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ment et de l'avancement, parce qu'il veut failre mieux qu'on
n‘a falt, parce qu'll veut étre le vainqueur de la grande course
au succeés, pour celui-la il n'y a pas de borne a ce qu'il peut
espérer: l'univers est ouvert devant lul, le convie et le ré
ecompense largement de ses efforts et de sa peine.

Il est peu de personnes qui s'intéressent beaucoup A un
travail qu'elles ne peuvent pas blen faire, tandls que l'ac-
complissement d'une tdche ol un effort réel a été falt, ré-
compense par la vive satisfaction que l'on en.éprouve, et,
plus l'effort a été grand, plus la satisfaction est grande quand
le but est atteint. ’

C'est cette véritable satisfaction que donne la réussite qui
est responsable du progrés dans toutes les branches du com
merce. C'est ce qui fait que des hommes riches s'attachen!
A leurs habitudes d'affaires plutdét que de mener une vie in-
occupte et de jouir de ce qu'ont produit leurs efforts passés.
(Uest cette satisfaction qui fait que la masse des travallleurs
s'efforce toujours d'atteindre un but désiré.

APPLICATION AU TRAVAIL

Il faut bien se mettre dans l'esprit que les désirs ne se
réalisent que par un travall constant et durable. Les élans
d'un jour peuvent émervelller et donner des idées, malis l'ex-
‘périence prouve que seules I'assiduité et la bonne conduite
sont récompensées par des succes, et comme nous sulvons
tous la méme route, encourageona-nous 2 la vue du succes
des autres. Tdachons de vaincre cette animosité et cette ja-
lousie, mais davantage le manque de confiance que nous avons
tous les uns pour les autres. Au lieu de critiquer, de man-
quer de charité et méme de médire contre nos cohrréres, di-
sons nous qu'ifl nous est possible de faire 'comme eux, la con-
currence étant ouverte A tous.

Il est bien vrai qu'il n'y aura qu'un premier, m'als c'est
notre devoir de travailler ardument et de faire tout en notre
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possible pour y arriver. Travaillons toujours en ne négli
geant rien, de maniére a-ce que si I'insucces doit étre notre
partage, il n'y ait point de notre faute. .

Il suffit d’observer, surtout dans les-grands centrvs pour
se rendre compte de ce fait: la cause principale de la non
réussite est attribuable.aux personnes elles-mé&mes au liey
d'étre le résultat de circonstances incontrdlables. Observe:
ceux qui réussissent et vous remarquerez qu'ils ne sont pas
au travall d'une manidre nonchalante ou en pensant aux plai
sirs des soirées, aux amusements du sport, aux théatres ou
autres récréations semhlables.

Je ne veux pas dire que 'on doive s'abstenir de toutes ces
choses, mals elles ne doivent pas tenir la premi&re place dan-
nos aspirations et nos désirs, mais &tre réléguées A l'arriére

plan. car pour réussir, il faut apporter aux affaires toute I'at
tention et la concentration d’esprit possibles et faire en sorte
que toutes nos actions convergent vers ce but. De méme que

le forgeron ne devient habile en son métier qu'en forgeant
tout le jour, de méme le commercant ne devient expert en
son genre de commerce qu'en s'y appliquant constamment

Pour moi, la personne qui n'a aucune ambition ressemble
A ces machines qui ne peuvent fonctionner sans la force mo
trice nécessaire et je n'al jamais vu réussir d’hommes
animés de telles dispositions. Ils végetent toute leur vie, sa
tisfaits de ce qu'ils ont, trouvant qu'ils en font toujours as
sez: ils en viennent & ne plus rien faire et c’'est ainsi quils
compromettent leur avenir.

CONNAISSANCE DES MARCHANDISES

Chacun devrait s'appliquer & connajtre dans tous ses détails
1'utilité de tous les articles qu'il veut vendre, leurs usages.
leur nature, leur lieu de fabrication et leur valeur. Ne cral
gnez jamals de trop vous renseigner, et travaillez séricuse
ment A acquérir les connaissances nécessaires pour pouvoir

REMARQUEZ

Ecrivez-nous
aujourd’'hui pour des
renseignements

QUE —Les affaires dans tout le pays sont excellentes.

pour les articles que vous vendez.
QUE—Vous voulez obtenir votre part des affaires.

ET NOTRE

PEUT LE FAIRE

QUE—Le public a de I'argent—et va en dépenser au moins une partie simplement

QUE—Les affaires ne viendront pas & vour, Vous devez aller lvs chercher. Nous
pouvone vous y aider. C'est NOTRE affaire de VOUS aider a faire desaffaires.

PLAN DE PRIMES DE SERVICES DE TABLE

chands dans toutes les
mes d’incitations ont !

Nous avons une offre extra
lettres en 1910.

Depuis nombre d’années, NOTRE PLAN est employé par des centaines de mar-
arties du Canada et a produit des résultats on d’autres systeé-
choué. C’est un fait prouvé qu’il augmentera les VENTES

AU COMPTANT. Ce n'est pas un jeu. Quand vous employez notre Plan, vous vous
adressez directement A ceux qui achétent des marchandises dans votre ville. &

pour tous les clients qui nous donneront des ordres par

Nous nous occuperons immé-
diatement de votre lettre,
nous vous enverrons des
échantillons, nous vous cote-
rons des prix et vous donne-
ronsdes renseignements com-
plets sur la maniére d'inté-
quser vos3 clients.
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