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qu’'ils peuvent et qui ne les paient ja-
malis, et le fournisseur, lui, en est quitte
pour la perte de ses fournitures ou des
réparations qu'il a pu faire. Vous me
demanderez peut-étre comment éviter
cela. Pour moi, la chose est facile.
Montrez-vous intime avec votre client,
montrez-lui que vous étes intéressé a
sa prospérité et mettez comme condition
dans l'ouverture de votre crédit qu'il ne
travaillera pour personne dont il ne
connaitra pas positivement les moyens,
sans vous consulter, et lorsque ccs ‘ren-
seignements vous sont demandés, si vous
ne les avez pas par devers vous, donnez-
vous la peine de_vous les procurer, dat-
il vous en codter des déboursés, car c¢'est
une dépense bien placée que celle qui
vous fait.éviter des mauvaises dettes.
Aprés vous avoir parlé de toutes ces
qualités personnelles, je vais vous par-
ler d'un service qui ne recoit pas tou-
jours l'attention et l'intérét voulus. Je
veux parler de la comptabilité. Si vous
vous rendiez toutes les in-
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formations et de toud les détails que four-

pas la fausse économie dont plusicurs
d'entre vous se rendent coupables. Quoi
de plus utile que de se rendre compte de
ses ventes, de ses achats, de son fonds
de commerce, de son actif, et de son pas-
gif. Vous admettrez tous comme moi
que si, au moins une fois le mois, vous
aviez toutes ces informations, vous cons-
tateriez la marche des affaires et vous
seriez en état de donner a votre adminis-
tration l'impulsion nécessaire pour faire
prospérer votre entreprise; car la comp-
tabilité est la clef du succes.

Mais, me direz-vous peut-étre, je ne
fals pas assez de profits dans mes af-
faires pour effectuer cette dépense, ou
bien je n'ai pas assez d'ouvrage pour
engager un tleneur livres et je ne
puis faire moi-méme ce travail, car je
Je m'y connais pas. A la premiére ob-
jection je répondrai:—vous ne serez
convaincus de la nécessité dune comp-
tabilité parfaite que lorsque vous en au-
rez fait l'essai; c'est alors que vous
constaterez souvent que votre fournis-
seur, malgié la haute perfection de sa
conmptabilité, trouvera un moyen de
vous faire payer un mémoire qui appar-
tient & votre voisin, ou bien vous débhi-
tera des marchandises que vous navez
jamais recues, ou encore vous deman-
dera de payer des marchandises au prix
de la.douzaine, au licu de la grosse. 1l
fera méme des crreurs considérables
dans l'addition des montants et j& vous
assure positivement que toutes ces cho-
ses arrivent sans qu'il y ait mauvaise
foi de la part de votre fourmisseur:; mais
c'est 4 vous, fabricants, qu'il appartient
de vérifier vos comptes et de ne payer
que ce que vous devez. Je serais fort
surpris si, de cette scurce seule, vous
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ne gagniez suffisamment pour payer ce-
lui qui s'occuperait de cette partie de
votre comptabilité. Maintenant, quant
aux travaux exdcutés, savez-vous s'ils
sont tous débités a ceux pour qui vous
les avez faits, si les calculs' relatifs a
ces travaux sont exacts, si les montants
sont portés correctement aux comptes
de vos clients, et si enfin la perception
e ces comptes se fait régulierement.
Croyez-moi, les montants que vous per-
dez en ne suivant pas attentivement la
coliection des petiis comptes, serhient
sultisants a payer, je ne dirai pas un,
mais deux employés de bureau, et pour
veus en convaincre, additionnez les mon-
wants que vous avez perdus de gens qui
¢taient solvables au moment ol vous
avez fait votre travail, et qui sont deve-
nus insolvables plus tard, ou «qui sont
Gisparus, et vous verrez que c'est une
négligence coupable de ne pas tenir une
bonne comp:abilité. D'ailleurs, 1'impor-
tance de la chose est pleinement éta-
biie par le fait que le gouvernement a
cru devoir imposer, sous peine de prison,

T Hit ume co it ie ite; meme— i chaque tommercant;fedevoi
au petit manufacturier vous ne feriez  certains livres de comptes.

Vous pouvez éviter la routine; mais si
vous n'en mettez pas une certaine dose
dans vos affaires sous forme de systéme,
vous aurez bientét l'occasion ¢'étre dés-
appointé, ’

Aucune affaire ne peut réussir sans
systeme. Certains marchands échouent
parce qu'ils poussent leur systéme a 1'ex-
tréme. Un probléme trés difficile a ré-
coudre consiste a adopter un juste mi-
liru.  Chaque commerce doit avoir un
systéme qui lui soit propre et doit étre
adn:inistré en conséquence. Il ne faut
pas négliger les détails. Ils représen-
ten: la base de tous les systémes. Une
partie quelconque de votre systéme doit
s'appliquer a la solution des cas impré-
Vs,

Chaque transaction signifie une mise a
I'épreuve d'une partie de votre: systéme,
¢t l'exécution bien faite ou mal faite de
la transaction décide de la- valeur de
ce systéme. Chaque fois qui'l se pré-
sente de nouvelles conditions que voire
systéme n'a pas prévues, injectez plus
de systéme dans vos affaires. Ne per-
mettez pas que ces conditions se présen-
tent une seconde fois sans que vous y

. ayez pourvu. B

U'n systéme convenablement organisé
vise & alléger les devoirs du gérant de
telle sorte qu'il ne soit pas nécessalire
de le consulter au sujet de détails insi-
gnifiants. Chaque employé a qui une
ceriaine partie des affaires est confiée
doit 2 son tour diviser son travail de
manidre » n'étre pas accablis par un la-
beur non nécessaire. Chacun doit avoir
sa partie et jouer son role.

Quand les conditions des affaires né-
cessitent un travail supplémentaire ou
surchargent un département, créez un

nouveau département, si =saire, oy

divisez le travail de manu .« 4 &iniger

le mal. De méme il peu Ceroqui!
'y ait pas assez de travai s oecuper
tous les départements. D cds réy

rissez plusieurs départen - »
seul. Un systeme bien rey -
met pas que des employis
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cupés. Il y a toujours quely o rravai a
faire, au bureau, dans la i.nufucture
ou dans I'entrep(‘)tﬂ Le prov: e taire dun
certain établissement remaiguant un
jour un commis inoccupé. v demanda
ce qu'il faisait. *“Je réfléchi~  ripondit

celui-ci.  “Nous ne vous emp.ivons pas
vniquement pour réfiéchir.” mar-
chand; trouvez a occuper vos nains aus
si bien que votre esprit.” [ 'homme qui
travaille sans penser ou qui pense sans
travailler, ne devrait pas tronver place
dans votre établissement.
doit faire les deux.

L.e plus grand probléme & risoundre
vour le manufacturier est de maintenir
la bonne qualité de son produit tout en
n‘augmwentant pas le colt de production
mais en prenant les moyens v T¢ dimi-
nuer si possible. Des résultats ainsi ob-
.lenus dépendent presqu'entidrement des
profits, car la grande compétition tou
jours croissante a réduit de beauconp ia
marge des bénéfices; conséquen.ment. d
moins d'avoir un systéme o ftectif el
juste de se rendre compte du priv cod-
tant, le fabricant travaillera ‘onutemps
sans bénéfices appréciables o meme A
perte.

L'incertitude et la tracass:ri- qu. e
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coulent d'une telle condition affuib.s
sent l'efficacité des hommes [affairs
S'ils savaient que les détails lr~ =100
portants a leur administration = con

a.ton

fiés a4 un systéme qui en preni
soin jaloux, ils pourraient dép.:~er »if
temps, leur énergie, leurs ap !l
ieur habileté a s'intéresser a» crandes
affaires qui développent un «ommvs
et lui font réaliser de bLons
Nombre de manufacturiers oni
grands établissements, .aprés =
mes efforts, simplement pa:
avaient une marge considér
les prix coitants et vendauts.
agissant ainsi ils ont miné sani
parce qu'ils étaient obligés de -
attentivement tous les petii-
d'administration ainsi que I'a-
ment de leur commerce.
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Avec quelle facilité ils aur

colté le fruit de leur travail, . 7%

confié ces détails 2 un systéem P
colitant et ce dans un délai ’ !
pius court.

Combien de manufacturiers
faillite, aprés plusieurs années
travail, d'une dépense énorme
cence et de forces physiques:
naissant pas leur prix coutant
saient: si un tel peut faire-te:
pour tel prix, je suis aussi inte.




