I'énergie, de I'endurance, de Pambition,
de l'enthousiasme, de I'cptimisme, du courage, une bonne
mémoire, la facilité de parole et aussi celle d'écouter,

En ce qui concerne les choses essentielles relevant de I'édu-
cation, la plus importante c'est I'entrainement aux affaires. Cet
entrainement doit étre complet et parfait. Cette éducation
commerciale doit produire la rapidité de Pobservation, le
pouvoir de juger promptement, Pempressement 4 accepter
les responsabilités, 1a facilité de l'organisation, ete,

Il devrait résulter de cet entrainement que toute question
mame trés difficile, devrait étre solutionnée. Que la pensée de-
vrait se concentrer, que le raisonnement devrait devenir logique
ct infaillible, qu'on devrait faire preuve d'initiative et d'origina-
lité; qu'on devrait accepter avec confiance des responsabilité
qu'on devrait entreprendre des organisations avec tact et juge-
went et en arriver promptement & des solutions,

11y a des gens qui soutiennent “qu’on ne le devient pas, et
d'autres qui disent que ce n'est qu'a Pécole de 'expérience qu'un
vendeur se forme.” Tes éducateurs et les patrons sont imbus
de ces idées, 11 serait plus juste de dire que certaines gens
peuvent posséder ces qualités plus que d’autres, étre mieux
doués par la Nature que d’antres,

On peut  définir  Vart du vendeur, la science et I'art de
réussir & vendre. Comme science et art, on serait mal venu de
prétendre qu'on ne puisse pas I'enseigner, et il est clair que le
succés du vendeur sera proportionné mon seulement 4 la con-
naissance qu'il a de cet art et de cette science, mais aussi & ses
aptitudes naturelles,

En raison du perfectionnement des méthodes et procédés
industriels, de Pamélioration des moyens de transport et de
communication, il faut que nys méthodes d'affaires soient
plus efficaces de jour en jour,

POUR LES COMMIS.

Un dicton bien connu dit qu'il ne faut pas compter les
poussins avant qu'ils soient couvés. Ce qui veut dire _qu‘il
ne faut pas compter sur une bonne chose avant de I'avoir en
sa possession. Ne pratiquez pas trop cette philosophie. EIIE'
est éventée. Comptez sur toutes choses; attendez-vous i
tout; observez tout. La couvée viendra & temps pourvu que
vous ne soyez pas trop exigeant quant a la date fixe. Les
vieilles poules qui ont de l'expérience n'escomptent pas les
résultats d'une nuit. Elles couvent encore et encore, sans
jamais se décourager et obtiennent toujours le résultat préva,
‘nmucmm de jeunes gens ne réussissent pas parce qu'ils ne
mettent pas autant de persistance que la poule. Il ne faut
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‘talage, ete

Notre Mannequin
en Cire No 15

Pour étaler les Modes de haut ton
et les Blouses de Fantaisie.

! No 16A

Ce Buste fait disparaitre I'ancienne
coutume de bourrer les manches
avec du papier.

—_——————

Manufacturiers de Mannequins en eire
de haute qualité, de Bustes i draper et i

No. 16A

Recouvert de ti

Monté sur une e se en
métal, fini cuivre oxydé, plaqué
mickel ou cuivre dépoli

pas croire que le succés vous sera servi sur un plateau d'or
et qu'on vous priera de vouloir bien l'accepter. 11 vous faut
penser et travailler, 11 vous faut observer une conduite hon
néte, celle d'un homme sérieux et qui veut réussir

Clest ce qui s'appelle “eompter les poussins”

»
*

Aprés vous-méme, votre patron est votre meilleur ami
Il ne le fait peut-étre pas voir. Peut-étre aussi ne vous fait-il
pas de démonstrations d'amitié peu de patrons en font
Mais il a votre intérét 4 coeur tout comme vous avez le sien
Les jeunes gens sont sujets a plus oumoins d'ennuis, finan-
ciers ou autres.  Confiez-vous & votre patron, §'il est le pre-
mier @ en entendre parler, la chose lui paraitra moins grave
que si elle lui est répétée par une autre personne. Plus d'un
Jeune homme a perdu une bonne situation pour avoir manqué
de confiance en son patron

Il y a encore d'autres cas. ( haque fois qu'on vous offre
situation qui puisse vous paraitre meilleure, plus avan-
tageuse que celle que vous occupez déja, différez votr~ ac
ceptation et ne décidez rien avant d'en avoir confé € avec
votre patron.  Son expérience des hommes et des choses est
Ilus vaste et plus miire que la votre, et, s'il vous estime, ses
1seils vous seront précienx

une

* o
aires.” — Ce n'est pas un mau-
s axiome; toutefois, s'il vous a été donné eux pour
nr, et une bonne conception des choses, vous avez dii cons-
ter déja que ce qu'on appelle “mettre son nez dans les af-
ires des autres” a quelque fois du bon,
ngtieme siécle, cette pratique

"Occupez-vous de vos ;

deux

Au cours de ce
a fait faire de bien grandes
ses. Les sages vous diront de ne vous occuper que de
qui vous regarde. Nous ne pouvons admettre cela. Il

notre

DALE & PEARSALL

106 Rue Front Est, Toronto. Pour Iétalage des modes

gue llusiré I

P

No 15

haut

n'est pas bon d'ignorer la loi sous prétexte qu'on n'est ni
avocat mi notaire.  Aun contraire, il est de honne politique de
démontrer la faiblesse des lois et la folie des fonctionnaires,
a votre point de vue, Aucun homme d'esprit ne restera im-
passible s'il croit qu'une certaine routine est nuisible & son
magasin. - Cette routine pourra faire un succés 4 la longue,
mais, pour le moment, elle est désastreuse a votre point de
Ve \ part les bons ou mauvais résultats qu'une méthode
quelcongue peut avoir pour votre magasin, le fait que vous

Y voyez raison de réclamer poliment, montre que vous étes

un homme d'observation et que vous pouvez en réalité faire
plus que de ne vous “oc cuper que de vos propres affaires.”
.
.

La bonne entente, Quoi que vous fassiez, ne soyez ja-

A couteaux tirés avee vos camarades, le plus sage est
tonjours le premier & céder et il vous dir

mai

Nous sommes
ier pour le plus grand bien de la maison et il faut pour cela
que nous nous entendions bien,

La discorde sied toujours mal et cause toujours du pré-
judice i quelqu'un. Que I'harmonie régne en maitresse, c'est
le secret du suceés des grandes maisons,

Stovotre camarade vend plus que vous; s'il fait tout
nieux que vous, c'est justement celui auprés de qui vous de-
vricz etre le plus souvent et vous devriez aussi étre heureux
d'avoir un modéle & imiter, Ayez du courage.

L'indifférence. — Si vous étes indifférent, c'est la ¢
de votre insuccés. Ne cherchez pas ailleurs, 1

miporte de grandes choses; cherchez a

ause
commerce
les comprendre.
Je puis faire ceci ou
cela micux qu'on ne 'a jamais fait. Tirez satisfaction de
votre tiche.  Si vous le croyez possible,

Regardez antour de vous et dites-vous:

faites-la mieux que
votre prédécesseur
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MODES ET CAPRICES

Les plaids sont ¢n gran

¢ faveur,
. 8
Les jupes ne sont plus ridiculement étroites

.« »
Les nouveaux ¢

mes sont bordés de braid et garnis
de boutons,
* -
Le vert vif est la couleur du moment

. %
La peluche ¢t la duvetine sont les étoffes les plus favo
risées pour les costumes d'automne
-
. -
Le bleu pétrole, le vieil or et le brun sont les nouvelles
couleurs & la mode pour les chapeaux

Des houtons, des partout, voilda le dernier eri

pour les costumes d'automne

L
.
Une mode typique pour l'automne

, c'est le chapeau co
quille en velours noir
*
»

*
Les costumes de cérémonie comportent une traine mi

nuscule

.
. . .
Parmi les robes d'automne, on remarque celle & bre
telles
N
'
Les plus nouvelles ont la ligne de taille normale
.

..
Les jupes seront plutét étroites du bas, et drapées depuis
les hanches jusqu'aux genoux
»
W
En toutes circonstances on peut porter des perles
»

.
Les blouses séparées sont du genre fichy ou surplis, et

sont garnies de ruches, de froncés ou de tuyauntés

-

.
La fourrure utilisée comme garniture de robes sera teinte
de diverses couleurs ; 1a plus populaire sera le violet,

Les rohes d'aprés-midi seront plutit garnies en arriére

qu'en avant

mode admet le fichu, et il devient de plus en plus
populaire

La femme récllement chic ne portera jamais beaucoup

de bijoux dans un endroit public

‘
Trés joli est le chapeau de

velours noir avee rebord en
dentelle chantilly, orné d'un noeud de méme dentelle en ar
riere

Le ceinturon toreador, ravé de

conleurs éclatantes, se
t taille et attaché sur la hanche
dants du noend sont courts et pendent

porte autour de Les pen

sur un seul eité

.y
Si vous étes dans le doute, employez le tulle ou le point

Tls vont bien sur la blouse, 1a robe de dentelle, le cha
peau ou le jahot

noir

.o
Quant aux jupes d’automne nouveaux styles, il y a plu
Elles sont drapées partout, et les plus
nouveaux effets sont ceux des plis de
jupe

sieurs innovations

haut tout autour de la

Comme mode distinctive, cette saison, on remargue
les jaguettes sont plus longues que d'habitude, en arr
surtont ; elles sont évasées en avant, et le gilet donne
joli effet de couleur, On les fait en satin, soie cordée, suc

chamois, drap, moire, piqué lavable

A LA CHAMBRE DE COMMERCE.
M. Adélard Fortier est élu président.

La Chambre de Commerce du district de Montréal a ten
mercredi sa deuxiéme séance hebdomadaire depuis la v
cance

Le lieutenant-colonel Labelle présidait avee, 4 sa droite
M. Ad. Fortier, vice-président de la Chambre

Aprés la lecture des minutes de la derniére assemblée et
le dépouillement du courrier, la Chambre a eu a étudier un
rapport sur la “Prévention des Incendies”

Le sous-comité chargé d'étudier la question fait le rap
port suivant

Les trois causes principales sont la défectuosité dans la
construction, la

gence dans les résidences et le erim
d'incendie

Le sous-comité demande que le code de construction

M. ADELARD FORTIER,

le nouveau président de la Chambre de Commerce du district
de Montréal.

qu'on est a préparer a "Hotel-de-Ville soit soumis au comite
et aux autres corps publics intéressés, afin de leur fournir
I'occasion de faire des suggestions

Pour prévenir la propagation du fen, vn suggére qu'or
emploie surtout le métal pour les cadres de chéssis, et d
verre avec fil de fer. On devrait donner plus d'attention dan
l'installation des fils électriques, anx puits d'ascenseurs et au
escaliers

La négligence des ménagéres dans les résidences est |
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A propos de concurrence

dere mme I

demande le concours de la presse ponsable de ses folies

AVIS AUCOMMERCE
DE GROS ET DE DETAIL

M. le Marchand,
Avez-vous jamais comparé les Faux-Cols ** ARLINGTON ' avec toutes
les autres sortes que vous pouvez avoir en magasin, au point de vue
Du poids des matériaux
De la résistance des houtonniéres
De la symétrie du faux-col
De I'espace pour 'ajustement de la cravate
L'aspect général
6 ~La satisfaction que vous procurez i ves clients ?

Nous avons la Maraue CHALLENGE 4 $2.00 la douzaine
. ' RUBBER é .
" ‘" PYRALIN "
Tous faits de matériaux plus lourds de 33'{% que toutes les spécialités
qu'on vous offre. Examinez et voyez qui vous donne la plus haute valeur pour
votre client, avant d'acheter un autre article que les

“FAUX-COLS ARLINGTON"

THE ARLINGTON COMPANY, OF GANADA LIMITED
58 Avenue Fraser - - TORONTO, Ont.

Représen io,J. A Chantler & Co , Toronto
Représentant dons I'Est, Duncan Bell, Montréal, Qué.

cutez la qualité. 11

e d pas faire: c'est de
rchand cs méthodes

porter @ un concurrent lui
Sl nd sa marchandise

de jeunes gens

restent houche béante

neurrent. A moins que

t micux ne rien savoir

froid. Vous n'étes pas res
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S0YEZ AUX AGUETS pour
la nouvelle ligne d’étoffes a
robes pour le Printemps 1914,

Les teintes et tissus ont été
choisis en tenant particuliere-
ment comptes des godts des
Dames Canadiennes et ils for-
ment une collection magnifique
et variée,

Teintes Populaires : Bleus
Blanc et Noir a Carreaux
Combinaisons Blanc et Noir
Tan

Gris

Blanc et Noir

Matériaux :
Crépe | Unies

Ratine | et Jacquard
Diagonales

Bedfords

Soies

Crépe et effets changeants

Notre voyageur est prés de chez vous. Dites
quand il peut vous rendre visite,

The W. R. BROCK COMPANY,

(LIMITED,)

Montréal.
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LA VALEUR DE L’INTEGRITE COMMERCIALE.

Le prestige d'une entreprise commerciale, grande ou pe-
{iie, prestige qui attire une clientéle supplémentaire, est due,
en grande partie, 4 la mise en pratique de procédés absolu-
ment honnéte Chaque fois qu'un homme est irrité ou dé-
couragé des conditions du commerce contre lesquelles il a a
lutter, il n'a qu'da examiner soigneusement la réputation des
hommes d'affaires, de sa profession, pour découvrir qu'un
sentiment €levé de I'honneur commercial appliqué aux opé-
rations quotidiennes soutient le succés d'une telle majorité
de gens estimables qu'on peut négliger la minorité,

11 n'y a pas lieu pour 'homme courageux et honnéte de
tenir compte des pratiques déloyales qui se font jour de
temps @ autre et qu'on ne remarque qu'd cause de la compa-
raison qu'on fait avec l'intégrité d'affaires universelle de nos
jours. 11 a été nécessaire de donner de rudes legons & diffé-
rentes phases du développement de 'honneur commercial et
on peut en trouver les cicatrices a la fois sur I'honnéte et le
malhonnéte commergant, mais tout cela a été remplacé par
des pratiques d'un caractére plus digne de confiance.

IL FAUT AIMER SON TRAVAIL,

Le bonheur, c'est I'état de satisfaction, de contentement,

ntithése du bonheur, c’est le malheur, ou I'état de dis-
satisfaction, de mécontentement,  Etre heureux, ¢’est 'ultime
ohjet des désirs humains, et parvenir au bonhenr ou éviter
le malheur, c'est l'ultime objet de tous les efforts humains
Par conséquent, toute personne est heurcuse ou malheureuse
en proportion de la somme de bonheur ou de malheur qui lui
échoit pendant la vie. La personne qui a le plus de succés
est celle qui s'assure la plus grande somme de honheur, et
non pas celle qui accumule le plus de richesse ou qui exerce
le plus grand pouvoir sur ses semblables,

Chacun de nouns est sous la dépendance absolue de ses
propres efforts pour étre heureux. Or, comme nous sommes
presque tous obligés de dépenser la majeure partie de, notre
temps & gagner notre vie, il nous en reste trés peu 4 con-
sacrer & la poursuite du bonheur en dehors des heures de
travail.  Ainsi, ceux qui aiment leur travail tirent plus de
bonheur dans la vie que ceux pour qui le travail est désa-
gréable et lourd comme un fardeau, et il faut done se com-
plaire @ l'ouvrage autant gue possible,

Combien d'entre nous ont appris & aimer leur trav
On peut dire qu'il y a certains travaux tellement désagréa-
bles que personne ne peut les aimer, et cela est peut-étre
vrai jusqu'a un certain point; mais il en est beaucoup, méme
de ceux-1a, qu'on peut apprendre i aimer en faisant I'effort
nécessaire,  D'ailleurs, 'ouvrier qui aime sa besogne la fait
beaucoup mieux que celui qui ne 'aime pas. 11 est toujours
i son poste, & 'heure dite, et il met tant d'intérét dans l'ac-
tion qu'il est surpris de voir que 'heure du départ est si vite
arrivée. Au contraire, les autres sont aussi tardifs que pos-
sible tout en restant dans la limite qui n'expose pas i perdre
une situation, et perdant un temps infini i regarder I'horloge
et & maudire le sort qui les force & travailler entre les repas.
Celui qui aime sa tache la fait généralement mieux qu'un
autre et en fait plus que tout autre. Les autres végétent et
ne scront jamais propres a remplir une situation plus ré-
munératrice,

Comment apprendre & aimer son ouvrage? Voili une
question & laquelle il est assez difficile de répondre; en tout
as, la réponse est susceptible de variation selon les occa-
sions. La premiére chose & faire, c'est de reconnaitre qu'il
faut aimer son travail, et, si vous ne l'aimez pas, ¢tudiez-le

et étudiez-vous vous-méme alin de savoir pourquoi vous ne
I'aimez pas, et alors, efforcez-vous de surmonter les obsta
cles, Tachez de fair
perdre ni temps ni énergie, tout en en faisant le plus pos-

votre travail le micux possible sans
sible sans nuire a votre sant¢  Etudiez les principes fonda-
mentaux de votre tiche; et si vous ne pouvez pas arriver a
y trouver de satisfaction, vous vous sercz au moins préparé
i occuper une meilleure situation lorsque P'occasion se pré-
sentera

LES INTERMEDIAIRES DANS LE COMMERCE.

Un des licux communs les plus répandus, c'est d'attri-

buer aux intermédiaires le renchérissement exageré da cont
de la vie, et les histoires abondent qui sont mises en circula-
tion dans un simple but de réclame, pour démontrer au public
qu'il t intérét a s'adresser directement au producteur,

Nous ne prétendons point défendre ici tous les intermé-
diaires, quels qu'ils soient, pour dire qu'ils sont a l'abri de
tout reproche, mais nous voudrions réfuter cette erreur qui
consiste a croire gque le public et le producteur gagneraient
heaucoup i se passer de tout intermédiaire et qu'il en résul-
terait un abaissement sensible du prix d'achat pour le pre-
mier, en méme temps qu'une augmentation du prix de vente
pour le second.

Prenons comme exemple la maison de gros qui achéte 4
divers fabricants les produits qu'elle revend aux détaillants
formant sa clientele,

Cette maison, naturellement, préléve un certain bénéfice
qui vient ¢lever d'autant le prix de vente final, mais croyez-
vous que si le fabricant vendait lui-méme directement ses
articles aux clients de la maison de gros, cette angmentation
du prix ne se produirait pas?

Evidemment oui. Que represente, en effet, le hénéfice
prélevé par la maison de gros? la simple rémuncration de
serviees indispensables, que le producteur devrait assurer lui-
meme si Vintermédiaire ne s’en chargeait pas.

La maison de gros, en effet, se charge d'organiser la
vente aux lien et place de Uindustriel, qui n’a plus a se pré-
occuper que de la production. A elle, le souci de recruter
une clientéle, de la faire visiter, de s'enquérir de ses goits et
de ses besoins pour y répondre le mieux possible, 4 elle sur-
tout le risque de relations commerciales avec une infinité de
clients dont il faut surveiller le erédit.

A tous ces vices et @ ces risques correspondent des
frais généraux qui doivent nécessairement sc couvrir et que
le fabricant doit faire entrer en ligne de compte s'il veut se
passer d'intermédiaire,

En outre, la maison de gros rassemble des marchandises
d'origines diverses et constitue ainsi des assortiments com-
plets qu'un seul fabricant serait incapable de fournir. Et
comme ses frais de représentation se répartissent sur I'en-
semble de ses affaires, il en résulte que la part qui gréve
chaque article est de pen d'importance.

Enfin, acceptant des ordres portant sur des quantités
minimes, elle s'adresse a4 une infinité de clients qui se ver-
raient refuser autrement leurs commandes par le producteur,
et elle se trouve en mesure de passer i la fabrique des ordres
importants, d'une exécution plus facile et plus rémunératrice;
souvent méme la maison de gros se contente, pour son hé
fice, de I'écart entre une grosse commande et celui d'une pe-
tite, et le consommateur, en délinitive, n'en souffre pas

On voit done qu'en régle générale non sculement le dé
taillant et le fabricant ne gagneraient rien & la suppression
des intermédiaires, mais qu'ils y perdraient méme beaucoup
en commodités de toutes sortes. En un mot, Vintermédiaire,
loin d'étre un rounage inutile des affaires, en est Pauxiliaire
indispensable.
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L’ESCOMPTE AU COMPTANT ET LE PRIX DE
FACTURE.

L'escompte au comptant ne devrait pas étre déduit du
prix de facture avant d'y avoir ajouté la proportion du coit
d"administration; faire cela, entrainerait pour le marchand la
perte de 'escompte.  Si le compte de dépenses du marchand
comporte toutes les dépenses réelles de son commerce, I'in-
térét s'y trouve porté pour tout 'argent engagé et tout celui
rgent qui lui permet d'obtenir de I'es-
compte au comptant. Le fait que le marchand crée une dé-
pense pour se procurer les fonds qui lui permettent de pren-
dre ses escomptes, est une preuve que I'escompte qu'il re-
cherche doit couvrit et protéger la dépense. Or, le mar-
chand qui déduit l'escompte avant d'avoir ajouté la propor-
tion du coit d'administration, celu perd réellement cet
escompte, Ce coit d'administration ne peut pas étre mesuré
enticrement d'aprés le total du compie des dépenses. Trés
souvent, il arrive qu'un marchand fait en affaires des choses
qui n'entrainent pas une entrée au livre des dépenses, mais
qui ne comptent pas moins comme déboursé extraordinaires.
Le marchand qui n’est pas en état de donner un bon service
i la clientéle; celui qui n'étudie pas la catégorie de marchan-
dises qu'il vend; celui qui ne met pas la qualité au-dessus du
prix; celui qui ne change pas de variétés d'articles d'année en
année; celui qui sacrific ses profits pour obtenir un plus gros
chiffre d'affaires; celui qui vend durant toute l'année sans
pointer ses ventes et son stock par rapport i ce qu'il avait
en magasin d'aprés inventaire, ainsi que les marchandises
regues durant l'année, celui-li peut découvrir un jour qu'il a
livré des marchandises sans réglement.

Le marchand qui néglige de prendre ses escomptes, méme
s'il lui faut emprunter pour le faire; celui qui néglige d’exiger
le réglement de billets ou de comptes lorsqu'ils sont dus;

emprunté, et c'est cet

celui qui ne peut pas offrir un Visage souriant a ses clients,
quels que soient ses ennuis, ils contribuent tous a4 augmenter

le total du coit d'administration,

OUBLIEZ LES CHOSES DESAGREABLES
Trés souvent, les commergants se plaignent du temps, du
mauvais état des affaires, de la saison tardive et travaillent,
suite, dans un état d'esprit désastreux,
Cependant, si ces commergants prenaient la peine d'exa-
miner leurs livres, ils verraient que les ventes sont & pu pres
égales @ celles de u méme période de l'annéc  précédente,

quelque fois méme supéricures,

Cenx qui se plaignent oublient que les choses désagréa-
bles qui se sont produites cette année s'étaient  également
produites année précédente, mais qu'elles sont oubliées,

Oublicz done les ennuis de 'année actuelle. Ils ne vous
eéneront pas dans vos affaires

—
PRECEPTES POUR LE COMMERCE DE DETAIL

Ne vendez que du bon, votre réputation sera bonne et
VoS a es iront en augmentant

Lutter contre un concurrent par des moyens déloyaux,
est pis que malhonnéte, c'est maladroit.

Tromper le client sur la valeur réelle de l'article, c'est
voler et c’est travailler contre soi-méme.

Trop de “soldes”, de “ventes exceptionnelles”, de “ra-
bais”, finit par ébranler la confiance du public et, dés lors,
c'est la débicle qui s'annonce,

Une chose bien achetée est i moitié vendue. 11 reste de
savoir la vendre,

Toute affaire propre i vous diseréditer vous-méme ou
rotre maniere d'agir, laissez-la de coté,

LA MODE MASCULINE

PARDESSUS SIMPLE A PATTE

Les mesures prises au-dessus du gilet sont les suivantes
Mesure du dessous de bras, 9ig pouces ; mesure de Iy

tai'le, 17 pouces ; longueur totale 43 pouces ; courroie, 2

pouces ; tiour de 'épaule, § pouces ; omoplates avee add
tiom de 1'% pouce pour la confection, 13 pouces ; buste, 3%
pouces ; cemnture, 3415 pouces ; tour de hanches, 4012 pouces

Tirez des lignes & angle droit en A

De A a Bil yala mesure du dessous de bras plus

i de pouce s de A a Cilyala lon
gueur de la taille plus 35 de pouce s de Ca D il y a 6 pouces ;
de A d Eil yala longueur totale, I est a mi-distance de A
et a8 Coest & mi-distance de Ads;
laires en 6, B, 18 C, D et
de E & 22ilya 1

pouce ;de B a8ilya

tirez des perpendicn
De Cazilya 3 de ponee

pouce ; formez le centre du dos de Fa2
3ily a1y pouce

eren passantpar 22 ; ceci donne 13 de 1 @

Diagramme du Pardessus simple, & patte. Modéle de 1'“
merican Gentleman”,
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s3ag il y ala moitié du buste ; de gal il y a 13y pouee
I a) ilyady de pouce; K est & mi-distance de 23 4 H ;
KaX il y a 3'0 pouces ; tirez une perpendiculaire en X
roavoir Q; appliguez la mesure d'omoplate de 23 & X,
qui est 13 pouces ¢t tirez une perpendiculaire, De X 4 4
Py a'souee; M est a mi-distance de 14 4;de M a Nily
i pouce ; tirez une perpendiculaire en N :de N a Pilya
pouce ; de N a 4 il y a ' de pouce ; de 2

ayilyala
N. De A & 8ilya 655 ponce ; de
auilya1ld pouce ; tirez une ligne de A 4 9; de A 4 10

we distance que de 1 g

Iy a1/6 du buste ; tivez une perpendiculaire en 10 poar dd
terminer 11 ; tirez une ligne de 11 4 0 et formez le dos
de Q a Sily a!g de la ceinture ; le point T st & mi-dis
tance de Q et de S le point U est & mi-destance de X a | ;
tirez une ligne de T en passant par \ De A aaretde X
a Vil yala mesure de courroice plus 35 de POMC 5 tirez une

ligne de Vaoide Vazilya iy de ponce de plus que de
1 o formez Pépaule et le dessous de bras ; tirez une per
pendiculaire & partir de V' par la ligne T-U; de Va Wilya
1/6 du buste plus 12 pouce ; tirez une ligne courbe de W 4 |

De NV aYilya ‘s da huste ; formez la gorge : de Ja
de Q a R
S et abaissez

ilyatdgponce ; de S a 13 la méme distance

ily a iy de ponce; placez 'équerre anx points R
une perpendiculaire de 13 ; ceci donne 16, De 16 4 i7ilya

x du buste ; formez le bord de devant ; de 8 4 14 ilya 2!

pouces ; tirez une perpendic

aire de 14 pour obtenir 15
de 3a 200l y ala méme distance que de 1 4 23; de 24 4 2
ctdersa6 il y a la mesure de hanches ; de 69 il y a 2
pouces; tirez une perpendiculaire de 10 pour déterminer 1% ;
tirez une Ugne de 18 en passant par 6 et formez le ¢oté dn
devant.

De 84 20 il y a la méme distance que de § 4 7 ; formez
le has du devant et finissez

LA MODE FEMININE

ULSTER POUR DAMES AVEC MANCHES GREFFEES

Les mesures sont les suivantes :
Buste, 38 pouces; ceinture, 2
d'une épaule & Tautre, 15': pouces; cou, 15 pouces ; lon
gueur de la taille en avant, 7-17 pouces ; hauteur de 'épaule,
devant 0'2- 714 pouces ; hanteur de Vépaule, arriere, 814-6
pouces ; hauteur du con i la ceinture, 714-15% pouces ; d'une

pouces; hanche, 41 pouces;

epaule 4 lautre, en arriére, 14 pouces ; sous-hras, 814 pouces;
pouces ; longuenr de manche, 18!, pouces

Il est nécessaire aprés avoir pris les hauteurs réguliéres

epanle,

aule d'ajouter 34 de pouces & la hauteur de 'épaule en
avant. Tirez une ligne A-B.; de A 4 Cil y
hauteur du cou en arriére ; de A 4 E il yal: pouces ; lon-
aueur de la ceinture en arriére de A 4 il y a 4 pouces,
premiére hanche ; le F a K il y a 4 pouces seconde hanche,
Tirez des perpendiculaires en C, E, I, K et BB 4 la ligne A-I}
de €. a4 Dl y a ¥ pouce du buste plus 1% pouces (pour
manteaun ample), dans ce cas 205 pouces; de D 4 O, il y a
"2 pouce accordé pour la respiration ; de D 4 G il y a 14 de
la mesure de buste, dans ce cas 5% pouces, De G a H il va
"% de la mesure de buste, plus 112 pouces, dans ce cas 4 1/16
pouces ; de C & Y il y a 214 pouces : de Ca 1il y a 7 pouces,
la moitié de la mesure du dos ; tirez des perpendiculaires en
D-H ; élevez des perpendiculaires aux points G, T et Y i la
ligne C-D:de YA OilyaB8 pouces ; la premicére hanteur
d'épanle en arriére; de C 4 P il y a 6 pouces, la seconde

d'é

7% pouces, la

hanteur d'épaule enarrié re ; tirez dees perpndiculaires an
dessus de A et A 4 la ligne A-B; le point R est situé 4 la
rencontre de lalignel De R 4 S il y a ¥4 pouce ; réunissez

1

U

Diagramme d'aprés 1'“American Gentleman”.

la courbe du cou A-O ; dessinez 'épaule de O 4 8 33§ pouces,
pour tous les manteaux amples ; déterminez le oiint A 4 35
de ponce, Sur le devant de H a 1, il y a 834 pouces, deuxiéme
hautenr de Uépaule, par devant ; tirez des perpendiculaires
en 3 et g;de 64 X il ya 104 pouces, premiére hautenr de
Fépaule par devant ; tirez une perpendiculaire an point X,
d'une longneur de 35 de pouce jusqu'a 32: de X a 1 il y @

pouces ; tirez uneperp endicnlaire an point T jusqu'a 27. Des
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sinez la courbe du con de a 27, dessinez la ligne de

Iépaule en avant de 32 4 4 qui a la méme longueur gue

P'épaule en arriere, 535 pouces ; de Z 4 2 il y a 745 pouces, la
'

de la mesure de buste ; formez le dessous de bras de S a

s 2 et g ceel compléte e pli; & la ligne de seinture de
Ea )il ya iy de pouce ; tirez une ligne de A & Jeto;dey

a

a 1'y pouces ; tirez une perpendiculaire de 28 § la
deuxiéme hanche

De 34 4 M il y a1 pouce
tirez une ligne

Jjusqua T il y a 2% pouces ;

de en passant par M jusqu'a 8 pour le dos;

tirez une ligne 4 partir de 28 en passant par L jusqu'a B
ur le devant ; tirez une ligne de Q en passant par 33 sur la

deuxieme hanche jusqua 12, longueur totale,

Pour faire habit croisé, mesurez de la ligne du devant,
Q. 33 @ 26 et
ment des houtons

3 pouees ¢ tirez une ligne pour 'emplace
mesurez la meme distance en arrire
comme indigud

Pour dessiner e sous-hras, mesurez a partir du point 8
an sous-hras 4 pouces en has, ce qui déterminera 9-10 en ce
cas ; reformez Paisselle de 8 4 9 et de 4 a 10

Pour obten’r la mesure du collet et du revers partir
du plus has point du con ; de 31 a 23 il ¥ & 1 pouce, tirez une
ligne du bas du revers

6 en passant par 23 jusqu'a 24 ; de
324 20 il y a 205 pouces, 4 de pouce de plus que la mesure
du cou en arriére A-O ; tirez une perpendiculaire 3 la ligne
24, 20, 115 pouce jusqu'a 25 pour collet militaire et av-dessus
Jusqu'a 35, quelle que soit la largeur désirée du collet ; de 33
a 36l y a '% pouce accordé pour ressort

Formez le tir de 2

s du collet 4 usqu'a 3o ;

formez le collet et le revers comme le diagramme le montre ;
placez une feuille séparée d papier sous le collet et tracez le

collet suivant la forme voulue ; pour tracer le revers, brisez

le long de la ligne 2627 tournez le papier en dessous et

tracez la forme du revers, qui sera inversé sur le coté opposé

LA MANCHE

Tirez une ligne A-B

DeAdyilyalfdela mesure du
buste, 43§ pouces; de 7a Bily alalongueur to ale de la
manche, 18! a9 il ya 3pouces, de 8 3 1 et g
a2ilyali pouce ; tirez une li

pounces ; de 7

) tede Aadrretde g C
De8aigetde CaBilyas pouces ; au bas de 14 4 D
etders aB il y a 1% pouce ; formez la manche comnie lin-
dique lec diagramme

Pour former la manchette, prenez le milien de 14-15, ce
rmez le has
et 14; de 154 3 et de 14abilya

qui donne 16 et pouce pour aller jusqu'a 17
en partant de 13 jusqu’

4 pouces ;de 3a getdesa6ilyar pouce ; finissez con

indigne —— e ——
CHANDAILS ET AUTRES TRICOTS.

La gréve dans les fabriques de New-York a été le pr
cipal sujet de conversation, depuis quelque temps, sur |
marchés primaires des chandails (sweaters) et tricots ¢

fantaisic La fermeture de tant d'usines n'a pas jusqu'ic
indmt les marchands de gros i se pourvoir aillears, et pour
deux raisons.

La premiére, c'est que la plupart des usines sont en re
tard de livraison des commandes en mains et incapables
daccepter d'autres commandes livrables avant le mois d'oc
tobre, La deuxiéme, c'est qu'on n'a Jamais cru gue la groy
serait de longue durée, Kt on a eu raison,

En tout cas, la fermeture de tant d'usines fait craindr
une certaine rareté des articles d'automne, 11 est vrai que |
travail a commencé de meilleure heure cette année que l'ag
nee dernicre et que plusieurs maisons ont

amgmente
production; mais la papularité du chandail et de presque tons
les ¢

ires trocots ordinaires ou de fantaisic, a pris des pro
portions telles que toute la production possible promet q'
tre facilement absorhée, méme si les usines reprennent toute
leur activite, Lorsqu'on pense que New-York est le  ply
grand centre manufacturier de chandails ot tricots de fan
taisie de toute 'Amérique, on admet facilement qu'un arrét
de quelques semaines dans la product'on eréera une  diffe
rence notable dans la quantité des articles o sponibles pour
la distribution

La rareté des marchandises aura naturellement  pour
effet de maintenir la fermeté des Prix, mais on n: cro't pa
quelie entraine la hausse des cours, Pour appuyer  cette
théorie, on rappelle que le prix du coton en bobines  est

moins cher, et qu'il existe de nombreuses raisons économi

Yues pour ne pas surélever les cours actuels, On adm
pendant, que les manufacturiers affectés par la grive feront
de grands efforts pour avancer les prix s'ils sont en mesur
daccepter de nouvelles commandes pour l'automne, du fait
que, depuis le commencement des négociations avee 1 gre
vistes, ils se sont déclarés favorables 4 une

des 3

angmentation

Aires.

41son commence 3 intéresser vivement les

La nouvelle
manufacturiers, L'an dernier, la saison des lainages propre
ment dite s'est ouverte vers la mi octobre; mais i cause d
Vincertitude du marché et du tarif, on croit quil faudra
cette année la retarder davantage, 11 est franchement admis
par plusicurs autorités du marché, qu'il est actuellement im
possible de dire plus ou moins exactement ce que seront les
prix de Tan prochain, par TAPPOrt & ceux en cours ce  mo
ment-ci

Dans Tordre ordinaire des choses, on pourrait prisu
mer la presque uniformité des prix malgré ce qui s'est pro
duit an sujet des cours du coton en

bines, ‘u fait  que
dans la confection, ce coton peut etre manipulé de fagon i
donner au manufacturier son profit habituel, Cependant, 1l
faudra peut-étre que les manufacturiers s'entendent sur cer
tanes conditions, car il sera sans doute nécessaire cette an
née de faire quelques changements dans les prix,

Si le marché primaire a été tranquille, les

manufacty
riers faisant affaires directement avee les détaillants, ont en
registré dlimportantes commandes. On rapporte une excel
lente demande de la T

art de ces agences pour les vétement
angora rayés et de couleur pastel. Les capelines d’autome
hilistes et les autres tricots pour enfants sont en demand
constante sur le marché de Montréal. Les marchands d
gros rapportent une honne demande pour les chandails «
autres tricots de toutes descriptions de la part du commerc
de détail
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i Les modes du milieu de | été, pour jeunes filles, sont vraiment jolies. Nous illustrons ici deux jaquettes,
de belle apparence, I'une pour | aprés-midi, en crépe souple, orné de bro s en forme de o)
" etites roses péles ; on la porte avec un chapeau en lingerie de la variété “petit champignon’ ; (4 &l
o 'autre, pour le matin, est en toile, de dessin ajouré. i g }
e d 1
odie LE MAINTIEN DES PRIX ET LE DETAILLANT l l
dmi Vpe—— g
o Organisation vs Désordre. répondre aux besoins de chague circonstance, les lois mo TR
¢ Ie & rales des organisations dans un esprit tel qu'elles rencon
mo 11y a & peine une dizaine d’années, les conditions com trent les hesoins et assurent Ja protection de chacun de leurs i
merciales étaient bien différentes de ce qu'elles sont anjour- membres.  Nous avons appris @ savoir que le bien du plus R
d'hui. Nos méthodes de publicité étaient différentes; la ma grand nombre doit étre sauvegard, et non celui de la min ik
pro niére de faire les affaires était différente, et notre attitude les rité au dépens de tous les autres.  L'organisation conduite i
que uns envers les autres était différente. En un mot, c'était une selon les re . légales signific ordre, éducation et progrés 5 3
n A bataille constante de chien & chien. Les méthodes primitives Le mangue Lorganisation signifie au contraire désordre, fri §
il disparaissent, et ceux-ldi méme qui se plaisaient dans leur tion, gu les futiles et sans but, et, finalement, la mort G4 |
cer role qui consistait 4 mettre les autres dans l'embarras, sont et gh iy La fiiction usc \‘. homme ni mmeree ne 1
= maintenant pris 4 leur propre piége. Les hommes ont enfin pev.ent la subir impunément.  L'organisation guérit le mé
reconnu que, différemment de la créature animale, ils sont contentement pa.mi les commergants, et nous savons tous
ctt donés d'une intelligence, d'une faculté de compréhension, que ce mécontentement ¢branle la confiance du public envers
- d'une raison ct que c'est ce don de la Providence qui fait que détaillant L'organisation légale.
cel nous pouvons nous comprendre les uns les autres, qui a fina Le besoin de lorganisation légale ne sest jamais fait
ent lement forcé quelques-uns des plus entreprenants a former, sentir aussi fortement qu'aujourd’hui, mais il faut voir avec ]
m wr leur bien commun, des organisations légales. Aujour soin que rien dans ces organisations ne soit repréhensible
nd d'bui plus gue jamais, on sent que l¢ commerce a une cons- devant 1a loi. La loyauté dans l'organisation est aussi cssen
s & cience tielle qu'en affaires
s Nous traversons une période de développement qui four L'équité envers tous, pas d'entraves, pas de diversion
e nit des données intéressantes a I'éléve qui étudie I'économie illégale du commerce, pas de conspiration; en un mot, rien
politique. Tout comme les lois découlent des conditions qui qui soit illégal

surgissent, et tout comme les nouvelles lois sont faites pour Nous sommes toujours en présence de séricux problémes
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commerciaux. Les lois qui empéchent le manufacturier de

déterminer le prix de revente de ses produits brevetés, fait

de T'organisation comme une nouvelle force éducationnelle
plus essentielle que jamais pour la protection mutuelle des
Si les prix fixes doivent venir un jour, ils de-
vront venir du public; et ¢’est le temps, pour les détaillants

commergants

qui tiennent réellement aux prix fixes sous prétexte que ces
prix diminueront une meilleure qualité de la marchandise et
plus d'honnéteté dans le commerce, ¢'est le temps, disions-
nous, d'éduquer le public, de lui apprendre a voir clairement
la dificrence qui existe entre le prix fixe et le prix des trusts,
et, ainsi, de donner licu a la eréation d'une nouvelle législa-
tion. 11 appartient au détaillant de démontrer au public, par
sa publicité, et autres moyens, la différence qui existe entre
le prix fixe d'un article de eréation unique, et le pacte d'un
wroupe pour fixer et controler le prix d'un certain nombre
d'articles,  Ce dernier cas est évidemment du monopole, et
il n'est pas un citoyen respectuenx de la loi qui encourage le
monopole ni aucune organisation susceptible de monopoliser

Le détaillant peut obtenir la fixation des prix en démon-
trant au législateur qu'il la désire parce qu'il en a besoin
Les juges sont généralement soupgonnenx des motifs invo-
qués par les manufacturiers pour P'établissement de prix

fixes; aussi, les détaillants doivent-ils lui venir en aide et lui

fonrmr quelque chose de tangible pour prouver a la cour
quil ne recherche pas son intérét particulier

Il n'est pas sans d-propos de rappeler ici qu'il n'y a pas
¢ de la cour supréme du
New Haven accorda une injonction préliminaire a un grand
manutacturier de montres contre un pharmacien pour 'em-
pécher de réduire le prix d'une montre. Pour accorder I'in-
jonction, le juge s'est basé sur le fait qu'il ¢tait injuste pour

longtemps, aux Etats-Unis, un ju

le déraillant de réduire un prix qu'il savait déja restreint,
dautant plus que tous les autres marchands s'accordaient
pour le maintenir, 11 argua que lorsque le détaillant réduit
le prix d'un article, il ruine en quelque sorte et jusqu'a un
Aux Etats-Unis
encore, une trentaine de manufacturiers viennent de se for-

certain point la clientéle du manufacturier

mer en organisation sous le nom de I'"American Fair Trade
League, dans le but d’étudier les intéréts des manufacturiers
et de prendre les moyens de protéger leurs produits et leurs
marques de commerce,

Les réductions de prix entrainent la démoralis tion du
commerce. Quant @ ce qui concerne les manufacturiers qui

voudraient arriver & fixer les prix de revente, leur position
est trés claire; leur but est directement opposé au monopole,
et leur politique est tres avantageuse non seulement au com-
merce, mais

tout le public, Les lois prohibitives sont des-
tinées @ protéger I'homme dans son droit de concurrence li-
bre, et & empécher les pratiques qui tendent & supprimer la
concurrence.  Elles tendent & conserver a l'individu l'occa-
sion et le désir de créer. Mais lorsque les hommes se grou-

pent pour former un monopole ou controler une certaine
branche du commerce, quelque bonnes que soient leurs inten-
tions, ils faussent nécessairement 'effort individuel.

Une partic du public s'agite & propos de la fixation des
prix parce que la question n'est pas clairement comprise,
Mais le prix fixe n'a rien de neuf, 11 existe en Allemagne, en
Belgique, au Danemark et en France. En Allemagne, par
xemple, ancun livee neuf ne peut étre vendu a prix réduit.
Si un marchand veut disposer d'un livre & un prix moindre
que celui fixé
livre,

Le Danemark est un petit pays mais qui  posséde une
trés grande ¢

e

. par Péditeur, il doit le vendre a titre de vieux

ergie

ur la défense et la protection de ses
détaillants, Les intéréts du détaillant Yy sont sauvegardés re-
ligicusement. Les parasites du commerce n'y peuvent pas vo-
ler le public par la pratique des ventes
d'occasion.

périodiques  dites

La marque de commerce

La marque de commerce est I'un des meilleurs moycr
d'impressionner le public en faveur du détaillant, et son y
we se répand de plus en plus. La marque de commerce
detaillunt sur un article le différencie de celui de la  mai-
faisant affaires par la poste et du magasin 4 rayons, en
le rend le marchand responsable de la qualité de I'art

marque de commerce est en quelque sorte comme sy
warantie. Elle fait comprendre an public que le marchand
connait larticle qui la porte et qu'il a foi en sa qualité. D
fait, il ne doit pas y avoir de secret dans le commerce On

devrait faire connaitre franchement au client la véritable va
leur de Particle qu'on lui vend. Aussi bien, ne vous préocen
pez pas des maisons qui font affaires par la poste ni des ma
gasins d rayons, Vous n'arriverez pas au succés en critiquant
les autres, ni en parlant du bon service et en ne le donnant
pas. Au contraire, il faut inspirer la confiance, bien con

tre
le stock de son magasin et prendre la responsabilité de tout
1x mains du client,

L'organisation a déja beaucoup fait pour le  détaillant;
mais il reste beaucoup a faire encore. L'organisation a ensei-

e qui passe du magasin

Bne A ses membres que les trop grands achats et les crédits
a long terme sont ruineux. L'organisation, renforcée par la

littérature commerciale, commence & faire sentir son influen-

¢ Elle a établi comme un tribunal de la paix entre le dé-
taillant, le manufacturier et le marchand de gros et elle a
rendu la guerre commerciale insoutenable, parce que la coo-
pération a fait place a la concurrenc L manufacturiers
ont appris que la distribution rationnelle d'un produit n'est
illant,

L'organisation enseigne qu'on ne se bat plus pour une

possible que par I'entremise du dé

simple question de piastres et de cents; elle enseigne a vivre
et @ laisser vivre, & reconnaitre un code de moralité et un
coté moral aux affaires. L'organisation donne au détaillant
la confiance en lui-méme et lui fait croire i la réalité de sa
valeur et son influence dans la communauté, Un peu partout,
mais dans les petites villes surtout, on a for dans la parole
du détaillant.

Mais les membres d'une organisation ne doivent p

seulement avoir confiance; ils doivent étre actifs, Organisa

tion signifie vie, enthousiasme, progrés, succes. 11 n'y a que

les omrts qui n'aient pas ebsoin de s'organiser.

RETOUR D'EUROPE

M. J-O. ( u,  marchand de "avenuc
Mont-Royal, est de retour d'Europe depuis quelques jours, M
Gareau a visité tous les principaux centres commerciaux et ma-
nufacturiers du vieux continent, et ses obsery:

nouveautés de

ions d'homme
pratique ne peuvent manquer de lui procurer les moyens
d’ameliorer encore, i possible, son établissement d a si flo
rissant.

S e A S e T 15t e WM

FEU M. ALFRED DUGAL

Une figure bien connue dans le monde du commerce vient de
disparaitre.

M. Alfred Dugal, autrefois de Québec, et depuis nombre d'an«
nées représentant & Montréal de la msison Garneau Limitée, de
Québec, est mort, aprés une longne maladie. M, Dugal était trds
bien connu & Montréal et jouissait d'une grande estime. 11 laisse,
outre son épouse, son fils, M. Armand ]. Dugal, directeur-gérant
de la maison Dupuis Fréres, Limitée, et ses filles, Mesdames F.
Gadbois et Roch Bordeleau, de cette ville, Mme Norbert Duquet,
de Québec, et Mlles Bernadette at Marie-Alice,

i
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LA VIE CHERE

Nombreuses explications

Elle reste un probléme

Pourquoi, depuis trois ans, les prix des denrces s'clévemt

presque sans anterruption, au point de depasser toute previ
n? et de bouleverser les budgets modestes? le billet de mille
jastres d'alors vau: en effet 4 peine 850 dollars actuelle
ment comme pouvoir d'achat,

On a propose de nombreuses explications
Mauvais recoltes soit, il est clar que les annces gque nous
enons de traverser, humides d'abord, desséchantes ensuite, ont
u, ont di avoir une influence pernicicuse sur le prix de la vic
Dans les temps jadis, ces sauts capricants de la nature eussent
rt bien pu engendrer la famine
Mais, de nos jours, lexplication n'est pas suffisante. Car
endant que les uns étaient inondds, d'autres jouissaient d'un
emps radieux, et réciproguement si bien que le deénieit dliei
tait comblé 1a par la surabondance. La moyenne devait rester
pen pres la méme
Les politiqgues ont dit: on ne cesse de faire des lois soi

ant sociales, qui écrasent les classes moyennes dimpits an

p des “travailleurs”. Comment les prix de revient n'aug
menteraient-ils pas, et par 1& méme les prix de vente? et, ici
encore, il y a du vrai. 11 est clair que lorsqu'on modifie les
proportions entre diverses classes d'un pays, avantageant les
unes en pesant sur les autres, il faut bien qu'un équilibre non
vean s'établisse. Le changement des prix est précisément 'ins
trument que tout économiste signalerait comme susceptible J'¢
tablir ce nouvel équilibre.

Et pourtant, quelque part de verité qui se trouve on cette |
observation, clle reste msuthsante pour exphguer un mouyemen !

qui est général, se faisant sentir non seulement en France ki
mais aussi dans d'autres pays. L'Allemagne se plaint tout
comme nous, de Vavgmentation des prix; quant 3 'Autri k.
che, ¢lle subit une crise des plus graves d
D'autres politigues ol anti-politigues L accuse | I
peculateurs et 1l est possible que la speculation an en eltet L
souligné le fait qui se produtsait. Mads quant & Vengendrer, ¢'est 1
une autre attarre, Elle nma m orare les produtts m augimen v
les besoins! Ce sont chuses qui ne dépendent pas d'elle i
Causes générales i
1 faut done admettre que des canses plus géncral u :!
coptibles d'agir avee plus ou moins de for selon qu'ellc "
nt plus ou moins secondies par les faits contingents qui vien i
nent d'étre signal mt déterminé le phénomene dans l'en |
ble des pays d'Furope et peut-étre du monde !
Pour notre part, nous en apercevons tro et nous n v
prétendons pas clore la liste i
L'augmentation du stock ¢ existunt et la plus grande ra Il

pidité de la circulation du stock mondtaire devaient fatalement
i la longue, amener une sorte de chavirement des prix. 11 n'est
pas douteux que Pexploitation des mines du Transvaal ang
mente, depuis de longues anndes, la masse d'or existante. ¢
pays nouveaux, ow ceux qui manquaient d'or, ont pu longtemps
retarder le moment ont les prix se trouveraient influencés. Mais |
tout a une fin, Nous sommes dans une période comparable i
celle du XVle sicele, o les apports de métaux précienx venant
du nouvean monde engendrérent un houleversement des prix
auquel presque aucnn des contemporains ne comprit rien, Nouns

Les Gants de Chevreau

DE PEWNY

Nous sommes Agents pour ce fa-

meux Gant et nous en tenons un
stock complet en tous temps. L'ac-
croissement incessant de la de-
mande témoigne de son !

Ces gants sont fabriqués a GRE.
NOBLE, France par des experts
en fait de Gants.

Une garantie de satisfaction ac-
compagne chaque paire que vous
vendez.

Vous pouvez en confiance les
r nder & vos client

Greenshields Limited

AGENTS POUR LE CANADA

Le Sous-Vétement
Marque "HEALTH’

Est tricoté suivant des prineipes
scientifiques. 11 s'ajuste parfaite-
ment & la forme du corps, il est
de bonne durée et a des qualités
combinées qu'on ne trouve pas

dans le sous-vétement ordinairve,

En Pure Laine
En Laine et Coton
et en Coton.

Fabriqué en toutes grandeurs
pour Hommes, Dames et Enfants.
Il y a profit et satisfaction pour
le marchand qui tient ce SOUS-
VETEMENT.

Greenshields Limited
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GEATIULS bien, Bols bommes du XXe siécle, et liers de I'étre, ta-
chier au moms de comprendre

Le mouvement cconomique et démoeratique qui a si pro-
fondément moditic la situa

1on des sadaries dans les divers pays
d'Europe, n'a guere du avoir woins d'importance Sans yu il
soit besoin de recousir i des statistigues que tout le monde con
nait, c'est un fait incontestable que la situation des salariés s'est
amelioree dune tagon extremement sensibie depuis 50 ans, don

effet est daniamt plus sensibie, au pont de vue du phenomene

dont nous cherchons  explication que le devcloppement  de
lindustrialisme amenait une plus grande concentranon des v
vriers dans les villes. De tout cela devait résulter, et a effect

crotssement considerable des consomma

vement résulte, un g
tions d'entretien. Laviande notamment est devenue — et qui
Ue sen rgowirat—un  climent necessaire, indispenzable de 1a
Ve pour un tres grand nombre. Or, la loi de oure e de
demande est ld, inexorable, comment évicer 1'¢l vation du pnx,
ctant donné surtout que les troupeaux n'ont pas augmenté d'im-
portance, bien au contraire, ils ont presque partout diminué

Entin, certains droits d'entrée sont venus aggraver le mal

ous n'avons dailleurs fait que suivre i ce sujet, l'exemple qui
nous venait d'aillcurs. Le plus frappant de ces exemples a citer,
de ce point de vie, est certainement celui qui a try
Pour protéger nos éleveurs, nous fermons nos frontieres aux
troupeaux ctrangers; or, en méme temps, les érangers viennent

t d la viande

chaque ann'c nous acheter & hauts prix quelque chose comme
62,000 tétes de bitail
en constatant que le prix de la viande augmente

Il serait si simple  d'autoriser lentrée du bétail  étranger

Apres quoi nous poussons des cris d'effroi

dans des proportions telles qu'il remplacerait au moins celui que
nous vendons au dehors Vendant cher, achetant meilleur mar-
ché, nous ferions un beau hénéfice et les consommateurs ve

raient leurs int'réts sauvegardés
(Le Moniteur de la Cordonnerie, de Paris.)

LES SOUS-VETEMENTS DU PRINTEMPS SE SONT
BIEN VENDUS

Les affaires sur les balbriggans & 25¢ et les lignes & bon
marché de complets “Union” sont pratiqguement terminées.
Bien que les commandes pour 1914 n'aient pas €té placé

aussi facilement qu'an marché de la bonneterie, le total des
affares a €té, dit-on, plus considérable que l'an dernier et
somme toute tres-satisfaisant, si 'on prend en considération
les conditions qui existaient au commencement de la

son,
Le bill proposé sur le tarif était alors, comme il I'est
encore, en préparation et 'on était persuadé que cela pour-

rait avoir une tendance a restreindre les commandes des

acheteurs : C'est sans doute ce qui a amené certains man

"-
facturiers & fixer les bas prix auxquels ils ont vendu lenrs

specialités an commencement de la saison,  Cette tac

parut sage an deébut, si ce qu'on cherchait était d'obtenir un
fort montant de commandes, car les marchands en gros n¢
furent pas longs i découvrir les points faibles et les affaires
furent nombreuses quand la saison s'ouvrit.  Plas tard on
reconnut cependant que ce n'était pas une tactique aussi
sage qu'on le croyait au début. Malgré leurs efforts pour
soutenir le marché an moyen des rumeurs concernant le
tarif. on dit que les marchands en gros n'ont pas eu bean-

coup i s'occuper, pendant cette saison tout au moins, des
perturbations an marché, en raison de la concurrence étran-
ére. Les lignes pour lesquelles on avait demandé des prix
identiques a ceux de 1913, ainsi que celles pour lesquelles on
avait élevé les prix de se, s sont hien comportées aprés

au'une quantité suffisante de marchandises i has prix eiit
été mise sous commande et le volume des commandes pour

les lignes & bon marché est devenu si considérable que, daus

cette section du marché, on exprime en geénéral une saii.

faction enticre au sujet des résultats de la saison,

Ce qui indique que les marchands en gros s'attendaicnt
a payer des prix plus élevés quil n'était utile en certains
Cas, cest guune manufacture bien connue fabriquant une
specialite de balbriggans et qui avait, an debut de la saison,
elevé de cing cents les prix de la derniére saison, a vendu
environ la moitié de sa production, dit-on, avant Touverture
officielle de sa saison,

La question des prix

Depuis le début de juillet, on a parlé de hausses re Iy
I de manufacturiers fabriquant des specialités vendues,
Fouverture de la saison, § des prix inférieurs a ceux de 'a
derniére saison, mais, en tant qu'on ait pu Papprendre, .u-
cune de ces hausses n'était effectuée 4 la fin de juillet, Ceci
parait indiguer que malgré que ces manufacturiers aient pu
regretter le bénctice qu'ils auraient pu réaliser en raison des
prix plus élevés auxquels ils auraient pu vendre ils comp
tent faire un profit au moyen des prix qu'ils avaient fixés au
début. On a parlé de méthodes peu honnétes au sujet de
Livraisons de marchandises de qualité inféricygre a celle des
¢chantillons et ces rumeurs ont eu pour effet de rendre les
marchands en gros plus circonspects qu'ils ne l'auraient éte
sans cela en plagant des commandes pour ces spécialités,
mais en ce qui concerne la plupart des manufactures ces ru-
meurs ne reposent sur rien, Comme on le sait bien, cer-
tains manufacturiers de tricots ont donné des commandes
de il pour livraison a l'automne i des prix trés-attrayants et
ce fait explique en grande partic I'abaissement des prix,

Les qualités supérieures sont en assez bonne demande

Les balbriggans qu'on vend & raison de s0¢ le complet
et les marchandises de qualité supérieures se sont en geénd-
ral vendus d'une maniére satisfai

sante, mais les marchands
en gros, comme ils le font d'habitude, ont moins acheté de
ces marchandises que de celles qui sont & hon marché, [
vendeurs ne manifestent pa

cepndant, d'inquiétud i ce
sujet. Un certain nombre d'entre eux décrarent que le total
des commandes, en ce qui concrne ces marchandises, est
deja plus élevé que celui de 'an dernier et qu'on peut pre-
voir que les commandes, a louverture de la saison d'au-
tomne, indigueront, somme toute, une forte augmentation
sur le total de la derniére saison,

Les complets “ Union " sont bien recherchés

A part de Tirrégularité des prix d'ouverture pour le
lignes de balbriggans 4 bon marché, 'événement important,
t propos de la nouvelle saison, a été le grand accroissement
du nombre de manufacturiers mettant en vente des com-
plets “Union” Presque tous les grands manufacturiers ex-
posent des sous-vétements de ce genre parmi leurs nouveaux
¢chantillons, s rapportent qu'ils font de bonnes affaires,
Jusque-la on avait reconnu que  le complets  *Utnion”
avaient nui a la vente des complets en deux piéce i
maintenant nombre d'agents vendant les Teux varié és de
sous-vétements déclarent qu'ils sont surpris de la forte de-
mande dont bénéficie le cumpI.cl “Union.” Le fait que tant
de nouvelles manufactures ont commencé a fabriquer ce
genre de sous-vétement sembl indiqur de lui-méme que bicn
des clients commenent 3 le préférer aux costumes en deux
piec Nombre de ces complets “Union” sont, comm on le
sait, brevetés et l'apparition sur le marché de tant de nou-
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ux produits a donné de nouvean naissance i des rumeurs
atives @ des procés qui seraient intentés par des manu-
turiers qui pensent qu'on a outrepassé a leurs droits,
iis comme pratiqguement toutes les usines garantssent
abitude qu'ils protégeront I'acheteur, en cas de troubles,
s rapports n'ont sans aucun doute, exercé ancune in
iluence pour restreindre le nombre des ventee,

Tricots et marchandi icotées de f

La demande de tricots, au marché originel, a été comme
de coutume assez calme durant le dernier mois, On a pris
soin de la production de la plupart des principales usines
jusque vers la mi-octobre, mais ces manufacturiers ont natu
rellement prévu qu'il leur faudrait prendre soin du montant
habituel de renouvellements qu'ils attndent de leur clientéle
reguliére,

La rareté des approvisionnements qui était si apparente,
i peu pres a cette époque, l'an dernier, n'est plus une carac-
téristique aussi prononcés du marché en ce moment, mais
ceci s'explique par le fait que la capacité de production des
usines oit l'on fabrique ces marchandises a été trés-augmen-
tée dans le cours de la derniére année. Les marchands en
gros se rappelant ce qui leur était arrivé il y . un an ont fait
leurs provisions beaucoup plus tot que de coutume. On es
time que le volume des affaires faites sur les tricots jusqu'a
ce jour dépasse de 25 p. c., a umoins, celui d'il y a un an ;
cette proportion de gain sera facilement maintenue jusqu'a
la fin de la saison et sera peut-étre un pu dépass

Les possibilités de troubles ouvriers dans certains des
plus importants centres de cette industrie existent encore et
si ces troubles se produisent on manquera certainement
d'approvisionnements pendant les mois de septembre ¢t
d'octobre, c'est-d-dire juste au moment ou les approvision-

nements sont le plus mis a contribution,

Les prix sont fermes

Les prix sont fermes mais n'ont pas tendance a s'élever
comme & la période correspondante de I'an dernier, Ceci
s'explique par le fait que les fils d laine peignée se vendent
4 des prix bien plus bas qu'il y a un an. Dans la plupart ds
cas, les fabricants de tricots n'ont cependant pas pu béné-
cier de la réduction des prix, car ils avaient en général fait
leur approvisionnement de fil perdant lautomne dernier
quand ils ont enrégistré leurs plus fortes commandes ini-
tiales, 11 y a en plus que le stimulant ordinaire pour faire
ces provisions de fils de bonne heure et complétement, car
dans nombre des manufactures de tricots, on a été absolu-
ment obligé de restreindre la production simplement
suite du fait qu'on n'avait pas pu obtenir des provisions suf
fisantes de fils,

Aux usines, ou I'on vend directement aux détaillants, on
rapporte de honnes affaires initiales durant les quelques der-
niers mois, mais on n'enregistr que peu de commandes en ce
moment. Mais on s'attend i un supplément considérable de
commandes quand les détaillants commenceront i visiter 'e
marché pendant ce mois-ci.

r

L’EFFICACITE

“Efficacité”, c'est un mot vieux comme le monde, il a sa
place depuis longtemps dans le dictionnaire, mais il est nouvelle-
ment dans le vocabulaire commercial. Autrefois, on disait:
“Systéme”, aujourd’hui, on dit “Efficacité”, avec un grand E,
comme si I'usage l'avait élevé a la dignité de son nom propre.

L’Efficacité a été définie et décrite maintes fois, on en a
donné des explications diverses et claironné le sens i tous les
\;;nu Efficacité veut dire strictement: Fffort, pour produire un
effet,

Sous-Vétement
Pur Laine
Marque
Imperial.

La ligne ** Imperial " se compose de va-
leurs exceptionnelles. La preuve du bien-
fondé de cet avancé réside dans le fait
que notre ligne remporte plus de sucees
chaque année et que, la plupart du temps
la premiére commande n'est que l'avant-
coureur de nombreuses commandes de
renouvellement.

Depuis un tiers de siécle, nous nous som-
mes spécialisés dans les Sous-vétements
en Laine Naturelle pour Hommes, en
Tricot Elsstique pour Hommes, en Im-
périal de Haute Qualité pour Hommes,
en Balbriggan Fil Double pour Hommes
et nous déclarons, sans crainte d'étre
contredits, que la marque * Imperial ”
assure au marchand une plus haute va-
leur, en fait de Sous-Vétements pour
Hommes, que n'importe quelle antre ligne
sur le marché,

Nous exéentons promptement les com-
mandes pressées. Demandez i votre mar-
chand en gros des échantillons de sous-
vétements en laine pour votre commerce
actuel et d'automne ainsi que de Sous-
Vétements en Balbriggan pour le Prin-
temps 1914,

KINGSTON
HOSIERY
COMPANY

Etablie en 1880
Kingston, - Ontario.
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Un grand philosophe disait que pour faire l'itude du gunre
humain, il suitisait de bien regarder en soi-meme. Nous croyoils
qu'd notre cpoque, cette étude seraiy msuffisante, car chaque in
dividu a ses particularités propres, mais ne possede pas celles de
son voisiz. Cest pourquoi, si on veut arriver i quelque chose,
il ne faut pas se confiner & l'étude de soi-méme et de ses me
thodes, mais observer minutieusement celles des autres, Celum
qui passera son temps a ctudier ses principes sans daigner jeter
les yeux sur ceux d'autrui, s'ccartera du succes; il faut savoir
profiter de la science des autres, s
tains moments perplexe et hésitant et on ne saura ni comment,
ni a quoi se décider.

Bien entendu, il ne faut pas exagérer; aller & lextrime clest
tomber dans une imitation servile et ce ne saurait étre le moyen

15 quUo1 on se trouvera a cer-

d'arriver au succés,

der ce nom I'Efficacité, & un certain degré, (car,
il y a difiérents degrés), vous devez cultiver vos cont iissances
personnelles, les mettre rigoureusement en pratique et les Bros-
sir sans cesse des connaissances des autres. Si vous agissez ainsi
patiemment et méticuleusement, vous atteindrez & un trés haut
degré d'Efficacité et vous pourrez alors l'enseigner & vos em-
ployés et @ ceux qui vous entourent... Cette science, cette qua
lité, cette vertu, ne s'apprend pas dans les livres ; il faut la
posséder & fond pour pouvoir essayer de Iinculquer aux
autres,

Pour poss

LA FEDERATION DES CHAMBRES DE
COMMERCE

A la séance de mercredi aprés-midi de la convention de la
Fédération des Chambres de Co-nmerce de la Province de Québec,
tenued Chicoutimi, M. Armand Chaput, Président de la Chamh-e
de Commerce de Montréal, a été élu Président de la Fédéra-
tion, succédantd M. J. E. A, Dubuc sortant de charge.

M. Chaput a présenté un amendement A la const tution de la
Fédération portant que M.] E A. Dubuc soit ré€lu, wais M,
Dubuc s'est objecté en déclarant que ses nombreuses occupations
ne lui permettaient pas d'accepter de nouveau la charge,

M. Jos. Picard, de Québec, a été élu Vice-Président,

Nos félicitations sincéres & M. Chaput dont 'activité et Je
zéle infatigables en font une des figures les plusen vue du Com-
merce Canadien,

OUATE
EN PAQUETS

Garantie exempte de fils et autres matidres
€trangéres inertes,

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

La qualité, pour cette saison, est encore meillen.
re que jamais, Clest la meilleure pour le prix
Fabriquée avec du bon coton pur—pas de déchets
Demandez ia Ouste en paquets **North Star,’
“Crescent,” et “'Pearl,”

ROBERT HENDERSON & C0.

MONTREAL.
JAMES STANBURY & C0., -- Toronto

Agents de Vente,

LE COMMERCE D'AUTOMNE

C'est un dicton ancien et souvent répété que celuigj:
“Faites bien les plans de votre ouy rage, puis mettez ces plang
i exéeution.” 11 est devenu presque banal et vide de <eps
Mais c’est le seul moyen, aprés tout, d'arranger les détails
de votre ouvrage d'une maniére efficace, raisonnable, confor.
table et satisfaisante,

Avez-vous jamais regardé i deux mois en avant de vous
et tracé le plan de votre ouvrage pendant ce laps de tempg?
Avez-vous jamais bien organisé votre travail? En avez-vous
fixé tous les moindres détails? Pensez-y quelques instants

Voyons, par exemple, la question de la publicité de votre
magasin. Envisagez les événements dix semaines auparavant,
Les ventes d'été sont pratiquement terminées et en aoit la
publicité peut étre un peu moins forte,

Mais septembre va arriver plus vite que vous le pensez
et il faudra hiter la publicité,

La Féte du Travail se célébre le premier du mois: cela
veut dire qu'il faut pousser la vente des nouvelles chaussures
d'automne, & prix modérés, pendant cette semaine- Cela
signifie qu'il faut que nous soyons préts & pousser la vente
des souliers pour les écoliers, pour les gargons et filles en
général. 11 est sage d'unnoncer les articles pour écoliers
une semaine ou dix jours avant l'ouverture des écoles, bien
que l'on achéte en plus grandes quantités aprés l'ouverture
des écoles que le premier jour.

La grande chose & considérer, c'est I'Ouverture d'Au-
tomne. Puis vient une période d’efforts soutenus pour faire
de bonnes affaires sur les articles d'automne et d'hiver.

Avez-vous réfléchi & tout cela? Savez-vous, aprés mire
réflexion, combien d'argent vous allez dépenser en publicité
d'ici & dix semaines, comiment vous le dépenserez, de quels
journaux vous vous servirez, combien d’argent dépenserez-
vous dans chacun, combien de jours vous ferez paraitre votre
annonce, quels articles vous annoncerez a chaque fois,
si vous avez des vignettes satisfaisantes pour illustrer votre
matiére de publicité?

Sovez-vous ce que vous ferez de vos vitrines? L'annonce
dans vos vitrines est une chose qui devrait attirer particulie-
rement votre attention.

L'été est passé et le temps est venu de mettre de ¢oté les
couleurs, I'espéce de pancarte qui convenait si bien pendant
les chaleurs, et de changer le ton ou Patmosphére, vos com-
binaisons de couleurs dans vos vitrines, Choisissez d’autres
pancartes: d'une texture nouvelle, d'une couleur originale;
que leurs formes et grandeurs soient un peu différentes de
celles auxquelles le public était habitué, servez-vous d'autres
teintes d’encre et d'autres peintures, essayez un autre genre
de caractéres pour l'impression de vos annonces dans vos
vitrines. Cette variété est des plus nécessaires.

Le jour d'ouverture est devenu, dans le commerce, la
semaine d'ouverture. C'est une période d'étalages spéciaux,
auxquels on consacre une attention spéciale.

Que faut-il mettre 4 I'étalage? 11 vous faut le savoir dis
maintenant,

I1 est temps de retirer dans le fond du magasin les mar-
chandises de vente courante et de mettre en vedette les nou-
veautés, tous les nouveaux styles, toutes les nouvelles carac-
téristiques ainsi que les modéles les plus récents, les nou-
velles combinaisons de matériaux, ete, bref tout ce qui cst
nouveau.

Placez-les dans des caisses pour I'étalage, dans votre ma-
gasin, mettez-les dans vos vitrines, attirez 'attention des
gens sur ces marchandises par votre publicité. Ce sont les
nouveaux articles que le public veut voir, veut connaitre n
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SATIN “EMPIRE”
L’Authentique

Contre

L’Imitation.

Un certain nombre de Doublures en Satin ont été mises sar le marché derniérement, qu'en comparant
on reconnaitra n'étre que des imitations achetées & bon marché pour donner l'illusion du

Véritable Satin “EMPIRE.”

Ces étoffes de qualité inférieure, sont vendues un tant soit peu meilleur marché que le Véritable Satin
“Empire” mais nous avons pleine confiance qu'elles n’auront pas la
méme durée, ne donneront pas autant de sstisfaction que le Satin
“Empire” en a donné au cours des nombreuses années pendant les-
quelles il s'est déja vendu. Le petit bénéfice supplémentaire que
vous pouvez réaliser peut, par contre, vous faire perdre nombre de
clients de telle sorte que vous y perdrez en fin de compte.

Le Satin “Empire” a été éprouvé depuis nombre d'années et reconnu
presque irréprochable ; il a été, c'est hors de doute, profitable & la
fois au détaillant et au client.

Notre garantie pour deux saisons 'applique aux Satins “Empire” et
nous vous recommandons fortemeut d'

ACHETER, DE VENDRE ET D'EM-
PLOYER LES SATINS
“EMPIRE"”

Nous tenons toutes les couleurs nécessaires en magasin et y ajoutons
fréquemment de nouvelles teintes.

Cartes-échantillons de teintes envoyées sur demande
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moment. 1l sera mécontent si on lui présente des articles
il a déja vu fréquemment. L'idée de la nouveanté l'attire,
Que comptez-vous accomplir au moyen de votre Ouver-
ture d’Automne? Pensez-vous créer une demande considd
rable dés le début, élever énormément votre chiffre d"
\ ce sujet, voyez d'aprés le passé, d'aprés votre expérience,
quel est le rapport probable entre vos espérances et la réalité,
11 faut reconnaitre que c’est plutdt une tiche difficile a
accomplir que d'attirer une foule énorme dans le magasin
Seuls les grands magasins 4 rayons, grice i la prodigiense
variété des marchandises & I'étalage, des orchestres, des con-
certs, etc, peuvent attirer une foule de gens n'ayant pas l'in-
tention d'acheter immédiatement. Mais tel n'est, tel n'a ja-
s ét¢ le cas pour un magasin de chaussures, par exemple

ma

I1 est plus sage de ne pas annoncer une ouverture offi-
cielle d’automne. Mieux vaut exhiber et parler des nouveaux
articles, d'une maniére attrayante, intéressante. 11 est bon
de faire distribuer, fin aoit ou an début de septembre, une
petite circulaire dans laquelle on décrit quelques-uns des
plus intéressants styles pour l'automne et 'hiver. 11 sera
aussi profitable de faire placer dans tous les paquets livrés
une petite carte, relative aux articles d'automne. On peut
aussi faire placer une annonce attrayante, en couleurs vives,
dans les chars urbains,

Mais la plupart des annonceurs sont d'avis que le meil-
leur moyen de faire savoir aux gens quels sont les nouveaux
styles, c’est de se servir des revues commerciales et des jour-
naux quotidiens.

CREEZ LE BESOIN

Quand vous interrogez des commergants sur les raisons
pour lesquelles ils font de la réclame, nombreux seront ceux
qui répondront: “Bien obligés, puisque les concurrents en
font”,

Vous avouerez qu'il y a bien des chances pour qu'une
publicité faite dans de telles conditions, sans aucun enthou-
siasme, ne puisse dégeler, encore moins réchaufier les ache-
teurs réfractaires.

D'autres se rendent bien compte que la publicité est utile
et fait vendre. Mais, ne sachant pas ce qui est bon ou mau-
vais, ils se contentent de dire au public, dans leurs annonces:
“Voici ce que nous faisons”, et ils se figurent avoir accompli
leur devoir.

Parmi ceux-14, il en est qui essaient de réunir, en de vo
lumineux catalogues, tout ce qu'ils ont dans leurs rayons;
dans la chaleur de I'action, ils y font méme figurer des choses
qu'ils n'ont plus ou bien d'autres, qu'ils n'ont jamais eues,
D'autres, ont foi en l'affiche et demandent & celle-
connaitre leur nom au public, comme jadis
moutarde, La plupart condescendent sacrifier quelques
piéces de cent sous aux journaux et, consciencieusement, ils
remplissent tout de noir I'espace qu'ils ont acheté. Ft tous,
de temps en temps, ont recours au menu fretin de la publici-
té: circulaires, prospectus, primes, ete. .., qui doit, dans leur
esprit, les populariser, eux et leur marchandise.

ci de faire
Jornibus:  sa

Nous savons déja que toute cette publicité ne vaut rien
parce qu'elle manque de coordination. Mais ce n'est pas sur
ce défaut que je veux appeler votre attention Je tiens & vous
montrer que, si la publicité de bien des commere
pas, c'est qu'

ants ne rend
s n'y mettent rien qui puisse la faire rendre

Ces commercants ignorent qu'entre “faire connaitre”
leurs articles et les “faire acheter”, il ¥ a un ahime profond
que, seuls, quelques spécialistes ont su franchir. Cet abime
s'appelle, dans le jargen des techniciens de la publicité: “la
cication du besoin”,

A quoi sert de montrer au public, par vos étalages, vos
catalogues, vos annonces, tout ce que vous lui offrez, si vous
ne lui faites pas comprendre qu'il en a besoin?

Comment eréer ce hesoin? Dame! cela varie sui
vant les cas et les circonstances. Voyons un peu comment on
peut créer le besoin

Voici, par exemple, mon vieux camacade Joe (

ses vétements
sont tonjours entretenus ot que, méme aprés usage, ils ont
Pair neuf.  L'autre jour, Joe m'aborde ainsi

“Je suis absorhé, perdu de travail
de boire ni de manger

Celui je vous garantis qu'en temps norma

je n'ai plus le temps

—"Je m'en doute, mon pauvre ami, car ce n'est pas d'habi
tude que vous portez un vétement comme celui-li. Regardez
le bas de votre pantalon, vos coudes, tout cela a bien piteuse
mine!.

““Fichtre, c'est vrai, je cours de suite chez le tailleur,”

Tout récemment encore, un autre de mes amis, Emile,
vint chez moi,  Celui-li, c'est un amourenx de la derniére

maode

—"Dites done, Emile, je ne vous reconnais plus; vous
ne savez done

s que la mode, la vraie mod

. celle des gens
chie, veut une jaquette a taille haute et poches en arriére
la votre a V'air de dater de trois ans.”

Emile se regarda dans la glace du bureau et ne dit mot;
mais, huit jours aprés, quand il vint me retrouver, en s'as-
seyant, il relevait presque avee impertinence les pans  d'une
jaquette qui, celle-ld, n'était pas en retard sur la mode.

Vous me direz que si vous créez le besoin dans I'esprit
du public par votre publicité, cela peut aussi bien profiter &
vos concurrents qu'a vous-mémes, 11 n'en est pas ainsi, car
le public associe tout naturellement votre nom a la réclame
que vous faites et vous en profitez si vous servez bien le
client. Seuls, ceux qui ont de mauvais
i connaitre les déboires

les sont appelés

Alors done, lorsqu'il fera chaud, montrez aux gens  la
nécessité de tissus légers, dites-leur qu'ils ne  doivent pas
étouffer. En hiver, parlez-leur du froid, donnez-leur par
avance la chair de poule pour qu'ils aient envie de se couvrir,

Créez en eux le souci de I'élégance, montrez-leur que
'homme mal habillé ignore la réussite

11 y a une chose surtout que

s devez créer: c'est le
hesoin de dépenser plus. Vous devez prouver aux gens la
nécessité d'avoir plus de cravates, plus de calegons, plus de
chemises, plus de faux-cols. Vous devez les amener en
changer plus souvent qu'ils ne le font. Vous prétexterez la
mode, 'hygiéne, le jugement d'autrui. 11 faut qu'un client,
hien éduqué par la publicité, vous rapporte plus qu'un autre,

Vous devez non seulement étre son marchand, mais aussi
son conseiller,

On ne vend pas de gants sans indiquer les nuances i la
maode,

dire qu'il en faut une paire pour le voyage, plus-
sieurs pour la ville (visites, enterrements, etc...), ni sans
faire remarquer que nfants sont bien plus gracienx lors-
qu'ils en portent.

Ceci peut vous sembler nouvean, inattendu, mais cepen
‘est vrai, et l'expérience prouve chaque jour qu'une
ité faite

ans ces conditions a une portée  autrement
efficace que les rédactions vaguement quelconques

Vous n'avez pas soif actuellement peut-étre. Mais si je
vous fais remarquer que le temps est lourd, que vous avez
beancoup parlé, que vous étes allé a la poussiére et que con-
séquemment, votre palais est chaud et sec, qu'un peu d'ean
fraicke vous ferait du bien je suis presque certain que vous
en reconnaitrez la justesse,




TISSUS ET NOUVEAUTES. No 9. — Septembre 1913

Nouveautés ¢« Modes

CHEZ

DEBENHAMS

Chapeaux en:

Peluche Etamine, Peluche Blanche,
Velours Autrichien.

Montures en :

Imitation de paradis, Autruche naturelle,
toutes les lignes dans le Blanc.

Velours en :

Panne en toutes nuances.
Poil droit en noir.

Rubans en :
Cordé noir et blanc : fantaisies.

Ligne Spéciale :

TOILE CIREE en Noir,
Marine et nuances désirables.

Debenhams Canada Ltd.

18 et 20, RUE STE-HELENE,
QUEBEC. MONTREAL. OTTAWA.
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Si, & ce moment, ovelqu'un vous apportait un verre de
votre boisson favorite, dans de la glace pilée, vous prendriez
le verre avec plaisir, vous avaleriez le contenu d'un trait,
ayant l'impression d'éteindre une soif intense qui n'existait
pas avant,

Faites-en autant & vos clients. Donnez-leur soif... de
vos articles. 1ls les boiront cent fois mieux.

LE PETIT COMMERCE.

Le petit détaillant est-il un élément condamné i dispa-
raitre dans un temps donné et peut-étre bref de notre vie
sociale? Beaucoup I'ont cru et le pensent encore en raison du
mouvement de concentration qui a commencé 4 se produire
dans le monde commercial. Le jour oli ont commencé i se
pénéraliser les procédés mécaniques coincidant avee l'amé-
lioration des transports. Certains voient plus loin encore et
pensent que les grands magasins eux-mémes sont appelés i
céder la place a4 des coopératives qui les tueraient comme ilb
ont tué le petit commerce.

Iin réalité, il parait bien que ces prévisions soient erro-
nées. On a déja exposé ici qu'en se spécialisant pour la mise
en vente de produits particuliérement soignés, le petit com-
mergant pouvait fort bien arriver & soutenir la concurrence
du grand magasin. Mais ce n'est pas la I'unique méthode a
adopter et déja on peut relever certaines manifestations signi-
ficatives. 11 semble que depuis quelques temps un certain
ralentisscment se produise dans le processus de la concen-
tration que, temporairement au moins, le petit commerce
micux organisé qu'autrefois, grace a ses syndicats, 4 ses as-
sociations, & ses unions économiques, bénéficiant d'une cer-
taine protection législative, ait cessé de battre en retraite.

Ce n'est pas la vague hypothése. Cette conviction est
née de l'étude des résultats dume enquéte sur la situation
économique du commerce de détail.  Ainsi elle s'appuie sur
des bases solides et il faut se féliciter des perspectives qu'elle
laisse entrevoir, car, dans l'ordre économique, la concentra-
tion excessive entrainerait les mémes abus que la centralisa-
tion dans l'ordre politique. 11 est nécessaire, pour le sain
fonctionnement de la vie sociale, que le petit commerce sub-
siste et prospére, et s'il en a été autrement depuis quelques
années, c'est que la transformation de l'outillage économique
avait pour conséquence la nécessité d'une transformation
correspondante dans l'organisation de ce petit commerce

LE CHIFFRE D'AFFAIRES ET LE PROFIT.

Tous les hommes d'affaires apprécient l'importance des
ventes rapides et d'un fréquent retour du capital engagé
dans un stock de marchandise. Cet aspect du commerce de
détail est de la plus haute importance et devrait recevoir une
trés grande attention.

Trop souvent, cependant, le mouvement rapide des mar-
chandises ne donne qu'une satisfaction passagére. On a
transigé un splendide volume d’affaires; mais quand vient le
temps de totaliser le résultat net des ventes de l'année, on
constate un déficit alarmant au bilan.

Une raison probable des résultats de cette sorte réside
dans le fait qu'on :est formé 4 l'idée que le mouvement ra-
pide d'une march p le trop petit
pourcentage de profit. Trop de marchands se sont laissés
prendre a4 cette idée que, parce qu'un article est de vente
courante, ils peuvent se contenter d'une faible marge de pro-
fit et faire quand méme de bonnes affaires. Régle générale,
il est économiquement admis et exact que les articles dont la
vente est lente comportent une marge de profit plus consi-
dérable que ceux dont la vente est facile, et peuvent se re-
nouveler souvent. Encore, ne devrait-on jamais perdre de

vue litem du profit compensateur. Les articles comme le
pain, le lait, le savon, les biscuits, dont le stock s
que jour ou chaque semaine, doivent étre étroitement sur-
veillés quant au profit net qu'ils rapportent. Le marchand
devrait caleuler le profit pour lui-méme. Trop souvent il se
contente de ce que l'article est supposé lui rapporter, sans
s'en rendre un compte exact.

Ainsi, le boulanger qui lui fournit son pain lui expliquera
que, du fait qu'il gagne un sou par pain tous les jours sur 25
pains, il fait un profit net de 25 cents par jour qui, caleulé
pour une année entiére, représente peut-étre 500 pour cent
de profit sur I'argent engagé sur l'article. En calculant de
cette maniére, on est susceptible de perdre de vue plusicurs
points essentiels. Tout d'abord, le profit net de I'épicier qui
gagne, disons, 25 cents sur chaque $1.00 d'achat, n'est pas de
25 pour cent, mais de 20 pour cent seulement. Sur ¢e pour-
centage, il faut payer tous les jours, et non & la fin de l'an-
née, le loyer, les salaires, ete., dont la proportion se caleule
de 17 & 22 pour cent et davantage souvent. Si vous prencz
aussi en considération le service requis pour disposer, enve-
lopper et livrer 25 pains pour 25 cents, le gros pourcentage
s'évanouit comme un réve au réveil. On peut dire la méme
chose de tous les articles vendus également sur une petite
marge.

Le temps qu'il faut pour préparer et livrer un paquet
sur lequel il y a un profit, soit de 3 & 8 pour cent, n'est pas
plus long que celui qu'il faut sacrifier & envelopper un pain
et l'article de vente rapide ne donne pas toujours le hénéfice
qu'il devrait donner,

Jamais un détaillant ne devrait se laisser prendre i Tap-
pit de ceux qui prétendent que les articles de vente facile
sont plus profitables du fait qu'ils se renouvellent fréquem-
ment. 11 doit calculer d'aprés son propre point de vue et
insister sur l'achat de marchandises qui lui rapporteront un
profit raisonnable, équitable.

puise cha-

LE MAGASIN IDEAL.
Les acheteurs aiment a fréquenter un magasin “chaud”
— nous ne voulons pas dire chauffé i la vapeur — un magasin
ol on leur fait un accueil cordial, ot le patron est obligeant
et ol les commis se conduisent comme s'ils étaient contents
de les voir.

I1s aiment un magasin ot ils se sentent bienvenus, Dans
certaines maisons on les regoit comme des intrus violant le
secret d'un endroit privé,

Les acheteurs aiment aussi & étre invités par des étalages
attrayants. Ils choisissent plutdt un magasin 4 cause de
I'apparence des vitrines, et ils sont rarement trompés sur la
valeur du magasin,

Ils aiment & fréquenter une maison d'affaires oi les em-
ployés travaillent ensemble comme s'ils étaient une méme
famille et obtiennent crédit pour ce qu'ils font, et oi les pa-
trons les traitent convenablement.

En entrant dans un magasin, les clients aiment i n'étre
servis que par un méme commis et que celui-ci s'efforce, au-
tant que possible, de ne pas trop leur multiplier les paquet
Ils aiment un magasin ol les commis savent trouver ce qu'ils
désirent et leur épargnent une longue attente inutile.

Ils aiment un magasin bien éclairé le jour comme le soir
et bien ventilé; un magasin oil les rayons sont propres et oit
les paquets et les hoites ne sont pas couverts de poussiére
Tout le monde recherche la propreté partout.

Les clients aiment le magasin ol les commis sont em-
pressés et désireux de montrer la marchandise, méme s'ils ne
foni pas de vente. 1Ils aiment aussi & recevoir un regu qui
démontre qu'ils ont bien obtenu ce pour quoi ils ont payé.

Le magasin “idéal”, c'est celui qui posséde toutes ces
qualités et beaucoup d'autres encore.
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Le Protecteur pour Robes
Qui se Vend Bien.

N

Vendez les Protecteurs ‘*Naiad”

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

WRINCH, McLAREN & CO.
SEULS MANUFACTURIERS AU CANADA
11 Rue Wellington Ouest, - Toronto. - Canada

——

Les Sous- |

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

Cetle marque de
faveur depuis quatre ou cing ans.

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

Tous les principaux mar

Thos. Waterhouse & Co.,

LIMITEBD
Ontario

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

Ingersoll, -

sat
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