
ployés. Une autre difficulté consiste a
garder ces employés. Divers commer-
çants ont essayé de résoudre la question
de différentes manières. Une solution
heureuse.dépend grandement du point de
vue auquel on considére la question.

Certains détaillants c.roient que ce n'est
qu'une affaire d'argent. "Si vous donnez
des salaires suffisants, disent-ils, vous
aurez un bon personnel". Un marchand
qui envisage la chose à ce point de vu.,
s'il a un bon personnél et s'aperçoit que
celui de son concurrent n'est pas daas
les: mêmes conditions, en conclut immé-
diatemnet que ce concurrent ne donne
las de salaires suffisants à ses employés.
D'autres r.archands, et ce sont ceux qui
iaisonnent le mieux, savent que la ques-
tion des employés est une de celles qui
comportent autre chose que des dollars
et des cents. Ces marchands, s'ils ont
uni bon personnel, comme cela est bien
piobable, en savent très bien la raison.
Si un Ze ces détaillants voit qu'un de ses
concurrents est mal secondé, il n'en con-
clut pas immédiatement que c'est parce
que ce concurrent ne donne pas des ga-
ges suffisants, mais parce que peut-être
il ne traite pas ses employés comme il le
faudrait. Il reconnaît le fait, et -l'a tou-
jours présent à l'esprit, que les commis
préposés à la vente et les autres em.
ployés du magasin, comme tous les êtres
humains en géné.ral,-dans des conditions
normales, apprécient un traitement équi-
table; ce traitement ne consiste pas
seulement à leur donner des salaires jus-
tes, mais aussi à faire cas de leurs senti-
ments personnels. Ces choses sont admises
maintenant d'une manière plus générale ;
on le constate par le nombre plus considé-
rable de maisons de commerce qui ont
adopté le système de participation aux
profits ou qui se proposent de l'adopter
Toutefois, ce n'est pas la participation
aux profits, ni- l'accord de demikjournées
de congé, de vacances payées, l'organisa-
tion d'excursions pour les em.ployés du
magasin, etc., dont nous désirons parlcr
ici, dit "Clothier and Aberdasher". Nous
voulons parler de l'attitude générae,
journalière du patron intelligent vis-à-vis
de ses employés.

il y a des marchands qui semblent
prendre plaisir à étaler aussi souvent que
possible leur importance aux regards 1,c
leurs employés les plus humbles. Chez
certains marchands, ce penchant sembic
se manifester le plus fréquemment quand
ils sont à portée de l'oreille de certai-i
clients ou de certaines personnes distin-
guées. Ainsi en parlant à un client ai
sujet de quel-que erreur, un marchand
de ce genre-quoique membre d'une mai-
son dirigée par plusieurs associés-pren-
dra la peine de dire: "Je ferai revoir vo-
tre compte par mon comptable et s'il a
fait quelque erreur, je la lui ferai recti-
fier", se faisant ainsi valoir et abaissant
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l'employé ait*yeux de la personne à qui
il s'adresse, et établissant clairement que
lui, tout au moins se place sur un plan
entièremeLt di."érent de celui des em-
ployés. L'erreur le semblables m'éthodes
est trop évidlente de nos jours. Le mar-
chand avisé procède d'une manièreoit
à fait opposée.. Il s'efforce continueill-
ment d'établir dans sa place d'affaires
l'idée de la communauté d'intérêts. Au
lieu de tàcher <le relégiter ses employés
loin de la direction, il cherche à les en
rapprocher et. à relever leur situation.
L'emploi fréquent par un marchand, dans
ses annonces,-ses avis et autres commu-
nications à son personnel, d'exp.ressions
telles que "notre service de liviaiš3ns",

"notre magasin", "nos marchandises",
etc., est une Preuve le l'attention appor-
tée à cette question. En un mot, un
n-archand qui a des associés devrait évi-
ter l'emploi des mots "Je" ou "Moi" pea-
dant les heures d'affaires; même un mar-
chand qui est en !r.éalité le seul proprié-
taire d'un magasin devrait toujours se
rappeler que les mots "nous", "notre',
''nos", employés à propos, sonnent* plu
agréablement que 'la première. personne
du singulier. Bien plus, outre que les
pa.t.rons, pendant les heures d'affaires,
devraient éviter de parler trop souvent à
la première personne <lu singulier,- ils
devraient -aussi encourager sincèrement

J'lê"TäJé leur personnel de la première

EN ECRIVANT AUX ANNONCEURS, CITEZ "LE PRIX COURANT"

Notre manufacture se vante maintenant
d'avoir l'outillage le plus moderne au Ca-
nada pour la fabrication du Catsup. Nous
avons aussi un des nieilleurs Préparateurs
de Catsup sur le continent.

L'automne dernier nous avons acheté'les
tonnes et des tonnes des plus belles Tomates
"Rose." Elles ont été lavées, échaudées, pe-
lées et épépinées, puis ont subi le procédé
qui consiste à en faire un Catsup de To-
mates Marque " Crest." Rien du goût déli-
cieux de la tomate mûre n'en est parti et le
mélange des épices et condimnits fait par
notre préparateur lui a donné un piquant
appétissant qui ne peut pas être égalé.

- Mis en grandes bouteilles de 14 oz ,avec
une fermeture à vis, c'est l'un des empaque-
tages les plus attrayants qui aieni jamais
été mis sur le marché. Nous garantissons sa
pureté, et la propreté absolue de notre ma-
nufacture et de nos méthodes met ses quali-
lités sanitaires hors de doute.

Emballé en caisses de deux doz., $1.00

par doz. f. o. b., Montréal.

THE OZO CO, LIMITED,
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