
LE PRIX COURANT

moindre; car si un homme ne prend pas
intérêt à ce qu'il fait, sa capacité à ga-
gner de l'argent commence bien vite à
décliner.

Par contre, les hommes s'intéressant
à leur besogne, qui ne craignent pas de
faire plus que ce pourquoi ils sont payés,
qui ne s'inquiètent pas des efforts d'in-
telligence plus ou moins grands qu'ils
ont à faiTe, sont les hommes qui ont une
hausse dans leurs salaires.

Les patrons apprennent que de tels
hommes font un travaill qui vaut plus que
l'argent qui leur est payé; sd les salaires
de ces employée n'arrivent jamais au ni-
veau de la valeur de leur travail - au-
quel cas 1t -n'y aurait aucun profit à les
emplloyer - au moins ces hommes pro-
gressent et laissent bientôt en arrière
leuns jeunes amis pessimistes.

Une autre chose qu'apprend' bien vite
l'homme qui se retire après succès, est
la suivante: s'il a à faire le travai d'un
autre, il doit le faire mieux que celui-ci.

Si un teneur de livres. ou im commis
succède à un autre, il n'attirera pas l'at-
tention, tant qu'il suivra la voie établie
par son prédécesiseur.

S'ig ne s'acquitite pas de sa tâche aussi
bien que celui'ci, 1 est probable qu'il ne
d'emeurerl pas trèswlongtemps dans sa
nouvelhe 'positton. Mais s'il la remplit
mieux, il sera remarqué, et aura de
grandes chances de promotion.

,Dans tout genre d'aflfaiire, des ijitu-
des de routine se forment vite, et l'hom-
me qui suocède à un autre trouve plus
faciQe de suiv-re les ornières tracées par
son 'prédécesseur, et die s'y traîner sans
en diévier, satisfait qu'il est s'il ne s'at-
tire aucun blâme.

Dhabitude, 'l s'attriste de ne pas rece-
voir un salaire aussi élevé que son prédé-
cesaleur. Il fait le même traval, dit-id,
et devrait gagner autant que ce dernier.
Mais l'homme qui paie ne s'inquiète
guère d'un -remiplaçant de ce gen-re-là.
Il est lui-même dans l'ornière, et le fait
que tout se pase comme autrefois, ne
fait 'pas d'impression particulière sur
lui.

'Mais si, une bontie fois, l'homme nou-
veau sort des voies tracées et fait dies
choses que celui qu'il a rempliacé ne
pouvait pas faire ou ne faisait pas, alors
il est remarqué et désigné pour l'avance-
ment.

Tous les jeunes gens cherchent évi-
demment à gagner plus d'argent - à ob-
tenir, d'une 'manière ou d'une autre, cette
chose précieuse et utile qui a nom:
succès.

Malheureusement, les systèmes usi-tés
chez les grandes compagnies pou'r don-
ner des emplois, l'imitent les chances
d'emploi pour un grand nombre de leurs
enployés, et obligent ceux-ci à travail-
ler pour un saWmire bien moins' élevé que
celui auquell leurs' servlices leur donnent

droit; mais-les hommes qui reçoivent de
l'avancement ne sont pas ceux qui pren-
nient le plus de soin à ne faire que juste
ce pourquoi Ils sont payés.

Les grandes compagnies, de même que
les patrons qui sont seuls en affaires,-
cherchent à découvrir la valeur d'hom-
mes qui peuvent en acquérir une plus
grande; ce sont ces hommes4à qui, fi-
nalement, obtiennent de forts salaires,
ou qui acquièrent les connaissances et
l'expérience qui leur permettent de faire
affaires à leur compte et devenir pa-
trons.-[New-Yor'k Evening Journa1.

AU SUJET DES AGENTS ACHETEURS

L'achat de marchandises pour une
grande maison, nécessite 'les Italents et le
travail d'un homme "aux connaissances
générales," d'un homme qui sait que le
bon marché ne fait pas toujours l'écono-
mie. Le département des achats, d'une
maison d'affaires moderne, est générale-
ment l'un de ses départements les plus
négligemment et les plus aveuglément
conduits. On dit, que de façon scandaleu-
se, les agents acheteurs sont influencés
par des considérations déplacées et mal-
honnêtes. Aucun département n'est aussi
corrompu que celui-ei par les .'greffeurs
d'affairres" - ce qui n'imiplique pas que
l'agent acheteur est naturellement plus
malhonnête que les employés de l'organi-
sation de la maison, mais il est ujet à
des tentations beaucoup plus grandes.
D'un autre côté, il y a des milliers d'a-
gents acheteurs dont l'intégrité n'a pas
été entamée, bien qu'elle ait été soumise
à de multiples et 'rudes épreuves - ce-
pendant, ils sont encore de beaucoup en
dessous d'u niveau de capacité auquel ils
devraient appartenir, leurs défauts résul-
·tant moins de leur manque personnel de
savoir, que -des défauts généraux du sys-
tème sous les règles duquel ils doiven;
travailler. -

Que l'on veuille bien considérer la na-
ture des demandes que l'on adresse à
l'agent acheteur d'une grande maison
d'affaires, ou d'une industrie! Alinsi q.ue
le faisait 'remarquer dernièrement M.
Martin Kallman, dans un article qu'il a
publié: un tel agent acheteur est obligé
de tout acheter en fait de marchandises,
depuis un papier d'épingles, jusqu'à un
plein char de charbon - et c'est encore
'peu dire, car, dans certains cas, le char-
lion qu'achète un agent acheteur égale
la prodiuotion totale d'une 'mine. La va-
riétbé et 'la diversité des articles qu'il doit
procurer est tout bonnement étonnante,
et, cependant, il est supposé avoir une
connaissance de tous ces articles, ce qui
lut permet de les acheter au plus juste
prix et écononifquement - bien qUe ce-
ci soit un des points 'les plus faibles du
système, tel qu'il est communément con-
d·udt.

Tout système colmporte un certain de-
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gré d'atermoiements administratifs iné-
vitables. Conséquemment, dans toute or-
ganisation commerciale assez importante,
il est nécessaire que les principaux chefs
se fassent une idée des eésultats qu'ob-
tiennent leurs subordonnés, ainsi que de
leurs progrès, en tenant compte des "rap-
ports comparatifs."

Souvent, cependant, les rapports com-
paratifs ne montrent que des indications
de surface, et ne donnent aucune idée des
fatste de dessous, et ils ne les révèleront
pas aux chefs, pour qui les rapports com-
para,tifs ont 'été préparés. "Je suis forcé
de conclure, dit M. Kallman, que dans
peu, sinon dans aucun département d'une
organiisation commerciale moderne, lies
rapports comparatifs ou rapports propre-
aients dits, sont plus superficiels et pIu,ý
décevants que dans le dépa.rtement de l'a-
cheteur."

"Pourquoi en est-il ainsi? Parce que,
inévitablement et inconsciemment, l'a-
gent acheteur finit par sentir que son su-
périeur jugera principalemen-t de son tra-
vail d'après les "prix justes" ou "achats
avantageux." Quand, -une fois cette idée
influence l'agent acheteur, désormais, il
ne songe plus qu'à acheter les marchan-
dises à un prix au-dessous du -marché;
et à cet effet il met en jeu toute son am-
bition, afin de faire bonne figure. Il dé-
sire que ses rapports comparatifs mon-
trent que chaque article a été acheté à un
prix plus bas que le prix cou-rant, et aus.
si, plus bas que celui que ses concurrents
sont supposés payer. La tendance de l'a-
gent acheteur quant à l'exagération qu'il
attache à ces différences de prix, sans
tenir compte du -total "économisé," aug-
mente naturellement avec le temps; et
devient une habitude invétérée qui lui
fait commettre de graves erreurs: ache-
ter plus qu'il ne doit, afin d'obtenir sur
la quantité un plus bas prix; et aussi
acheter des marchandises de plus en plus
Inférieures. C'est ainsi que l'agent ache-
-teur volt baisser, avec satisfaction, la
qualité des marchandises qu'il achète,
-pourvu qu'il puisse se réclamer des has
prix qu'il a payés.

Nous sommes heureux d'apprendre que
M. D. McManamy, de l'importante maison
de liqueurs en gros D. McManamy &'Oie
et M. William Brault, gérant général de
la Compagnie de Médecines brevetées du
Dr Mathieu, de Sherbrooke, viennent d'ê-
tre élus conseillers de cette importante
et progressive ville des cantons de l'Est.

'Nous leur offrons nos pl-us sincères fé-
licitations.

VANILLE ESSENCE
En vente à $1.00 la livre fluide, par Ju-

les Bourbonnière. Téléphone Bell, Est,
1124 Montréal.

Il y a, aujourd'hui, autant de chances
que jamais de faire de l'argent au moyen
d'une publicité judicieuse-comme ques-
tion de fait, il y en a davantage.


