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qu'elle daignera écouter tout ce gue nous
avons i lui dire, Mais & pueme serons nous
entrés du notre sujet et aurons-nous
commencé & lexpliquer, qu’elle nous inter-

rompra tres rudement avec des expres
sions telles que la sulvante: “Je n'al be
goin de rien, je suis trop occupé mainte
pant” et elle prendra des airs comme si le
monde entier lul appartenait, faisant en
trer en jeu immédia ement tous les arti
fices plus ou moins bien Gtudiés par les-
quels elle entend gexalter & nos dépens.
8i le voyageur de commerce est prudent,
il sourira, bien qu'il puisse étre provogqué
par la maniére d'agir ridieule et méprisan-
te de cette personne, sachant par expé
rience que le seul moyen siir de gagner
un point est de prendre 'homme insolent
a ses propres filets et de supprimer 1'indi
gnation qu'il re ent, dapparaitre trds
impressionné et anxieux de témoigner e
respect et I'admiration qui sont dis a4 un
personnage aussi haut placé que celul qui
se trouve devant soi, lui donnant & enten-
dre qu'il a entendu parler autrefois de
I'importance de sa maison de commerce
et, maintenant qu'il s'en est rendu compte
de ses propres yeux, qu'il se sent plus que
charmé

Le visage sévere de ce prince du com

merce se déridera alors, il lévera les yeux

de son bureau et se tournera vers le ve
geur; i1 peut méme linviter & s'asseoir
(est alors que la conversation commence
et procdde sans aceroc. 11 s'agit de battre
Je fer quand il est chaud et le résultat de
ceci est une commande magnifique, ré-
compense bien méritée d'une tdche qui
n'exige pas peu de tact et qui demande
beaucoup de contrdle sur sol- méme.

11 peut se faire que 1a personne i qui le
voyageur reud visite soit sl hautaine et
ultante que le
sour se sente justifié par respect de
ente,

que sn conduite soit si i
voy

Ini-méme et de la maison qu''l repré

de rendre arrogance pour arrogance. Il

est hon toutefois d'apprendre de bonne
heure 4 avaler avec un sourire les pilules
améres que la vie nous réserve trop sou
vent., Celui qui ne possdéde pas ce sang-
froid ferait mieux de rester chez Iui A
prendre soin d'un magasgin ou & tenir des
comptes; i1 n'est pas fait pour étre com-
mis-voyageur demande impérieusement
qu'il fasse peu de cas de beaucoup de cho
ges dont d'autres se sentiraient sérien-
sement offensés,

(Yest une chose trés ennuyeuse d'avolr
affaire & des personnes dont le carac'ére

manque de décision, qui ne s
prendre une résolution. On passe avec
elles des heures & parler jusqu'a l'enroue-
ment; cependant, le désappointement est
la senle récompense qu'on puisse atten-
dre; on n'obtient pa méme une petite
commande & titre d i

Ces personnes ont T'habitude de saisir
un article une douzaine de fois, de le re-
gavder i la lumidre, de Vexaminer & l'om-
bre; leurs lévres semblent prononcer l'or-

vent pas
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dre attendu si anxieusement, mais leur
erainte absurde d'une perte possible les
empéche d'arriver A une conclusion. Dans
la confiance que nous avons de faire une
vente excellente, nous avons A la main no-
tre carnet de notes et notre crayon, quand
tout d'un coup notre attente générale est
dé
“Mon cher Monsieur
sont correctes et vos prix me convien-
nent; cependant, je crois que jattendral
jusqu'a la prochaine fois.” Tout notre
temps précieux et notre conversation ont
6té employés en vain et le livre d'ordres
doit rentrer dans la poche, 11 arrive par

e par ces paroles décourageantes

, vos marchandises

fois que des marchands capricienx font
un compromis en ordonnant une trés pe
tite quantité de ma ‘handises: mais aus-
sitot que 'ordre est transmis & la maison,
une note écrite i la hite ou un télégram-
me arrive envoyé par ces gens-1a, contre
mandant V'ordre avec mille excuses

Il ¥y en a d'autres qui, bien qu'ayant
pris leur décision dés le commencement,
nous font perdre autant de temps pré-
clenx que les gens qui ne sont pas déci
dés. C'est probablement parce qu'ils n'ont
rien d'autre chese A faire pour le moment
ou que peut-étre, poussés par la curiosité,
fls examinent les échantillons et manifes
tent le plus grand intérét en écoutant
avee beaucoup d'attention notre nomencla-
ture de prix et tous nos commentaires. A
chaque instant, nous espérons recevoir
une brillante proposition. Aprés avolr vi-
16 toutes les boites d'échantillons et exa-
miné leur contenu, ces personnes nous ai-
deront probablement A ramasser toutes
les marchandises et & les remettre en pla-
ce et elles auront alors I'insolence de dire
avec le visage le plus innocent qu'elles
n'ont besoin de rien. De telles épreuves
sont exaspérantes pour le voyageur de

commerce, mais il ne devrait pas faire
voir qu'il est vexé ou se montrer imp
tient ou irritable, car ceci n'arrangerait
aucunement les choses. 8'1l se permet de
montrer du ressentiment, il rendra pires
ges relations avec sa nouvelle connals

wee, D'autre part, pourvua qu'il me pa-

raisse pas ennuyé d'avoir dépensé fnutile-
ment tant de temps, il a encore 1'espoir
qu'il pourrait #tre récompensé de son cal-
me dans un avenir rapproché.

Si vous entendez des commergants se
plaindre que les affaires sont mauvaises,
rappelez-vous que les murmures semblent
atre de mode parmi les marc hands qui se
plaignent toujours et se plaindront tou
jours. Ces marchands ne semblent jamais
satisfaits méme quand ils gagnent de 1'ar-
gent rapidement et aisément. Ne les ac-
compagnez pas dans leurs lamentations,
mals ayez toujours l'air plein d'espoir et
de bonne humeur.

De temps en temps, nous avons affalre
A des personnes dont 1a défiance les em-
péche de donner des commandes, leurs
besoins élant relativement faibles, Nous
leur faisons comprendre que nous avons

pour rdgle de remplir avec un égal soin
of une 6gale attention tous ies ordres que
nous recevous, qu'ils solent forts ou fal
bles; que toutes les commandes sont auss!
apprécides les unes que les auntr que
I'expérience nous a appris que les petites
commandes ont conduit & de fortes trans
actlons. Grace A la régle qui régne dans
notre maison d'accorder aux petits bon
tiguiers les mémes avantages qu'anx
grands commercants, elle s procurée
peu A peu une plus longue liste de clients
gque la plupart des antres maisons. Nous
devrions nous considérer comme trés flat
tés par une commande quelconque, sl pen
importante fat elle, ot nous la soignerions
tout autant que si Ja somme on'elle repré-
gente 6tait plus forte Cette manidre de
faire aménerait des ordres plus impor
tants et nous SOMMEs convaincus qu'elle
procurerait de grunds avantages A ces
marchands et, & nous, le plaisir de les
voir entrer en relations d'affaires avec

nous.

LES CAUSES DE LA PROSPERITE

Clest devenn chose panale que de par-
ler de V'ére de prospérité gque nous tra
Versons, prospérité plus grande et de pins
jongue durée que tont ce qu'on auralt pn
fmaginer; mais ni les hommes d'affalres,
ni les économistes n'ont encore pn l'ex-
pliguer d'une maniere satisfaisante. Nons
n'avons ancune ragle certaine qui nons
permette de préjuger 1'avenir d'aprds
cotte pmp'u(-rll('

Le travail et la propriété fonc jere, la
population et le capital-—voild ce qui con
tribue A faire la richesse d'un pays. Une
population de la bonne catégorie donae
la valenr—c'est-d dire fait la demande ;
répargne— cest-d-dire le capital—permet
au travail des entreprises qui, antrement,
fent pas avoir lien ou seraleat

ne pourt
exécutées beancoup plus lenteme nt. 1
fant done avoir la propriété foncidre ot
12 travail

Tout cela semble simple et élémen-
taire, dit “World's work"”, Cependant il
y a eu des épogues Ol NOUS AVONS ¢ u des
travallleurs fnoccupés et ot 11 y avait
moins de propriété foncidre pour chaque
homme que maintenant gouvent nous
avons eu du capital improductif, les cn-
pitalistes ¢ gnant de le risquer. 11 faut
done qu'il y ait autre chose que le tra-
vail, le capital, la propriété fonciére et la
population pour produire une telle pros-
périté. Qm-lqm-[uh. nous appelons con-
fiance cette antre chose, et en I'appelant
ainsl nous ne sommes pas loin de la ve-
ritable explication. Car qu'est-ce qui en-
tretient notre conflance? Vous pouvez
avoir toute la confiance possible, mais
vous n'achetez des marchandises que si
vous en avez besoin et si vous avez l'ar-
gent néressaire; vos besoins ne se eréent
pas et l'argent ne tombe pas dans votre
poche simplement en raison de votre dis-




