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UN MOT AUX COMMIS DE MAGASINS

11 me vient & Pesprit certaines cho-
ses qui seront utiles, je pense, & ceux
qui lisent et réfléchissent.

Un premier fait & remarquer, (et je
crois que c'est la premiére chose que le
client remarque), c’est la condition du
stock, tel qu'on le voit en entrant dans
le magasin. Si le stock est couvert de
poussiére, ¢t en désordre, il nest pas
trés attrayant pour 'acheteur, La pro.
preté est une des premiéres qualités, et
je crois qu'un marchand vendra 20 p.
¢. de plus de marchandises, s'il tient
gon stock en bon ordre, d'une propre-
té scrupuleuse. Un stock mal tenu per-
dra de sa valeur trés rapidement.

Neattendez jamais qu'on vous dise ce
quil faut faire. L'homme & qui il
faut rappeler constamment son devoir,
est toujours au bas de l'échelle et y
restera certainement, 8'il ne change pas
sa manicre de faire,

Ne faites pas votre travail médiocre-
ment. Tout ce qui est digne d’étre fait,
est digne aussi d'étre bien fait. Soyez
un travailleur, et non pas un pares-
seux. N'employez pas une heure pour
faire une tiche qui ne demande que
dix minutes de travail; n’hésitez ja-
mais & montrer des marchandises, sous
prétexte que vous pensez que votre
client n'est pas prét & les acheter .8i
vous étes trop paresseux pour descen-
dre des marchandises de leurs rayons et
les remettre ensuite & leur place, écar-
tez=vous et appelez i votre place un
vendeur actif. 1’homme qui a peur de
travailler n’a pas besoin de pemser au
guccés, Un homme ne s'éléve jamais
au-dessus de ses aspirations. Ayez un
but élevé. Ne vous imaginez pas que
vorte patron soit obligé de se retirer
des affaires, si vous vous séparez de la
maison, mais rendez-vous si utile qu’il
évaluera vos services d'aprés Deffica-
cité de votre travail,

Par-dessus tout, soyez honnéte. So-
vez honnéte. ambitieux, discret, persé-
vérant, vigilant, poli et d'un bon ca-
ractére; resardez toujours les choses
gous leur cbté brillant, Si tout ne va
pas comme vous le voudriez, ne mani-
festez pas votre mécontentement par
une figure longue, en vous plaignant et
en cherchant & vous faire plaindre.
Mettez votre épaule & la roue et tenez-
vous-v jusqu’a ce qu'un mouvement se
produise. Ne vous laissez pas fagonner
par V'opinion publique, mais fagonnez-
vous vous-méme, Soyez quelqu'un! So-
yez actif et restez actif! Si vous ne
trouvez pas votre chemin, faites-vous-
en unlll...

L'argent consacré & la publicité, lors
qu'il est judicieusement dépensé, constl-
tue un placement et non pas une dé-
wense.

TISSUS ET NOUVEAUTES

L'INSTRUCTION COMMERCIALE
Le commerce n'est pas un jeu de ha

sard; il estrégi par des lois aussi rigi-
des et aussi bien définies que celles qui

controlent les phénoménes de la nature,
En vieillissant, 'homme d'affaires sans
culture intellectuelle se familiarise avec
ces lois, de méme qu'avant que l'agricul
ture n'ait été basée sur des principes
scientifiques, le fermier non instruit ac
quérait peu & peu une connaissance em-
pirique de la valeur des produits chimi-
oues fertilisants.

C'est affaire & la science de réunir en
un systéme bien ordonné les connaissan-
ces que les hommes ont acquises dans le
pasé, par une expérience lente, pénible
et codteuse; c'est affaire aux écoles de
placer’ ble de ces

mals en cherchant & l'atteindre, ils ap-
prennent & connaitre le plaisir quil y a
a penser, et ils commencent & almer la
vérité pour elle-méme, ce qui est le com-
mencement de la culture intellectuelle.

_

_AU SUJET DE LA CONCURRENCE.

On discute, en ce moment, en Angle
terre, la question suivante: est-ce un ac-
te honorable d'essayer d'enlever une af-
faire & un concurrent? La question n'est
pas présentée sous cette forme, mais il
esl évident que c'est sa signification, dit
le “New-York Commercial” Le corres-
pondant d'un journal commercial, infor-
wé qu'une concurrence trés active se
faisait dans le commerce d'exportation,
a exprimé la surprise et le désappointe-
ment qu'il avait éprouvés en apprenant

o la portée des h d'une

si claire et si logique que dés le début
de leur carridre, ils soient en possession
de nombreuses vérités que leurs ancé-
tres n'avalent connues qu'aprés avoir lut-
t6, fait des essais et subi des échecs,
pendant toute une génération.

Non seulement les affaires sont nn but
digne d'étre poursuivi, mais l'instrucaon
qui prépare aux affaires, est une instrue-
tion réelle et digne des efforts néces-
cessaires pour l'obtenir, dit Joseph
French Johnson. Ceci est une vérité que
nos éducateurs ont encore & apprendre ;
ils sout enclins & dédaigner une tells
instruction, comme étant simplement
pratigue. Cependant, toute instruction
doit étre pratique, si elle est digne ae
tre acquise. Si le mot instruction théori-
cne signifie une instruction qui ne sera
jamals d'aucune utilité pratique & I'hom-
me, c'est un crime de gaspiller du temps
pour l'obtenir. Aucune instruction ne de
yrait étre théorique dans ce sens. Mais
dans le sens du vral mot, toute instruc
tion devrait avoir une base théorique,
('est-d-dire que toute instruction devrait
¢tre fondée sur la science et devrait vi-
ser & une claire compréhension des prin-
cipes qui lui servent de base, et des faits
qui la gouvernent,

Enfin, je suls convaincu qu'une ins
truction réelle est obtenue par la fré
quentation d'une école commerciale, La.
culture intellectuelle est un sous-produrt
de Uinstruction, Emmerson avait certal-
nement cela & lesprit, quand il disait
Gu'un homme qui cherche & obtenir un3
culture 4intellectuelle seulement, se trou-
verait sur un sentier sans issue.

Linstruction, pour avoir de la valeur,
doit avoir pour but l'utilité et 'efficaci-
té. Le poli de la culture intellectuelle est
produit par la lutte nécessaire pour réa-
liser cet idéal. M'ai appris que les jeunes
hommes d'affaires qui peuvent consacrer
leurs soirées & des conférences et & des
lectures, peuvent étre animés d'une pas-
gion réelle pour acquérir la science pu-
re. Leur but est absolument pratique,

que les gants de Londres ont
coutume d'écrire aux exportateurs colo-
plaux, pour leur offrir leurs services
comme agents acheteurs & Londres, sa:
chant fort bien gue ces maisons des co-
lonies sont déja représentées dans cette
ville. L'écrivain en question exprime I'o-
pinion gu'une telle action est bien bas-
se.

Le “Mercantile Guardian” critique cet
individu et se montre peiné qu'un com-
mergant anglals exprime des ldées sl
arrierées au sujet des méthodes moder-
nes de la concurrence. Ce journal ne
peut expliquer la manidre de voir de ce
commergant qu'en supposant qu'il s'est
endormi pendant un sidcle, L'éditeur du
“Guardian” expose ses idées sur la con
currence moderne dans les termes sul-
vants, qui repr ent probabl t
mieux les idées en cours en Grande-Bre
tagne que le langage dont se sert l'au
teur mentionné au début de cet article:

“Les agents de publicité luttent entre
eux, sur le corps de l'annonceur, pour
enlever une affaire & leurs rivaux ; des
commergants  s'efforcent chaque jour
d'attirer chez eux des clients, au détri-
ment d'autres commercants; les commis

s de facturiers sont enco
1€ plus acharnés & placer leurs marchan-
dises, aux dépens d'un manufacturier
rival, qu'ils nele sont & ouvrir de nou-
veanx débouchés. Il n'y a pas assez d’af-
faires nouvelles et les maisons qui veu-
lent 6tendre leur commerce sont obli-
gées de braconner sur des terrains réser-
vés.

“8i jétais marchand exportateur, je
m'arrangerais, au moyen d'une publicité

a faire re mon ex-
istence A tous les exportateurs étran-
gers et & leur montrer l'avantage qu'ils
auraient & faire affaires avec mol, C'est
une mesure certainement légitime, et
c'est bien le moins que je pourrals faire.
81, alléchées par mes ou atti-
rées pa rma personnalité et les avanta-
ges que j'offre, des maisons qui ache-
taient ailleurs viennent & mol, ne puls-




