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LE PRIX COURANT

luge. Dans f{jes manufactures progressi-sin nous avons vu un autre chef de dé-
partement entouré de son personnel. Ces _

ves, on faif; tous les efforts possibles
pour utllisqr tous les déhris’ 'de maté- -
riaux et payr réduire au mln;mum ‘les
déchets inuglisables qui se produisent au’
cours des p;océdés de manufacture. On
peut survelller avec le plus grand soin Ia
réduction Qes dépenses et laugmeuta-.
tion des m:otlts
pillage con}‘lmxel on est a4 peu prép st
d’aboutir a:un insucces.

C'est une question qui devrait se re
commander? d'elleméme au manufactu-
rler alnsi qu'au commercant, dit le “Dry
Goods Ecdhomlst",, bien que, .pour le,
commercant le gnspll]age soit d’un& au
tre nature 1que pour le -manufacturfer.

La plupart des’ commercants se ren
dent parfaltement, compte de.l'importan
cc pour euX d'économiser dans certaines
directions. 1ls étudient avec soin le-prix
de revienty de la vente des marchandl
ses, des ljvraisons,: les frals de lumiere
de force motrice, des appareils a - trans-
porter l'argent, des bureaux, etc., et fls
cherchent- constamnfent” des: imoyens
G'augmenter leg profits. Cependant du
gasplllage se produit tout le temps dans
un grand‘,nombre de magasins.

Deux de nos lecteurs ont attiré récem-
ment notie attention sur certaines de
leurs difficultés. Un de ces marchands
nous disait que ses -dépenses étaient
trop fortes; elles s'élevajent a 32 pour
ceﬁt du . montant de ses .ventes. Il fai-
sait un bon profit, disait-il, mais il con-
sidérait ces dépenses comme trop éle
vées. Les frais de I'autre marchand n'é
taient que de 121-2 pour cent de ses ven
tes, et cependant 1l était loin de faire
autant de profit que le premier.

Cette ‘différence était due, autant que
nous avons pu nous en rendre compte,
au gasplllage,—non pas gaspillage de ma-
tériel, mais gaspillage de travail efficace
de la par‘tdes employés et, plus spéciale
ment de ceux enmloyés ala vente En
d'autres’ termes, le’ premier ma.lchand te-
nait compte de la question du personnel
et l'autf_e la négligeait complétement.

Dans nombre de cas, ce travail ineffi
cace esf dd non pas tant au manque de
clalrvoyhnce du marchand qu'a l'igno-
rance ou a l'obstination d'employés res-
ponsables,

Pendant une visite 2 un grand maga-
sin, nofs avons remarqué un chef de dé-
partement faisant des réprimandes A
plusieur's employés sous ses ordres. En
termes_;'rudes. non exempts d'un langage
grossigf, il leur faisait des reproches, et
ceux-cf’ lécoutalent avec des regdrds re-
Lelles bu un so(urlpe éymgue

On pouvait Temarquer “aussi ‘qu'aprés
son d@part, un ou deux des employés
commencarent aussitét a faire les cho-
ses mf_éme pour lesquelles ils avaient été
blamésset gue - le- chef . de. département
venait de défendre. “

Un peu plus tard, dans le méme maga-

g'il se produit utr gas £

. cmployés _paraissaient intéressés et hen-.
. reux. 118 léeoutaiﬁ'nt avec une attention

¢vidente et falsatent montre non-seule-
ment de bonne volonté mais du désir de
fuire ce qul leur était dit.

11 netalt pas beaoi’n d’étre dofé du don
de divinauon pom' conclm'é qu'un de ces
‘dépar‘tem‘ents pouvait faire plus d’argent
que l'autre. Dans l'un, gaspillage de
temps et de travail; dans l'autre, travail
efficace en’ tout temps.

Nous savons que cette maison en ques-
tipn est animée d'un esprit large, réflé-
chi et méme’ généreux envers ses em-

" jplogés. Dans un cas toutefols, cette po-

litique ‘est annihilée par un de ceux qui
ont pour mission sa mise en pratique.
Il est d'une haute importance que ce
sujet rec¢oive lattentlon de tout commer-
cant qui sent que ges affaires ne vont
pas aussi bien qu’elles le devraient. Dans
nombre de cas, le marchand verra que le

trouble vient plobablement du manque *

d'étude de la quesuou du personnel, et
dy. . manque d’efforts convenables pour
intéresser les: ‘employés, lewr inculquer
des idées de loyauté, de telle sorte qu'ils
fassent toujours de leur mieux dans I'in
térét de la maison. Certains commer-
cants et certains gérants sont enclins a
traiter les employés comme s'ils étaient
tous faits sur le méme moule, alors qu'il
'y a pas deux étres humains sur le glo
be q\ll alent exactement le méme carac-
tére et la méme disposition d'esprit. Un
personnel ressemble 3 une boite pleine
d'outils. Ces outils ne conviennent pas
tous, ou ne sont pas tous destinés pout
vn seul genre de travail; ils ne doivent
pas étre tous maniés de la méme manié-
re. Dans un petit magasin, le marchand
devrait étudiel lui-méme ses vendeurs,
trouver le meilleur moyen de les tenir
en bonnes conditions, rechercher les cir-
constances dans lesquelles ils font le
meéilleur travail, et veiller.a ce que leur
entourage et la manidre dont ils sont
traités soient aussi favorables que possi-
I.'e aux résultats les meilleurs.

Une des plus grandes maisons de détail
stimule l'efficacité de ses vendeurs en
augmentant volontairement leurs salai-
res quand leurs ventes ont atteint un
certain montant. Ce mot ‘“volontaire-
ment"’-a une grande signification. Un
Avieux,proverbe latin dit: *“Qui donne
spontanément, donne doublement.” Une
augmentation de salaire qui n'a pas été
sollicitée est beaucoup plus appréciée
que celle qui a été arrachée par des de-
mandes réitérées. : L

‘Mais cette méthode méme ne résout
1as l'équation personnelle. Un certain
montant de ventes n'indique pas com-
Ilétement les capacités. L'employé Yui a

Deu vendu, peut avoir vendu des mar- "

chandises qué d'autres commis: n'auraient
pv vendre; un vendeur peut s'entendre

parfaitement a tenir un stock, taniis
Gue le vendeur connu pour son fort clif.
fre de ventes manque généralement .g
aptitudes voulues pour cette besogn¢
‘Nous mentionnons simplement ces .is-
tails parce qu'ils peuvent suggérer le
soin et I'attention nécessaires pour ol.e-
nir tout le travail efficace* possible, «u,
en d’autres termes, pour éliminer le g s
pillage produit par des employés ins.u

clants ou malveillants.

LE SUCCES

Le succés est le résultat de Il'effurt
personnel. Ce n’est pasun succes projre-

.ment dit ,que la réussite qui ne dép.nd

que des efforts des autres; on l'app:ile
chance, hasard, Providence. Succes si-
gnule persévérance, un seul objet,
seule pensée constamment en vue, la
cuncentration de I'énergie entiére pour
atteindre le but proposé; c’est.la goutte
C'eau qui tombe sans cesse et finit jar
user la pierre la plus dure. Voila ce

e

“qu'on entend par succes. Pour arriver au

suceds par le chemin le plus court, 1l
faut prendre celul qui pénétre droit an
coeur de-la matidre, sans s’égarer sur une
route latérale. Le- succés en affaires dé-
rend de l'impression produite sur le
coeur ou l'esprit du public, en lui répé-
tant & satiété quelque chose de convain-
cant et en termea appropriés.

Qu'on ne l'oublie pas que plus d'un
homme doit son succés dans la vie a sa
mére — le centre du foyer.

ASSOCIATION DES BOUCHERS DE
MONTREAL

L’assemblée réguliére bi-mensuelle " a
eu lieu le 13 Février, au siége social de
la Société, 88 Rue St-Denis, sous la pré
sidence de M. Alfred Leduc.

Parmi les nombreux assistants nous
avons remarqué le présence de MM. A.
Prevost, N. Pageau, Jean Lamoureux. H.
Lambert, O. Patenaude, George Fischer,
Jos. Jeannotte, D. Bélanger, F. St-Once,
N. Ethier, P. Martel, H. Beauséjour, Ed.
Leduc, Sr., Ls. Montpetit, Jos. Villeneu-
ve, H. Poitras, etc., etc.

Aprés la lecture et l'approbation des
minutes de la séance précédente, M. Al
fred Leduc a fait un rapport a l'assem-
blée relativement & l'approvisionnement
el au prix de la glace pour I'été jro-
chain.

L’honorable président ne prévoit nas_
qu'il y aura une augmentation des }rix

de la glace pendant la saison d'été. si.

_ loutefois, il y avait une augmentation. ¢l-

le serait légeére. D'apres les informatins
qu'il a recues des marchands de g!:ce,
I'approvisionnement de cette année -:ra .
normal, pour peu que la températ:re
continue & étre froide pendant quelqies
semaines. En terminant M. Leduc an -
ce aux sociétaires qu'il leur fera on-



