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lage. Dans ýes manufactures progressi-sin nous avons 'vu un autre chef de dé- parfaitement à tenir un stock, tanis
ves, on fait: tous les efforts possibles pJartement entouré de Bon personnel. Ces -ue le vendeur connu pour son tort ci j.
pour utilisIr tous les débris de , mpté-. . mployés -paratss'ailnt intéressés ethe- tre de ventes manque généralement be.s
riaux et poiÛr réduire au iningnum le. reux. Ils i'èeoutàifSit avec une !attention aptitudes voulues'pour cette besogn(
déchets inuglisables qui sé produigeti ai' évidelite e faisatent montre non-seule- Nous mentionnons simplement ces -
cours des pocédés de manufacture. On ment de bonne volonté, mais du désir de talle parce qu'ils peuvent suggérer le
peut surveiller avec le plus grand soin 19 feire ce qui leur était dit. soin et l'attention nécessais pour oi. e-
réduction 4es dépenses et l'augmenta-. Il u'étaitpas beaòfn-d'étte«llmfé du don nir tout le travail efficace' possible,
tion des pr.fits; s'il se produit Ù*- gas;.-c We ovenaono'ur conblre qu'un de ces en d'autres termes, pour éliminer le gs
pillage conpnuel, on est à peu prpsà- "ép 'rt6n'mnts pouvait fMi'e plus d'argent pillage produit par des employés insu
d'aboutir à éun insuccès. que l'autre. Dans l'un, gaspillage de ciants ou malveillants.

C'est uni question qui devrait se re- temps et de travail; dans l'autre, travail
commandeý d'elle-même au manufactu- efficace en' tout temps. LE SUCCES
rier ainsi h'au commerçant, dit le "Dry Nous savons que cette maison enques-
Goods Ecoiomist', , bien que, .pour le, Upn est animée d'un esprit large, réflé- Le succès est le résultat de l'eff'rt
commerçant, le'gäspillage 'soit d'unè au -chr et inêfhe généreux envers ses em- personnel. Cen'estpasun succès propr-
tre nature 'que pour le -manufacturier. Dans un cas toutefois, cette ment dit que la réussite qui ne dép-1d

La plupárt des commerçants se ren: litique est annihilée par un de ceuX qui que des efforts des autres; on I'appulle
dent parfaitement compte de-l'importan ont pour mission sa mise en-pratique. chance, hasard, Providence. Succès si.
cc pour eux d'économiser dans certaines I est d'une haute Importance que ce gn se persévérance, un seul objet, !lu,
directions: -Ils étudient avec soin let-prix n sujet reçaive l'attention de tout commet- seule pensée constamment en vue, 
dc revienti de la yente des marcha4n di- çant qui sent que Sss'affaires ne vont coincentration de l'énergie entière polir
ses, des Ilmraisonr,: les frais de lumière las. aussi bien qu'elles le devraient. Dans atteindre l but proposé; c'estla goutte
de force motrice, des. appareils. à -trans- nospbre de cas, le marchandverra que le c"eau qui tombe sans cesse et finit .uar
p)orter l'arLent, des bureaux, et.C, et 119.* trouble vient probablement* du manque user la pierre la plus dure. Voilà ce
cherchent- contstamm'ent- des: noyen3 d'étude de la question du»'personnel, et i'onentend par succès. Pour arriver au
d'*augmenter les profits.. Cependant dii 4.~mgnque d'efforts convenables pouir succès par le chemin le plus court, il
gaspillage se produit tot le temps edans Itéresser les- emteôyé,' le r inculquer faut prendre celui qui pénètre droit a
un grand ' nombre de magasins. des Idées de loyauté, de telle sorte qu'il§ côeur de la matière, sans s'égarer sur une

Deux de nos lecteurs ont attiré réce fassent toujours de leur mieux dans l'in route latérale. Le- succès en affaires m dé-
sent not e attention sur certaines de trèt de la maison. Certains commet- pend de l'impression produite sur le
leurs difficultés. Un de ces marchands çants et certains giants sont enclins à Czieur ou l'esprit du public, en lui repé-
rous disait que ses :dépelîses étaient traiter les employés comme S'ils étaient tant à satiété quelque chose de convaini-
trop fortes; elles s'élevaient à 32 pour tous faits sur le même moule, alors qu'il cant et en termes appropriés.
cent dut ontant de ses ventes. Il fa - n'y a pas deux êtres humains sur leglo Qu'on ne l'oublie pas que plus dnye
sait un b n profit, disait-il, mais Il con- b qui aient exactement le même carac- homme doit son succès dans la vie sa
sidérait ces déuienses comme trop éle- tère et la même disposition d'esprit. Un mère - le centre du foyer.
vées. Le'â frais de l'autre marchand n'é piersonnel ressemble à une botte pleine
talent que de 12 1-2 pour cent de ses yen d'outils. Ces outils ne conviennent pas ASSOCIATION DES BOUCHERS DE
tes, et cependant Il était loin de faire tous, ou ne sont pas tous destinés poue MONTREAL
autant deprofit que le prenier. an seul genre de travail; Ils ne doivent

Cette ?différence était due, autant que pas être tous maniés de la même manié L'assemblée régulière i-mensuelle - a
nous avons îu nous en rendre conmp-te, re. Dans un aletit magasin, le marchand eu lieu le 13 Février, au siège social de
au gasplillage.-non pas gaspillage de ma- devrait étudie!~ lui-nmème ses vendeurs, la Société, 8-8 Rue St-Denis, sous la îîr&
t.riel, mais gaspillage de travail efficace trouver le meilleur moyen de les tenir sidence de M. Alfred Leduc.
d( la pat des employés et, pîus spéciale- Pld bonnes conditions, rechercher lescir- Parmi les nombreux assistants ous

ment de;d ceux employés à la vente. En constances dans lesquelles ils font le avons remarqué le présence de M. A.

inéese' es empiyé, ler'inuqe

d'autrerteries, le mregier dchand te- m leur travail, et veillerrà ce que leur Prevost, N. Pageau, Jean Lamoureux. H.
eat co pte de la question du personnel etouege et la manière dont als sont Lambert, O. Pa

ment ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ aen e nottee atetonsrcetiesdcértdhleaso.Crtiscomr

et l'autre la négligeait complètement. tr'aités soient aussi favorables que possi- Jos. Jeannotte, D. Bélanger, F. St-Oiiie,
Dans 'nombre de cas, ce travail Ineffi P~e aux résultats les meilleurs. N. Ethier, P. Martel, H. Beauséjour. Ed.

curce es dé non pas tant au manque de Unedes plus grandes maisons dedétail Leduc, Sr., Ls. Montpetit, Jos. Villencu-
claivoyiance du narchand qu'à l'igno- stimule l'efficacité de ses vendeurs en ve, H. Poitras, etc., etc.
rance ou à l'obstination d'employés res- ugmentant volontairement leurs salai- Après la lecture et l'approbation <les
ponsabes. res Quand leurs ventes ont atteint un minutes de la séance précédente, . AI-

Pendint une visite à un grand niaga- certain montant. Ce mot "volontaire- fred Leduc a fait un rapport à l'asseil-
sin, n0~s avons remarqué un chef de dé- nient" 'a une ,grande signification. Un blée relativement à l'approvisionnenît i

artement faisant des répi m des à vieux proverbe latin dit: "Qui donne et au prix de la glace pour l'été ir-
p]usieds employés sous ses ordres. En Sontanénent, donne doublement." Une chain.
termes;rudes, non exempts d'un langage augmentation de salaire qui n'a pas été L'honorable président ne prévoit as
grossiqi,' Il leur faisait des re ocheset sollicitée est beaucoup plus appréciée qu'il y aura une augmentation des

autan p'écotafentuyec des regardsre- que celle qui a été arrachée par des de- de la glace pendant la saison d'été. si.

bulgas p la e - o pas gaspillage de ma-

,ue. rades réitérées. detoutefois, Il y avait une augmentatio e-
On . ouvàit 'eniuiq'uer -a'Ussi .qu' 1après .Mais cette méthode nmème ne résout le serait légère. D'après les Informali 'Is

son départ, un ou deux des employés i as l'équation personnelle. Un Certain qu'il a reçues des marchands de gi:ale
comm ncèrent aussitôt à faire ' lès cho- montant de ventes n'indique pas con- l'approvisionnement de cette année -'

ses ideme pour lesquelles Ils avaient-été îlèteent les capacités. L'employé %ui a normal, pour peu que la tempéral !re
blnm coe dVe le-c qhefde département eu vendu, peut avoir vendu des mr- continue à être froide pendant quelpr nes
venait de défendre. chlnadise guée d'auttes commis- n'auraient coplièe net. En terminant M. Leduc arte--n.-

Un peu plus tard, dans le même iaga- pi vendre; un vendeur peut s'entendre Ce aux sciétaires qu'il leur fera eff-


