1

12

'POUR AMELIORER LES AFFAIRES

—

Une caractéristique distincte de I'hom-
me de progrds est qu'il améliore toujours
quelque chose quelque part. Il a en hor
reur une détérioration possible et il sait
combien il est démoralisant de se trouver
daps un milieu Inférieur.

L'erreur que font la plupart des hom:
mes e:t de penser qu'ils doivent amélio-
rer leurs affaires dans leur ensemble, de
quielque manidre mystérieuse, afin de pro
gresser. Ils ne savent pas la force magi-
que qu'il y a & s'occuper sans cesse et par
tout de petites améliorations. Clest l'ef

fort falt pour améliorer de petites choses '

qul compte.

Commencez chaque matin avec la déter-
mination de faire mieux que la veille. Pre-
nez la résolution de quitter, le soir, votre
bureau, votre manufacture ou toute autre
place d'affaires, en laissant les choses en
condition un peu meilleure qu'elles n'é
talent la veille. Faltes chaque jour une
amélioration quelque part, et vous serez
surpris de volr la transformation opérée
dans vos affaires pendant l'anmée.

En outre, cette habitude d'améliorer
constamment les choses est contagleuse.
Vos employés vous imiteront et essaieront
de faire, chague jour, un travail meilleur.

L'homme qui est une inspiration per-
pétuelle pour tous ceux qui I'entourent, a
un avantage <considérable sur celul qui
déprime, qui décourage constamment les
autres, quj tue l'ambition par ses critl-
ques et son jugement sévére.

St vous pouvez inciter vos employés &
faire volontairement de leur mieux, vous
aurez des alllés puissants dans votre tra-
vail.

Aftichez dans votre bureau cette phra-
gse: “Ou puls-je faire une amélioration
aujourd'hul?" et regardezld chaque ma-
" tin.

; Je connais un homme qui a adopté cette
* devise de bonne heure dans sa vie; elle a
été une inspiration perpétuelle pour lui.
- Vous pouvez en voir les effets sur tout ce
Squ'il fait. Il eszaie toujours de faire
mieux. Il en résulte que ses aptitudes se
sont développées plus que chez tout autre
homme. Pour lui il n'y a pas de travaux
4 demi finis ou négligés. L'achévement
est ce qui caractérise tout ce qui se fait
dans son établissement. Rien ne semble
le tracasser autant quune journée on il
a peu travaillé ou qu'un ouvrage mal fait.

Sauce Tabasc‘o

MM. L. Chaput, Fils & Cle ont accepts
I'agence des manufacturiers de la sauce
Tabasco—Moss' Club Sauce New [beria —

. On peut juger de I'importance dayla many-
facture et de la qualité du produit par ce
, falt que la New Iberia Co. vient de pren-
dre & San Francisco un ordré d4é 1500
caisses représentant une valeur de

fe3L.000, S

(Success).

LE PRIX COURANT

" LA FRANCHISE DANS LA PUBLICITE

On peut se repdre compte de I'évolu-
tion morale des idées en affaires par une
étude comparative de la publicité d’au-
jourd’hui et de celle d'il y a vingt ans.
Autrefols, on pensait, méme dans les
maisons de haute réputation, que ce qu'il
fallait, dans la publicité, c'était de com-
mencer une annonce par quelque phrase
saisissante n'ayant aucun rapport appa-
rent avec les marchandises annoncées,
puls, par une transition adroite, d’ame-
ner le lecteur qui n’était pas sur ses gar-
des, au sujet méme de !'annonce. Le
genre qui prévaut aujourd’hui consiste a
bien faire connaitre, d@s la premiére
phrase, ce qui est offert en vente. Autre-
fois I'annonceur commencait par offrir
un voyage gratuit au pdle Nord et finis-
sait par parler de glacidres.

Maintenant la premidre chose qui
frappe la vue est une vignette et le mot
“Glaciéres.” Que ce changement soit da
4 une reconnaissance générale du man-
que de valeur morale de la premidre mé-
thode ou au fait que, par la deuxidme, on
vendait plus de glacieres, il n’en demeu-
re pas moins vral que cette volte-face du
cOté de la franchise n’a pas été sans effet
moral sur I'attitude en affaires d’une ma-
nidre générale. .

L§ CREDIT
Aucun facteur n’est aussi nécessalre
que le crédit dans le commerce et aucun

facteur n'est aussi nécessaire que la fran-
chise pour obtenir du crédit.

Il est relativement facile d’obtenir du

" crédit une premidre fols, mais l'art con-

siste & maintenir ce crédit.
Le jeune homme qui dit: “Je ne dé-
sire pas de crédit, j'achdte et je vends au

comptant,” fait une erreur. Il est bon de .
payer prompte’ment.A malis n’établissez pas .

un systdme de palement au comptant,
car plus tard, quand vous demanderez du
crédit, vos créanciers penseront que quel-
que chose va mal. .
Ménagez-vous du crédit, que vous en
ayez besoin ou non.” Le crédit est une
bonne publicité et une aide fréquente,
“Mettez un délal raiSonnable au pafe-
ment de vos factures, mais ne manquez

pas de-les payer. a. o= S

ngnd vous recevrez une lettre bréye,
brutale, vous demandant un réglement,
allez voir votre créancier, fixez une date
de paiement, et tenez votre 'qugageniént.

Ne déclarez pas la somme qlie vous.dé-
sirez payér, & moins que vous ne soyez
sir de pouvoir la payer.” Mais indiquez
la dateexacte du paiement et ne man-
quez pas A votre parole. =

Supposez . qu'un homme vous doive
$100, que vous lut réclamtez cette somme
et qu'il vous dise: “Voial $10 ‘en aggmp-
te; tel jour je ferai un autre vei‘sesment

" quand ce succes a lieu.

vous paleral quelque-choss-jusqu'a ee ( ..
ma dette soit entidrement acquitté.
.Vous me vous fAcherez pas contre « |
homme, voyant que ses intentions son!
bonnes et qu'il fait de son mieux.

Tant que votre créancier obtient
vous quelque chose chaque fois qu'il vou
écrit, cela le maiptient en bonnes disj. -
sitions.

Si vous devez plus que vous ne poui:..
payer avec l'argent liquide dont vous d:
posez, faites des palements au pro rata .
tous vos créanciers. Ecrivez une lett:
dans laquelle vous direz que rien ne
vous plairait plus que d’envoyer un che-
que pour le montant total de votre dett:
que ce paiement prouve votre bonne vo-
lonté et vos intentions loyales.

Restez en contact personnellement avec
vos créanciers. Parlez-leur de vos plans
et de vos projets. Dites toujours la vé-
rité.

Il y a du sentiment en affaires. Les
créanciers sont gens de coeur et animés
de bonnes intentions.

Ils apprécient les relations amicales et
spécialement 1a reconnaissance. Ne
croyez pas un mot de ce dicton absolu-
ment contraire A la vérité. “Il n’y a pas
de sentiment en affaires.”

Ne vous fAchez pas quand on vous ré-
clame de l'argent. Admettez que vous
8tes en retard dans vos palements et
dites & votre créancier que, pour com-
penser votre lenteur, vous ayez une bonne

" mémoire, que vous savez apprécier les

choses et que quelque jour vos achats se-
ronf' beaucoup ‘plus considérdbles; ceux
qui sont vos amis maintenant en auront
certainement le bénéfice quand le mo-
ment viendra ol vous n’aurez plus besoin
de faveurs. v
Une -conversation . franche, honnéte a
la plus grande importance. L’homme qui
accorde du crédit se souvient de ’homme
sincére et prend son compte sous sa pro-

tection. Il s'intéresse A votre sugces
.

Il arrive souvent que le débutanff en
affaires trouve le plus facilement duderé-
. dit dans une banque ou chez un petitdna
nufacturier. Il est plus facile d’entref en
relations avec le mbtit créancier qu'avec

- le gros financier indépendant. :

“ La grande banque pése tous ses actes.
Elle éxige'des ‘garanties. Votre compte
dags une grande banque n’est qu’un, dé-
tail accidentel, et le caissler est froid et
insensible. °* {

La petite banque vous accorde %]us
od€ temps et ‘d’attention, elle s’intén“esse
davantage 4 vous et se souvient de Jous
sieux que la grande banqye,. H
‘Evitez de mauvglg, cgeg "101’13. Vm& ne
.pouveéz pas zgller ayé ;ur #s, offrir, des
diners arrosés de vinsifins et inspgrer
confiance a vos créanciers. :
Vous devez vous montrer digne d’ la
conflance qu'ils ont en vous. Il esfi de
votre devoir, cela fait partie du confrat,

~ef, aussl souvent Qug - Je-le -pourral,. Jo ...0'8tke {7ang. akedigne .dg.confiancen i



