TISSUS |
NOUVEAUTES

TISSUES & DRY GOODS
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Les nouveaux tissus a robes font prévoir une
superbe saison.

A tous points de vue nous vous
offrons un service exceptionnel.

Notre variété de tissus vous procure I'occasion d acheter des lignes négociables
et profitables convenant a votre localité Parmi les spécialités qui se vendent
le plus facilement il y a:

VELOURS COTELE BEDFORDS CREPE DE VENISE

CHEVIOTS DIACONALE WHIPCORDS CHEVIOTS FREISE
BOUCLE FREISE CHEVIOTS JACQUARD

Nous vous conseillons sérieusement dedonner des commandes a notre voyageur
quand il passera chez vous, car d’aprés les conditions manufacturiéres, nos pre-
miéres expéditions comprendront les commandes anticipées et retarder, cest
s'exposer a une livraison tardive et a une élévation des prix.

Les Tissus & Robes Priestley sont exposés dans les plus récents genres. Ces
tissus sont les étalons auxquels on compare les autres tissus pour les juger.
Nous en sommes les seuls agents au Canada.

RAYON DES TISSUS A ROBES

GREENSHIELDS LIMITED, MONTREAL
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AUTOMNE 1913

Notre voyageur vous a-t-il fait

voir notre collection com-
pléte d’échantillons pour
I'Automne ?

Rappelez-vous la marque

“Renommée” GARNEAU LIMITEE
QUEBEC

pour Etoffes & Robes, etc. pour Serges et Vécunas.

N

Si non
Ecrivez
Télégraphiez
ou
Téléphonez

et
nous nous ferons un plaisir de vous
envoyer le voyageur.
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MELVILLE

C’est le plus Nouveau

Faux -Col

Le MELVILLE promet d'étre trés populaire pen-
dant ce printemps et cet été. Il produit I'effet d'un
faux-col plutét haut et est cependant exceptionelle-
ment confortable en raison de la bande intérieure
basse. . . ; : g

Soyez aux aguets pour nos nouveaux modeles de cols
en Madras, qui seront préts versle 15 juin.

TOOKE BROS, LIMITED

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

Magasin & Toronto, 58 rue Wellington, Ouest. Magasin & Winnipeg, 91 rue Albert.

-
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UNE POUR

Chaque Marchand
PEU IMPORTE I'importance

de vos affaires, il y a une
sorte et une grandeur de caisse
enrégistreuse National pour
répondre a vos besoins parti-
culiers.

No. 216
Additionne en détall.

La machine qui convient & votre commerce
vous économisera de I'argent, son prix est
remboursé par une partie de I'argent qu'elle
vous économise et elle vous assure plus de
bénéfice.

No. 333
Additionne le total.
Elle encouragera vos commis a vendre plus
de marchandises, préviendra les méprises et
rendra service a vos clients.

Les prix s’échelonnent de $30 a $9.00.

Dites-nous combien vous avez de commis
et nous vous fournirons des renseignements
complets au sujet d'une caisse enrégistreuse
répondant aux b particuliers de votre
magasin.

The NATIONAL CASHREGISTER COMPANY
285 YONGE STREET TORONTO

Manufacture Canadienne & Toronto

No 416

Additionne le total et imprime
W ¥'la bande des ventes. B

Additionne le total, imprime la
bande des ventes et des regus.

No. 642

Additionne le total,imprime la bande
dos ventes of dos regus avec oa-
siers saparées ou roues d'addition
pour les commis.

No. 597C-EL-®
ot_tirolrs po:‘v neuf

fo total, los.
regus ot la bande des ventes
avec compteurs séparés et
tiroirs pour les comptes

No. 313
Additionne e total,

No. 337
Additionne le total.

$200

No. 143
Imprime sur une feuille volante pour
les caissiers.

Ne. 672-4
Additionne le total, imprime des regus
ot Ia bande des venies avec comp*
t:‘:'u ot tiroirs pour chaque oals*
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LES TISSUS NOUVEAUX

On 2 parlé deja tellement de la saison d'été et de tout ce
que l'on fera, de ce que 'on portera, qu'au premier rayon de
soleil on croit déja y ctre; malgré cela, les couturiers ne sont
pas en avance, les modéles de robes s'élaborent lentement, et,
pour tout dire, rien ne parait encore. Cependant, il est une
chose qui se prépare longuement a l'avance, nous voulons
parler des tissus nouveaux,

11 va de soi qu'on entend par tissus nouveaux ceux qui,

depuis une année ou deux, ne se portent plus; de méme pour

ceux qui furent & la mode il y a dix ou quinze ans et que I'on

n'a pas revus, C'est en pensant aux brochés de laine que
nous parlons; ces vieux damas qui firent pendant tant d'an-
nées l'ornement des salons de nos grands-parents, reviennent
d'actualité, et ce ne sera pas sur le dos de quelque vieux fau
teuil que nous les admirerons, mais sur le dos de nos si gra-

cieuses et si séduisantes Canadiennes.

Une chose, cependant, a été changée, ce sont les dessins
de ces damas; ils sont généralement plus petits et par consé
quent mieux appropriés a I'nsage que 'on veut en faire. Cette
mode sera-t-elle durable? Nul ne le sait, I'avenir seul nous
l'apprendra,

Ces damas, d'aprés les premiers essais, seront surtout
réservés aux jaquettes, aux petits hobits tailleurs, et, avec les
jupes unies, ce sera, croyons-nous, une chose qui plaiera aux
femmes,

Certains de ces damas sont combinés dans deux tons;
on voit ainsi du noir et du bleu sombre qui fera des robes
pour les femmes d'un certain age, pour |

jeunes femmes, le
bleu et le vieux rose; le violet-franc, le jaune-d'or, le rose-
géranium, le vert-pré, le vert-billard pour celles qui préférent
les tonalités vives et brillantes, celles du reste qui tendent
de plus en plus & se faire jour dans nos nouveautés, Une
autre étoffe nouvelle est un drap satin cachemire légérement
sergé, comme l'ancien satin de laine, mais beaucoup plus fin
et plus souple. Chaque tonalité unie comporte le tissu rayé,
de fagon a former des combinaisons de toilettes. Que fera-
t-on de ces rayures? Nul ne le sait encore, mais c’est bien
certain qu'on les utilisera, puisque les tissus sont préts, Cha-
que couturier les emploiera au gré de sa fantaisie et nous
verrons les résultats de ces combinaisons d'ici fort peu de
temps, espérons-le.

En dehors de toutes les rayures nettes en deux couleurs,
il y a encore des rayures en trois couleurs, dont une au moins

est blanche. Enfin, nous avons la série des quadrillés qui, an
début de chaque saison, réapparaissent avee une persistance
qui semble devoir durer plusieurs années et qui ne dure qu'a
peine quelques semaines, méme pas quelques mois,  Malgre
cela, il parait que 'on en fera beaucoup ce printemps; nate-
rellement le blanc et noir et le bleu et blane marchent en
téte. Les tailleurs anglais les emploient beaucoup dans leurs
modéles nouveaux. Ces costumes sont généralement relevés
d'une note vive telle qu'un gilet ou une blouse ronge

Parmi les étoffes unies, le whipcord et la cote de cheval
ont beaucoup de suceés, cette derniére surtout parce qu'elle
est moins connue; on fait de ces cotes dans toutes les
grosseurs.

Un autre tissu, trés nouveaun celui-la, est le whipcord
crépelé, qui luttera avee la bure dont on fera beaucoup de
tailleurs simples. Cette bure est celle que 'on emploie dans

les communautés religicuses pour faire les robes des reli-
gieux; elle est assez ruguense et sa matité sera rehaussée par
des broderies ou des gilets, ainsi que les grands cols revers

en dentelle blanche ¢ scendant jusqu'a la taille
Les Vestes nouvelles.

Une des grandes nouveautés de la saison qui se prépare
sera la combinaison des jupes et des vestes en tissus diffé
rents: la jupe, naturellement, est en tissu uni et c'est la veste
qui sera faite d'une soie brochée on d'un de ces damas qui
inspirérent autrefois nos grand'meéres pour faire leurs ri-
deaux de salon

La combhinaison des tons obtenue par ces melanges est
d'une élégance extréme.  Elle est appelée a un trés grand
succeés. Pour ces sortes de vestes, la forme la plus générale-
ment adoptée est la blouse russe; une large ceinture unic en
velours ou ¢n satin du ton de la jupe 'ajuste a la taille pour
se terminer ensuite par un long pan descendant sur le cote
soit en arriére, pour se terminer par un gland de passemen-
terie ou de jais
ps ceintures vont jouer un trés grand role dans la toi

lette ¢

¢1é: courtes ou longues, on en verra sur presque toutes
les robes et sur les robes d'une seule piece, la ceinture, ins
pirée de celle des bayadéres et formant une sorte de draperie
ajustée sur la jupe, aura heg

tcoup de sucees

Si la ceinture n'est pas trés large, beaucoup de ces pans
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seront de forme arrondie et garnis de riches broderies aux
tons vifs, ot le mélange de l'or soulignera encore la richesse
de la broderie.

Certaines ceintures sans pans se fermeront par des bou-
tons de fantaisie, véritable chef-d’'ocuvre d'orfévrerie, ou as-
semblage de pierreries dont I'ensemble démontrera a quel
rafinement esthétique est poussée la mode actuelle.

Inspirés probablement des blouses russes, beaucoup de
corsages sc prolongent sur les hanches par une petite bas-
que, “clle-ci est quelquefois rapportée, mais souvent elle est
le prc ' mgement direct du tissu du corsage; c'est ainsi que
nous ¢ ous vu une délicicuse blouse de voile de soie foncée
entiéreinent plissée, les plis s'ouvrant au miliew, sur un des-
sous de dentelle blanche. Les plis de la mousseline descen-
daient jusqu'au-dessous des hanches, formant une basque trés
légére et trés gracieuse,

LES CORSAGES.

Un acheteur de New-York remarquait, la semaine der-
niére, que ses clients avaient une préférence marquée pour
les modéles de lignes simples, faits en tissus formant con-
traste ou garnis des mémes matérieux. C'est d'ailleurs I'opi-
nion des principaux marchands de New-York,

Au sujet de la demande sans cesse croissante pour les
corsages de ce genre, un acheteur a fait les observations
suivantes:

“Nous vendons un grand nombre de corsages ornés de
broderies et de dentelles, & raison de $2.50 au plus. Nous
avons aussi une honne demande pour les corsages 4 brode-
ries frangaises, ayant des garnitures simples sous forme de
guimpes étroites en dentelles ou des appliques d'insertion de
dentelle. Ce qui se vend le mieux en ce moment, c'est soit
les corsages faits de deux tissus, soit les modéles qui sont
faits ou de deux tissus faisant contraste ou du méme tissu,

Un regard jeté dans le rayon de cet acheteur faisait con-
naitre qu'il avait beaucoup de modéles de crépes uni et de

gue, on voit la fine broderie 4 la main, Un certain nombre
des modeéles qui produisent le plus d'effet ont des rangées de
plissés princesse, la  broderie est employée par-dessus le
plissé. Ces beaux corsages sont plus recherchés que dans les
saisons précédentes. Les corsages en tissus lavables qu'on
met en montre maintenant offrent une occasion exception-
nelle & Pacheteur pour faire des affaires pendant I'été; la
combinaison des matériaux, les tissus attirent beaucoup la
clientéle,

UN NOUVEAU COSTUME TAILLEUR.

Dans presque tous les mogasins de New-York on a ex-
posé, durant la derniére quinzaine, un nouveau modéle de
costume tailleur qui se vend avec une rapidité inaccoutumée
i cette époque de 'année. Ce modéle fait cependant un con-
traste presque frappant avec les genres qui ont prédominé
pendant le printemps, car jusqu'a ce moment on n'a vendu
guére que des costumes semi-tailleur et plus habillés, tandis
que ce dernier modéle est fait suivant des lignes masculines
et est strictement un costume-tailleur,

Son succés est d'autant plus remarquable qu'un costume
pour la fin du printemps devrait étre plutot plus habillé, en
prévision de I'été, que fait d'aprés le genre tailleur, qui est
plus convenable pour l'automne ou I'hiver.

Le nouveau costume, qu'on vend maintenant dans un
certzin nombre de grandes villes américaines comme dans
quantité de magasins de New-York, a un manteau ouvert par
devant et a une forme queue d'aronde, la longueur dans le
dos est d'environ 32 pouces; il est bien échancré en avant et
a un, deux ou trois houtons. Parfois le manteau est agré-
menté d'une soutache de soie, bien qu'il soit parfaitement uni
comme un manteau d’homme; le collet, les manchettes et les
revers sont exactement semblables & ceux d'un vétement
d'homme.

La jupe de ce costume est de différents genres. Presque
toujours, il y a de légers effets de draperie. La forme peg-
top, avec des poches sur les cotés, est cependant la plus

o

fantaisie combinés, ainsi que des corsages de des de
fantaisie, de soie de Chine et de crépe de Chine, Il y avait
des modéles dans lesquels le haut du corsage était de crépe
de coton, ainsi que les manches; le bas était en voile de fan-
taisie, quelquefois en blanc, ou bien encore avait des rayures
de couleurs disparates. Parmi les autres combinaisons on re-
marquait le voile et le erépe de coton, le voile ct le crépe de
Chine, le point et le crépe, la ratine et le crépe.

Les corsages en batiste, en voile, en erépe de coton, en
soie de Chine et en crépe de Chine sont trés simples, mais
produisent beaucoup d'effet; le collet et les manchette

s sont
enratine,

On emploie des tissus & couleurs vives pour la plu
part de ces garnitures,
Dans les corsages plus

flaborés, la ratine apparait en
effet de veste, en teintes telles que le blen de France, le cui
vre, le blen marin, le rouge et le vert sombre.  On prétend
que les parties colorées résisteront au lavage.

Un grand nombre des corsages garnis avec le
ont le double jabot, ou de
sives tombant vers la tai

méme tissu
petits plissés en rangées succes-
Ile. On voit aussi da
corsages demi-tailleur avee échancrure dans

s ce genre des
le dos, avec des
collets Directoire et une grande ouverture en V; il y a des
groupes successifs de jolis remplis,
Dans les corsages i hon marché
lement bien des voiles imprimés,
“Dresde”.

I'on vend exceptionnel-
. en modéles “4 rayures” et
Ces modéles ont généralement de larges collets
et manchettes Directoire, des effets de veste étroite, en voile,
point ou crépe. Ils se vendent ay détail de $1.50 & $3.00.
Dans la plupart des corsages en batiste qui sont en vo.

P e

Ce costume est fabriqué en serges d'hommes, noires,
blew marin, et blanches. On le fait aussi en worsted noir
vec des rayures blanches et quelquefois en worsted de cos-
tume pour hommes. Naturellement, bien des modifications
vont se faire d'ici peu,

LES MARCHANDS DE NOUVEAUTES.

Les Marchands de Nouveautés, section de Montréal de
I"Association des Marchands Détailleurs du Canada, ont tenu
mardi soir une importante réunion dans le local de I'Asso-
ciation, Entre autres choses, il a été décidé que le pique-
nique annuel aurait lieu cetic année le jeudi 17 juillet au
Parc Otterburn,

M. Thomas Oakes a été choisi comme président du co-
mité général d'organisation.

Quant aux autres comités auxiliaires, ils seront formés
d'ici quelques jours et nous en feront part @ nos lecteurs
dans notre prochaine édition.

POUR L’EUROPE,
M. J.-O. Garean, marchand de nouveautés du quartier
nord, s'embarquera ces jours-ci pour I'Europe ot il se rend
dans l'intérét de son commerce,
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LES ROBES D'INTERIEUR,

On n'a jamais, dans aucune des précédentes saisons, mis
en vedette en aussi grande variété, les robes d'intérieur qu'en
ce moment, On ne les relégue pas au sous-sol ou dans une
seetion de marchandises & réduction, comme auparavant, mais
on les place prés du rayon des vétements ou prés des n-
seurs au deuxiéme étage, parfois méme au rez-de-chaussée.
Ceci est vrai pour nombre de grands magasins dans tout le
pays.

Un acheteur explique comme suit comment et pourquoi
on a fait ce changement: “Quand on mit sur le marché les
robes d'intérieur, nous les plagimes dans le méme rayon que
les peignoirs, car les dames commengaient 4 remplacer le
peignoir ample par la robe de coton ajustée. Comme le
volume des affaires sur les robes d'intérieur s'accroissait,
nous remarquiames que la qualité de ces robes devenait meil-
leure et peu de temps aprés nous vendimes tout autant de
robes d'intéricur de $3 4 $8 que nous en avions vendu jus-
que-la de $1 4 $§3. Comme nos meilleures clientes s'intéres-
saient de plus en plus a ces robes, nous trouvames que c'était
avantageux pour nous de les exposer 1d ou les dames élé-
gantes pourraient le mieux les voir,

Cet acheteur ajouta que non-seulement ces robes sont
mieux placées dans le magasin, mais qu'on les expose d'une
maniére plus attrayante; les robes de qualité supérieure, de
$0 4 $10, sont gardées dans des cahinets ornés de glaces

La méthode d'exposition varie beaucoup, suivant les
idées particuliéres des acheteurs. Certains font bon usage
des étalages sur table, un échantillon de chaque costume est
exposé dans une boite d'environ trois pieds carrés. On
prend les commandes au moyen de ces échantillons et la
marchandise est prise dans le stock régulier,

Un autre acheteur se sert de huit grandes tables; les ro-
bes sont empilées de la maniére ordinaire, mais sur chaque
table il n'y a que des robes du méme prix.

Quand on se sert des chevalets circulaires, on place en-
semble 1 vé s de dessins et de couleurs analo-
gues. Cet assortiment varié est arrangé pour donner autant
qu'on le peut de cachet particulier 4 la marchandise, car la
demande pour “quelque chose de différent” s'applique méme
aux robes d'intérieur. 11 est surprenant de voir combien de
bonnes marchandises en ce genre sont offertes au détail au
prix de $1.00. Dans cette catégorie, les “linons” & rayures et
i couleurs unies, garnis de manchettes et ceintures i cou-
leurs formant contraste, sont les marchandises qui se ven-
dent le mieux. Les percales et linons d'assez bonne qualité
sont aux prix de $1.50, $2.00 et $2.50. Dans ces modéles les
rayures sont placées en sens inverse pour produire des effets
de garniture. On voit aussi des bandes & couleurs unies, des
bords étroits en broderie et du tissu a couleur formant
contr:

Parmi les modéles qui se vendent en gros & raison de
$30 la douzaine, nous trouvons des percales, & rayures, écos-
saises et @ carreaux, ainsi que des “chambrays”, “piqués” et
des linons & dessins. Dans les robes a partir de $36 la dou-
zaine, on voit des guingans attrayants dans toute une va-
riété d'effets de couleurs.

Certaines de ces robes en guingan ont des collets et des
manchettes en ratine ainsi que des ceintures en cuir. Dans
les modéles plus élégants, on voit des collets de fantaisie, en
modéles simples & broderies, avec des bords en feston et des
ceintures étroites en cuir. Les étoffes a carreaux noirs et

blancs sont souvent garnies de bandes en piqué blanc, avec
des bords en feston & broderies bleues.

Les percales de honne qualité, que les manufacturiers
offrent & raison de $40 la douzaine, ont des broderies faites
A la miachine ¢! des collets et manchettes de couleurs formant

contraste.  Les modéles & raison de $43 la douzaine ont de
la broderie & la main en dessing simples pour la taille « la
jupe. Dans les modéles a ce prix on voit souvent des collets,
des manchettes, des houtons de fantaisic

Dans les robes & partir de $45 la douzaine on voit des
tissus importés, garnis de broderies; de la toile écrue: du
Madias avee effets unis, & carrcanx et @ rayures; du Pigue
blane de qualité supéricure, du cordé Bediord et de la
Ratine

COMPLETS EN TISSUS LAVABLES POUR GARCONS.

Les marchands-détaillants de tout e pays exposent une
variété plus grande que d'habiture de complets en tissus la
vibles pour gargons. Le volume des ventes a ¢té en wenéral
assez considérable, vu aue le temps a été froid

Parmi les nonveautés a I'étalage

Onremargue un com
plet lavable & manches courtes, dont les extrémités somt re
lices par deux boutons de perle qui s'engagent dans e
bride de boutonniére
de la méme fagon

La culotte est petite, droite et taillée
La blouse n'a pas de ceinture en cuir.
Clest un modéle dérivant des modéles de vétements de fem-
mes et i obtient un vif suceés

L'emploi de deux houtons et d'une bride est un procédé
de fermeture qui est accueilli avee faveur méme pour les
blouses d'autres e

mplets lavables. Les bhoutons sont ar-
rangés de fagon qu'on peut facilement les retirer, ce qui per-
met de laver sans difficulté le vétement,

L"™idée de combinaison” qui est appliguée si souvent
dans les costumes pour petites filles st aussi mise en pra-
tique dans les costumes lavables pour gargons

Trés effectifs sont les costumes qui se composent d'une
blouse blanche lavable avee un collet bleu foncé, brun ou
bleu de roi,, avee culotte de la méme teinte

On voit beancoup de collets & formes nouvelles. Le
collet marin est tompours de mise, mais le Byron, 'évéque et
le “coller marin & forme ronde” ont aussi beaucoup de succés
Bien yu'on s'intéresse beaucoup aux nouveautés, ce sont les
articles réguliers qui se vendent le mieux; on tient des com-
plets Russes, Norfolk et marins de toutes teintes et de tous
tissus,

Les ceintures sont, cette saison, en cuir blane ou jaune,
ou encore de méme tissu que le complet. On met en vente
avee suceés des ceintures de couleurs assorties avee ce'les
des collets et des manchettes

Par exemple, un complet
blanc Norfolk a un collet, une ceinture et des manchettes en
toile blewe; un complet en piqué blanc a un collet, des man-
chettes et une ceinture en toile brune et blanche rayures,
Dans Jes complets soignés on se sert heaucoup de hroderie
a la main, surtout pour les collets et manchettes. Dans 1os
complets russes on emploie quelquefois un hord dentelé en
haut du devant de

'a blouse. On met a profit la méme idée
pour les broderies a la machine et surtout pour les petits
complets  Bien que les complets tour blancs soient trés re
cherchés, on demande aussi heavconp les complets blanes
avec ollets et poignets de couleurs, ainsi que les complets en
couleurs unies. surtout en brun doré, en toile de couleur
écrue, en bleu marin, en bleu militaire, en blew clair et en
rose.  On porte aussi heancoup d'intérét aux tissns i car-
reaux, surtout hlancs et noirs
vend

Les tissus @ rayures se sont
Un grand nombre de complets
a rayures ou a carrcaux ont des collets, des poignets et des
ceintures unis,

us aussi trés facilement

Dans les demandes pour le printemps, on en remarque
un grand nombre telatives aux culottes droites an licu des
culottes bouffantes,

En plus de ces complets lavables, on fait beancoup de
ventes au détail de complets négligés pour les enfants de 2

W UL
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On voit les articles de haute nouveauté dans
notre Assortiment de Robes pour I'Au-
tomne. Taillés et faconnés pour
répondre a la demande crois-
= Sante de véte-

]
F.162-87 00 chacune—~Robe’en serge
de bonne mullu collet et manchettes
warnie o

.
9 (& 201-$2.50 chacune. {Robes de
I-uudebonn- qualité, I

2o sfiets de <

es
brun, nha”

de voir notre as- s R
sortiment com- ***

plet avant de donner votre
commande pour I’Automne.

pen
“Vignettes fournies pour ces numéros.” ;;;:-:;-_-11-.-.4_- Jounes '.‘;‘:" 16,15,

" R. D. FAIRBAIRN COMPANY, Limited

107 RUE SIMCOE, . TORONTO.

Président : Rhys D. Fairbairn, . - * - Vice-Présidents : F. J. Knight, W. C. Cliff.
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i 5 ais, et méme pour des garconnets de 6 4 7 ans. La plu-
part d2 ces complets sont fabriqués en vue d'une vente 4 des

prix populaires.  Cepe

dant, on a aussi vendu de_ces com
plets ayant de petits “yokes" en broderie 4 la main ou agré-
mentés de bords dentelés en broderie d la main

LES TISSUS ALLEMANDS.

D'aprés M. Otto Boessneck, de Glauchau,
ment & New-York

axe, actuelle

“Dans les tissus a robes, les spécialités

légeres, telles que les crépes de laine et les crépelines, vont
sans doute occuper la premiére place.  Je crois qu'ensuitc

viendront les popelines et tissus ottomans.  Les damassés

occuperaient la troisieme place s ¢toffes a4 carreanx noirs

et blancs seront des marchandises de vente courante. Je ne
vois pas qu'il y ait une vogue générale pour les plaids

En Allemagne, les manufacturiers font de bonnes affaires
tant & Uinterieur qu'a l'extérieur de 1'Empire.  Malgré la
guerre des Balkans, les marchands remplissent bien leurs
obliga

ions @ 'époque de l'échéance et placent constamment
de nouvelles commandes.  Le commerce de 'Allemagne avee
I"Angleterre et ses colonies est trés prospeére.

LA FIN D'UNE GREVE.

La gréve générale des soieries de Paterson, qui avait été
déclarée le 24 février dernier, s'est terminée mercredi dernier,
quand
pas t
et -de retourner a 'ouvrage.

500 ouvriers, de langue anglaise, ont déc
ir compte des avis de I'Internationai Wool Workers
On en est venu i cette décision
aprés que cette derniére organisation eiit rompu une assem-
blée des ouvriers indépendants de plusieurs usines, convo-
quée pour choisir une date pour la reprise de 'ouvrage.
Dans une déclaration publique, parue mercredi r, les
ouvriers déclarent aye depuis deux mois le parti de la gréve
était battu et qu'on me gagnerait rien 4 prolonger la lutte

1é de ne

1. W. W, n'a pas encore cédé, mais il semble qu'on puisse

ffirmer que la plupart des ouvriers vont retourner a l'ou-

vrage incontinent ety que dans les usines on sera bientot en
mesure de faire des livraisons,

Les tendances de la mode pour les soieries.

Au marché de la soie, l'intérét se concentre maintenant
sur le mouvement qui se dessine dans la mode pour l'au-
tomne et 'hiver prochains, Les manufacturiers et distribu-
teurs qui assument de grands risques dans la préparation des
modéles et dans le placement de contrats pour une saison
donnée, ¢t qui n'ont pas une représentation permanente i
P'étranger, sont maintenant en Europe ou ils étudient la
modc.

Jusqu'a pré

ent on n'entrevoit pas de changement brus-
que en ce qui concerne la vogue dont jouissent les soies qui
ont conquis la faveur du public depuis quelque temps. Chez
nts de soie, 1¢s satins sont placés an premier
rang, tant ici qu'a I'étranger.

tous les fabric

Charmeuse et crépes.

I.a Charmeuse — la vraie, non pas 'imitation & bon mar-
ché — est bien considérée par tous les experts de Lyon, le
principal centre manufacturier de scieries de France; de
Paris, la ville souveraine en fait de modes, et de New-York.

On voit aussi de trés bon oeil les crépes de diverses
sortes. Le principal changement, c'est que I'on adopte des
tissus un peu plus épais, dont le Crépe Canton est un excel-
lent exemple. Ces crépes sont appelés Canton, parce qu'ils
sont fabriqués avec de belle soie de Canton.

Certains tissus de erépes seromt fabriqués assez épais

pour qu'on puisse en confectionner des vetements d'extériens

clegants et ils seront ornés d'un dessin

jacquard. Les plus

helles nouveantes en crépe auront des impressions foncées,

avee nnances riches d'antomne

Bengalines et autres tissus a cotes,

Les tissus @ edtes sont généralement en faveur, ¥ com
pris les hengalines, les ottomans et autres tissus de ce genre
Les Moirés sont assurés d'étre hien représentes,  Les

dessins moirés seront utilisés pour les tissus les plus fins

ainsi gu'ans tissus plus épais pour vétements d'extéricur et
seront représentes dans les Garnitures

Les dessins an métier, sur fond i coulenrs unics, seront
aussi représentés,  Dans les nouveantés extrémes, en vae o
combinaisons, il ¥ anra des adaptations modérées des idées
des Ceoles Post-Tmpressionniste ef Futuriste

Mais, somme toute, les dessins au métier ne seront pas

bien différents des riches combinaisons que connaissent main
tenant tous les achetenrs
Dans les tissus de fantaisic la vogue sera pour e Frappé

En général, les dessins en relief scront choisis ponr les ma

teriaux approprics anx vétements d'extérieur et aux garnis

tures, hien que jusqu'a un certain point ils solent aussi ¢1
faveur pour des nsa

neraux
Les “plaids” jouissent d'une vogue de plus

n moins
Les marchands détaillants de 1a ville les vendent en
tailles courtes

grande

i la prochaine saison, et

des meilleures
qualités que produise Lyon, en vue de combinaisons  que
pour des garnitures ¢

des ceimtures,  Les couleurs “Clan

sont celles qui jonissent de la plus grande vogue

LAINAGES ET WORSTEDS.

L'achat des étoffes & robes pour Pautomne

aussi favorablement qu'on pouvait Vespérer.  Les manufac

progresse

turiers ont en géndéral enregistrg

d'assez bonnes commandes
des fabricants de

costumes des maisons qui vendent  sur
¢chantillons ¢t des marchands en gros et en détail qui ache

tent directement des usines,  Les marchands en gros recoi

vent maintenant des commandes par intermédiaire de leurs

commis-voyageurs, qui cherchent a faire des affaires pour

automne et d'hiver; ils obtiennent a
pen prés antant de sucees que pendant la période correspon-
dante, 'an dernier

les prochaines saisons «

En certains cas, on note méme une aug
mentation du montant des ventes

Le prix du fil s'éléve.

Les manuf

cturiers d'étoffes 4 robes qui sor’ de retour
d'Europe. o ils ont étudié les tendances de la m o

. disent
que les prix pour les fils en Furope sont élevis

et qu'on
pense que la hansse va se poursuivre

Envisageant la possibilité de Vadmission en franchis: de

la laine ou tout au moins d'une réduction des droits, les ma

nufacturiers Américains ne renouvellent pas leurs contrats

avee les directeurs des filatures, aux prix d'aujourd'hui; ils
attendent les événements,

Les lainages souples.

En ce qui concerne les matérianx, on ne signale aucun
changement.  Les tissus de laine souple, d'Australie et de
Cachemire Acints en couleurs éclatantes, sont toujours en
vogue

Les combinais

s de laine fine et de soie, connues sous

te nom de duvetine @ Paris, sont les derniéres nouveautés

Les couleurs éclatantes viennent en téte.

Dans les tissus pour robes, la vogue est aux couleurs
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¢ n nouvelles sont I'aca LA MODE FEMININE
| 1 bleu de roi, le brun
\ ¢ rte, les rou

iautie . n tranchés, les bleus écla
pour vétements d'ex
| ra a rd de | r ¢t dans les monta
\ | L ot €8
\ e, ut les rayures et des
teintes fondues, se ven
demand rnaliére

LES VOYAGEURS DE COMMERCE.

Le maire Lavallée préside & I'inauguration du nouveau local

de leur Association.

Plus de deux cents personnes ont assisté, mercredi soir,
1 1 tior cal du Club des Voyageurs de
( « Alexandre La cérémonie a
été présidée le maire L.-A. Lavallée, qui
B ot L pagné de MM. L. Coderre et H.-B. Ames, mem-
q » parlement fédéral
irent requs par le président et le vice-prési-
nt du ¢l MM. W.-C. Murray et D. Urquhart, qui les
2 nduisirent travers | smptucux appartements i
! Les Voyageurs de Commerce peuvent étre fiers d’eux-
| 4 mémes, car ils ont certainement 14 un des plus beaux clubs
| . de la ville s, fumoirs, salles de billard, salles & manger,
« [ wblié et tout y est d'un re gout artistique
td? bien que d'un confort moderne
I 0 ent fait une visite d'inspection, M. W.
I Murr \ssociation des Voyageurs de Com
i ] e d uhaita la bienvenue aux invités et aux
& distingués perse tges qui avaient bien voulu, par leur pré
1 er rehan I'éclat de cette réunion. 1 espere que ce
I n 1 " de faire les directeurs dans le but
i dor importance que possible 4 I'Association,
rencont nt 'approbation de tous les membres et
q cff ront d'encourager le nouveau club
| Invité & parler, I'hc Louis Coderre déclare qu'il est trés
| heureux de pouvoir par sa présence lintérét qu'il
P ut ce qui regarde les voyageurs de commerce: il a
i te irs €té leur ami, et espére le demeurer toujours. Il les
| félicite r leur nouveau local qui fait honneur non seule ment
I"Association, mais aussi a toute la ville de Montréal
M deputé de la division de St-Antoine, et M
Fortier lent des Voyageurs de Commerce du ( anada,
parlérent aussi dans les mémes termes, puis Son Honneur le
maire Lavallée déclare le club officiellement ouvert & tous
les membres de 1'Association des Vo ceurs de Commerce
de Montréal

MM. Olivar Asselin, Mtre Bisaillon prononcérent aussi

3ien que la saiso' d'été ne soit encore qu'a son début, on

e ey 4 Tk fion dak ¥ : o C accorde beaucoup d'i: térét aux blouses et aussi au‘x cha'peaux
niren s Beaiat i Oyageurs ¢ “OM*  attrayants. Tous les yrands chapeaux, du genre lingerie, ont
rerce ntréal sont résident, M. W, Murray; vice- des bords flexibles qu. s'abaissent vers le visage. Le chapeau
président, M. D.-T. Urquhart; secrétaire -\" Henri Dupuis; représenté ici est un chapeau idéal de débutante; il est en
trésorier, M directeurs: MM. T. Bronton, W. paille d'Italie, garni de chiffon, sur les cotés et surmonté de
Wise Me( rne W Winson, N Graham et

M. McGuir roses piles. Le chapeau va trés bien avec une blouse de
T point blanc, garnie de dentelles et broderies de batiste.
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SERVICE DES COMMANDES PAR LA POSTE

QUAN D vous envoyez une commande par
la poste, vous étes généralement pressés
d'avoir les marchandises. Vous voulez

avoir ce que vous avez commandé et vous le

voulez IMMEDIATEMENT.

Clest pourquoi notre Service des Com-
mandes par la Poste est organisé comme
service spécial, séparé des autres services et on
enrégistre les commandes par la poste le jour

DE LEUR RECEPTION.

Quand vous achetez de nous, nous vous
donnons le service qui fait rapidement des
amis. Vous étes siirs que chaque commande
sera exécutée d'une maniére intelligente immé-
diatement.

Acheter en donnant la commande par la
poste est commode—cela vous fait économiser
du temps et de I'argent.

Cela vous rapportera d'adopter davantage
encore ce systeme.

Essayez notre service d'un jour.

The W. R. BROCK COMPANY (Limited.)

MONTREAL
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LA

MODE MASCULINE

Le “Norfolk” tel qu'on le portera cette année.
Modéle de I'“American Gentleman”'.

JAQUETTE NORFOLK.

(Diagrammes 1 et 2.) Taillé selon les proportions. Me-
sure de la poitrine, 38 pouces. Tour de hanches, 40%% pouces.

Mesure de la ceinture, 34%% p. Taille, 5 pieds 7 pouces.
Tirez deux lignes & angle droit 4 partir de A. De A & B,

il y a 1/3 de la mesure de poitrine, plus 312 pouces. C est au
quart de la taille: de C a D, il y a six pouces; de A 4 E, 3044
pouces; de B & F, il y a le 1/3 de la mesure de la poitrine;
de FagG ilya
G BCDetE

De Cal ilya 3§ de pouce; de B a K, 4 de pouce; de

14 pouce; tirez des lignes & angle droit de

E & 21,1l y a 14 pouce; formez le centre du dos en partant de
I" et en allant & 21 en passant par K et I; de Ka L, il y a 19
pouces; de L. a M, il ¥ a 134 pouce; de M a N, 3§ de pouce;

O est & mi-distance de K et de L; de O a4 P, il y a 3% pouces;
tirez deux lignes 4 angle droit de P; R est 4 mi-distance
de K et de P

De R a8, il v a4 pouce; tirez deux lignes 4 angle
droit & partir de S; de Sa T, ilya ¥ pouce; de 214 1,il y a
la méme distance que de K a4 T; tirez une ligne de T & 13
de 8 a V, il y a1/12de la mesure de poitrine,

De A aV,ilya6ig pouces; de V.a W, il y a 1% pouces;
tirez une ligne de A a Wi de A & X, il y a 1/16 de la mesure
de poitrine; tirez une ligne a angle droit a partir de X pour
déterminer Y; tirez une ligne & partir de Y en passant par
H et formez le dos; de Q ,ilyald
ture; le point 3 est @ mi-distance de Q et de 2; le point 4 est
a mi-distance entre P et M; tirez une ligne & partir de 3 en
oir la ligne 5. De A aYetde Pas,il
y a Y4 de la mesure de poitrine, plus 33§ pouces, en ce cas
A F;desa6ilya
i d'un pouce de moins que de Y 4 2; formez I'épaule et le

de la mesure de cein-

passant par 4 pour a

1214 pouces: tirez une ligne de 5 jusqu

dessous de bras.

Tirez une ligne a angle droit & partir de 5 en appliquant
I'"équerre sur la ligne 3-
poitrine, plus '4 pounce; tirez une courbe de 7 4 N; de 5 a8
il y a4 de la mesure de poitrine; tirez une ligne a4 angle

le 547 il y a 1/6 de la mesure de

droit & partir de B et formez la gorge.
De N aY,ilyaun pouce; de 2 4 10 également; de Q &
11, il y a 3y de pouce; placez I'étiquette sur les points 11-2 et

'i vous donne

yaissez une perpendiculaire a partir de 10; ce

12; de 124 13,1l y a '4 de la mesure de poitrine. De 2 en ars
riére jusqu'a 14, il y a 224 pouces; abaissez une perpendicus
ai®ilya
la mesure des hanches; de 18 4 19, il y a 2 pouces; élevez une
perpendiculaire au point 19 pour déterminer J; tirez une ligne
de J en passant par 19 ct formez le ¢oté du devant; de J i 20,

laire de 14 pour déterminer 15; de 190 4 17 et de 1

il y a la méme longueur que de | & 1; formez le bord du de-
vant, le has du devant et finissez

Diagramme 2.

Aprés que le dos et le devant ont été taillés, continueg
comme suit: découpez votre encolure comme c'est marqué
sur le devant et le dos; ceci peut étre coupé suivant les goits.
\joutez une couturc a I'échancrure et 4 la partie inférieure;
la lignc 1-2 de la partie du dos représente a peu prés le centre
dn dos; coupez le patron comme de 1 4 2 et aussi le long de
la ligne de ceinture comme 2-3,

Maintenant prenez une mince feuille de papier, pliez-la
en deux, Placez le morceau qui a été enlevé de la partie dp
dos sur le morcean plié et coupez-le suivant le patron orj-
ainal. Ce morcean, quand on l'ouvre, doit avoir l'aspeet
qu'on voit ici: 1, 2, 3, 4.

Le devant.

Coupez le devant comme de D 4 E, de Eda Betde Ba
A; maintenant, prenez une feuille de papier souple et plissez-
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| Broderies qui se Vendent d'Elles - Mémes
%

Vous n'avez qu'a montrer ces broderies pour les vendre. Comme
véritable délicatesse, et beauté de dessin, elles sont supérieures i tout
ce que nous avons jamais vu, Nos commis-voyageurs se présentent chez
les commergants avec toutes les nouveautés en fait de BRODERIES,
de CACHE-CORSETS, de SURTOUTS, ete, qui sont particuliérement

convenables pour les robes, les blouses, les toilettes de soirée, qu'on portera,

VALEURS RARES EN FAIT DE DENTELLES

Les lignes que nos commis-voyageurs montrent maintenant, soulignent
notre supériorité en fait de dentelles de toutes sortes, surtout pour les

dentelles ombrées et les nouveautés,

Valeur Exceptionnelle Mouchoirs pour Noél
comme Rideaux

Donnez votre commmande & nos commis.

s voyageurs MAINTENANT pour les
Mousselines pour Rideaux, Madras et

Mouchoirs pour Noél, Ils vous mon-
Draperies,
t trent les modles les plns attrayants

! — et les prix sont équitables,

Si vous n'dtes pas encore sur notre liste réguliére de clients, envoyez-

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

voyageurs se rende chez vous et vous montra nos échantillons,

FITZGIBBON LIMITED

CARRE VICTORIA, . . MONTREAL
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le, comme il a été explique plus haut, sur le dos; puis prencz
le morcean découpé dans le devant et placez-le sur la piéce
plissée; coupez-le conformeément a la piéce originale; ajoutez
des coutures comme @ A-C et B-E. Maintenant, replacez la
piece du dos comme le pointillé Vindique et cousez la piece
d'encolure

La manche.

Mesurez bien autour du de
comme suit: Uentaille de devant est @ un pouce au-dessus de
la ligne de poitrine; appliquez la moitié de la mesure du des-
sous de bras de P jusqu'a 10 ct en bas & partir de Z; ceci
donne 'échancrure du dos. Maintenant, mesurez la distance
depuis 'échancrure du dos jusqu'd la ligne de la poitrine; en
procédez comme suit: de A a il
de Ea Coil y a 434 pouces.

De Ca ", il y a toujours 1 pouee; de D 4 F, il y a moitié
du dessous de bras, moins 34 pouce; abaissez une perpendi-
le point | est & mi-distance
de H et de C; élevez une perpendiculaire en 1; ceci donne J;
placez I'équerre sur la ligne -] et menez une ligne & angle
droit 4 partir de K; tirez une ligne de K a D.

De F a G, il y n % pouce; tirez une ligne de G & 1; de
C 4 B il yala longueur de la manche; de Ba Netde Ca
M, il y a 14 pouce; de Ca O, de Ba P, il y ala méme dis-
tance; le point Q est & mi-distance entre B et D; tirez une
ligne & angle droit & partir de Q; placez I'équerre sur les
points J-B et menez une perpendiculaire jusqu'a T.

De Ba T, il yalalargeur de la manche désirée, plus 1
pouce pour les coutures; formez le dessus et le dessous de la
manche et finissez.

sous de bras et procédez

ce cas, c'est 435 pouces:

y a 1!z poues

culaire a partir de I; ceci donne

M

1

oo mm e mmmm e

mericar, Gentleman”.

Diagramme 2 du “Norfolk”,

QU'EST-CE QU'UN BON CLIENT?

Un bon client est celui qui achéte ce dont il a besoin an
méme prix et dans les méme conditions que celles faites i
d'autres acheteurs, et qui paie ses achats 4 la date qu'il a
fixée. Un client qui escaie do
i obtenir des conditions inféricures & celles établies sur des

aisser les prix ou qui cherche

bases sérieusement étudices n'est pas un bon client. Un bon
client n'est pas celui qui cherche constamment a profiter
d'une erreur, souvent involontaire, pas plus que le bon client
n'est cclui qui envoie son chéque avee plusicurs mois de re-
tard, tom en déduisant Pescompte consenti an comptant.

Un bon client n'est pas nécessairement celui qui achéte
le plus de marchandises. Celui-ci est peut-étre un gros client,
mais il ne s'ensuit pas qu'il soit un bon client.  Le bon client
est Pacheteur qui traite les affaires franchement, et il a le
droit de vouloir étre traité de méme,

Les clients sont humains, et quand il arrive qu'ils ache-
tent heaucoup, ils penvent s'attendre a étre sollicités et méme

, larcelés. Naturellement, dans ce cas, ils prennent une idée

de importance, aprés plus on moins de temps, et il est plus
que probable qu'alors ils demandent des faveurs auxquelles
ils n'ont aucun droit. 11 découle naturellement de ceci que
les acheteurs de moindre importance, qui ne s'attendent d au-
cune favenr et qui n'en demandent pas, ne sont souvent méme
pas traités franchement, ¢t pourtant, ce sont cux les hons
clients.
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Un Vétement Exclusif et différent.
Le

Fabriqué depuis 1902
L’assortiment Pullan comprend un grand nombre des
derniéres nouveautés a sensation en fait de costumes
et de manteaux de genres bien nouveaux ainsi quede

grands changements en fait de matériaux tout-a-fait
hors ligne.

Cet assortiment pour I'automme est, atous égards, le
plus beau qu'on ait jamais vu.

Chaque modéle est une copie des derniéres Créations
Européennes et Américaines.

Prix

$6.50 a $27.50
Costumes - - $10.00 a $30.00

Les commercants sont invités a inspecter

Manteaux -

notre assortiment.

M. PULLAN & SONS

Une Maison Exclusive pour les M. Cost: et Jupes.

Edifice Pullan, Rues Bay et Wellington, TORONTO.
Bureau a Montréal, Edifice Lindsay.
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LA POSTE AUX COLIS

Explications données par le Ministre des Postes sur le fonc-
tionnement ce la nouvelle loi. — Les zones sont déter-
minées, mais non les taux.

La nouvelle de Padoption d'une loi de Poste aux Colis a
éé une surprise pour le monde commercial du Canada, Quel-
ques jours avant la presentation de la mesure @ la Chambre,
ies dépéches annoncerent qu'en toute probabilité la loi ne se-
t sounise aux Mgislateurs qu' la prochaine session. Toute-
fois, le ministére démontra sa détermination a agir lorsque
le Ministre des Postes déposa son projet de loi.  Celui-ei
donna lieu & une longue discussion ¢t fut finalement adopté

11 est encore impossible d'en donner tous les détails, attenda
que le gouvernement n'était pas en mesure de fournir des in-
formations explicites.  Les taux n'ont pas encore €1é fixés.
Les scules informations disponibles sont contenues dans le
discours que fit le Ministre des Postes en soumettant sa me-
sure, discours que nous reproduisons ici pour Uinformation

du commerce intéresse

M. PELLETIER: Le sujet traité dans cette loi a depuis
un temps assez long occupé Pattention du ministére des Pos-
coup de temps et d'attention, heure étant venue pour le Ca-
nada, 4 ce nous avons pensé, de suivre 'exemple de presque
tous les pays civilisés et d'établir un service régulier de colis
postaux. Le projet de loi soumis a la Chambre est le résultat
de ce travail. 11 est conrt, et il parle de lui-iméme. Déja nous
avons dans nos statuts une disposition qui remonte a quelque
temps et qui a trait aux colis postaux: ¢'est larticle 74 de la
loi des Postes, dont je vais donner lecture, afin de montrer
an comité que le projet de loi présentement mis a I'étude n'a
rien qui excéde les pouvoirs dont le ministre des Postes du

tes. Nous y av ns, mes fonctionnaires €t moi, consacré bean-

Canada est déja investi:

Le ministre des Postes peut instituer et entretenir une
messagerie postale (Parcel Post) en CaCnada, et peut s'en-
tendre avec le gouvernement du Royaume-Uni, de toute pos-
session britannique ou de tout état en pays étranger, pour la
réception, la transmission et la délivrance réciproque des pa-
quets; et par cette voie peuvent étre expédiés les paquets fer-
més, autres que des lettres et ne contenant point de lettres,
et les paquets ainsi expédiés sont soumis a telles taxes pour
leur transport et i tels réglements que le minstre des Postes
juge 4 propos, de temps & autre, d'établir,

Le ministre des Postes a done déja par la loi le droit
d'établir ces taxes. Le bill décréte que le poids d'un colis ne
devra pas excéder onze livres, ce qui est le poids de I'Union
postale, m étre de dimensions plus grandes que soixante-
douze ponces de longueur et de circonférence réunie. L'ar-
ticle 4 porte que tous les frais pour le transport des colis par
la poste doivent étre payés d’avance par timbres-poste. L'ar-
ticle 3 dit:

Les taux de poste applicables aux colis postaux doivent
étre déterminés par le ministre des Postes, et tous les pou-
voirs dévolus présentement au ministre des Postes en ce qui
concerne les matiéres postales lui sont par les présentes ac-
pour le systéme des colis postaux.

Comme on le voit, c'est en quelque sorte une simple re-
production de article 74 de la loi des Postes. Le bill prévoit
en outre la nomination de denx inspecteurs ou surintendants,
qui auront @ nous aider & mettre la loi en fonetionnement.
Dans le dernier article du bill, nous avons arrété que la loi
serait mis en vigueur au jour fixé par proclamation du Gou-
verneur en conseil,  Ceei est conforme & la législation amé-
ine, on il est déclaré que la loi prendra effet a une époque

qn

ric

ultérieure; dans le fait, ¢lle a été mise en vigueur le 1er jan-
vier o la présente année.

Nous nous sommes efforeés de suivre ce que nous avons
regardé comme étant les caractéristiques les plus avantagen-
ses du service américain. D'autres particularités de ce service
n'ont pas, pour d'apparentes raisons, été adoptées, bien que
je ne puisse dire qu'elles soient mauvaises. Nous allons ap-
pliquer le systéme de zones, mais non pas comme il est pré-
sentement appliqué aux Etats-Unis. Afin d'étre mieux com-
pris. permettez-moi de vous décrire en peu de mots le fone-
tionnement aux Etats-Unis de ce systéme. On y a huit zones
postales, encore que l'on puisse dire qu'd la vérité il s'y en

trouve neuf,

Ce que j'appellerais la neuviéme zone est le systéme de
poste rurale, auquel s'applique un tarif spécial pour le service
de is postaux. |1 nous a été impos ‘hle d'adopter ce sys-
téme, parce que notre systéme de poste rurale est incomplet.
Voici comment on y a établi les zones: la premiére embrasse
tout le territoire inclus dans ce quadrilatére en conjonction
avee chaque cuadrilatére limitrophe, représentant une éten-
due d'un rayonnement approximatif de cinquante milles, du
centre de toute unité d'aire donnée. Ses six zones suivantes
sont déterminées d'aprés un principe @ pen prés similaire, la
distance de chaque zone augmentant  partir du centre d'une
unité d'aire donnée et s'étendant a 'extérieur & 150, 300, 600,
1,000, 1,400 ¢t 1,8co milles, la huitiéme zone renfermant tou-
tes les unités d'aire en dehors de la septiéme,  Au lien d'uti-
liser los townships et les comtés comme unités de points de
départ, il fut décidé de diviser tout le pays en blocs d'unités,
chaque bloe contenant un demi-degré de longitude @ l'est et
A Touest. 11 y a 3,500 de ces unités au pays. Cest 1la un
systéme admirable mais fort compliqué qui nécessite de gran-
des connaissances et un surcroit de travail de la part des di-
recteurs de la poste locaux, afin de constater le chiffre de la
taxe a exiger pour tel ou tel colis,

Nous avons jugé plus convenable d’adopter le systéme
des zones, sur un pied tout & fait difiérent. Au lieu de pren-
dre un endroit quelcongue au pays comme point autour du-
quel on tire une certaine ligne afin de former une zone, nous
allons appeler les provinces zones, sauf les trois provinces
maritimes qui, pour les hesoins de ce systéme de colis pos-
tanx, formeront une province ou une zone. Chacune des au-
tres provinces de la Confédération formera une zome. Le
comité en conviendra, c'est ld un systéme dont I'application
est hien plus facile et bien plus intelligible que le systéme des
zones des Etats-Unis. Nous voulons établir une zone locale,
A peu prés similaire 4 la zone de la poste rurale des Etats-
Unis, mais non pas d'aprés le méme principe. Nous voulons
avoir une zone de vingt-et-un milles, indépendamment des
frontiéres provinciales. Ainsi, Ottawa et Hull auront droit
de hénéficier de la taxe pour cette zone locale, obstruction
faite de la question de savoir si I'objet de correspondance est
confié & la poste dans une province ou dans l'autre. Ce sera
li la premiére zone et elle bénéficiera de la modération de
taxe postale; et cela, afin d’accorder la protection légitime et
nécessaire aux négociants locaux et aux marchands de la
campagne qui ont droit d’envoyer des colis postaux a leurs
clients en payant une taxe inférieure i celle acquittée par des
gens demeurant plus loin, comme les Eaton de Toronto et
autres grands magasins & rayons dans tout le pays. ]'ai regn
une députation de P'association des marchands de détail venue
ici dans le but de combattre cette mesure et de me convaincre
de I'abandonner. Aprés avoir discuté la mesure avec eux et
leur avoir expliqué plusieurs questions, ils sont partis en
sant que non seulement ils n'avaient plus d'objection & faire
valoir contre le hill, mais qu'il répondait & leurs voeux. C'est
11 seule dérogation on il ne sera pas tenu compte des fron-
tieres provinciales. Sauf cette exception, il y aura une taxe
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dans la province, mais en dehors des vingt milles.  La troi-
rs de la province, et ainsi de suite,

jusqu'd ce gque nous ayons @

sieme zone sera en deh

teint toutes les provinces. Une
fois que nous aurons atteint une certaine limite, la provinee
de destination ne comptera plus comme province pour les
besoins de ce bill,

11 faut bien comprendre que le département des Postes
ne veut pas que Papplication de ce service des colis postaux
se fasse a perte. Nous tenons @ ce qu'il soit bien compris
que nows voulons faire la gestion de ce service, an point de
vue des affaires. )'en suis convaincn, 'exploitation lucrative
de ce service est compatible avee la modération des tarifs.
A moins que je ne sois dégn dans mes prévisions, il se peut
que nous proclamions la loi pour le 1er janvier 1914, peut-étre
auparavant. 11y a nombre d'obstacles qu'il nous a fallu sur-
monter, mais il en reste encore quelques-uns, 11 nous a fallu
tenir compte de la situation de nos voituriers qui regoivent
aunjourd’hui une certaine rémunération pour le transport des
objets de correspondance et si ces transports augmentent

sensiblement, on peut s'attendre 4 ce qu'on nous dise que les
prix primitifs ne sont plus légitimes ni suffisants et il nous
faudra peut-étre les réélever.

Une autre objection qui se présente, c'est que nombre de
heites pour poste rurale vont devenir trop petites pour le
Ty des colis postaux. C'est un grave obstacle. Nous
ons étudié ce qu'il faut faire & cet égard, et naturellement
il ¥ a bien des choses dont il faut tenir compte. Le cultiv
teur qui posséde une hoite pourrait étre dégu, s'il lui fallait
acheter une boite plus grande, 11 faudra bien songer aux
moyens de faire face 4 la situation.

M. PROULX: Le département pourrait poser sur la
boite un avis qu'il ¥ a un colis, tout comme cela se pratique
pour les lettres recommandées,

M. PELLETIER: Nous y avons songé.

Quelqu'un a suggéré que lel cultivateur qui veut garder
la boite qu'il a achetée de ses propres deniers, devrait lui-
méme installer une hoite de bois ou quelque chose d'analogue
prés de Vautre boite ou 'on pourrait déposer les colis, Au
surplus, nous verrons ce qu'il est possible de faire a cet égard.
Je craignais beaucoup que le local des bureaux de poste ru-
raux ne devint trop exigue. Aprés avoir étudié ce qui s'est
passé aux Etats-Unis, nous avons conclu que l'obstacle n'est
pas grav , méme lorsqu'il y
taux en divers endroits, on constate qu

ondance de colis pos-
les colis arrivent et
partent si rapidement que le local est suffisant. En certains
endre cependant, cette qu
portance et il fandra
vienne en vigneur,
Un autre dé

m d'espace prendra de 1'im-
s'en occuper, d'ici & ce que le bill de-

ail important, ce sont les arrangements qu'il
fandra effectuer avee les compagnies de chemins de fer pour
le transport de nos colis. Entre le dé

partement des Postes
et les compagnies il existe actucllement force discussions
pour ne pas dire froissements, au sujet de la somme qu'elles
regoivent avjourd’hui pour le transport des objets de corres-
pondance. 11 faut dire que le volume des objets de corres-
pondance que transportent les diverses compagnies a énor-
mément augmenté.  Cela ne tient pas tant i 'augmentation
du nombre des lettres qu'a celle du volume des journaux pu-
bliés. Quelquefois il nous a fallu ajouter aux trains des wa-
gons spéciaux pour le transport de ces journaux. Nos amis
les propriétaires de journaux bénéficient d'une taxe qui ne
mérite guére cette appellation, puisque ce n'est qu'une taxe
nominale, un quart de cent.  Parcille modération de taxe
n'existe qu'an Canada. Nous essaicrons de régler cette ques-

tion en méme temps que nous ferons des arrangements avee
les coma s de chemins de fer pour le service des eolis
postanx. 11 est possible que nos efforts aboutissent au succés
& ce double égard. A un certain moment, ces difficultés ont
paru insurmontables; j'entends celles que je viens de men-

tionner of autres que nous avons réglées sans que je 'aie dit

Les difficultés que nous avons rencontrées devront se ré-
gler, parce qu'il faut que le Canada soit doté d'un service de
colis posts

x. On m'a fait nombre de propositions et quel-
ques-uns m'ont demand¢ avee instance d'établir un prix fixe
pour les colis postaux.  Je dois le dire, je ne saurais nulle-
ment souscerire a parcille proposition, 11 serait absolument
inutile de Nessayer

Je vais maintenant donne
sons qui rallierons

cette Chambre quelques rai-
pprobation, au point de vae commercial
D’abord, pour protéger les marchands de la campagne contre
la concurrence ruineuse des grands magasins a rayons et des
puissantes maisons des villes, il importe d'établir une route
d'un certain rayom et une taxe speé

e, & partir des diverses
villes ¢t villages du pays. On se propose donc d'établir une
taxe d'un chifire fort modéré pour un rayon de vingt milles
tout autour de ces villes et villages, afin que les marchands
des villages et des villes puissent envoyer des marchandises
a leurs clhients du pays environnant.  Ce sera une taxe d'un
chifire si modéré qu'il sera impossible de la rendre applicable
i tous les points d'une provinee, sans mentionner les articles

passant d'vne province d V'autre. Cela seul nécessitera denx
taxes distinetes, ce qui milite contre la théorie du prix fixe,

On a prétendn que comme il existe un prix fixe en
Grande-Dretagne et autres pays d'Europe, la méme chose d
vrait exister an Canag mais il faut signaler ici la diver-
wence de eonditions entre le Canada et I'Angleterre et autres
pays d'Europe.  Les les Dritanniques ont une étendue de
300 milles carrés, alors que la province d'Ontario seule a
200,862 milles carrés et le Canada tout entier 3,007,000 milles
carrés; or, dans ce petit espace des lles Britanniques, moins
de la moiti¢ du territoire d'Ontario, il y a une population de
44,000,000, ~omparativement 4 2,500 pour I'Ontario, ou en
chiffres ronds, 7,200.000 pour tout le Dominion. Les condi-
tions sont done tout 4 fait différentes.
engorgement des régi

in Angleterre, il ¥y a
de grandes villes se ren-
ance et des cités énormes;
tandis qu'an Canada, wne population de moins de 8,000,000
est dissémind

ons rurale
contrent & quelques milles de ¢

sur une vaste étendue avee quelques cités on
grandes villes, et de vastes espaces & traverser oft il ne se
rencontre pa

s de population.  Les conditions en Angleterre
et antres pays d'Uurope sont absolument favorables a un
service de ¢

lis postaux a bon marché, tandis qu'au Canada,

petite population, ses vastes distances ot autres raisons

ja mentionnées, les conditions actuelles sont les moins
vorables 4 ce service qu'il soit possible de rencontrer,

Les Ftats-Unis, on les conditions physiques, 'étendue
du territoire, ete., sont semblables 4 celles du Canada, pré-
sentent un champ de comparaison bien plus favorable et au-
jourd'hui que les Etats-Unis ont une population de 90,000,000,
d'énormes recettes postales, nombre de grandes villes et des
centres ruranx populenx, on a jugé nécessaire d'adopter le
systéme des zones, en dotant le peuple de ce service,
ats-Unis

les
wee leur immense population, leurs revenus et
leurs conditions favorables, ne sont pas en mesure d'accorder
un prix fixe, la chose serait bien plus impossible au Canada

on la population n'est que le douzieme de celle des Etats-
Unis et le revenu i peu prés un vingtiéme. En réalité, le sys-

téme qui s'inangure en ce moment aun (
tixe dans les limites de chaque province.
nous accordons, compar:

terre, un prix fis

nada donne un pris
‘n d'autres termes,
ement @ ce qui se fait en Angle-
¢ dans une étendue de territoire deux fois

anssi vaste que celui of la Grande-Bretagne accorde le ser-
vice des colis, et of les conditions de population, les frais de
transport et la main-d’ocuvre sont bien moins favorables
qu'en Grande-Bretagne.

Un argument souvent formulé en faveur du prix fixe, c'est
que le transport des lettres se fait de I'Atlantique au Paci-
fiqgue au méme prix qu'on exige pour un mille; et que, puis-
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qu'il est possible de transportes bes lettees d'un occan a l'aun:re
pour deus cemts, il devrait étre possible de transporter les
colis & un prix fixe similaire et méme & bien meilleur marche
qu'on le fann anjourd’lw

En examinant cet argument, cn doit prendre en considé-
ration que le prix payé pour le transport des lettres, méme
au tarii de deux cents, est heaucoup plus élevé par livre que
le prix payé pour les colis et si on voulait donner un prix
uniforme pour les colis, il serait neeessaire d'avoir une taxe
erait disposd

minimum beaucoup plus élevée que le public ne
a la payer et plus forte qu'on a lintention de la fixer. De
plus, le dirccteur général des Postes a le monopole exclusif
d'envoyer des lettres et par conséquent il doit les transporter
toutes, en d'autres termes, il a les courtes ot les longues dis
car
il n'a pas du tout le monopole exclusif d'envoyer des colis. de
sorte que si un prix uniforme était ixé, il en résulterait que
les messagers publics autres que la poste pourraient profiter

tances 4 payer. Mais ce ne serait pas vrai pour les colis

des distances courtes pour réduire les prix sur les distances
spéciales.  On peut aussi faire observer que les compagnies
de messageries qui ont entrepris depuis de nombreuses an-
nées un service de transport semblable aux colis postaux
w'ont jamais adopté le taril uniforme, ce qu'elles auraient cer-
tainement fait si elles y avaient trouvé leur avantage au point
de vue commercial,

L'Australic a deux tarifs, un pour chaque état ou pro-
vinee et 'autre pour le reste de la Confédération. Le tarif le
plus bas est douze cents ou 6 d. pour la premiére livre et six
cents on 3 d. pour chaque livre additionnelle, dans chaque
état. Le tarif entre états on le tarif en dehors de la province
ot un colis est déposé i la poste est seize cents ou 8 d. pour
la premiére livre et douze conts ou 6 d. pour chaque livre ao-
ditionnelle. Ces prix sont heaucoup plus élevés que ceux que
nous nous proposons de demander. 11y a encore une limite
pour le colis postal australion: avean colis dépassant trois

livres ne sera accepté pour étre transmis dans aucune localité
pas desservie par un chemin
de fer. une dilipence ou un hatean. 11 n'y aura pas de res-
triction de cette nature au Canada. et tout colis mis & la poste
dans une lacalité quelconque du Canada sera transmis & toute
antre localité avee laquelle il y anra un moyen de commum-
cation quelconque,  En comparant le service des colis pos.
taux avee celui d'Australie, il ne faut pas oublier qu'ils n'ont
colonisé que seulement sur une distance de 130 milles & partir
de la cote pour atteindre les endroits les plus éloignés, que
de grandes étendues de pays sont sans colonisation ni popu-
lation et que les villes le long de la cOte sont desservies par
eau plutit que par chemin de fer ou longues routes terrestres,
ce qui fait qu'en Australie la manutention des colis postaux
est a meilleur marché qu'il serait possible de V'avoir au Ca-
nada, Le caleul fait par le statisticien anglais Mulhall, il y a
quelques années i propos des prix comparatifs du service par
terre ou par mer, a montré que le cout par mer était d'envi-
ron un vingt-neuviéme de celui du service des chemins de fer,

Les compagnies de messageries établissent leurs prix non
sur un principe fixe dans tout le pays, mais sur les exigences
eonformes aux conditions, fixant un tarif plus bas quand il y
a concurrence et un tarif plus élevé quand il n'y a pas con-
currence. C'est un systéme élastique, qu'une administration
gouvernementale comme les postes, ne peut pas appliquer
facilement. TPour wmontrer avee quelle élasticité les compa-
gnies de messageries peavent fixer leurs prix, le tarif entre
Montréal et Toronto est de un dollar par cent livres et entre
Montréal et Kingston, situé & moitié chemin, le tarif est le
méme. Entre Montréal et Pembrooke qui est a une distance
plus courte de cent milles, le tarif est de vingt-cing cents plus
élevé. De méme, alors que le tarif entre Québec et Montréal
est de soixante-quinze cents par cent livres, le tarif entre
Montréal et Trois-Riviéres qui est & moitié chemin, est aussi

e 11 eonfédération qui ne se

de soixante-quinze cents, 1Y

Los sculs pays qw puissent ¢tre compares avee le Canada
par suite de conditions physigues similaires et de vastes dis
tances, ce sont les Etats-Unis, "Australie et la Russie ct dans
tous ces pays le systéme des zones a été adopté, aprés étude
séricuse. Le Sud-Africain qui est analogue pour I'étendue et
les conditions physigues, a un tarif de marchandises a un
cent I'once, le méme que celui du Canada actuellement

Pour donner un prix uniforme, il fandrait imposer un
tarif minimum élevé et comme la plus grande partie des colis
sont envoyés dans les limites de la provinee oi se fait ex-
peédition, pour de
ques personnes qui expédient a long
du public gui est de beaucoup le plus nombreux et qui utilise
les courtes distances, devraient étre sacrifiés,

aner un taril comparativement bas 4 quel

distance, les intéréts

Le dernier sujet que je toucherai est celui-ci: Quels se-
ront les tarifs? Cette guestion n'a pas é1¢é réglée définitive-
ment. Nous la réglerons le plus simplement et le plus intelli-

gemment possible. Nous espérons que cing ou six lignes pl
cées sous les yeux du receveur local de la poste lui explique-
ront toute la situation. Nous ne pouvons pas espérer donner
cet avantage & la population du Canada pour rien ou presque
rien, il faut que le service s'entretienne.  J'ai ici des tableaux
comparatifs qui ont ¢té préparés avee g
partement et qui donnent les prix exigés par les compagnies

messageries aux Etats-Unis et en Australie et les tarifs
actuels sur matiéres postales de notre quatrieme classe, celle
qui s¢ rappreche des colis postaux, C'est un tableau trés
grand et je ne me propose pas de prendre le temps de la
Chambre pour le lire & cette période avancée de la session,

M. LEMIEUX: L'honorable ministre pourrait peut-étre
1o 1aire insérer aux Débats.

M. PELLETIER C'est ce que j'allais suggérer si le
comité y consent. 11 faut que cela se fasse naturellement par
¢ msentement unanime.  Je le communiquerai au hansard, d

and soin par le dé-

sorte que les honorables députes sauront exactement ot nous
en sommes comparativement @ nos prix et a ceux des Ftats-
Unis ainsi que ceux des antres pays dont j'ai parlé, Tandis
que nous demandons 16 cents par livre, nous demandons
$1.76 pour 11 livres, mais les compagnies de messagerics
1'exigent que 30 cents. De sorte que le comité comprendra
que nos taux actucls sont absolument ridicules, Ils ne peu-
vent s'appliquer qu'aux petits colis sur de courtes distances
et quand il s'agit de gros poids et de grandes distances, il n'y
a aucune comparaison possible. Les prix ne sont pas équili-
b.és. Avec le consentement unanime de la Chambre, ces
deux tableaux seront insérés au hansard, L'un fixe un point
central, la ville de Montréal, et Pautre la ville de Toronto.
Je répondrai avec plaisir & toute question qui pourrait m'étre

posée.
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L’EDUCATION COMMERCIALE PRATIQUE

Nous avons, depuis quelques années, fait des progres si
¢tendus, au point de vue de la facilité des communications
non senlement sur le sol du Canada et de I"Amérigue, mais

wissi avee les nations étrangercs, qu'il devient de plus en plus
opportun de comprendre les langues vivantes dans le pro-

gramme d'études de nos enfants,

our un trés grand nom-
bre, qui va d'ailleurs croissant, leur avenir en dépend en
partic

Cette considération nous améne & faire 4 nos lecteurs
quelques sug
pratique.

\u point de vue commercial, le seul qui nous intéresse

stions, pour rester sur le terrain purement

ici, il y a bien des méthodes d'arriver 4 la connaissance d'une
langue vivante, Elles ont toutes du bon et leur choix ne dé-
pend évidemment que des conditions et des circonstances
dans lesquelles se trouvent les familles.

Mais, pour autant qu'elles sont indépendantes, ces der-
niéres verront un avantage inconte le @ faire entrer leurs
enfants jeunes encore dans un institut commercial i pro-
gramme bien défini et franchement orienté vers les besoins
eréés par la lutte de la vie moderne. C'est le moyen le plus
sir et le plus direet d’atteindre leur but.

Plusicurs de ces colléges admettent de jeunes enfants et
on devrait profiter de cet avan

ge sans hésiter. L'expérience
démontre que c'est de douze d quinze ans qu'un éléve tire ‘e
antages que le milicu lui offre.
Il posséde alors plus de facilité & saisir le sens des affaires
ou plutit i développer son génie. La nouveauté de son en-
tourage éveille chez lui un sens d'observation plus juste

La difficulté de s'exprimer dans une langue qui n'est pas

plus pleinement parti des g

la sicnne, lui rend sensible la nécessité d'apprendre de bonne
heure,  Et la gymnastigue intellectuelle & laquelle il est forcé
de

streindre fortifie ses facultés en méme temps que les
exercices physiques lui assurent une santé robuste non moins
utile au succe

Mais ces avantages se paient. 11 faut d'abord se séparer
d'un étre cher, dont on a a peine joni. Et puis, cet ige ré-
clame des soins gue la famille seule s2it donner. De sorte
que, ainsi séy

ré des siens, le jeune éléve devra penser par
lui-méme et agir pour lui-méme. 11 aura & surmonter 'ennui,
et il soufirira dans son coeur d'étre séparé des affections de
famille. It en voulant trop bien préparer la lutte pour la vie,
ne court-il pas risque d'empoisonner cette vie par des soun-
venirs douloureux?

Certains édue

teurs de vocation ont prévu ce cas. Pour
parer aux cotés pénibles de cet éloignement, ils ont établi
des écoles on l'enfant retrouve une vrai famille, une intimité
qui lui rappelle les affections laissées au foyer. De nom
breuses familles y ont trouvé, avee le confort et la sollicitude
qu'elles voulaient pour leurs enfants, une formation vraiment
virile, quoique douce, ¢t une connaissance solide de I'anglais
en méme temps qu'une éducation commerciale bien entendue.
Les études s’

y terminent par des examens sérieux ¢t les di-
plomes obtenus sont la garantie officielle de la valeur des
éleves,

Mais cette cur qu'on se plait & leur reconnaitre au
sortir de I'école, est-clle ce que le commerce actif a anticipé.
Nous pouvons affirmer que NON. La preuve en est doanée
tous les jours ou presque.  La plupart des éléves entrant pour
ison d'affaires sont tout i fait
dépaysés. 1ls se présentent avec un certain bagage de tech-
nique, mais ne possédent rien on & pen prés au point de vue
pratique. 11 y a & cela plusicurs raisons; mais la principale
réside dans le ch

la premiére fois da

1S une m

ix des livres qu'on a mis & sa disposition
durant ses études. Nous tenons a remarquer ici qu'il nons a
¢té donné de consulter certains de ces livres qui sont d’une
fausseté trop évidente.  Assurément, si I'éléve souffre de ce

que les outils qu'on lui a mis dans les mains n'étaient pas
appropries au travail qu'il ¢tait appelé & exéeuter, il ne faut
pas s'en prendre & lui. Cest an maitre qu'il faut en demander
compte,  Certains professeurs se¢ sont crus i oo point com
pétents quiile ne jurent plus que par loar science.  Ft ils song
speu compétents en réalité, qu'ils emploient dans leur écol
des livres dont la fecture ferait rire un homme séricux si
elle n'était pas au plus haut point ridicule et malfaisante
C'est ainsi qu'on met entre les mains des ééves des méthodes
qui enseignent d caleuler le profit du marchand d'aprés le
prix coutant
mis dans

Or, voila un principe des plus faux et qui a

embarras ot les manvaises affaires plus d'un débun
tant dans le commerce. Ces livees proposent, par exemple, a

I'éléve un probléme comme celui-ci: “Un marchand ayant
acheté pour $5,000 de marchandises, les revend 4 une avance
1 profit lui rapportera la
Et la réponse toute indiquée i la méme page
du hivze dit: “Le profit égale $1,000." Erreur profonde qu'un
professeur expérimenté se doit i lui-méme d'¢

de 20 pour cent du prix coitant; g
transaction *

arter de ses
¢léves, car il sait bien ou devrait savoir que le profit ne se
caleule pas ainsi d

rés le prix d

hat, mais bien d'aprés le
prix de vente qui, lui, est basé sur un budget ¢tabli davance,
mais toujours sujet i cer
noneées,

nes variations plus on moins pro-
De parcils livres d'enseignement devraient étre
bannis de la circulation parce que s'ils contiennent une absur-
dité comme celle que nous avons relevée ainsi d'un seul coup
d'oeil, ils sont susceptibles d'en fournir un grand nombre de
plus fa

usses ot de plus regrettables les unes que les autres,
Il existe pourtant un reméde 4 eela. Quoiqu'on ne con-
sente pas

Fadmettre dans tous les quartiers, il n'en réside
pas moins dans P'uniformité de livres soumis 4 et approuves
par une commission spéciale compétente, En faisant en sorte
de ne répandre dans notre champ d'éducation que des prin-
cipes et une théorie véridigues, on est sir de former des
¢léves compétents capables de devenir plus tard des servi
teurs utiles d'abord et des hommes d'affaires heureux ensuite

UNE METHODE RUINEUSE

La fausse libéralité du remboursement

Certes, ce sujet mérite & notre avis la plus séricuse considé
ration de la part de tous les détaillants, car il sagit ici de ré-
former la méthode extrémement ruinense en vertu de laquelle
on a habitué les clients i retourner la marchandise achetée par
eux. Pour que la publicité faite et payie rapy il
faut qu'elle soit prise an sérieux par le public. A quoi servirait
d'annoncer & pleines pages si le consommateur ne eroit pas un
mot de ce que vous dites dans votr
vaut rien si elle n'influence pas les acheteurs & venir chez vous
Et quelle influence peut avoir dans le public la paro
teur notoire?

Le mot est un peu dur, mais il est souvent nécessaire pour
faire ressortir davantage la vérité. De fait, le magasin qui pro
gresse et dont les profits angmentent d'année en année, est celui
en qui le public a foi parce qu'il vend une bonne marchandise
et fait une publicité honnite

Au début, alors que le commerce était encore en enfance
et que des marchands vonlurent inaugurer des méthodes hon
nétes dans les affaires, il fallut faire des efforts plutdt violents
pour établir 1a confiance du public. On fit concession sur con-
cession afin de faire comprendre aux gens qu'ils pouvaient ache-
ter lihrement sans s'exposer 4 jeter lenr argent dans un puite

“Votre argent vous sera remboursé, an-
nonce qui a le plus contrib inspirer la confiance an puhlic
et & ouvrir de nouvelles affaires. C'est aujourd'hui une politi-
que universellement acceptée. Devra-t-elle subsister toujours?

rte du héndi

annonce? L'annonce ne

o d'un men-

voila le texte ¢
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Bonneterie Radium

Bas de Dames.—Nous avons a notre disposition un stock
complet et soigneusement choisi de tous nos numéros spéciaux
de bas en coton et en lille, pour dames, pour détailler a 25cts.

Nous avons aussi des bas en lille de soie et a pieds en soie,
pour vendre au détail a 50 cents, en noir, blanc et tan, soit
sans couture soit faconnés.

Dans les bas de soie et fil, nous avons des numéros spéciaux
de choix pour vendre au détail a partirde 75c, en noiret
couleurs.—Pointures 8 a 10.

Chaussettes pour Hommes.—Notre stock est main-
tenant complet en ce qui concerne les chaussettes sans cou-
ture ou fagonnées, en lille de soie, aux prix de 25, 35
et 50 cents.

En soies, nous avons des numéros a vendre au détail, a raison
de 50 cts. et plus, uniset a cotes accordéon, soit sans cou-
ture soit faconnés. Noir et couleurs. Pointures 9 a 1114,

Perrin Freres & QCie.

SEULS AGENTS
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Gants de Soie Kayser

Nous sommes maintenant en mesure
d’exécuter des commandes pour les gants
de soie Kayser suivants :

Gants Courts

403  agrafes---Qualité une étoile- -en noir, blanc, couleurs.
653 2 agrafes.--Qualité deux étoiles---en noir, blanc, couleurs.
903 2 agrafes.--Qualité quatre étoiles---en noir et blanc.

Gants Longs “Mousquetaire”

2700---12B longueur (20 pouces) Qualité une étoile en noir, blanc et créme.
2700---16B longueur (24 pouces) Qualité une étoile en noir, blanc et couleurs.
2700---20B longueur (28 pouces) Qualité une étoile en noir, blanc et couleurs.
2800---16B longueur (24 pouces) Qualité deux étoiles en noir et blanc.
2800---20B longueur (28 pouces) Qualité deux étoiles en noir et blanc.
3000---16B longueur (24 pouces) Qualité quatre étoiles en noir et blanc.

Nous recommandons fortement a nos
clients de considérer avec soin leurs
stocks et de se préparer a la demande
inévitable de gants longs pendant juillet.

PERRIN FRERES & CIE.

Seuls agents.

{

|
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DE L'IMPORTANCE DE L'EMBALLAGE,

il les maisons d'affaires ne sauraient continuer & subir
il Combien de marchands n'ont pas vu monter Jewss frais
d'administration de 12/% a plus de

On dit vulgairement: 'habit fait le moine; c’est bien sou-
nées? Ce fut par des cris d'alarme qu'on acenailbt la découverte vent le cas pour l'emballage. Certains pays ont compris

5 pour cent en guelgues an-

H 21
|
| Cette politique qui, en elle-méme, est vitale au commerce en
154 detail, est aujourd’hui l'occasion d'un afircux gaspillage que
|

i montrant que plus de 10 pour cent des marchandises vendues

étaient retournées au magasin. Aujourd'bui, il y a pen de mai-
sons de progres qui ne doublent pas ce pourcentage de retour

Supposons donc une  maison qui ferait pour  $20,000,000
d'affaires par année mais dont le chiffre des ventes Lien établies
n'atteindrait que $16,000,000. Le marchand aurait vu passer i ses
comptoirs pour $4,000000 de marchandises ayant necessité une
dépense de temps de la part des vendeurs, des emballeurs, des
livreurs, des comptables et des convoyeurs.  La marchandise
ayamt {(té retournée, il aura fallu dépenser le méme temps que
pour vendre pour $8.000.000 d'articles dont la plupart ont suly
des dommages.

N'étes-vous pas surpris du cout ¢élevé de l'administration
de vos affaires?

Croyez-vous que le public continuera indéfimment 4 payer
des prix extravagants pour un gaspillage aussi inutile? Et pour
quoi ce gaspillage existe-t-il? Parce que des méthodes idiotes-
dites de politique lihérale de publicité— ont habitué le public 4
retourner ainsi pour des millions de dollars de marchandise.
achetées sous le prétexte d'avoir changé d'idée aprés coup!
Aujourd’hui, la distribution efficace et scientifique réclame un
changement.

Les marchands ont prodigué les promesses dans leurs an
nonces, parce qu'ils voyaient que c'était un bon systéme et parce
que ce cher public ignorait qu'il payait pour

Maintenant, nous avons a faire face a I'alarme générale
provoquée par la cherté de la vie et parce que les journaux éta-
IMissent des paralléles pour démontrer et que regoit le produc-
teur par rapport & ce que paie le consommateur

Sans doute, il faudra toujours reprendre les articles ne
donnant pas une réelle satisfaction. Mais ceci peut représenter
tout an plus 2 pour cent des ventes. Si vous voulez con-

parfaitement, et 1"Angleterre, notamment, doit en grandc
partie la vogue dont ses produits jouissent dans le monde

entier anx soins apportés i ses emballages,

L'emballage est considéré chez elle comme le compld
ment indispensable de toute réclame bien comprise

L'Amérique a suivi cet exemple et s'est appliquée, de
nos jours, i devancer ses concurrents et y est parvenuc
Qui n'a assisté au débarquement des envois faits par des
expéditeurs américains?  Leurs caisses, leurs barils coquets
tout enluminés de marques offrent un aspect des plus at-
trayants, Comment douter de la qualité du contenu de ces
mille produits si bien présentés?

11 ne faut pas, chez nous, rester réfractaire a ce progrés.
Nous ne devons pas nous laisser envahir par la routine,
Nous ne devons pas considérer l'emballage comme chose
négligeable.

Des centaines d'industriels dépensent, chaque année, des
sommes importantes a4 I'achat de calendriers et de pancartes
chromographiées et négligent de dépenser quelques sous
pour avoir un emballage soigné, revétu de leur nom, de leur
marque, de lenr réclame en un mot.

Le calendrier, la pancarte se clouent au mur et s’y fixent;
tandis que l'emballage, boite ou caisse, véritable réclame
ambulante, voyage du fabricant au détaillant, du détaillant
au consommateur. Vide, la caisse sert encore i toute espéce
d'usage, et lorsqu'enfin elle va échouer dans un terrain vague
ou an bord d'un trottoir, elle constitue encore aux ycux des
passants une réclame pour son maitre,

Qu'on ne nous dise pas que les fabriques d'emballages ne
sont pas @ la hauteur de la situation. Il en existe, au con-

inexcusable et s'ils veulent prospérer, nous les engageons i

rofits tout en donnant un meilleur service au public ¥ p e & 2
sl ity : ks . P traire, de merveilleusement bien installées o tous les pro-

\ il vous faudra commencer par faire un curettage de votre pu- " iy e .
! i el L ¥ S ¢ £ grés se trouvent réunis, Certaines emploient un personnel
‘ ¢ blicité et, ensuite, détruire le systéme en vertu duquel vos mar- important.  On y fabrique la caisse entiérement 4 la ma
! -A,“l chandises sortent dn magasin sans avoir réellement vendues Rt e 4 , e
! ! il chine; embrévement, assemblage et jusqu'au clounage, tout y

4 ! est fait mécaniquement. La marque y est faite an feu avee

i — - une finesse de détails, une variété de formes et un cachet ar-

W ":'g:'-!;"w'un toujours en stock ici 4 Montrésl tistique des plus séduisants.

i

1 jl BRETELLES FRANCAISES Dans ces conditions 'apathie de certains industriels est

{l

e

GEORGES FROMAGE & Cie, Successeurs.

Agents pour Montréal
C. DAVID & Cie,
602 Ste-Catherine Est.

J
Tél. Est 14

changer leur maniére de faire et a micux soigner leurs
ages.

us ne leur disons pas de réduire leurs frais de calen-
drie gravures et pancartes, mais nous leur conseillons
d'ajouter an méme titre de réclame quelques dollars au cout
de leurs caisses pour avoir un emballage digne de leur im-
portance et capable de lutter avantageusement contre les
produits étrangers.

ILS FONT UN CHOIX JUDICIEUX

Nous apprenons avec pleisir que M. Jules Rouillard, autrefois
de la maison Letendre Fils et Cie . vient d'étre chargé de représen-
ter & Montréal les grands manufacturier: Robert C. Wilkins and
Co. Lted dont 1a marque de commeice “'1 Grow Over-All" est si
avantageusement connne sur le marché canadien. Monsie r Ronil
lard aure son burean dars la bitisse appelée New Birks Building,
Chambre 501,
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SHAMROCK

M. le Marchand,

AVIS AUCOMMERCE

DE GROS ET DE DETAIL

Avez-vous jamais comparé les Faux-Cols ** ARLINGTON ' avee toutes
les autres sortes que vous pouvez avoir en magasin, an point de vue
I —Du poids des matériaux

2—De la résistance des houtonuicres
$—De la symétrie du faux-col
4—De I'espace pour I'ajustement e la cravate

b—L'aspect général

ti—La satisfaction que vous procurez i vos clients

COLUMBIA"

Nous,avons la Marque GHALLENGE i $2.00 la douzaine
“ " RUBBER ¢

PYRALIN

PILGRIM  *

58 Avenue Fraser .

Tous faits de matériaux plus lourds de 33
qu'on vous offre. Examinez et voyez qui vous donue la plus haute valeur pour
votre chient, avant d'acheter un autre article que les

*‘FAUX-COLS ARLINGTON"

THE ARLINGTON COMPANY, OF GANADA LIMITED

que toutss les spécinlités

- TORONTO, Ont.

Représentant dans i'Ouest, R. J. Quigley, Winnipeg, Man.
)

Ont:

i0, J. A. Chanaler & Co., Toronto.

a
nant dans I'Est, Duncan Bell, Mont/zal, Que.

il e

I/INONDATION DE DAYTON ET LA CONDUITE D me ot "uis, pour se reposer, il prit un bain tor
M. JOHN H. PATTERSON. heval, sommeilla quelques instant
—— remit an travail cet homme de soixante-dix ans qui
Quand la mort et le désastre, sous forme d'incendies ot L respirer et d penser et qui a le corps d'un lutteur
t imondations, vinrent se déchainer sur Dayton, John H. Pat tle ¢ r générenx d'un jeune homme
\ | crson se montra a la hauteur de ces terribles événement THE PHILISTINI
1 nsabilités gravitent autour des hommes qui peuvent
n nir le poids et ce sont les gens qui savent surmonter
iifficuités le plus grandes qui s'en occupent LES CANADIENS-FRANCAIS DANS LA PROVINCE
Patterson est 'homme qui, plus que tout autre, a tiré I DE QUEBEC,
: du chaos ;
‘ Fandis que la riviére continuait & déhorder et que per Diaprés les statistiques du recensement du Canada, il ap
nne n wait ce qu'il en adviendrait, John H. Pattersor pert que les Canadiens-frangais font micux que conserver
\ mmenga par télégraphier pour faire venir des canots-auto leur force dans la province de Québec Sur chaque 1,000
whiles. 11 ne demanda pas qu'on les envoyit, il 'exizea et habitants dans la province en 1011, les Anglais étaient de 47
nots-automobiles arrivérent.  Puis il télégraphia pour nombreux qu'en 1871, En certains endroits les An
envoyit des camions-automobiles; on les envoya et ils Sone comptent que pour 37 pour cent de la population
virent a débarrasser les débris totale et, dans la province entiére, il n'y a que deux comtés
Patterson fit sortir tous les charpenticrs de la National U ils soient en majorité sur les Canadiens-francais. FEn
| gster Company, cent cinquante ouvriers expéri 1011, sur unc  population totale de 2,003,232, on comptait
s ¢s, et leur fit construire des radeaux out le personnel 310,103 personnes d'origine ou de descendance anglaise, soit
- cette grande institution fut mis au service des gens qui 1 par 1000, Cependant, malgré cette différencs en chif-
1 } tient besoin de secours. Pas un homme, pas une femme fres. la population de langue anglaise continue & augmenter,
i | weut son salaire réduit ou enlevé. Tout le monde ent son mais dans une proportion moindre que celle de langue fran
| 1 tenips payé, plus un tiers v rapport a l'entiére aglomération. Les Canadiens
4 Fn ce qui concerne John H. Patterson lui-méme, il tra franga usent une forte tendance & s'attacher au sol, tan-
) illa pendant trois journées de huit heures chaque et pen dis que les Anglais sont plutdt facilement entrainés vers les
int 48 hieures il ne dormit autant dire pas et ne prit presque villes
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LA CORRESPONDA®

L COMMERCIALE.

Bien qu'elle ne serve souvent qu'a donner une forme dé-

finitive & des enten verbales, la correspondance commer-

ciale doit etre msid en realite, comme le moyen de
transiger des af guel le commergant se voit obligé
d'avoir recours lorsqu'i! n'est pas en contact immédiat avec

celui on cenx avee gui il est en relation commerciale,

Toateinis rientation de | rrespondance commer-
ciale a ete completement fanssce par le principe d'obligation
quion retrouve 4 son ongin

I est indiscutable que le commergant ne vend qu'en vae
de s'enrichiv.  Or, par wn illogisme impardonnable, il nous a

lahitués a croire qu'il ne fait de la correspor

lance que parce
ne siola lettre
w'était pas le plus merveillens, le plus souple et le plus fidéle

des agents de vente

qu'il ne peut pas s'en dispenser, et tout com

11 est des maisons considérdées comme importantes, o le
service de la correspondance est tenu comme un mal & peine
intolerable.  On en réduit Vimportance au point d’en circons-
crire autant que possible 'action ot les effets

I arvive trop souvent, hélas, de recevoir des lettres froi

des et mornes, d'un laconisme insolent, et qui contiennent &

peine ce que lenr anteur avai a dire Avee une lettre de ce
genre, la commande devient un ordre hrutal ef sans ménage-
ment comme, par exemple Veunillez expédier tout de suite,
sans faute ete.” et Vaceusé de réception n'est qu'un sim

ple regu quand, par excés de simplification, il n'est pas com
pletement supprimé,

Sous prétexte de faire ocuvre de modernisme, beaucoup,
pour ne pas dire tons, ont supprimé de leurs lettres les for-
mules de début et les salutations finales

Ceun-la réduisent la lettre commerciale & un article de

— e ——
- — =

wiptabilité ot se reclament d'améncanisme qui consiste

cconomiser le temps de P'éerivain, celui du lecteur, et i lais
ser aux faits tout crus leur sublime éloguence Et, cepon
dant, un abime profond sépare les fauteurs de cette tendance
facheuse de l'école de correspondance américaine, laquelle
est absolument 'inverse de ce qu'ils croient

Si leur théorie leur semble juste, leur horizon est évi
leminent un peu has,  Tls ont raison lorsqu'ils veulent que

les faits senls ag

ssent; mais ils oublient les faits les plus
mteressants, s ne retiennent du commerce que la matg
rialite de la marchandise et du numéraire échangés. 1ls on

blient que leurs lettres sont lues par des hommes

On, comme e dit si bien la physiologic I'homme est

want tout un cervean, une penscée, un tempérament, un ca

ractére sur leguel les moindres ¢l ent en bien on

en mal™ A force dindificrence sur ce fait, ces correspon
danciers ont, par le laconisme lapidaire de leur style, jeté un
froid entre le destinataire de la lettre et eux.  Leur corres
pondance lenr a valu des retards dans les livraisons, des

commandes manquées et sans qu'ils sachent pourquoi,

I n'est pas besoin d'aller bien loin pour retracer la
cause de la stérilite de leur travail,  Llindividu qui ne sait
pas porter la convietion ni eréer un lien de sympathic entre
son partenaire et lni est un homme que on fuit, et cette
virite, hanale dans la vie courante, prend encore plus de
force dans le monde commercial, Celui qui éerit mathéma
tiquenent une lettre est classé comme un chiffre dans Pesprit
de celui qui recoit cette lettre Par contre, celui qui sait

jomer de tous les ressorts, de toutes les fieelles de Ta psycho

ie humaine et commerciale, est sir d'étre coté comme
commergant hahile et sympathique.  Ft étre sympathique en

Waires, c'est avoir le suceés pour soi

Les Giants de Chevreau
DE PEWNY

donnent plus de satisfaction réelle au
pouce carré que toute autre ligne de
gants de chevreau, sur le marché au-
jourd'hui. La qualité compte dans le
rayon des gants el les gants de Pewny
vous acquerront de la clientéle, Toutes
teintes, toutes longueurs ; chaque paire
est garantie,

De $6.50 a $30.00 la douzaine.

Les commandes par laposte sont
I'objet d’une prompte attention.

Greenshields Limited

MONTREAL.

SEULS AGENTS CANADIENS.

“Health Brand”

Un nom qui siguifie quelque cho-

se pour vous ef vos clients, Les

SOUS -VETEMENTS
Marque Health

Satisfont les gens les plus difficiles
et vous rapportent un bon profit.

En pure laine, laine et coton mé-
langés et en coton. Toutes mesures
pour hommes, femmes et enfants.

Comment est maintenant votre stock ?

Greenshields Limited

MONTREAL.

)
A
‘
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‘“IMPERIAL”

SOUS-VETEMENTS

PURE LAINE
MARQUE

Demandez & votre fournisseur, en gros
de vous montrer toute la serie, pour
I'automne, des sous - vitemeuts Pure
Laine Marque Impérial,

Aprés avoir manufacturé pendant un
tiersde sidcle des sons-vétements en lai-
nepour des Canadiens, nous sentons que
nous en sommes en mesure de déclarer
que nous savons ce qu'ils veulent,
Nous déclarons aussi, sans crainte de
contredit, que le sous-vétement en Laine
Marque Imérial est d'une plus haute
valeur pour le marchand que n'importe
autre ligne sur le marché, Ilala qua-
1ité est d'un prix raisonnable, donne un
canfort réel car il s'ajuste bien et est
bien fini,

Nous sommes des spécialistes pour
Balbriggan en Laine Naturelle pour
Hommes, en Tricot Elastique pour
Hommes, en Impérial de Haute %unlllé
pour Hommes et en Double Fil pour
Hommes,

Demandez & votre fournisseur en gros
des échantillons pour vos sous.vete-
ments en Laine actuels et pour 'autom-
ne et de Balbriggan pour vente en été,

KINCSTON
HOSIERY.
COMPANY

Etablie en 1880

Ontario.

Celui qui, par sa correspondance, sait faire appel & la
courtoisie, d la loyauté, a lamour-propre, & la sensibilité de
celui qui la lit, oltiendra ainsi cent fois plus que 8'il exposait
des faits purement matéricls & wne froide raison

I suflit de réféchir un senl instant POUr reconnaitre gu
si la correspondance a ét¢ eréée dans I but de remédier i
P'éloignement des partics, on doit y concentrer tout ce que la
conversation qu'elle remplace a de chaud d'élogquent,  Nou
ne prétendons pas qu'il faille faire revivee les vieilles for
mules de politesse dont la banalité n'a ¢

ale que leur man
que absolu de convietion. Non. Nows sommes tont simple
ment d"avis que 1y correspondance doive comporter les mémes
procédés Gue les relations verbales. La lettre, meéme com
merciale, doit partic do cocur pour aller droit au e weuar, 11
faut que cclui qui écrit soit convainen de ce qu'il dit, et en
thousiaste de ce qu'il fait

11 est important de faire comprendre an client que c'est
avee plaisir qu'on le sollicite et quon se met a sa disposition

Il ne faut pas craindre de caresser son amour-propr

faire montre d'amabilité, et de solliciter son avis plutt que
.
«

de

essayer & lui en imposer,
Si le fournisseur a hien liveé, il convient de le re mercier,
ablement

eela le disposcra fav

Qu'on étudie d'wn pen plus prés le réel américanisme
épistolaire et on conviendra qu'il est beaucoup plus pratique
que celvi pratiqué dans un grand nombre de nos maisons
canadiennes,

Trois mots suffisent parfois 4 obtenir I'effet désiré, s'ils
sont approprics et sentent la conviction, La scule régle & se
rappeler lorsqu'on éerit, ¢'est qu'un homme doit étre traité
en howme, et non en machine

Les lettres chaleureuses aident @ faire des millions d'af
faires, tandis ‘que les autres font souvent le vide autour des
bureanx d%i clleg sont partics

DONNEZ UN CARACTERE DISTINCTIF A VOTRE
MAGASIN.,

La qualité de la marchandise compte pour beanconp en
affaires.  Le marchand doit vendre de la bonne marchandise
ponr se faire une clientéle. Un article médioere est une hien
pauvre pierre anculaire dans 'édification d'une réputation
Mais toute essenticlle que soit la qualité, elle ne suffit pas i
assurer le succeés,

Il existe un factenr bien plus puissant que la qualité de
la marchandisc pour faire de bonnes attaires.  La qualitd
seule des articles ne pent Das mettre un commergant an pre-
mier rang dans la concurrence,

Iy a des quantités de honnes marchandises fabriquées
par des manufacturiers dont les produits sont, an point de
vue de la quabité, sur un méme pied d'égalité, Le marchand
dont le coneurrent tient des marchandises hautement répn

tées et qui donnent satisfaction ne devancera jamais son rival
rien qu'en proclgmant qu'il tient la “meilleure” marchandise,
ous devons dire que le plus grand facteur, le facteur
déeisif dans la lutte commereiale, ¢'est en quelque sorte com-

me la “personnalité”, le caractére du magasin, Ce caractir
cette personnalité, voild ce qui décrit les différentes nuances
entre le succés éclatant, le suceés modéré, tirer le diable par
la queue, la marche & reculons ou la faillite absolue

Prenez n'importe quelle ville du continent, grande ou
e Suivez une rue commerciale.  Achetez dans un ma-

gasin, puis, dans Tautre. Vous constaterez que tous sont ap-
parammenit coulés dans le méme moule, Les commis sont
polis, yous présentent les articles que vous demandez ou
s'excusent de ne pas les avoir en magasin; ils prennent votre
argent, vous remercient et vous disent “bonjour”,

o
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Puis, vous passez & un autre magasin on, dés l'entrée,
Le commis au
comptoir, méme si ¢'est un jeune, semble s'intéresser & vous

vous sentez que tout sonne différemment

et & votre achat et 1l &'y intéresse.  Sans étre importun, il a
une maniére de déconvrir ce 4 quoi vous destinez 'article
demandé on quelle marqoe vous avez 'habitude d'utiliser,
telle ou telle antre circonstance; alors, il vous glisse le petit
conseil gue vous n'avez pas demandé ouvertement, mais qu'il
a deviné, 11 pense aux autres articles dont vous avez besoin
et que vous avez oublie dacheter et il vous intéresse aux
nouvelles lignes qu'il tient.  Vous sentez que, quoiqu'en pen-
sent les antres, c'est 1d VOTRE magasin, celui on tout le
monde s'empresse @ vous servir et oft vous vous trouvez tout
i fait chez vous

Voila le magasin ayant un caractére distinctif, une “per-
sonnalité”, une individualité a part et totalement différente
de cclle des antres magasins

Cette distinction peut se manifester dans la disposition
du magasin ou dans les méthodes de vente; i la surface seu-
lement, ou de la cave au grenier

Un magasin se distinguera par une devanture peinte a
carreaux noirs ¢t blancs. C'est la forme primitive d'indivi-
dualité, celle de Vapparence extéricure qui comporte Ueffort
de capter I'attention par un effet étincelant. Le méme prin-
cipe sons une forme légérement différente s'applique par la
publicité aux grands effets variant depuis celle des journaux
jusqu'a Pattraction d'nne troupe de vandeville aux jours des
grandes expositions de saisons

11 y a encore le magasin ol une seule caractéristique do-
mine.  Ce magasin ‘enorencillira de sa propreté.  Celui-la

se spé sa promptitude et son exactitude a livrer

fisera |

i,

la marchandise. Dans un autre magasin, les commis sont

obligeants, disposés & vons nmontrer tout ce qu'ils ont en m

gasin et rient aussi ouvertement si vous n'achetez rien que

vous acheticz tont ce qu'ils vous ont montré, Ce magasin

reste dans la mémoire du client comme le ma

rasin propre:
celui-la comme Ctant exactitunde méme, et cet autre comme
celui ot tout le monde est obligeant.

11 est done profitable de donner une individualité & votre
magasin on a4 un rayvon partienlier de ce magasin. En som-
me, il y a trop de ressemblance entre les magasins des con-

currents,  Celui d'entre cux qui diffiére par quelque ¢ Cté-
ristique, qui est meilleur, celui-la reste forcément dans la
Ma

m caractére difficile 4 définir.  Elle ne

mémoire du client < la meillenre distinetion, celle qui

compte le plus, est

consiste pas dans l¢ peinturage d'une devanture, ni dans la
propreté des vitrines, ni dans Pobligeance du personnel. Au-

1

dessus de tout cela est la nécessité, reconnne de tous, d'un
hon service. 11 faut que tout le personnel, depuis le patron
jusqu'an garcon de bhurcan, soit convainen qu'il est 1a pour
servir le public par tous les moyens possibles, et que chacun
agisse en conséquence

It le vrai service consiste en toute autre chose qu'a don-
ner au client Particle qu'il demande. Le v
mence dés avant Uentrée du client dans le magasin, Déja
par une publicité bien faite, on I'a éduqué sur la valeur de la
marchandise, ¢t cette publicité lui a assuré la bienvenue au
magas
montrera non pas Particle sur lequel le patron compte faire
le plus gros profit, mais celui qui doit répondre le mieux a
ses besoins, Et lui ayant vendu cette ou ces marchandises,
au lieu de laisser partir le client incomplétement outillé, le
service ont il ¥ a du z¢éle bien entendu lui suggérera les petits
oires qui compléteront son achat initial, 'aidera de
a pour l'acheteur comme
ion & revenir lorsqu'il aura besoin et de marchan-
dises et de conscils utiles.

i service com-

Lorsqu'il sera venu, le bhon service fera qu'on lui

acces

tous les moyens possibles, et ce se

une invits

Voild le vrai bon service qui, pratiqué dans toutes les

lignes du commerce en détail, constitue la caractéristique o
la maison a sucees, 1 faut avoir les articles, traiter la clien

téle honnétement, apporter un grand soin aux achats, obser

ver une grande surveillance & Padministration et suivre un

politique agressive dans la vente.  Encore pouvez-vous pos
séder tous ces ¢léments er ne pas attemdre le suecés com
plet. Infusez alors par l'exemple @ vos employés une dis-
tnction qui lenr soit propre et soit aussi en quelque sort
comme un complément ns e, et vous vous placerez
vous et votre magasing a la tete du commerce de votre
localité

= LAMSON =

Prompuitude, kconomie, Sireté,

¢ Les Caisses Circul ntes Lamson améliorent vitre service
par une centralisstion raisonnable et une distribution égale
du travail. ¢ Supprime les déplacements inutiles, réduit le
montant de la liste de paye et accélére le travail, ¢ Procure
au caiss er le calme et I'isolement qui assure des écritures cor-
rectes, ¢ Et contrdle deux fois chaque vente qu'elle soit au
compte, su crédit, payable 4 la livraison ou par transfert,

THE LAMSON COM
BOSTON, E. U. A,
Représentants dans toutes les principales villes.

—— SERVICE

LA PUBLICITE EFFECTIVE.

Lorsqu'un manufacturier a trouvé un nom pour son pro-
duit, il deit s'empresser de le déposer pour en consacrer 1é-
walement la possession.  Mais le fait de créer une demande
pour le produit qui porte ce nom et de le défendre contre la
concurrence est la protection réelle qui assure le monopole,

le controle absoln. 11 fant ensuite choisir la forme de ce
nom, c'est-i-dire le dessin de lettres qui servira a le repré-
senter graphiquement par la suite. 11 est hon que ce choix
soit fait avee le plus grand soin ¢t avee l'intention de 'utili-
ser chaque fois qu'il sera question du produit. Cela lui eréera

s de vétement extérienr, de personnalité, d'in-

comme une s
dividualité qui le fera reconnaitre 4 premiére vue,

11 est en effet de honne politque d'utiliser un méme nom
présenté sous une méme forme, que ce soit pour 'étiquette,
pour les prospectus, les en-tétes commerciaux, les affiches,
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s annonces, Kt ¢'est pourguoi il ne faut pas avoir i chan-
er par la suite unc disposition de lettres mauvaises parce

ne hativement che

| an debut

Evitons les lettres torturees qui obscurcissent et empe
yent la lecture facile d'un seul coup d'oeil

L'enscrmble doit avoir un air de distinction qui attire, car
| se peut que le premier achat ne soit que le résultat d'une
mpression produite & Poeil d'un passant, Celui-ci, arrété par
wm nom qui i plait, et comme consonnance et comme dis
wosition, peut prendre Fobjet pour Vexaminer. 11 faut faire
on sorte qu'il ne s'arréte pas g il faut lui dire quelque chose

(est pourquoi 'étiguitte on Penveloppe devront porter quel
ques mots, une courte deseription explicative.

11 ne suftit pas de dire Le meilleur savon,” “lLe sirop
iéal”. Le texte de I'"étiquette peut étre trouvé dans les rai
sons qui ont fait que le commergant a choisi cette spécialité
pour la lancer. On ne convaine personne; on améne seule-
ment les gens @ penser comme soi en leur fournissant les ar-

guments par lesquels on a ¢1¢ soi-méme amené & penser
ainsi

I luit I'a fait
pour une raison particuliére C'est 14 qu'il faut chercher le

commercant qui a décidé de lancer un pre

texte @ mettre, le traduire en mots nets, clairs et précis. La
raison qu'il donne pour vendre est la meillenre raison que
I'on a pour acheter

Fournir un argument facilement compréhensible, c'est
plus que provoquer un premier achat, si la marchandise ré-
pond & la raison donnée; c'est influencer Pacheteur et lui
imprimer l'idée qu'il a acheté précisément pour la raison qui
i a ¢té fournic. Notons de plus que, 8'il vient & parler du
produit & des connaissance, il dira: “Moi, j'achéte le produit
d'Un Tel parce que...)" et il nnera exactement la raison
qui lui aura été suggérée par 1étiquette.

On sait comme le goit de certains thés, de certains cafés

sont partieuliers.  On €habitue facilement an goit spécial

d'un produit que VYon consomme chague jour, et il arrive sou-
vent que lorsqu'on dine chez des amis on trouve, par exem-

n a chez soi, uniquement

ple, le café inféricur & celui que
parce qu'il a un auntre goit, peat-étre pas meilleur,

Cleri trés

Certains houillons préparés ont un gout de ¢
prononcé,  Cela peut plaire a certains, déplaire a4 d'autres
Mais lorsqu'on aura pris Phabitude de consommer ces bouil-
ccommoder des autres

lons, il sera presque impossible de s%
(est 14 1a
Lorsque le produit exige une maniére spéciale de 'utili-

aison.

ser, il faut indiguer un mode d'emploi. Le texte doit en étre

trés conrt of trés précis, évitant les confusions et les fausses

siet peut servir a4 plusicars usages, il

interprétations,  Si |
sera parfois difficile de tout indiquer sur 'étiquette. 11 faut
alors se cortenter d'en donner une idée générale et d'appeler
I'attention sur le prospectus contenu a 'intérieur, Ce pros
pectus, sur la nécessité dugquel nous insistons particuliére-
ment, est d'une trés grande importance, parce qu'il permet
dexpliquer tout aun long les pourquoi du produit, et il est
étonmant qu'on n'en fasse pas un plus grand usage. Clest

ratuite qui demeure entre les mains de I'a-

une publicité
cheteur

Que ceux qui venlent des exemples de ce qui peut étre
fait prennent un flacon d'une des innombrables médecines
hrevetées qui nous viennent de France; ils y trouveront des
témoignages de médecins faisant autorité, des modes d'em-
ploi dans de nombreux cas, les dispositions de bandages pour
luxations ou foulures, ete,, ete

11 y a la une occasion exceptionnelle de faire circuler des
brochures, des imprimés de toute sorte. Notons de plus que
ces imprimés sont lus enticroment la plupart du temps, parce
que Pacheteur vent prendre connaissance de tont ce qu'il a
acheté, Un prospectus distribué dans la rue est froissé avant
d'étre regardé parce qu'on n'attache que peu d'importance

ce qui est donné,

Que ce méme prospectus entoure un objet acheté, il a
bien plus de chance d'¢tre ln
nom choisi, le dessin ot Pemballage éndic et adopté,

il reste d lancer la vente du produit. On pensera, sans doute,
que c'est 14 le plus difficile,  Peat-étre, mais du moins le com
mercant est-il areivé a4 ce point difficile apres avoir franchi
toutes les ¢tapes préalables et se trouve-t-il sur un terramn
salide pour produire son effort

La premére chose & faire alors est d'avoir e produit en
stock et dans les vitrines, alin que, quand on viendra deman
der du thé, du caié, du henrre, du suere, on puisse vendre du

thé A, du café B, du heurre C et du suere [

On pourra déia assurer une vente de son produit et eréer
des consommateurs, des habitués de son produit plus facile-
ment que si on et vendu en vrae

Mais ce produit n'est pas destiné seulement & étre servi

A coux qui viennent au magasin,  L'idée qui a présidé tout
abord & la eréation d'une spécialité a ét¢ d'attirer des clients

chez nous,

Le bijoutier qui a eréé le bijou portesbonheur 1'a fait
dans l'espoir que ceux qui seront venus hui en acheter pour
ront aussi acheter d'autres hijoux, des pierres précieuses, des

montres, etc

ang
son bijou que cela devienne la

Il se peut que, par la suite, sl a réussi, il avise

menter tellement la vente
partie la plus importante de son affaive.  En attendant, celui-
ci n'est qu'une amorce et ce n'est pas la chance, mais son
habileté
tra d'en faire des clients permanents

11 est absolument certain que Pon pent amener des gens

traiter les elients qui se présentent qui lui permet-

chez soi par la publicité dans les journaux lorsque celle-ci
est faite convenablement, avee persévérance et avec hon
neteté

Nous pouvons done maintenant parler de la publicité

parce que nous sommes arcivés an moment o la question se
présente et que nous avons rénni tous les atouts pour pou
voir ¥ répondre avec fruit

Attaquer la publicité sans en avoir fait une étude préli-

minaire, c'est une pure perte de temps et d'argent et ¢
cependant la fagon de faire actuclle la plus courante

OUATE

EN PAQUETS

Garantie exempte de fils et autres matidres
Etrangdres mertes

OUATE DE COTON :
“NORTH STAR,”
“CRESCENT, "
“*PEARL.”
e e Jomate. Ciens ta” meticue pour It peiy

Fubriquee avec du_bon coton pur—pas de déchets
Demandez in Ouate en pauets ‘‘North Star,
et "

ROBERT HENDERSON & CO.
MONTREAL.

JAMES STANBURY & C0,, -- Toronto

Agents de Vente.

|
——_—




SRS,

10 TISSUS ET NOUVEAUTES.

No 6. — Juin 1913.

Notre prétention fera sourire certains hommes
aires qui ont réussi a développer un commerce

considérable et qui- dirigent aujourd’hui des maisons
trés importantes.  Nous ne leur en voudrons pas de
rire un peu sous cape, car nous sommes d'avance assu-
rés qu'ils n'admettront jamais étre des privilégiés for-
mant P'exception qui confirme la régle. Disons pour
les moins sceptiques que notre prétention est acceptée
généralement parce qu'elle est née de 'expérience, une
¢cole que tout le monde ne peut pas se vanter avoir
fréquentée. 11 nous souvient d’un commis en nou-
veautés qui, il y a quelques années, aprés avoir accu-
mulé quelques milliers de dollars, ouvrit un petit ma-
gasin de détail dans une petite ville voisine. Dés le
début il fit de bonnes affaires. 11 sut conduire son com-
merce 'une maniére toute progressive quoique con-
servatrice. Il en surveillait lui-méme tous les détails
et ne se relichait pas un seul instant de son activité,
Aprés quelques années d'une prospérité toujours crois-
sante, il décida de se retirer des affaires et vendit son
commerce d un syndicat exploitant plusieurs magasins
a cing, dix et quinze cents. Il possédait alors quelque
soixante mille dollars,

Il passa une année dans une oisiveté relative et,
comme il possédait une grande énergie, il ne tarda pas
a ressentir le besoin de se lancer de nouveau dans le
commerce actif. Il se considérait comme un homme
habile et, de fait, il l'avait prouvé. il avait réussi
avec un petit magasin dans une petite ville, pourquoi
n'aurait-il pas de succés avec un grand magasin dans
une grande ville? Il ne lui vint aucune objection a
Pesprit, partit pour la métropole et ouvrit un vrai ma-
gasin & rayons. Ce fut juste l'affaire de six mois et il
dut remettre ses affaires aux mains de ses créanciers.
Il sortit du commerce plus sage qu'il n'y était entré,
mais aprés y avoir laissé tout Iargent qu'il y avait mis.
11 savait conduire un petit magasin et y gagner de l'ar-
gent, mais il ne possédait pas 'habileté administrative
pour pouvoir diriger une plus grande institution.

Revenu du choe qu'il avait recu de son insucces,
il emprunta deux mille dollars & des amis qui lui
avaient gardé leur confiance et il ouvrit un autre petit
magasin dans la petite localité. 11 connaissait son af-
faire et le succés couronna immédiatement ses efforts,
si hien que, huit mois plus tard, il avait remboursé
plus de la moitié de son emprunt.

Et ce n'est qu'un exemple choisi entre mille pour
illustrer 'exactitude de ce que nous voulons démon-
trer par cet article, a savoir que, pour la majorité des
gens, un petit commerce est plus profitable qu'un
grand, méme s'ils ont le capital requis pour faire de
grandes affaires. La sagacité, la prudence, suffisam-
ment de capital avee en plus Pesprit de progres, feront
le succés d'un homme dans un petit commerce ; mais

|’ * LES PETITES AFFAIRES SONT LES MEILLEURES

pour conduire une entreprise qui demande un nom
breux personnel, il faut avoir une grande facilité d'or-
ganisation, ce que comparativement peu d'hommes
posseédent.

Un marchand qui réussit dans un petit magasin,
mais qui faillit s'il essaie de grandir, celui-la manque
d’habileté & diriger les autres. Ainsi, notre homme au
magasin & rayons voulut tout faire lui-méme, 1| ne
savait pas comment répartir le travail entre les autres
En essayant de faire tout, il le fit mal et aucun de ses
assistants ne put rien faire qui valut la peine.  Et
c’est exactement pourquoi il fit faillite,

Prenez n'importe quelle ville comme exemple. La
plupart des magasins sont petits, mais beaucoup de
leurs propriétaires gagnent de largent. Les pharma-
ciens, quincailliers, confiseurs, épiciers, marchands de
nouveautés, réussissent avec l'aide de deux ou trois
employés. Tous les détails d’administration passent
sous la direction immédiate du propriétaire. 11 se rend
compte de chaque vente et il sait si elle lui est profi-
table ou non. 1l surveille la dépense de preés et il tra-
vaille ferme physiquement et moralement. Chaque
année, il enregistre un peu plus de progreés,

Mais mettez cet homme-la dans un grand magasin
ou qu'il tente seulement d’agrandir le sien en y ajou-
tant plusieurs autres lignes d'articles et vous I'exposez
i faire faillite,

Consultez les affaires du commerce d'une ville et
vous constaterez que les petits marchands aidés de
seulement deux ou trois commis font tout autant de
profit que leurs concurrents géants.

Les dépenses mangent les profits des grands ma-
gasins & moins que ceux-ci soient exceptionnellement
bien administrés. Durant les mortes saisons les gran-
des institutions sont généralement a perte, tandis que
Iétablissement conduit par progression réalise tou-
jours quelque profit, méme si le commerce est lent
Ce sont les dépenses excessives qui atteignent et affec-
tent le gros commerce. Dans les petites maisons elles
sont un facteur de moins dans les ennuis du directeur.

Les autres choses étant ainsi, la moyenne des
hommes réussissent micux dans le petit commerce que
dans les grandes affaires. Sans doute, 'homme d’af-
faires doit avoir de I'ambition, car il n'existe de telle
chose que la stagnation. 11 faut ou progresser ou ré-
trograder. Mais que la progression soit maodérée, I'ex-
pansion graduelle. Alors celui qui a fait un faux pas,
une mauvaise démarche peut se reprendre. $'il a les
capacités nécessaires aux grandes affaires, il y par-
viendra. En tout cas, il atteindra le degré de succes
auquel son habileté lui donne droit, pourvu qu'il ne
préte pas trop tét Poreille 4 la mouche de lexcés qui
bourdonne sans cesse autour de lui,
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UNE NOUVELLE METHODE DE VENTE

La réclame et le public! — faut-il vraiment une
preuve des rapports qui existent entre les deux? l.a
réclame avee ses proclamations et ses sollicitations
“Achetez la et 14", “prenez ceci ou cela, c'est bon”,
‘la marque X est la meilleure”, bref, quelles que soient
les tournures ou formes employées, n'est pas autre
chose qu'un appel au public.

Pourquoi done cet appel et pourquoi se produit-il
avec une fréquence qui a crit de nos jours de fagon si
manifeste que notre époque a été déja nommée le
siecle de la réclame?

Pensons d'abord 4 ce qui se passe en matiére de
commerce et d'industrie.  Comme phénomeéne de la
vie économique, la réclame partage les destinées de
cette derniére.  Son développement devient clair, dés
qu'on se représente l'évolution des procédés de vente
ou, comme 'on peut dire aussi, des méthodes commer-
ciales,

Il 'y a, en effet, dans le commerce, une nouvelle
méthode de vente et une ancienne.

D'aprés l'ancienne, on se contente d’attendre la
clientéle, tandis que, d'aprés la nouvelle, on cherche &
l'attirer en allant au-devant d’elle.

D'aprés I'ancienne méthode, le producteur fabri-
que et le marchand vend ce que le public désire ; avoir
ce qui est demandé est alors le but de leurs efforts,
D'aprés la nouvelle méthode, au contraire, on cherche
i faire en sorte que soit désiré ce que l'on produit ou
ce que I'on a a offrir.

S'il est ici question d'une ancienne et d’une nou-
velle méthode, cela ne signifie pas qu'autrefois on
n'ait connu que le premier procédé, lequel aujourd’hui
aurait complétement disparu. Si accentuées ne sont
pas les différences, et jadis il y a eu déja des esprits
trés modernes, de méme qu'aujourd’hui il y en a en-
core de tres surannés.  Cette mise en paralléle ne peut
actériser le sens dans lequel se produit
I'évolution, c'est-d-dire indiquer quelle maniére de
procéder U'emporte toujours davantage sur l'autre.

Pourquoi la nouvelle méthode gagne-t-elle ainsi
du terrain?

Tout simplement parce qu'elle est la plus “pro-
gressive”, la plus productive. Le fabricant d’outils qui
produit ce qui convient au besoin habituel des artisans
et cultivateurs et qui, en outre, livre des marchandises
de bonne qualité, fait certainement beaucoup. Mais,
celui qui fabrique des instruments tels que les travail-
leurs devraient les désirer et qui réussit a les implan-
ter aux dépens des anciens instruments, moins bons,

celui qui, par exemple, vend un petit moteur & quel-
quun qui, de lui-méme, n'aurait jamais songé a en
installer un et a diminuer ainsi ses frais de production,
celui-la fait bien davantage.
Le principe consistant & attendre que les gens

done que e

viennent d'eux-mémes, pour leur offrir ensuite ce que
déja ils connaissent et demandent, est tout a fait con-
traire au progrés et laisse subsister en méme temps
préjuges et étroitesse dlesprit.  Mais le principe qui
tend & conquérir de nouveaux clients pour d'anciennes

choses ou a créer de nouvelles choses pour d'anciens
clients est un principe de progrés et de concurrence
supérieure.

Supérieure, i différents points de vue. Supérieure,
en ce qui concerne non seulement les individus, mais
encore des peuples entiers.  Economiquement parlant,
il est certes précieux de fournir 4 un peuple étranger
ce qui correspond au besoin habituel de celui-ci; mais
il est bien préférable encore de provoquer l'intérét et
l'estime pour les spécialités du pays producteur, pour
ce qui est propre @ l'industrie ou a l'agriculture natio-
nales, de sorte que I'on est en mesure de guider la pro-
duction dans le sens de I'utilisation la plus compléte
possible des qualités et forces productives particuliéres
au pays producteur.

Des deux caractéristiques de la méthode moderne
de vente s'ensuit encore un troisieme point, qui nous
améne en plein sur le terrain de la réclame, et qui ré-
pond a la question: Comment provoquer la consom-
mation et faire désirer les produits offerts?

) C'est rarement que le fabricant se trouve en rela-
tions directes avec le consommateur; en regle géneé-
rale, il y a entre les deux une plus ou moins longue
série d'intermédiaires: exportateurs, marchands en
gros, commissionnaires, détaillants et autres encore.
Daprés le nouveau systéme commercial, on ne se
borne pas a gagner les personnes avec lesquelles on
est soi-méme en rapports, mais on se rend indépendant
de la bonne volonté des intermédiaires en “travaillant™
les personnes qui sont au hout extréme de la chaine et
qui décident en dernier ressort, nous voulons dire les
véritables consommateurs, Pour la nombreuse caté-
gorie, tous les jours plus importante, des “articles de
marque”, notamment, on voit sans peine comment le
fabricant s'adresse aux consommateurs pour les inté-
resser & sa marchandise, — par conséquent i des per-

sonnes avec lesquelles lui-méme n'aura probablement
jamais a traiter de sa vie. O la nouvelle et l'ancienne
méthode s'accordent, c'est qu'il s'agit de faire coinci-
der la production avec le gout des acheteurs, ma
chacune d’elles établit cette formule d'une fagon dia-
métralement opposée i celle de I'autre. D'aprés 'an-
cienne méthode, c'est la production qui se conforme
au goit du consommateur, tandis que la nouvelle cher-
che & subordonner le goiit du public aux nécessités de
la vente et aux capacités de la production ; dans la pre-
miére, il suffit donc de s'informer du goit régnant, et,
dans la seconde, on aspire a l'influencer.
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QU'EST-CE QUE LE PROFIT NET?

Le sait-on, en général?

Aprés tout, le dernier du succés dans le commerce en
détail, c'est bien le profit net,

Ce n'est pas tant le volume d'affaires qu'un homme peut
réunir, ni la superficie de territoire qu'il peat desservir, Pen
importe qu'il vende au comptant ou a ecrédit, peu importe
aussi la limite de son erédit personnel. La grande question
est de savoir combien il lui reste d'argent en caisse a la fin de
l'année, aprés que toutes les dépenses ont été payées,

Voili ce que c'est que le profit dont la réalisation assure
le succés, mais dont le manque signifie bangueroute.

Prenons ici deux hypothéses. Elles sont fréquentes et
on les rencontre dans toutes les parties de notre vaste pays,
Dans 'une, on voit le marchand détaillant qui inscrit des
prix plutot raides sur tout ce qu'il a en magasin et semble
indifférent & ce qu'il vende ou pas. Dans l'autre, ¢'est tout
le contraire. Son nom est trés répandu tout comme sa répu-
tation de “commergant i bon marché”. Mais le premier
marchand sait ce qu'il Ini en coiite pour faire ses affaires et,
en plus de ses dépenses d'administration, il se réserve un
profit raisonnable qui lui permet de vivre. Le second mar-
chand regle ses prix sur ceux de quelques-uns de ses con-
currents et, le plus souvent, sur ce que ses clients lui disent
payer chez ces concurrents,

Ne sachant pas établir son prix coltant, et encore moins
le profit, il base sa demande sur ce gue les autres exigent on
sont supposés exiger pour un méme article. Non pas qu'il
demande aussi cher que les autres, car ce n'est pas la le trait
qui distingue le “marchand a4 bon marché”. Il base son prix
de vente sur ce que les autres demandent, et alors méme il
vend & un prix inférieur. Et cela, parce qu'il est cordiale-
ment liche commergant, qu'il a peur de travailler 4 gagner
sa vie et un peu plus pour pouvoir faire face a l'imprévu,

Quatre-vingt-dix-neuf fois sur cent, le premier marchand
est un homme qui réussit.  Son chiffre  d'affaires dépasse
peut-étre celui de tous ses confréres de la localité, et il rit
dans sa barbe ou a la face de ses supposés clients lorsqu'ils
viennent lui dire qu'un autre vend le méme article que le sien
a cing ou dix pour cent meillenr marché.

C'est le profit qu'il cherche. Certes, il est désireux de
faire la vente, car s'il ne fait pas d'affaires il ne fera pas de
profit. Mais il sait par expérience acquise qu'il arrivera a
faire un certain chiffre d'affaires moyen méme s'il laisse par-

s'occupe nullement du petit, si ce n'est qu'il le reniffle avee
dedain.

C'est un peu de cette fagon que le marchand " profit”
traite son confrére “a réduction”, 11 sait qu'il obtient sa part
d'affaircs si les parts sont mesurées selon le capital mis en
action, et il sait que lorsqu'il a fait une vente il a aussi ‘ait
un profit.  Ainsi, pourquoi s'inquiéterait-il des taquineries de
Pinsignifiant petit caniche qui cherche a l'ennuyer? 1! 4
¢tudi¢ la science qui détermine le prix de revient et le profit
peut-étre en lisant les revues commerciales, et il est sar de
son affaire.

De fait, c'est sa conviction de réaliser un peu de profit
sur chaque vente qu'il inscrit qui fait de lui un réel marchand
et qui le fait de plus en plus grand. En retour, c'est 'absence
du profit net qui fait le marchand petit et le rapetisse tou-
jours davantage.

Qu'est-ce que le profit net? 11 nous semble entendre
certains lecteurs répondre: “Quelle stupide question!” Mais
nous osons affirmer que tous les marchands dans le com-
merce ne savent pas ce que c'est. Nous en avons rencontré
qui ne le savaient pas et, cependant, ils passaient pour com-
pétents en affaires. Tout récemment encore, nous avens en
une chande discussion avec un détaillant faisant pour plus de
$70000 d'affaires par année et qui ne savait pas ce qu'était
exactement son profit net. Cela pourra paraitre absurde &
quelques-uns, mais ce n'en est pas moins vrai.

Le marchand en question, détaillant en chaussures, ve-
nait de nous dire qu'en 1912 son chiffre d’affaires s'était élevé
a $72000 et que ses profits dépassaient $10,000. Nous avions
au préalable discuté les prix et nous savions déji que s'il
avait établi tous ses prix sur la méme base que les quelques-
uns mentionnés en particulier, non seulement il n'avait pu
réaliser $10,000 mais pas méme la moitié de cette somme,

“Quel salaire vous payez-vous et quel est votre loyer
annuel?” lui demandimes-nous, car ces questions sont abso-
lument fondamentales aux dépenses d’administration.

Le grand détaillant nous regarda avec surprise. 11 ne se
payait pas de salaire; il s'en rapportait & son profit net. Lors-
qu'il avait besoin d'argent pour vivre, pour voyager, pour
s'amuser ou autrement, il tirait son chéque et tout finissait 1a.
Quant & payer loyer, ce n'était méme pas la peine d'y penser.
Quoi? il était propriétaire de I'immeuble occupé par lui, de
sorte qu'il n"avait pas de loyer i payer!

N'empéche que la controverse n'avait pas duré une demi-
heure que le gros détaillant admettait que son compte 4 la
hangue n'était pas de $2.000 supérieur & ce qu'il était lannée
précédente; que plus de $7,000 étaient portés au compte des

tir Pierre ou Jacques sans leur avoir vendu. 11 sait qu'il doit
| faire un profit et il le fera ou sa marchandise restera plutot
’; s sur les rayons,

i 1 ] L'autre marchand, celui qui établit ses prix d'aprés ceux
1 { des concurrents ou d'aprés ce que ses clients lui disent, et qui

dépenses privées, de voyages, de vacances, de réparations a
I'immeuble. Au surplus, c’est presque honteux a dire, il pos-
séde une grande ferme qui lui vient de son pére et qui lui
fournit une quantité de choses, et les revenus de cette ferme
sont ou plutot étaient portés & son compte personnel et con-

le plus souvent fait une nouvelle réduction pour ne pas man-
quer une vente, celui-ld se leurre quand il croit réaliser un
profit. Et méme lorsque l'année est terminée et qu'il n'a pas
de balance en caisse pour établir ce qu'il a fait, il fait des
efforts pour se convaincre que si les fonds manquent ce n'est
pas di 4 ses prix calculés sans marge de profit, mais & quel-
que autre facteur qu'il ne peut pas comprendre.

“Pourquoi ne vendrait-il pas & meilleur marché qu'un
autre?” se demande-t-il. Tl ne paye pas un loyer aussi élevé;
il ne se paye pas de salaire; il n‘emploie gqu'un ou deux com-
mis & petit salaire et partout ailleurs il s'efforce de réduire
les dépenses. It il se persuade qu'il peut faire autant de vrai
profit que l'autre qui vend a prix élevés, tout simplement
parce qu’il a moins de dépenses que le véritable marchand
son concurrent.

Tout le monde a vu le petit roquet s'attaquer au gros
Saint-Bernard. Et tout le monde sait que le gros chien ne

sidérés comme “profit net” provenant du magasin de chaus-
sures.

Avions-nous raison de dire qu'il en est qui ne savent pas
ce que c'est que le profit net? Et il en est des centaines
d'autres qui y vont aussi aveuglément que notre marchand
de chaussures y allait. Remarquez que nous disons “y allait”,
parce qu'il a depuis changé d'idée au sujet du profit net, de
son salaire et du loyer de l'immeuble qu'il posséde et occupe,

LES CHANGEMENTS AU TARIF.

Les changements & apporter & notre tarif et qui sont an-
noncés dans le discours du ministre des finances sur le hud-
get annuel, n'ont pas véritablement Iimportance qu'on leur
attribuait au premier abord. En effet, c’est a peine si deux
ou trois des articles mentionnés pour une réduction attaque-
ront nos revenus.
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Quelques-uns de ces changements ont di étre décidés
accord avee l'acceptation et la ratification du traité de ré-
iprocité avee quelques iles des Indes Anglaises. D'autres
wmi pour but de laisser entrer en franchise la machinerie que

Canada ne produit pas.

Dans le cas du ciment, la réduction est bisée sur le rai-
sonnement que le procédé de production est meilleur marché
ot qu'il convient de ne pas maintenit un tarif élevé et qui
permetteait aux manufacturiers du pays d'exiger des profits
ndus

Ces concessions ne représentent qu'un centin par cent
livres pour les importations de la Grande-Bretagne et de 21,
centins par cent livres sur ce que nous pourrons importer des
autres pays avec lesquels nous n'avons pas d'entente doua-
niére.  Sur le gros du ciment importé le nouvel impot scra
de 10 centins par 100 livres ou 35 centins par baril, an lien de
1214 et 3a}i respectivement sous la loi antérieure

La protection est modérée, si on la compare 4 celle ac-
cordée & ccrtains auires produits manufacturés

Ille est méme trop modérée, et nous pourrions hien as-
sister A des récriminations plutot justifiées,  L'an dernier. &
la demande de la population de 'Ouest, le gouvernement avait
abaiss¢ temporairement, disait-on, les droits sur importa-
tion du ciment, parce que les manufacturiers canadiens ne
pouvaient pas suffire @ la demande dans cetre partie du pays,
Depuis lors, la Canada Cement Company a établi prés de
Winnipeg des usines considérables et capables de répondre
i toutes demandes, et nous ne voyons pas que la réduction
projerce du tarif ait maintenant sa raison d'étre. Nous som-
s persnadés que les intéressés feront valoir devant les mi-
nistres les argnments qui militent contre un abaissement
d'impot sur le ciment importé.

l.es changements relatifs aux impots sur le sucre sont
msignitiants et, en autant qu'ils ont trait 4 un article dont les
prix varient dans une marge trés restreinte, on peut escomp-
ter déja une légére haisse des cours,

Ceei n'est qu'un coté de la médaille, qu'un aspect de la
situation, 'autre étant représenté par certains avantages dont
les producteurs Canadiens sont destinés & jouir sur les mar-

és des iles.

Les machines typographiques et a fondre les caractéres,
ou'on ne fabrique pas an Canada, sont portées & la liste des
articles admis en franchise, c’est-d-dire qu'elles sont placées
sur un pied d'égalité avee d’autres machines pendieuses
qui. pour les mémes raisons, sont admises en franchise,

En somme, pour le moment, nous n'avons rien i prévoir
dans ces changements qui soit de nature & nuire 4 nos
intéréts,

LES CONGES D'ETE.
—_—

pproche des grandes chaleurs rappelle a tout le monde
le supplice des jours de travail dans les magasins, Chacun
en a fait I'expérience et sait a quel point le systéme s'affaisse
sous l'influence déprimante des journées chaudes et suffo-
cantes, et combien il est pénible de faire un travail soutenu
dans ces conditions,

Et en dépit de tout, il fauf que l'employé reste gai et
courtois envers les clients qui, eux-mémes, sont trop souvent
préts a laisser voir Uinfluence qu'exerce chez eux 'accablante
atmosphére

Celni qui est forcé de se tenir au comptoir, qu'il soit
patron ou employé, est certainement un objet de commiséra-
tion lorsque viennent les chaleurs torrides de 1'été.

Jusqu'ici, on a semblé accepter comme chose toute ra-
tionnelle que c'est le lot du marchand et du commis de souf-
frir toutes ces miséres. Pourtant, quand arrive le samedi,
voyez done leurs fréres de la majorité des autres établisse-
ments commerciaux fermer les portes 4 midi et se payer un

repos qu'ils n'ont pas volé eux non plus,  Et pendant ce
temps-la, le détaillant et ses commis sont foreés de répondre
a un public exigeant

Pour la plupart des magasins de detail. un congé le sa-
medi n'est pas pratique, parce que ce jour-la, plus que les
autres jours, la presse est excessive. Clest 10 jour de la paye
et ¢lest anssi cclui des achats, car il faut bwen se pourvoir
pour le dimanche De sorte que le magasin doit rester ou-
vert du matin jusqu'au soir, quelque chaud qu'il fasse. Mais
il est impossible de se reposer le samedi des travaux de la
semaine, il n'y a pas de raison pour ne pas relacher un peu
les affaires un autre jour, pour l'avantage du patron et des
employés. L repos est tout i fait essentiel, et le wervice en
hénéliciera sensiblement si les commis ont eu Pavantage de
se reposer de temps a autre, surtout durant la saison d'été
Ainsi, le marchand qui ne fournit pas i ses employés 'ocea-
sion de se réeréer, ne fait pas tout son devoir envers eux et
ne travaille pas dans son propre intérét. 8’ ne peut pas sa
erifier une partic de la journée du samedi, pourquoi ne pas
donner congé au milien de la semaine? Dans certaines villes
la fermeture des magasing le mereredi aprés-midi est aujour-
d'hui d'institution, tout comme la fermeture de bonne heure
chez nous, a certains soirs de la semaine, et il n'y a pas de
raison pour que cette pratique ne s'applique pas & Montréal
et plus geénéralement dans notre province, Le public s'ac-
coutume vite i ces choses, et l'expérience vaut certainement
la peine d'étre tentée

L'UTILITE DE LA PUBLICITE.

\u cours d'une trés intéressante étude qu'elle publie sur
Porganisation et sur la direction d'une usine Action éco-
nomique” s'oceupe du role de la publicité s les affaires.

Les observations suivantes nous paraissent particuliére-
ment justes

“I1 n'est pas permis de diminuer la publicité pour réduire
des frais; car c’est mettre en danger la vente des produits.

“I y a quarante ans, les principales fabriques de ma-
chines n'auraient pas accepté de mettre des annonces dans
les journaux,  Un courtier qui aurait proposé a ces indus-
tricls un traité de publicité aurait ét¢ mal regu. Clest qu'a
cette Epoane, ces maisons n'en avaient pas besoin; il n'exis-
tait pas beancoup de grands établissements et ceux qui exis-
taient étaient tellement connus, qu'il était inutile d’attirer
I'attention sur eux au moyen d'annonces payées.

“Mais autres temps, autres moeurs,  Des établissements
qui avaient les idées trop hautaines et croyaient s'abaisser en
insérant la moindre annonce dans les journaux, ont aban-
donné leurs préjugés; ils comprennent qu'ils doivent tenir
compte des nouvelles habitudes. A une diminution de la pu-
blicité correspond toujours une diminution des demandes et
par suite, des commandes, méme pour des maisons univer-
sellement connues, 11 ne faut pas croire qu'il suffit d'avoir
auprés des professionnels la réputation d'un fabricant cons-
ciencienx et actif pour étre débordé de demandes. Car ce ne
sont pas les professionnels qui procurent le plus d’affaires.
I1 faut plutot attirer Pattention du public, afin qu'il s'adresse
a l'usine en cas de besoin,  Le public écoute, lit et discute
une chose nouvelle et bonne qu'on lui présente; il oublie au-
jourd'hui ce qui U'intéressait hier encore.  Aussi une publicité
commencée ne doit-elle jamais, pour rester efficace, étre in-
terrompue. A notre époque, ot 'on vit rapidement, oi une
innovation, a peine réalisée, est immédiatement détronée par
une meilleure, il convient de se rappeler constamment a l'at-
tention du public.

“Le budget de publicité est trés considérable dans cer-
tains établissements. Nombre de grandes usines y consa-
crent jusqu'a 5 p. ¢. de leurs recettes annuelles. Ceite dé-
pense est une lourde charge; mais elle est inévitable, car le
nombre et l'importance des commandes en dépendent.”
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Le Protecteur pour Robes
Qui se Vend Bien.

Vendez les Protecteurs “Naiad”

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

WRINCH, McLAREN & (0.
SEULS MANUFACTURIERS AU CANADA
T Rue Welliogton Ouest, - Toromto. - Canada

; Marque
Feunlle d’Erable

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

Cette que de é est en grande 1

taveur depuis quatre ou cing ans.

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

Tous les princip ds de gros les ti
Thos. Waterhouse & Co.,
LIMITEBD
Ingersoll, - Ontario

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