LE PRIX COURANT

ENCOURAGEZ VOS EMPLOYES

Un trop grand nombre de patrons ne se
rendent pas compte de l'avantage immen-
#e qui résulterait de dispositions amica-
les entre eux et leurs employés, parceque,
sans doute, ils ne voient pas les mauvais
effets qu'a au point de vue des agfa.iu*es
tout antagomisme existant entre eux.
C'est une vérité bien établie que les em-
ployés donmeront le meilleur de leur tra-
vail & un patron bien disposé qui traite
généreusement ses collaborateurs.

On préte & un homme d'affaires les pa-
roles suivantes: ‘Je n’accepte auocun
conseil de mes employés. J'administre
mes affaires comme je l'entends et je ne
veux nd “si” ni “car” des gens qui tra-
vaillent pour moi. Si un employé n'aime
pas de faire ce que je lui di’s, qu'il s'en
aille travailler chez un autre.”

Voila qui semblera & plusieurs un vrai
langage d’'affaires, mais on ne peut le
considérer comme l'exipression d'un bom
systéme en matiére d'affaires, & moins que
cet homme ne sache que tous ses em-
ployés sont mentalement incompétents et
entiérement dépourvus d'aptitude 2 pré-
senter des idées dans les intéréts de l'em-
treprise. Il n'est pas difficile de trouver
un homme qui a toujounrs travaillé pour
un tel patron et qui se soit contenté de se
conformer sans commentaires a ses dé-
sirs. Il avance en age sams avoir confl-
ance en ses propres capacités, il ne con-
sidére pas que ses conseils peuvent étre
de quelque utilité et & l'occasion on ne
peut compter sur lui.

D'autre pant, l'employé qui a travaillé
pour un patron qui emcourage ceux qu'il
emploie A lui faire part de leurs idées,
sait qu'en matidre d'affaires il n’est pas
de lois écrites qui prévoient sOrement
tous les cas qui 'se présentent et il est
prét & agir d'aprés son propre jugement
quand il Jui est impossible de consulter
son patron. Combien grand est l'avan-
tage de celui qui peut avoir. conflance
dans ses employés sur celui qui doit tou-
jours craindre qu'en dehons de sa pré-
senice ses affaires pourront étre négligées.

Les marchands qui, en affaires, sont
parvenus au succés le plus grand sont
ceux qui ont encouragé leurs employés &
penser pour eux-mémes. Il ne faut pas
tourner en ridicule Pemployé qui commet

une erreur, mais Jla lul faire remarquer
et lul montrer en gquoi il s'est trompé.
Une sympathie plus grande nésultera de
cette maniére de faire et aura sa réper-
cussion sur le succeés de l'entreprise car
il est clair qu'il en résultera une coopéra-
tion qui autrement eut 6té impossible.

I1 ne faut jamais écarter les sugges-
tions dignes d’'attention et quand un em-
ployé emn fait de telles, dit le Shoe and
Leather Facts, on devrait lui faire com-
prendre qu'on lui en sait non pas mau-
vais gré, mais bon gré. Tout employé
aime que ses efforts particuliers ne pas-
sent pas dnapercus et soient appré-
ciés et un bon mot du ceur de temps
4 autre aura bien plus d’efficacité en vue
d’améliorer le systéme de 1'entreprise que
les contimuels reproches de la part d’'un
patron qui ne trouve jamais rien de bien.

L'INVENTAIRE ANNUEL

I, moment arrive ol il faudra songer
a l'inventaire de fin d’année.

Quand la poussée des affaires qu'améne
le commerce des fétes sera passée, le mar-
chand aura quelque moment de calme, si-
non de repos, son magasin sera moins
bien pourvu de marehandises, ce sera
donc pour lui le meilleur moment d’exa-
minér sa propre situation.

Cette situation doit dui
claire, réelle, exacte.

Il est inutile de faire un inventaire si
cet inventaire n'est pas fait consciencieu-
sement. A quoi sert de s'aveugler soi-
méme sur ce qu'on posséde ou plutdt sur
ce qu'on ne posséde pas.

Un marchand qui compte & l'inventaire
tout ce qui existe en magasin & sa valeur
d'achat se trompe volontairement sur la
valeur de son stock.

Dans tout magasin quel qu'il soit, il
est des marchandises plus ou moins en-
dommagées, plus ou moins défraichies,
plus ou moins passées de mode que le
marchand ne pourra jamais vendre au
prix qu’elles lui ont coité.

Pourquoi ne pas faire de suite le saori-
fice et ne pas porter ces sortes de mar-
chandises A l'inventaire pour leur valeur
marchande actuelle et réelle?

-ourquoi reporter indéfiniment sur l'a-~
venir les pertes que le marchand devra

apparaitre

subir sur tout ce qui me rappontera pas
le prix d'achat?

Dans le méme ondre d'idées le mar-
chand n'a aucun intérét, aucun avantage
a4 faire figurer A& son actif toutes les
sommes qui lui sont dues si ces sommes
ne sont pas entiérement recouvrables.

Il nous revient & la mémoire que, pen-
dant des anmées, un commerc¢ant d’une
ville assez importante de .la province a
falit figurer & son actif pour plusieurs
milliers de piastres des créances qui au-
raient dli étre passées aux pentes. Pafmi
ses débiteurs, les uns étaient morts, les
autres partis pour d’autres pays d'autres
tombés dans la ‘misére étaient incapables
de s’acquitter de leurs dettes et, quand ce
commercant fut déclaré en état de fail-
lite, les curateurs me purent collecter que
quelques centaines de piastres au lleu des
quelques milliers qui figuraient aux livres
du failli.

Il ne sert a rien de vouloir s’abuser goi-
méme, les faits sont toujours 1a.

Une créance ne vaut que ce gue vaut
le débiteur. Si le débiteur ne vaut que
10 cents dans la piastre, il ne pourra ja-
mais payer que $10 s'il en doit $100.
C'est donc $10 et non $100 que vaut la
créance sur ce débiteur et la différence
soit $90 doit passer au débit du compte
de profits et pertes. Si, plus tard, le dé-
biteur remonte A flot et qu’il puisse payer
une partie ou la totalité des $90 comsidé-
rés comme pendus, ce sera un gaim, un
profit qui sera pris en compte lors du

paiement.
A bien plus forte raison, un marchand

ne doit-il pas ajouter au pnixwd’mhra.t de
ses marchandises, lors de la prise de 1'in-
ventaire, un certain montant d’imtérét,
comme on nous affirme que le font quel-
ques marchands. C'est se faire croire &
soi-méme que le stock a une valeur plus
grande qu'il n'en a réellement.

Et si, ce méme marchand ajoute égale-
ment l'intérét aux montamts que lui doi-
vent ses clients, qui ne sont pas en me-
sure «e les payer, bien que cet intérét
puisse lui étre dq, il s'expose encore bien
davantage A croire sa situation bien au-
dessus de ce qu’elle est en réalité.

Les intéréts dus sur les sommes im-
payées ne doivent figurer A l'inventaire
que si le débiteur est solvable pour le
capital et les intéréts réunis.

Comme conclusion, le marchand doit,
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