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Les soucis sont lf prix dont ta plupart
de% hommes paient les résu.ltats du rables.

Votre travail porte îzit cachet qui vous

est propre.
Personne ne petit vous empêcher (le ré-

ussir fil vo>us y êtes bien décidé.
Chaque homme est destiné à fairequl

que chose dFutile.
La plupart des personnes vous Jugc'nt

sur la pîremière Impression.
Peu d'hom'mes réussissent sans essayer.
Le travail ipénible n'ost pas partie nt-

gligea>lp de ce que fqItele génile.
Il ne faut pas pluIs de temps pour (lire

les paroles aimables que pour dlire des
paroles mnordlantes.

Le seul moyen dlavoir (lii crédit est (le
-payer ses dlettes.

1.1 est plus facile de faire de bont travail
que du travail médloere. quand on a aI-
pris la mniulre de s'y prendre.

Plus ce que l'on à faire est difficile,
plus il1 vaut lat petite dl'étre fait.

ln. patron sage préfère l'avancement <l
ses emuployés qlut' dle leci maintenir dlaits
une position inférit.ure.

i;am-iltion d'éveloppie le corpîs et l.s
prit, l'égoïsme,( contrarie ce lével<)i)ik-
mient.

Il faut dles règlemne<nt.s dans une maisonî
d'affaires comme les loîis à unti bon gou-
verîtemen t.

On ne' peut pas tout apprendre cri iin
jour.

Le fait que volis êtes em ployé est iui',
promesse dle lion travail.

Votre patron1 aippré'cle sotuve'n t ' vot re
travail, nmais nie trouve îias Je temps dje
vous le (lire.
. Le temps progresse et les miéthodles

changent.
Il est légitime de parle.r de' vos m i-

chandises tanit que vous <ites la véerité&.
Il n'y a qu'u*tn moyen dle vendre <les

mn'archantdises: place'z-les avantageuse-
nient sur le nmarchié.

Beaucoup de commerçants aimeiraient
rechiercher votre clientèle s'ils îxîîIvaiiit
vous trouver.

LE PRIX COURANT

Il n'y a que les lâches qui ont peur de
se risq~uer.

,'*est <le la folie <'avoir de la rancune;
les sentiments désohligeants nie sont pas
dle mise sur le marché.

Il est profitable de se bien vêtir, même
cei affaires.

Chaque ouvrier penîse que S'il était p«.*
t ron, Il agirait différemmnt.

SOYEZ AVENANT

Le marchandl ou le commis (le maga-
sini qui petit accueillir la clientèle avez-
un sourire naturel, nie dégénérant jamais
('n unie girimace machinale, possède un
avanltage précieux sur ses rivaux.

Prenmons, par- exemple, deux marchands.
i.'tin vienît toits les matins <Ian son nql-
glisin, le- visage avenant; Il accueille ses
clients avec un sourire et un bonjour en-
joué. Aut cours de la journée ce sourire ubt
c'omme' unt rayon le soleil. Ce marchandl ne
mianife'ste pas de miauvaise humeur à pîro-
pos île c'hoses qui lie p)euvenit être em-
pêchées ;il ne trouve pas à redlire sans
iiý( essité au travail (le ses employés, et
le sotire le soit visage se reflète sur
<ci kix île ses co>mmis. employés et garcoi'
(le c'ourses. Un air (le coîi'teiittmeît rég.'<'
dlatis l'établissement, les clients s'Qîî
aperçoivent et leurs autres visites aut nma-
gasini sont attendues par eux avec pulat-
sir.

Lý'auitre mar11chand se lève <le, mauvaiso
ho imetir et ce t te mativa ise dlis position
d't'spirit net le quitte pas le touite la. joi'-
nS'. Il <'ttre dans soit magasin, l'air re-
frogné et en nmtî'rum rauît et, s'il lie peli
trlotiver q uel.quî'un eii fatte, Il i nv~enîtera
qlilqut' <'llose comm~e t'xctuse à sa1 pl«iiilte.
Il- traite ses eýmployè-s avec( mativ~aise htî-
tueuîr et reçoit niai les clients.

Nat urell'ment, il a (ie la difficulté àN
garder qluteicii'tîil à son, emplo)i, à mnoitns
qu'11 ieu rencontre des hommes ayant le
mêème caractère qule lui. Ses em'ployés

c'é'îetleuir otuvrage à cont.re-coeur et
iuîuiiiiniitielit aux clients la maussaderie

dix chef de l'établissement; ceux-, Avi.
tent de plus en plus de revenir.

L'homme au caractère avenant îu, ;il
à subir tous ces inconvénients. Il n'a
aucune difficulté à garder ses .!:r-
ni à leur faire faire leur travail. li'se
rend compte que ses manières affih's
ont de la valeur 'pour lui et Il comli. st'r
elles pour une bonne partie de son mi'-
,cès commercial. La bonne humentr tap-
porte beaucoup et cailte peu decln"
Pour le même prix et la même qualitéý dec
marchandises, U nWest pas d'homme qii i n
préfère donner sa clientèle à l'hcîniî
(loué d'une agréable disposition d'esiîrî,.
Ce n'est qu'en rabaissant les prix oui v"t
accordant du crédit que le marchai. 1
grincheux peut continuer son commieri-,:
mvême aloris, des personnes qui font i-

achats chez lui le détestent.

$50,000 POUR UNE SEMAINE

Voilà bien qui dépeint l'esprit <'nu

prise des Américains :Mme vMel-ba, lutr-
tiste bien connue, devait quitter N"-
Yoirk pour l'Europe, le 26 mars, mais

gýâce à la Victor Talking-Machiîe t'o.
elle a dù différer Son départ jusqutiau
avril. Pendant la semaine qui s'estési
lée entre ces deux -dates, Mmne Melba 5*

engagée à chanter pour cette corPagtiiii'
seulement. La Victor TaikingMaciiiî
Ci). avait fait de grands préparatifs î)oti;.

s'assurer une série de records parfait"
dles chants de Mme Melba.

Dans ce but, la Compagnie a passé liti
conitrat avec la 'prima donna en vt'erl
dutquiel Mime Melba 'recevait $51t,( ()O poito:
sa semaine et une garantie qu'elle perc'
vrait en outre une royauté tant qtîe t""
records se vendraiQnt.

Atucun record ne sera mis sur le nlýl'
ché sans l'approbation de Mine Melba.

Si Mme Melba a fait une bonne opiéra
tion, on -peut é-tre -assuré que la Vicictiï
Talking-Machine Co. n'aura qu'à se féli
citer de son esprit d'entreprise.

Le Sirop du Dr J. O. Lambet
EST L'ARTICLE DE SAISON

Ayez-le toujours en stock pendant la saison froide, car

Vos clients le demanderont.

Ils savent qu'il1 guérit sûrement la Toux, et toutes les

Maladies des Bronches et des Poumons.

La Vente en est assurée.
-


