
LE PRIX COURANT

lt s'emparer, nýtre sirop restant d'ail-
irs le même.
Nous voulons distinguer notre sirop,
spécialiser, si nous pouvons ainsi par-

parmi les nombreuses imitations que
grande popularité a fait surgir de tou-
part.

Vos bien dévoués,
.\ CIE MEDICALE DU Dr LAMBERT.

POUR LES COMMIS DE MAGASIN

Soyez au courant de votre métier.-
4- une- des-conditions- essnilelles

r avoir du sucès comme vendeur. Il
a aujourd'hui un trop grand nombre
commis de magasin qul ne connais-
t pas suffisamment les marchandises
s ont à vendre. Cette connaissance
onsiste pas simnlement à savoir ce

j y a en stock; bien que cela soit un
.t très-important; mais elle consiste

ai- pour le vendeur à pouvoir parler
r onnaissance cause sur tout sujet

a!at trait aux marchandises. Un hom-
m. qui connait son affaire à fond est
'ipirs intéressant. On ne peut jamais
-il savoir trop long au sujet des mar-

:culises que l'on manipule, et plus on
"itait le particularités les concernant,

qualités saillantes, les méthodes
iuanufacture employées, etc., meilleur

% ,ieur on devient; et plus on acquiert
'I caleur aux yeux du patron. Certains

nmis de magasins ont une connaissan-
cague d'une foule de termes techni-
T ct se figurent ainsi qu'ils savent

Cela peut produire un certain ef-
-ur un client qui ignore la question-
-utefois il ne se fatigue pas d'cou-

. mais ne sert qu'à amener un sou-
- <r les lèvres du client qui est au
nJut. D'autre part, le vendeur qui

Ilement bien informé et qui a l'es-
meublé de renseignements utiles,
ire la confiance et le respect.

Ne craignez pas de faire trop de tra-
vail. Le commis de magasin qui a peur
d -' aire plus qu'il ne faut n'arrive ja-
n<c au succès. Si on nous demandait

* est la qualité qui distingue les
'ts d'affaires d'aujourd'hui ayant

té le plus de succès, nous répon-
bans hésiter que c'est la capacité
ail. Les hommes qui se sont pla-
premier rang et sont devenus gé-

présidents de maisons de com-
sont arrivés à cette distinction

S is ont toujours congenti à faire
travail que leurs compagnons et
i 'ont été capables.

qui semble dominer constam-
c' s l'esprit de quelques commis

ainte de faire plus que ce pour-
sont payés. fls laisseront la
Séjourner toute la journée' sur

s ou le comptoir, si la personne
if' ce soin est absente; ils tais-

feu s'éteindre, si l'homme
Poêle ne vient pas l'activer.

',rent ce travail'comme au-des-

S'il est .nicier qui ne
tienne'p*,fflCE f4EJT,
ett épid& e donne pas

à. ses î 4 ,ne ex-
tensi6n 1c5lète,

V-tts lez pour-
quoi. 0 0 ORPCE
MEAT est ,ale pour
le déjeûtier tua ps.
chère et la plus .pure
qu'on puisse a v o i r.
Co i m e n t le savons-
nous ? Comparez 1 e s
prix, demandez aux épi-
ciers qui ont des centai-
nes de consommateurs.
ORANCE MEAT a toutes
les qualités de la céréale
ordinaire, sans en avoir
aucun des défauts. Bien
plus, ORANCE MEAT a des
qualités qui lui sont
propres. Ces faits vous
intéressent - ils ? Pour-
quoi'pas ?
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sous do leur dignité. Chacun ne jfPut
pas devenir président ou, directeur d'une
compagnie; mais les employés à hauts
salaires eux-mêmes no sont jamais recru-
tés parmi cette classe le commis. Ja-
mais vous ne verrez (les employés (le
rette catégorie employer leurs loisirs à
se préparer pour obtenir une situation
meilleure. Tout l'intérêt qu'ils prennent
aux affaires cesse à l'heure où Ils quit-
tent le magasin. Quel que soit le travail

-qu'lils sont en train de faire, ils l'aban-
donnent sans le terminer, quand la dlo-
che sonne.

En général, les patrons ne sont pas
longs à découvrir cette particularité. Il
se peut par exemple qu'ils ne soient pas
aussi prompts à répondre quand on leur
demande une augmentation de salaire.
C'est l'intérêt que vous prenez à votre
travail qui paie à la longue. Rien n'in-
téresse plus un patron que cette qua-
lité chez ses employés, et c'est d'une
bonne politique de faire plus pour je pa-
tron qu'il ne s'y attend.

Manque d'initiative. -Un grand nom-
bre de personnes manquent d'initiative.
Elle peuvent faire ce qu'on leur dit le
faire; mais aussitôt qu'elles sont aban-
données à leur propres ressources, elles
ne savent que faire. Le vendeur le plus
précieux pour son patron aujourd'hui
est celui qui peut penser par lui-même;
l'homme qui n'en est pas capable doit
attendre que le propriétaire passe pour
lui donner le nouveaux ordres. Il peut
faire peut-être ce qu'on lui dit de faire,
mais rien le plus. Il est la main qui exé-
cute, mais ne sera jamais la tête qui or-
ganise-c'est une opinion bien arrêtée.
Ce que recherchent les patrons aujour-
d'hui, ce sont dles employés qui puissent
penser aussi bien que travailler. L'assi-
duité du travail est une, qualité distinc-
te. C'est une qualité qui peut être cul-
tivée, à moins qu'un homme n'ait une In-
telligence obtuse. Tout ce qu'on deman-
<le d'ordinaire à u.n commis, c'est de
s'intéresser à son travail et d'y réfléchir
pour tâcher de trouver' quelque chose
dont pourraient profiter les affaires.

Il vaut mieux quelquefois commettre
des erreurs que le ne rien faire du tout-
Vous pouvez avoir pensé à un plan de
campagne de publicité, ou à quelque sys-
tème amélioré pour la disposition du
stockf. Ne soyez pas désappointé, si v-o-

tre patron ne met pas en pratique toutes
vos suggestions; mais soyez satisfait si
une de vos Idées acceptée est heureuse.
Certains patrons découragent l'initiative

par des humiliations continuelles; mais
cette manière d.e faire est sans aucun
doute l'exception plutôt que la règle.

Intérêt. - L'expression. " Jai oublié"

dénote un manque d'intérêt. Si affair

que soit un commis, il n'oublie jamais la

partie <le base-ball, ou la date de la par-
tie de tennis. C'est parce qu'il s'y Inté-


