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nous avons de nombreux exemples, non
seulement dans le commerce qui nous
intéresse, mais dans toutes les différen-
tés branches de l'industrie. Ce devrait
étre 12 une de leurs ambitions et nul
doute qu'ils ont souvent songé aux moy-
ens a prendre pour -atteindre le but
qu’ils se proposent, car je crois pouvoir
affirmer qu'ils ont tous en vue d'étre
quelqu'un et d'arriver a quelque chose
en ce monde.

[.e jeune homme qui se choisit une po-
gition doit avoir en vue un but déter-
miné, et eoncentrer toutes ses actions,
ges pensées et ses désirs vers ce hut;
car la vie au jour le jour, sans souci
du lendemain, est dépourvue de tout at-
trait pour celui qui la poursuit, et elle
est. un spectacle navrant pour ceux qui
la constatent chez autrui. Pour bien
faire comprendre mon idée, une telle vie
est semblable & un bateau voguant sur
la mer, sans gouvernail et sans boussole,
se laissant balloter par les flots, pour al
ler s’échouer sur un récif ou faire nau-
frage par collision.

LLes jeunes gens ne sauraient jamais
attacher trop d'importance, ni donner
trop de temps a la solution de cette gra-
ve question de leurs aspirations futures,
que leurs vues devraient toujours tendre
A élever, car il est certain que la lutte
sera rude, dure et pénible, et que tres
souvent toutes leurs ambitions ne seront
bas satisfaites. Mais avec le désir bign
caractérisé chez eux datteindre le but
proposé ils vivront de l'espérance qui
est le baume le plus rafraichissant dans
la vie.

Jen appelle maintenant, Messienrs, a
votre expérience pour confirmer ce que
je viens de dire car beaucoup dentre
nous ont vu disparaitre de la scéne dos
affaires, des gens qui étaient appelés
a y faire leur marque, mais qui nonl
pu réussir & cause de leur inconstance.

Application au travail.

On ne saurait réussir en affaires qu'ea
y pensant continuellement, et il faut
bien se mettre dans Iesprit que les 4é-
sirs ne se réalisent que par un TRAVAIL
CONSTANT ET DURABLE. Les élans
d'un jour peuvent émerveiller et donner
des idées, mais I'expérience 'pruu\'o que
seules l'assiduité et Ia
sont récompensées

bonne conduite
par des succés ot
comme nous suivons tous la méme route,
encourageons-nous a la vue du succds
des autres. Tachons de vaincre cette
animosité et cette jalousie, mais davan-
tage le manque de confiance que nous
avons tous les uns pour les autres. Au
lieu de critiquer, de manquer de charité
et méme de médire contre nos compéti-
teurs, disons-nous, il nous est possible
de faire comme eux, la  concurrence
étant ouverte A tous: -
Il est bien vrai qu'il n'y aura quun pre-
mier, mais c'est notre devoir de travail-
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ler ardument et de faire tout en notre
possible pour y arriver. Travaillons tou-
jours en ne négligeant rien, de manidre
que si I'insucceés doit étre notre partage,
il n'y ait point de notre faute.

I1 suffit d’observer, surtout dans les
grands centres, pour se rendre compte
de ce fait; la cause principale de la non
réussite est attribuable aux personnes
elles-mémes au lieu d'étre le résultat de
incontrolables. Observez
ceux qui réussigsent et vous sfemarque-
rez qu'ils ne sont pas au travail d’une
maniére nonchalante ou en pensant aux
plaisirs des soirées, aux amusements dn
Sport, aux théitres ou autres récréations
semblables. ‘

" Je ne veux pas dire que l'on doive
s'abstenir de toutes ces choses, mais el-
les ne doivent pas tenir la premieére pla-

-ce dans nos aspirations et nos désirs,

mais étre reléguées a l'arriére plan; car
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pour réussir, il faut apporter aux affai-
res toute l'attention.et la concentration
d'esprit possible, et faire en sorte que
toutes nos actions convergent vers ce
but. De méme que le forgeron ne de-
vient habile dans son métier qu'en for-
geant tout le jour, de méme le comme:-
cant ne devient expert en son genre de
commerce qu'en s'y appliquant constam-
ment,

Pour moi, le marchand qui n'a aucune
ambition ressemble a4 ces machines qui
ne peuvent fonctionner sans la force mo-
trice nécessaire et je n'ai jamais vu réus-
sir d’hommes animés de telles disposi-
tions. Ils végeétent toute leur vie, satis-
faits de ce qu'ils ont, trouvant qu’ils en
font toujours assez; ils en viennent a
ne plus rien faire et c'est ainsi qu'ils
compromettent leur avenir.

Connaissance de sa branche spéciale de

commerce.

Avant de s'établir, on devrait s'appli-
auer a4 connaitre dans tous ses détails
l'utilité de tous les articles que l'on veut

vendre, leur usage, leur nature, leur lien’
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de fabrication et leur valeur. N¢ ..
gnez jamais de trop vous renseign. :, o
travaillez sérieusement & acquérir |eg
connaissances nécessaires pour po.ivojr
augmenter votre commerce, en saclhupt
ol vous procurer avec avantage lex -
chandises nouvelles qui vous sont d. myy.
dées.

Ponctualité.

II me semble que la satisfaction per
sonnelle qué I'on éprouve a remplir tou-
tes ses obligations devrait étre sufisan.
te pour vous inviter & agir ainsi. car
I'accomplissement des udevoirs et des
obligations ameéne naturellement la pone-
tualité, qui est une autre des quulités
requises pour assurer le succes. Nou
bliez jamais de tenir vos engageme:nts,
car la ponctualité est le pivot du sue-
cés industriel.

Persévérance.

Que dire maintenant de la persévéran-
ce! Beaucoup de personnes, d'une habi-
leté ordinaire, et sans autre capital que
la connaissance parfaite du commerce
qu'elles embrassent, sont redevables i
leur persévérance ainsi qu'a leur pone-
tualité et & leur économie d'un succts
qui a dépassé leurs espérances, d'on il
résulte qu'il ne faut jamais se décour-
ger, mais faire face résolument a toutes
les difficultés et s'en servir comme d'un
marchepied pour atteindre au.succés dé-
siré; car ce qui peut vous paraitre -
surmontable aujourd'hui, sera facile a
accomplir demain.

Honnéteté.

La droiture de caractére et I'honnet--
té sont indispensables au succes. Fai-
sons toujours ce que nous avons promis;
n'affirmons jamais rien sans étre posi-
tifs, et si, aprés avoir examiné un fait,
vous constatez avoir fait erreur, ne crai-
gnez pas de l'admettre. Cette franchise
vous gagnera la confiance, non-seulement
de vos clients, mais aussi de vos four
nisseurs. Tout ce que je viens de dire
peut, 3 mon sens, se résumer dans ce
mot:—Le caractre.

Le bon vendeur

Le bon vendeur ne peut se contentd
de vivre dans une quasi-oisivité. [l doit
faire en sorte que le magasin ne con-
naisse pas de morte-saison. Il ¥ « dvs
magasins ou l'activité régne toute !an-
née. Il est vrai qu'a certaines épouiles
elle est plus ou moins grande; néanmivin:
chez'les uns elle existe sans cessv. 'l
dis que chez d’autres marchands. I 1w
gasin est veuf de clients. Il semblrait
qu'en ces dernidres maisons les veni s
ne soient nullement enthousiasm. - d¢
leur situation de vendeurs, et quer <0

séquence, ils n'aient aucun goit por ir
genre de travail auquel ils ne ser it

porter aucun intérét. Cependant . pI™"



