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baisse et réussit -presque toujours à
se faire demander son prix. Le prix
qu'il cote est, en effet très bas ;
mais comme le client attend d'un
jour à l'autre la visite du voyageur
No. 2 qui, croit-il, lui fera la même
réduction, il n'achète pas. D'ailleurs
le voyageur No. 1, ayant fait son
effet, s attarde plus et, prenant
note de la maison où il a tendu ses
filets, passe à d'autres exercices.

Deu-ou--trois jours après, le voy-
ageur No. 2 arrive eý va voir le
client en question. On ëst enchanté
de le voir, on cause, on examine les
échantillons. Arrivé à l'article en
question, le-marchand, étonné, cons-
tate qu'on lui cote le prix.pnréc-'
dent et qu'on ne lui offre aucune
réduction. Il est naturellement un
peu froissé et le fait voir. Le voy.
ageur No._2,sinquiètene compre
nant pas d'où vient le refroisse-
ment subit du client. Il interroge
et finit par s'entendre dire qu'il a.
tort de prendre le marchand pour
un imbécile et qie, à la campagne,
on sait aussi bien qu'à la ville lorb-
que les prix varient. D'explications
en explications, le voyageur No. 2,
apprend que son concurrent a- of-
fert l'article en question à 10 ou 15
p. c. de réduction.

Ne pouvant pas prendre sur lui
de vendre à ce prix, il rentre à son
hotel, écrit ou télégrapie à sa mai-
son qui lui confirme le prix précé-
demment donné et il est obligé de
quitter le village sans pouvoir ren-
dre au client deveng% méfiant et
soupçonneux.

C'est ce qu'attendait le voyageur
No. 1. 11 fait en sorte de revenir
à cet endroit dit-on dix jours après;
visite de nouveau le marchand qu'il
a "bluffé" et l'informe que la réduc-

-tie--de-prix qu'il était autorisée-à
lui offrir a été annullée, mais que, si
on veut lui donner une commande
assortie, il pourra faire 3 ou 5 p. c.
de réduction sur l'article. Et com-
me le marchand a besoin de l'arti-
cle, comme il n'attend plus la visite
d'aitres voyageurs, il se laisse le
plus souvent persuader de donner
toute sa commande au -' blulffeur'
dont il ne- suspecte pas la bonne foi.
Et le tour est joué.
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-"bluff" pratiqué par le marchand.
-sur le commis voyageur à moins que
ce dernier ne soit doué des facultés
très developpées qu'ilconnaisse bien
et le marché, * et l'article, et la na-
ture humaine en général et, en par-
ticulier, le caractère de son client.
Il est laissé à sa propre initiative
et il doit y exercer tout son juge-
ment, toute sa puissance de persua-
sion, toute son habileté diplomati-
-que.

Le 'bluff" du voyageur sur le
marchand est plus facile à dénias-
quer. Une offre de le prendre au
mot est généralement la pierre de
touche de sa sincérité; mais la prin-
cipale garantie contre cette exploi-
tation c'est l'habitude de lire régu-
lièrement son journal commercial
et de se tenir toujours au courant
de- la fluctuation des prix.

Les différents modesde rému-
nération des ouvriers.

Depuis quelque temps on s'est
pris à beaucoup discuter sur les
meilleurs modes de rémunération
des employés et ouvriers. L'antique
salaire a été exposé à toute une sé-
rie de critique et d'attaques. Cer-
taines formules magiques ont joui
d'une fortune soudaine ; la partici-
pation aux bénéfices, par exemple,
et la coopération. La mode s'est
emparée de ces sujets et, sans même
se préoccuper de donner aux mots
un sens précis et fixe, a traité par-
fois ces questions compliquées avec
une souveraine légèreté.

Aussi est-ce une bonne fortune
de se trouver en présence d'un ou-
vrage qui étudie avec méthode, en
y portant beaucoup de soin, de pré:
cision, de sagacité, d'impartialité,
les divers modes de rémunération

Nous avons en main un livre de
ce genre, qui vient de paraître en
An leterre ; il est intitulé : Methods
of Industrial Rernuneration, par
David F. Schloss (1) ; méthodes ou
modes de remunération du travail.
L'auteur se garde de tout galima-
tias prétentieux et de cette fausse
sensiblerie qui -mbrouille- tout-I
examine chaque procédé de rému--
nération en lui-même ; il le dissè-

et, depuis lors, dans notre Essai
sur ta répartition. des richesees, at--
tiré l'attention sur l'imcomparable
souplesse du contrat de salaire, sur
toutes les modifications, toutes les
superpositions qu'il admet sans rien
perdre de son caractère.

M. Schloss soumet à sa pénétran-
te analyse tous les modes de rému-
nération et, naturellement, le salaire
en premier lieu. Suivons-le dans la
très intéressante classification qu'il
établit.

Nous trouvons d'abord le salaire
au temps, time wage, ¯ce que nous
appelons le salaire à l'heure ou à la
jdurnée ; c'est le mode le plus con-
nu -lui--sur-lequel-1-y-a-le-
mQins à dire ; les Trad's Unions
en Angleterre lui sout en général,
favorales, sauf, par une exception
curieuse, dans la cordonnerie (boot
trade) où, par des raisons que nous
n'avons pas le loisir d'expliquer, ils
tiennent pour le travail aux pièces
(piece-wage).

La seconde variété du salaire,
c'est ce que nous appelons de deux
noms qui, pour nous, sont synony-
mes, le " travail à la tâche " ou le
" travail aux pièces ". M. Schloss
les distingue par une circonstance
qui ne se rencontre pas en France:
il paraîtrait que pour le travail à
la tâche en Angleterre, par exein-
ple dans les fabriques de briques,
si un ouvrier n'a pas fait dans un
temps donné un nombre de briques
fixé comme minimum, his tale of
bricks, il subit une déduction du
prix qui devrait lui être payé pour
chaque douzaine de briques. Nous
ne sachions pas que cette méthole,
rigoureuse, qui devient juste quand
on fourni à l'ouvrier des machines
ou un abri et le chauffiage ; existe
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la contre-partie logique de ce que
nous ayons appelé " le salaire pro-
gressif " et dont nous parlerons
tout à l'heure.

Nous ne faisons donc pas, comme
les anglais, de distinction entre le
salaire à la tâche et le salaire aux'
pièces ; on connaît les avanta es et
le .nconvUI cii çc p .uuu ia

zèle de l'ouvrier est stimulé; la qua-.
lité du produit, d'autre part, peut

duit dans notre Réparti-ton des
richesses, quand une tisseuse, dans
sa quinzaine, produit, au delà d'une
certaine puantité de mètres fixée,
une pièce en plus, elle Lçoit, outre
le salaire à la tâche, u e prime de
2 fr. ; si, au lieu d'une pièce en plus,
elle en produit deux, elle reçoit une
seconde prime qui n'est plus de 2 fr.,
mais de a fr. Tel était l'exemple
que nous avions relevé, il y a vingt
ans, dans une manufacture de Nor-
mandie, Ce mode de salaire peut
être appliqué dans bien des cas et
suivant des échelles très variables.
M. Emile.Chevalier en cite un ex-
emple non moins frappant (1). Un
fabricant de filets à pêche paie ainsi
ses ouvriers : celui qui fait dans un
mois seize filets ou moins de seize
reçoit 3 f r. par filet ; s'il en fait plus
de seize, il reçoit 3 fr. 50 pour le
dix-septième et autant pour le dix-
huitième, 4 fr. pour le dix-neuviè-
me et autant pour le vingttième,
5 fr. pour le vingt et unième et ai-
tant pour le vingt-deuxième et
ainsi de suite. Il arriverait ainsi un
Moenn- rn, l% Aeni-n iet 
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payé le double de chacun des seize
premiers, et le vingt et unième est
déjà payé les deux tiers de plus
que le seizième.

Ce procédé que nous avons bap-
tisé du nom de " salaire progressif "
qu'a adopté-l'écrivain anglais, d'au-
tres personnes-lui-ont -donné des

-appellate ns-quià--netr-e-senls sont-
beaucoup moins précises en même
temps que moins françaises. C'est

p ,--e,,ulivan eus procédé-de la,- erA piis nlgiige; : des difnerences 1,1' uu MaUiO VarrJCLIU -les seuls à jouer ce jeu. Ui mar- science ; il recueille tous les faits sensibles se produisent dans la ré- salairre ", ce qui, outre l'inconvé-
chand de campagne qui suit son incontestés qui peuvent lui servir munération des divers ouvriers d'un nient d'être un barbarisme, ne veut
journal commercial et qui sait que d'illustration, et il en fait ressortir même métier, ce qui est profitable rien dire. Ce mot de progressif, ap-
tel ou tel article est sujet, dans le le caractère ; il conclut, quand il aux o'uvriers les plus actifs et les pliqué au salaire, de même qu on
moment, à des fluctuations de prix, juge qu'il y a lieu de conclure ; et habiles, ce qui nuit, au contraire, l'applique déjà à certaines catégo-
-Peu aussihn ubflfeeoaeur l1rs
Il lui raconte qu'on lui a offert la
marchandise à tel prix; le voyageur,
sachant aussi que le prix est irre-
gulier n'ayant pas toujours le temps
d'en référer à la maison, se lai ssera
aller neuf fois sur dix pour ne pas
perdre un client et accorder la ré-
duction.

Naturellement ces procédés com-
merciaux ne sont pas tout .à fait
conforme au précepte, "tu ne men-
tiras point." Ils sortent un peu de
ce que l'on peut appeler. l'honnêteté
en affaires ; cependant, comme pour
bien des gens la morale commer-
ciale est différente de la morale de
la vie privée, les exemples de ,ce
genre de "'bluff" ne sont pas- très ra-
res.

Il n'y a guère moyen d'éviter le

suffisante, il déclare qu'il convient
d'attendre.

Il n'est, autant que nous en pou-
vons juger, ni le partisan décidé ni
l'adversaire déclaré d'aucune de ces
méthodes de rémunération, et il a
bien raison ; car les modes de ré-
numération de la main-d'Suvre
sont et resteront, suivant toutes les
vraisemblances, singulièrement va-
riés, quoique l'un; le salaire, aura
toujours beaucoup plus de généra-
lité que les autres et servira de tra-
me à laquelle les autres n'ajoute-«
ront en quelque sorte que quelques
broderies superficielles.

Nous avons bien souvent, en ce
qui nous concerne, et déjà il y a
près de vingt ans, dans notre ou-
vrage sur le Travail des femmes

lents.
Les difficultés entre ouvriers et

patrons peuvent être sous ce régi-
me- plus nombreuses ; ce que les
Anglais appellent friction,, les frot-
tements et froissements ont plus de
chance de se presenter. Ce régime
tendrait, d'après M. Schloss, au sur-
menage de l'ouvrier, overexertion,
et à des habitudes irrégulières de
sa part, le chômage volontaire al-
ternant chez lui avec les journées
très productives. Il y a du vrai
dans ces critiques; mais ces incon-
vénients peuvent être évités, et il
est certain que la généralisation du
salaire au temps, tim wiwage, pour-
rait amener un grapd relâchement
de la production, une diminution de
l'efficacité du travail dont l'ouvrier

explicite. D'autres personnes ont
confondù ce " salaire progressif"
et des primes d'autre nature, mais
ayant le.môme objet, avec la parti-
cipation aux bénéfices dont il dif-
fèrent complètement.

(Suite au prochaiu numéro.)
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lui-même serait le premier à souf-
frir par un amoindrissement de sa
rémunération, en même temps que
du pouvoir d'achat dont jouirait
son salaire amoindri.

M. Schloss arrive à une Variété
de salaire qu'il intitule, en se-réfé-
rant à une définition que nous en
avions donnée et en prenant notre,
formule même : le salaire progres-
sif, p-ogressive wvage. C'est là une
catégorie très importante à étalir ;
on y avait fait peu d'attention 'au-
trefois ; on s'ep est occupé davan-
tage depuis que nous l'avons signa-
lée.- Nous en citons un exemple
dans notre Travail des femmes au

tate qu'on lui cote le prix. nréeA-' , -e g -n s-avo - --
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