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

Certains détaillants croient que ce n'est
quune affaire d’argent. “Si vous donnez

des salaires suffisants, disent-ils, vous

aurez un bon personnel”. Un marchand
qui envisage la chose A ce point de vue,
s'il @ un bon personnél et s'apergoit que
celui de son concurrent n'est pas dans
les mémes conditions, en conclut imms-
diatemnet que ce concurrent ne donne
|-as de salaires suffisants 4 ses employés.
D'autres marchands, et ce sont ceux qui
_1aisonnent le mieux, savent que la ques-
tion des employés est une de celles qui
comportent autre chose que des dollars
el des cents. Ces marchands, s'ils ont
ur. bon personnel, comme cela est bisn
probable, en savent trés bien la raison.
Si un de ces détaillants voit qu'un de ses
concurrents est mal secondé, il n'en con-
clut pas immédiatement que c'est parce
gue ce concurrent ne donne pas des ga-
ges suffisants, mais parce que peut-étie
il ne traite pas ses employés comme il le
faudrait. Il reconnait le fait, et 1'a tou-
jours présent a l'esprit, que ies commis
préposés a la vente et les autres em-
‘ployés du magasin, comme tous les gtres
humains en général,- dans des conditions
normales, apprécient un traitement équi-
table; ce traitement ne consiste pas
seulement & leur donner des salaires jus-
tes, mais aussi & faire cas de leurs senti-
ments personnels. Ceschoses sont admises
maintenant d'une maniére plus générale ;
on le constate par le nombre plus considé-
rable de maisons de commerce qui ont
adopté le systéme de participation aux
profits ou qui se proposent de T'adopter
Toutefois, ce n’est pas la participation
aux profits, ni- I'accord de demi-journézs
de congé, de vacances payées, l'organisa-
tion d'excursions pour les employés du
n:agasin, etc., dont nous désirons par!cr
ici, dit “Clothier and Aberdasher”. Nous
voulons parler de Il'attitude génératy,
journaliére du-patron intelligent vis-a-vis
de ses employés.

1l y a des marchands qui sembleat
pregd_re plaisir a étaler aussi souvent que
possible leur importance aux regards 1=
leurs employés les plus humbles. Chez
certains marchands, ce penchant semblc
se manifester le plus fréquemment quand
ile sont & portée de l'oreille de certaiis
clients ou de certaines personnes distin-
guées. Ainsi en parlant 4 un client au
sujet de quelque 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'i] a
fait quelque erreur, je la lui ferai recti-
fier”, se faisant ainsi valoir et abaissant
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l'employé auX"yeux de la personne a qui
il s'adresse, et établissant clairement que
lui, tout au moins se place sur un plan
entierement difTérent de celui des em-
ployés. L'erreur de semblables méthodes
est trop évidgme de nos jours. Le mar-
chand avisé procéde d'une manidre—tout
a fait opposée.. 1l s'efforce continuell2-
ment d'établir dans ea place d'affaires
l'idée de la communauté d'intéréts. Au
lieu de tacher de reléguer ses employés
loin de la direction, il cherche a les en
rapprocher et a relever leur situation.
I.'emploi fréquent par un marchand, dans
ses annonces, ses avis et autres commu-
nications a son personnel, d’expressions
telles que “notre service de livraisons”,

“notre magasin’, ‘“nos marchandises",
etc., est une preuve de l'attention appor-
tée a cette question. En un mot, un
marchand qui a des associés devrait évi-
ter I'emploi des mots “Je” ou “Moi" pea-
dant les heures d'affaires; méme un mar-
chand qui est en 1éalité le seul proprié-
taire d'un magasin devrait toujours se
rappeler que les mots ‘“nous”, ‘notre”,
“nos”, employés a propos, sonnent” plusz
agréablement que ‘la premiere pérsonnc
du singulier. Bien plus, outre que les
patrons, pen[lunt les heures d'affaires,
devraient éviter de parler trop souvent d
la premiere personne du singulier,- ils
devraient panssi encourager sincérement
Jaage pd¥ leur personnel de la premidre

o EN ECRIVANT AUX ANNONCEURS, CITEZ “LE PRIX COURANT"”



