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D'UNE “AFFAIRE” A LAUTRE

OMME les humains, les périodiques sont sujets

avx vicissitudes de Uexistence. Tels les corps

animés, ces réhicules de la pensiée rénondent awr
sentiments qui, dans le mystére de U'étre, émanent du
cerveau vers l'organisme entier, le tonifient, le bercent
d'tllusions ou le poussent de Uavant aw rythme ivrégu-
lier de tout ce qu'on appelle 1a vie. Les anndes ne sont,
€n somme, qu'un moyecn conventionnel de se repérer
au miliew de U'existence, de s'orienter, face aw soleil du
présent, le passé a gauche, Uavenir a droite.

A sa gauche, LES AFFAIRES compte neuf anndes,
toutes remplies d'une indéfectible foi en la destinde
providentielle du Canada frangais. Emn face de nous,
le soleil darde ses rayons, a travers latmosphére en-
core chargée des nuages d'une dépression qu'avee jus-
tesse on a comparée d la grande noirceur. A droite,
c'est le firmament azuré de U'optimisme, vers lequel nous
engageons tous mos lecteurs a touwrner leurs regards.
Nous ne saurions mieux marquer, par un optimisme
pondéré, la publication de notre cent-huitieme numéro.

—_—N

Ilidéle a une pratique qui date de trois ans, nous
avons voulw, encore cette annéde, faire paraitre la table
des matiéres de tous les articles qui furent publiés dans
la revue au cours des douze derniers mois. Nos lec-
teurs trouveront cette table en se référant aux trois
derniéres pages du présent numéro.

— A

Aprés avoir procédé a Uorganisation et @ la centra-
lisation des services anciens et nouwveaux, le gouverne-
ment provincial s’appréte a entreprendre Uinventaire
économique du Canada frangais. Nous ne saurions
trop engager les hommes d'affaires @ coopérer de tou-
tes leurs forces a cette colossale tache dont on attend
de trés probants résultats.

Nous aurons loccasion de commenter plus au long
cette initiative dans un prochain article. Qu'il nous
suffise de dire, pour Uinstant, que les préparatifs se
poursuivent avec toute la célérité possible en vue de
hiter la venue de cet événement sans précédent dans
les annales de la province.

En attendant de connaitre dans quel sens devront
sorienter notre production et nos énergies, appliquons-
nous, tous tant que mous sommes, a rechercher quels
sont les produits qu'en fabriquant ow récoltant nous-
mémes, nous pourrions nous dispenser dimporter de
Pextérieur.  Lorsque Uinventaire de mos ressources
fera voir quelles sont les lacunes de notre production,
nous serons mieux préparés @ en accepter les conclu-

sions,
LOUIS-A. BELISLE.
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62°me assemblée générale annuelle
de la Banque Canadienne Nationale

I’ACTIF ATTEINT AUJOURD’HUI LE CHIFFRE LE PLUS ELEVE QU’IL AIT TOUCHE DE-

PUIS 1931 — ACCROISSEMENT DES PRETS (COURANTS

ET ESCOMPTES — IMPORTAN-

TE AUGMENTATION DES DEPOTS COURANTS ET DES DEPOTS D’EPARGNE.

La Banque Canadienne Nationale a
tenu i son siége social, & Montréal, le
vendredi 8 janvier, la 62éme assemblée
générale annuelle de ses actionnaires,
sous la présidence de M. Beaudry Le-
man, président et administrateur délé-
gué de la Banque.

Le rapport du Conseil d’administra-
tion pour l'exercice cloturé le 30 novem-
bre 1936, qui a été soumis i 'assembléc
par le gérant général, M. Charles St-
Pierre, accuse une situation saine et
solide.

Les bénéfices de lexercice ressortent
A $962,246, en rvegard de $915,790 en
1935. Toutefois, conformément & la
nouvelle pratique des banques a charte,
il y a lieu de déduire des bénéfices la
provisicn pour les impdts et la coniri-
bution au fonds de pension du personnel,
La provision pour les impoéts fédéraux
et provinciaux s’éleve 3 $19,4311, & rap-
procher de $167,000 l'an dernier, et la
contribution au fonds de pension g été
portée de $30,000 & $40,000. Les béné-
fices nets, soit $727,935, ont été répar-
tis comme suit: dividendes, $560,000 ;
amortissement des immeubles et du mo-
bilier, $40,000 en regard de $30,000 en
1935; versement & la Province de Qué-
bec (14 George V, Ch. 3), $125,000. Le
compte Profits et Pertes aceuse un solde
créditeur de $230,796, .4 comparer A&
$227,860 au 30 novembre 1935.

Les dépéts, en progression de $5,858,-
950 sur l'an dernier, forment une som-
me de $118,089,955. Les dépdts cou-
rants du public ont augmenté de $3,-
456,502 et les dépdts d'épargne, qui se
sont accrus de $3,526,551, s'élevent &
$908,659,108,

L’actif de la Banque atteint le total
le plus élevé qu'il ait touché depuis 1931,
soit $137,041,112, i rapprocher de $132,-
574,256 au 30 novembre 1935. Les dis-
ponibilités de caisse, excédant de $1,-
581,663 les chiffreg de 'année derniére,
s'établissent a4 $19,252,608, ce qui porte
de 14.76 a 15.53 pour 100 le rapport
des disponibilités au passif envers le pu-
blic. L'actif immédiatement réalisable
s'eleve a $81,704,214, soit 5.88% du
passif envers le public.

Les préts courants et escomptes, en
augmentation de $1,133,624, se chiffrent
par $34,5607,141. Ce relévement, si pen
considérable qu’il soit, n’en est pas
moins remarquable puisque la somme
globale des préts courants et escomptes
des banques 3 charte au Canada s’est
contractée depuis un an de quelque 148
millions deg dollars. La somme des pla-
cements de la Banque, consistant en va-
leurs de premier ordre et la plupart a
court terme, s'éleve a $56,297,023, en
regard de $53,416,882 au 30 novembre
1935.

M. Charles St-Pierre, gérant général
de la Banque, aprés avoir commenté les
opérations du dernier exercice, a démon-
tré que les banqueg i charte du Canada
ne constituent pas un monopole, ainsi
que l'affirment parfois des critiques mal

informés, puisque la loi qui les régit
autorise n'importe quel groupe d'’hom-
mes honorables & organiser une banque,
pourvu qu'ils se conforment aux dispo-
sitions qu’elle contient en vue de la pro-
tection des actionnaires et des déposants.
Il » fait observer ensuite que les ban-
ques & charte sont la propriété de mil-
liers de petits capitalistes et d'épar-
gnants, puisque les actions de banque,
au nombre de 1,455.000, sont réparties
entre 49,500 actionnaives. Les dépots
d’épargne formant, en chiffres ronds,
une somme de 1,510 millions de dollars,
appartiennent i plus de 4 millions de
déposants, et les préts courants et es-
comptes, s'élevant 4 environ 708 millions
de dollars, sont partagés entre quelque
400,000 clients emprunteurs, ce qui ra-
méne 4 $1,770 le montant moyen de ces
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avances i lagriculture, & l'industrie et
au commerce, Il est done évident que
les banques & charte, si elleg prétent a
un certain nombre de gros clients, comp-
tent une multitude de moyens et de pe-
tits clients.

D’aucuns prétendent, ajoute M. St-
Pierre, que les banques & charte réali-
sent des profits considérables. Il est
pourtant facile de se rendre compte que
les bénéfices des banques sont minimes
par rapport i leur actif,

M. Beaudry Leman, président et ad-
ministrateuy délégué de la Banque. a
fait une revue de la situation économi-
que, et il a conclu en ces termes: “L'état
des affaires au Canada s'est amélicré
sensiblement depuis deux ou treis ans
et surtout au cours de 'année derniére.
La condition qui parait aujourd’hui la
plus indispensable au maintien et 4 1'ac-
célération du progres, c'est la confiance.
La confiance serait-elle possible sans la
séeurité, iqui en est la base méme? Or
la sécurité présuppose une monnaie sai-
ne et de bonnes finances publiques, L’as-
sainissement des finances publiques et
le retour a I'dquilibre budgétaire, dans
le domaine fédéral, provincial et muni-
cipal, constituent peut-étre la tiche la
plus urgente qui s'impose aux dirigeants.
Combler des déficits au moyen d’em-
prunts, c’est s’engager dans un cercle
vicieux dont il devient de plus en plus
difficile de sortir. L’endettement ex-
cessif se traduit par deg impdts abusifs,
qui augmentent le coiit de la vie, alour-

Pour mng plus
Grande Satisfaction

Faites faire votre Manteau de
FOURRURES ot la QUALITE, la
COUPE ct le SERVICE sont Ga- .

| rantis.
. EXPERT TAILLEUR en fourrures,

DESSINATEUR sur la coupe
‘ MITCHELL de New-York.

HENRI POITRAS

Rue Dolbeau - Tél 6594
QUEBEC.

dissent les prix de revient de l'industrie,
diminuent le pouvoir d'achat des con-
sommateurs, découragent l'esprit d’ini-
tiative et minent la confiance”,

Apreés aveir traité la question de la
clause-or dans les obligations, M. Leman
a terminé ainsi son discours : “Le bien
commun demande que P'Etat s’efforce de
concilier les intéréts divergents, en te-
nant compte de la solidarité des diver-
ses classes de la société, et que, sans
prétendre se substituer & l'initiative pri-
vée, il interviennent avee clairveyance et
impartialité pour réprimer les abus”.

Les actionnairves, aprés avoir adopté
une motion de félicitations & 1’adresse
des administrateurs et du persnonel de
la Banque, ont réélu le Conseil d’admi-
nistration, composé comme suit: M. le
sénateur J.-M. Wilson, président du
Conseil; M. Beaudry Leman, président
et administrateur délégué de la Banque;
sir George Garneau et M. Ch. Lauren-
deau, c.r., vice-présidents; M. le séna-
teur C.-P. Beaubien, MM. Armand
Chaput, Auguste Desilets, ¢.r., et C.-
E. Gravel, M. le sénateur D.-O. L’Egpé-
rance, I’hon. Jacob Nicol et M. Léo G.
Ryan.

Produits

NADEA

/FOIII’I'III'GS
de qualité

TEL.3-4245 QUE.

Pharmaceutiques

Saviez-vous que le Canada francais
preduit & peu prés tous les remédes né-
cessaires jpour traiter la plupart des
maladies !

Nombre de nos gens se laissent in-
fluence, exclusivement par la publicité
faite par des compagnies étrangéres, et
ne savent pas que dans la plupart des
cas ils pourraient trouver des produits
canadiens-francais d’une valeur égale,
sinon supérieure aux produits annoncés
4 colt de millions de dollars.

Nous avons plusieurs établissements
canadiens-francais qui produisent des
remédes de toute premiére valeur. Nom-
bre de médecins ne recommandent plus
que ces remédes de chez nous, la plupart
fabriqués suivant les formules les plus
modernes de la pharmacopée, Certains
dirent qu'on ne trouve pag toujours fa-
cilement les remédes canadiens-francais
chez nos pharmaciens et dans les maga-
sing généraux de nos centres ruraux.

C’est que dans la plupart des cas, ces
produits ne sont pas demandés par les
clients, parce que ceux-ci, habitués a
voir des marques annoncées partout, de-
mandent ces noms au lieu d’exiger un
produit canadien-francais similaire.

Exigez de votre m decin qu'il pres-
crive, autant que possible, des produits
pharmaceutiques de chez nous; exigez de
votre pharmacien qu'il vous les livre,
Nous dépensons des montants considéra-
bles, chaque année, pour nous soigner,
et la grosse part de ces montants va a
P’étranger, alors que nous pourrions la
faire servir, chez nous, dans lintérét de
notre groupe ethnigue.

Sur demande, la ligue de I’Achat Chez
Nous se fera un plaisir de vous donner
la liste des entreprises de chez nous qui
fabriquent cu préparent les produits
pharmaceutiques. Adressez vos commu-
nications 4 la Chambre 805, -- 4 est, rue
Notre-Dame, Montréal.
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Lia petite industrie de

chez nous

Le printemps dernier, 3 Ste-
Croix de Lotbiniére, quelques ci-
toyens décidérent de se lancer dans
la petite industrie. Bien modeste-
ment, mais avec la faveur de ceux
qui veulent réussir, ils se mirent
a fabriquer des jouets. Ils y mi-
rent tant d’application et de scien-
ce que leurg efforts aboutirent au
magnifique régultat dont les quel-
ques illustrations ci contre nous
donnent un apercu. Ce résultat
devait en attirer un autre — et
nen des moins négligeables. Lors-
que, voulant écouler le produit de
leur travail, ces jeunes gens sou-

a leur prix absolument convena-
ble, en ont fait des articles que
les acheteurs ont, sans hésitation,
préférés a une foule d’autres. Il
est & souhaiter gque “Les Ateliers
’aul et Jean & Cie”—c’est le nom
de lentreprise qui fabrique ces
jouets — persévére dang ses mé-
thodes et que le succeés continue a

couronner ses efforts.

mirent des échantillons aux prin-
cipaux marchands deg grandes vil-
les, les commandes affludrent & tel
point que lg production de la sai-
son ne put suffire. Ces marchands
avaient vu juste, car — nous l'a-
vons nous-méme constaté — ces
jouets g'écoulérent en yn clin d'oeil
ct, leur nembre eut-i] été multiplié
par cing et dix qu’ils auraient en-
core trouvé preneurs.

Nous avons 13 une preuve de ce
qu'avee du soin, du gavoir-faire,
une connaissance appropriée des
affaires et la connaissance d¢s
gouts du public, il est possible de
réaliser. Le coup d'oeil, le coloris,

le fini de ces jouets de bois, joints

es—
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Psychologie du chef d'entreprise ~

Il nous fait plaisir de soumettre a nos lecteurs un extrait,
paru dans notre excellent confrére parisien VENDRE, de la
conférence que promongait il y a quelques semaines devant les
Directeurs Commerciaux de Toulouse, M, le Professeur Touzet,
directeur de UEcole Supérieure de Commerce du méme endroit.
On qu’on les trouve, les Francais sont partout les mémes.
qui peuplent les rives enneigées du St Laurent se reconnaitront

fort bien dans les quelques pmortraits
deM. Touzet est émaillée—L.-A. B.

R ‘esprit du chef: grosse question, trés grave
et assez subtile, sur laquelle il est d’ail-
leurs, vous allez le voir, singuliérement
intéressant de se pencher pour l'exami-
ner avec attention et aussi avec toute la
précision nécessaire.

Or, il est avant tout une sorte d’esprit
une tournure d’esprit, si vous voulez — naturelle ou ac-
quise — mais surtout naturelle, qui est indispensable
4 quiconque veut consacrer son activité & la conduite
d’une entreprise commerciale ou industrielle. On lui
donne précisément le nom d’esprit des affaires, et l'on
dit couramment, vous le savez, qu'un homme a ou n’a
pas Vesprit des affaires. En quoi consiste donc cette
sorte d’esprit qui constitue la condition premiére du
guceds dans la vie économique? Pour le définir et le
comprendre, nous allons, si étrange que cela paraisse,
nous aider d’une page célébre d’un grand écrivain clas-
51 je — vous voyez qu’on trouve tout dans les classi-
la page fameuse ol Pascal analyse si forte-
#si finement ce qu’il nomme esprit de flnesse
-NOGii§ allons constater en effet que cet esprit de fi-
nesse répond avec une curieuse exactitude 2 ce que_] on
entend par esprit des affaires. .

C’est Vesprit, nous dit Pascal, capable de pénétrer
vivement et profondément les conséquences des prin-
cipes, mais sans s’embarrasser de ces principes eux-
mémes, sans vouloir les appliquer théoriquement. Re-
marquons tout de snite que c’est surtout dans la réalité
dans la vie méme qu’il puise ses principes. Mais, s'il
voit clair et juste, c’est sans trop se soucier de la thé-
orie et, comme nous venons de le dire sans appuyer son
-aisonnement sur des principes théoriques et rigous
reux. C’est lesprit de ’homme & la pensée et & la dés
cision rapides, qui a lintelligence prompte des événe-|
ments et I’art d’en tirer tout le parti possible.

qui lui fait tenir compte de causes qui, parfois, ne tom-
bent pas sous les sens, de ce que I'on a si justement
nommé les impondérables — qui lui permet de prévoir

C’BSt:E
'esprit de celui qui juge non point encore une fois par
principes, mais bien plutét partune sorte d’intuition |

Ceux

dont Véloquente conférence

une foule de conséquences lointaines, imprévisibles A

d’autres. Si bien qu’en définitive sa décision souvent

lui est dictée par des raisons qui semblent provenir

plutét de I'intuition ou d’une sorte de dwma, n que

de la raison elle-méme. En tout cas, dang le: chaos

terriblement complexe des faits et de la vie, ilidistin-

gue presque infailliblement le vrai du faux, la‘réa t:“é"
de l'apparence, il discerne les causes confuses et ificer-

taines, les conséguences lointaines et douteuses, tout

ce qui reste obscur et trouble pour les esprits diffé-
rents du sien. Bref, pour tout dire d’un mot, il a pour-
lui ]a finesse. Dés lors, qui 1e voit ce qu’appliqué aux
affaires, s’exergant sur les’phénoménes économiques,
si complexes, souvent sifdéroutants; cet esprit vaut
pour celui qui le posséde; quelle arme puissante il cons-
titue et quel admirab}é gage de succes pour celui qui
sait ainsi profiter pour ses propres intéréts des moin-
dres mrconstances. P

A‘bprécier les hommes

Mais il y a pius. L’homme doué de cet esprit de fi-
nesse, de cet #sprit des affaires a encore une autre in-
contestable gupériorité. Il posséfle en effet une psy-
chologie eq;.quelque sorte instinctive, car sa finesse
s’applique /Aux hommes comme aux faits et aux événe-
ments. le lui permet de juger les hommes et de les
bien conlialt.re

11 saif ainsi tout d’abord les persuader, les convain-
cre, lelﬂ’ présenter ses propres opinions et naturelle-
ment ges propres intéréts sous un jour favorable et
sédui#ant et enlever leur adhésion A ses propres vo-
lontés. Il perce & jour aisément les autres hommes,
de\rlhe leurs réactions, saisit d’un coup d’oeil infaillible
leuys points faibles et en profite. Bref, avec une habi-
litd souveraine, il les domine et leg mnnneuvre. Que
I’'oh songe & la terrible puissance que '~ lui confére
ddns cette lutte, dans ce conflit ’int’~** que consti-

i tﬁent les affaires.
| / Par ailleurs, sa connaissance fine et profonde de
Y'étre humain lui permet de choisir au mieux ses colla-
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borateurs, de juger avec exactitude la vraie valeur de
chacun et de le mettre 4 sda vraie place, c’est-a-dire 1a
ou il peut; lui étre le plus utile, lui rendre le plus de ser-
vices. Cét art d’utiliser les hommes, d’en tirer tout ce
qu’ils sont'capables dé donner, quelle supériorité enco-
re en a't'fail:gzs pour celui qui le pogséde!

Tel est 'nomme doué de l'esprity de finesse, de l'es-
prit des affaires. C’est cet esprit qui fait les grands
chefs d’industrie, les grands négoci , ceux que.l'on
nomme parfois les grands capitaines dgijfaires. Mais
remarquons aussi que c’est encore 1u1 £ awn degré in-
férieur et moindre parce qu’il\ ne sgppme pag sur une
culture générale suffisante — exp’hque cependant le
succes d’'une foule de moyens ou méme de petits®
mercants qui réussissent souvent admirablement, ou
plutdt qui réussissgient jadis, paxj\ms avec une instruc-
tion trés 1uchmer1%41re, parce quijls étaient fins et
bons vendeurs, parceiqu "ils e‘talent qu’on nous passe
'expression familiére'— dés “débrogillards”.

Il est d’ailleurs mtet‘essant de noter que cet esprit
de finesse est essentiellement une qualité francaise et
s’accorde tout particuliérement avec le tempéramment
francais. Chez nous, plus que partout ailleurs, il y a
ey, il y a toujours une foule de ces hommes d’affaires
admirablement doués de V’esprit, ou, si vous le voulez,
du sens des affaires et ils sont souvent nombreux dans
ce que nous avons appelé la catégorie inférieure, celle
des petits vendeurs, débrouillards et malins.

Et c’est méme — constatons-le en passant — le suc-
ces de ces hommes, trés souvent dépourvus de réelle
instruction qui, pendant trop longtemps chez nous a
fait illusion et laissé croire que le commerce était sur-
tout affaire d’habileté personnelle, que la réussite y
dépendait plus des qualités propres et naturelles du
commercant, de son expérience des hommes et des cho-
ses, que de sa science et de sa culture, et qu’en consé-
quence le commerce n’avait ni 4 s’apprendre, ni a s’en-
seigner — théorie étrangement fausse et dangereuse
vous le savez, dont les Francais ont été trop longtemps
les victimes et qui explique leur trop fréquente infério-
rité sur leurs rivaux économiques et leur retard sur la
voie du progrés dans les sciences commerciales.

L’esprit de finesse ne suffit plus

C’est qu’en effet, plus nous allons, plus la lutte éco-
riomique devient apre et violente, plus les circonstan-
ces de toutes sortes la rendent difficile, et moins l’es-
prit des affaires — cet esprit de finesse, dont on' ne
saurait certes nier la valeur et qui reste toujours un
des gros éléments du succés — suffit & assurer a lui
seul la réussite des entreprises. Car cet esprit, si fin
qu'il soit, a ses faiblesses aussi qui, dans les conditions
actuelles, deviennent un grave danger. Nous avons
noté qu’il sent juste, plutét qu'il ne raisonne juste.
Or, aujourd’hui, la situation est telle, les affaires sont

devenus si terriblement complexes a tous les points de
vue, que linstinct, P'intuition, si précieux qu'ils soient,
ne sauraient suffire. Il faut en effet raisonner ferme
et droit et surtout appuyer son raisonnement sur une
documentation de plus en plus étendue, de plus en plus
précise. Il faut 'appuyer aussi sur une instruction de
plus en plus vaste et solide. Et c¢’est précisément ce
défaut de documentation et d’instruction qui constitue
I'une des plus graves faiblesses de ceux dont 'arme u-
nique est 'esprit de finesse.

C’est ce qui nous explique notamment pourduoi tant
de petits commercants qui, alors qu'i s étaient a la téte
d’une petite affaire ol ils pouvaient tout voir et pres-
que tout faire par eux-mémes réussissaient fort bien
grace a leur esprit de finesse — lequel n’était d’ailleurs
parfois chez les vulgaires qu'une sorte d’esprit de
“rouerie” assez grossiere — échouent souvent lamen-
tablement lorsqu’ils veulent viser plus haut, étendre
leur entreprise créer une grande affaire pour laquelle
ils ne sont pas armés.

C’est qu’en dehors de la force de pensée et de raison-
nement, de la documentation, de la science, il leur man-
que aussi d’autres qualités devenues non moins indis-
pensables, des qualités d’ordre et de méthode, des qua-
lités d’organisation sans quoi I'on ne peut assurer de
nos jours le bon rendement d’une affaire.

Ne nous y trompons pas, d’ailleurs. L’absence de
ces qualités ne se constate pas seulement chez de mo-
destes commercants. Elle n’est pas moins déplorable
chez de grands chefs de puissantes firmes. Il arrive
en effet que 'homme éminent reste trop sur les som-
mets . Il est capable de grouper des capitaux, de créer
de vastes affaires, de distribuer de grandes taches en-
tre des collaborateurs que son instinet lui fait discer-
ner comme les plus capables. Mais il ne descend pas
plus bas. L’habitude de voir de haut et d’un coup
d’oeil 'empéche de considérer les détails, de se livrer
aux analyses patientes auxquellesg il répugne par tem-
péramment. Il veut ignorer tout ce qui viendrait obs-
truer I'étendue de son horizon et dédaigne de s’occuper
de 'organisation.On assiste ainsi & des échecs retentis-
sants et surprenants de trés grosses affaires dirigées
par des hommes extrémement remarquables & bien des
points de vue.

La vérité, en définitive, c’est qu’il manque & tous ceg
hommes, aux modestes comme aux supérieurs, il man-
que, a coté et en plus de leur esprit des affaires, de
leur esprit de finesse, un autre esprit, de nature diffé-
rente, mais de plus en plus impérieusement nécessaire,
comme nous allons le voir & I’heure actuelle, un esprit
que nous appellerons l'esprit d’organisation.

Nécessité de 'esprit de géométrie

Qu’est-ce donc que cet esprit dorganisation ? Ici
encore appelons Pascal & notre aide. A c6té de I'esprit
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de finesse en effet, il nous en présente un autre auquel
il donne le nom d’espri d e géométrie. C’est, selon lui,
celui qui comprend un grand nombre de principes sans
les confondre, celui qui accorde & ces principes, aux ré.
gles, & la théorie une extréme importance. Cet esprit
sait poser un probléme avec netteté et précision, en voir
I'ensemble et aussi tous les éléments, depuis les essen-
tiels jusqu’aux plus simples; il sait chercher et trouver
pour résoudre ce probleme la méthode la meilleure, la
plus rigoureuse. Cette méthode établie avee certitude,

'les principes posés avec clarté, il sait partir d’eux pour

raisonmer droit et juste et aller aux conséquences les
plus extrémes par une déduction logique et infaillible.
Méthode, ordre, logique:c’est ’esprit du géometre ;c’est
un esprit déductif.

Or, appliqué aux affaires, que donne cet esprit ? Il
fait des hommes qui se défient de I'intuition, qui se pla-
cent en plein coeur des réalités, des hommes méthodi-
ques et préecis qui veulent voir clair dans leur entrepri-
se et la traitent d’abord comme un probléme & résoudre
qui étudient minutieusement et jusque dans les plus
petits détails tous les éléments de ce probléme, en s’en-
tourant d’une documentation abondante, précise, qui
ne se fient jamais au hasard, mais au calcul, ne se
paient pas de motg et se gardent bien de confondre les
mots avee les idées. Bref, ces hommes veulent et ob-
tiennent la solution la meilleure du probléme, la plus
favorable, c’est-a-dire le meilleur rendement de leur
entreprise.

Si bien qu’en définitive cette tournure d’esprit
gqu’est-elle si ce n’est celle de I'organisateur ? Et cet
esprit de géométrie, défini par Pascal, nous avons donc
parfaitement le droit de 'appeler I’esprit d’organisa-
tion. Ce sont bien en effet les hommes qui en sont
doués qui ont voulu étudier tous les grands problémes
que pose le travail industriel et commercial et qui ont
patiemment constitué, pour les appliquer i ces formes
de 'activité humaine, les méthodes les plus rationnelles
et les plus rigoureuses. Ils ont ainsi étudié et précisé
le réle du chef et analysé ses fonctions ; ils ont étudié
le travail des employés, le travail manuel des ouvriers
I'organisation administrative de la firme, comme ils
ont essayé d’introduire plus de méthode et de science
dans la production et dans la vente. Ce sont eux, qui
griace & leur esprit de géométrie ont fini par fixer les
grandes lois de 'organisation commerciale et industri-
elle . Pour nous, ces géometres sont des organisateurs

Nous disions tout & ’heure que I’esprit de finesse est
celui des races latines et notamment des Francais. Si-
gnalons que I'esprit de géométrie est surtout celui des
races du Nord, Anglo-Saxons, Américains, Allemands
aussi ; et remarquons que c’est ce qui explique que la
science de l'organisation leur doive beaucoup : ils nous
ent précédés dans cette voie et y ont eu longtemps une
avance sensible sur nous, de méme qu'ils avaient com-
pris bien avant nous la nécessité et les bienfaits de 'en-

- toute leur belle organisation.

seignement technique.

Et pourtant, si remarquable, si indispensable, qu'il
soit, il ne faut pas se dissimuler que cet esprit de géo-
métrie et d’organisation a, lui aussi ses faiblesses, sés

insuffisances et qu’il peut, poussé a lextréme, avoiry,
méme ses dangers. « Cet esprit, fort et droit, est, par %

cela méme, parfois un peu étroit.  Précisément, parce
qu’il s’appuie sur des méthodes exactes; les méthodes
frangaises de Descartes et de Claude Bernard, parce
qu’il part de principes rigides, de formuleg, de systémes
théoriques, il s’expose dans la vie et dans-lés affyires
A des mécomptes et & des erreurs, car la vie, hélas, Vous
le savez, n'est pas géométrique. La théorie souvent
s'applique et s’ajuste mal & la réalité, complexe et fhy-
ante. L’économie politique est une science sans doute
mais moins rigoureuse que les mathématiques, ear el-
le doit tenir compte d’un élément infiniment ondoyant
et divers : I'dme humaine. Capable de concevoir
vn bon systéme et de le bien appliquer, les
organisateurs manquent parfois de la largeur de vues
et de la souplesse nécessaire pour s’adapter aux condi-
tions infiniment variables du travail humain, & la com-
plexité et & la diversité des hommes et des événements.
Habitués aux lourds et nets principes scientifiques, ils
se perdent, comme dit Pascal, dans les choses de fines-
se, oli les principes ne se laissent pas aisément manier,
dans cette foule de choses qu’on ne voit pas, qu’on ne
peut démontrer, qu’il faut sentir et méme pressentir.
Trop souvent, ils jugent et apprécient mal certains
faits, ne savent pas prévoir certaines conséquences
psychologiques ‘ou sociologiques qui viendront détruire
L’imprévu les décon-
certe et pour la conduite de leurs entreprises ils
ignorent trop I'utilisation des impondérables dont le
role est parfois si considérable. Il semble leur man-
quer une sorte de sensibilité et de rapidité de réaction,
d’adaption aux circonstances. Ajoutons enfin qu’il
leur manque souvent aussi I’'art de bien connaitre et
d’'utiliser les hommes. Pour tout dire en un mot, il
leur manque tout ce qui fait 'esprit de finesse, 1’esprit
le sens, et, pour ainsi parler, le génie des affaires.

Portrait du chef idéal

Ainsi done, nous arrivons a ‘cette conclusion que si
I'esprit de finesse, indispensable pourtant, est insuffi-
sant aujourd’hui au succés en affaires, ’esprit de géo-
métrie et d’organisation non moins indispensable, ris-
que lui aussi, g’il est seul, de devenir & son tour trés in-
suffisant, voire méme dangereux. En conséquence,
I'homme d’affaires idéal serait celui qui aurait, 4 la
fois et au méme degré, ces deux esprits, qui serait en
méme temps intuitif et systématique, qui serait capa-
Lle de réaliser les conceptions les plus vastes et les plus
ingénieuses avec la technique la plus précise, la plus
savante.
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\ Malheureusement — et Pascal I'a fort bien remar-
qué — il est rare que les héométres soient fins et que
les fins soient géomeétres. "11 est rare de trouver chez
le méme chef ’esprit leg affaires et 'esprit d’organi-
sation. Le chef d’esprit dof§ donc développer en lui
au plus haut degré celui qui lui est naturel et s’effor-
cer, par i'étude et le travail, d’acquérir lautre du
moins dans les limites oll cela &st possible.
Remarqﬁgns, d’ailleurs, a ce propos que, contraire-
ment & ce que ’'on pourrait croire, 4 ce que l'on a cru
longtemps, surtout en France, si 'un de ces deux és-
prits venait & manquer chez un chef, ce ne serait peut-
étre pas, chose curieuse, de I'absence de 'esprit des af-
faires qu’il aurait le plus & souffrir. Nous savons en
effet que, sans organisation, le succes de nos jours est
tout & fait impossible. L’organisation au contraire
peut suppléer — dans une certaine mesure seulement
bien entendu — a 'esprit des affaires, car elle est ca-
pable, et ce n’est pas un paradoxe que nous soutenons,
d’arriver & remplacer au moins en partie, certaines
qualités intellectuelles par des procédés de technique.
Flle a maintenant des méthodes qui permettent d’as-
surer la prévoyance, le contrdle, la coordination, I'es-
prit de suite par des moyens purement matériels. La
mémoire ne se remplace-t-elle pas par des fiches ? La
prévoyance et le contrdle ne sont-ils pas singuliére-
ment facilités par les graphiques et autres systémes

ingénieux ? Bien plus, le choix des hommes n’en arri-
ve-t-il pas & se faire scientifiquement par des tests,
dans des laboratoires ? Ne voyons-nous pas, enfin 'a-
chat et la vente, opérations ol triomphait jadis I’hom-
me bien doué de I'esprit des affaires, se systématiser
de plus en plus, se soumettre & des méthodes de plus en
plus précises ?

Mais il n’en est pas moins vrai pourtant que, lors-
qu'un chef ne réunit pas en lui les deux types d’esprit
que nous venons d’étudier, il doit étre conscient de ce-
lui qui lui manque et ne pas hésiter a remettre & un
collaborateur qui en est pourvu le soin d’assurer la
fonction qu’il assurerait mal lui-méme. 11 doit bien se
garder en tout cas — ce & quoi il n’aurait que trop de
tendance naturelle — de mépriser le genre d’esprit
qu’il n’a pas. En définitive, surtout lorsqu’il s'agit
de grosses firmes, lentreprise idéalement agencée
pour le sucees, sera celle qui aura & sa téte un véritable
homme d’affaires, a esprit large et délié¢ et fin, qui
aura su s’attacher, s’il le faut, un organisateur auquel
il dira ce qu’il faut faire, mais auquel il demandera com-
ment il faut le faire et qui lui fournira ce qu’on a appe-
le des méthodes d’efficience, les plus capables de rédui-
re au minimum la part de I’élément hasard dans P'affai-

re.
Professeur TOUZET

Ceux qui s’imposent...

OICI une histoire authentique et toute ré-
cente.
Un jeune homme, par suite du change-
ment de gouvernement dont I'usine de
son patron fut fortement affectée, venait
de recevoir son congé. Il avait des res-
ponsabilités de famille. Tout autre au-

rait perdu courage. Lui, non.

Il se présente chez un concurrent et offre ses servi-
ces. Justement, le concurrent a besoin d’hommes —
non seulement d’hommes tout court, mais d’hommes
nouveaux. Son atelier est vieillot. On n’y cornait
pas les méthodes efficientes. Le jeune homme est en-
gagé, C’eut pu étre tout aussi bien un autre.

Aprés avoir travaillé sept heures dans cet atelier,
il se présente au bureau du patron et lui tient & peu
prés ce langage :

“Monsieur le Patron, lui dit-il, vous perdez de l’ar-
gent avec votre boutique. Un travail qui, normale-
ment, devrait étre terminé en une heure et demie prend
deux heures et trois quarts & s’accomplir. Vous payez
vos hommes 50c de I'heure songez 4 ce qu'en
moyenne vous perdez le long d'une année !

“A votre place — c’est une simple suggestion que
je me permets — je placerais telle machine a tel en-
droit. Voici pour quelle raison: cela éviterait a vos
employés de marcher deux fois plus, pour se ren-
dre & cette machine, et leur permettrait d’économiser
leurs jambes et votre argent. Ensuite, voici vos ma-
tériaux: ils doivent &tre manipulés cing fois avant
d’étre finis, alors qu’en placant votre -entrepdt au se-
cond étage, cela sauverait trois manipulations et deux
montées d’escaliers...”

Le jeune homme continua sur ce ton et, aux oreil-
les ébahies du Patron, suggéra chaque fois des chan-
gements si a-propos que, deux jours plus tard, il était
chef d’atelier... malgré lui, malgré le patron et mal-
gré les degrés de séniorité de ceux qui étaient avant
lui mais n’avaient rien vu. Il n’avait point été nom-
mé chef d’atelier — par son initiative et son esprit
d’observation, il avait conquis d’emblée ses grades.
Il s’était imposé & Pattention par son désintéresse-
ment et une fagon toute ingénue de jouer cartes sur
table. .

René Dancourt.
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Lie comptable public et
I’'étiquette protessionnelle

A vérification est, en quelque sorte, la scien-
ce de lexactitude, de l'ordre et du sys-
téme appliquée aux affaires. On peut
affirmer, sans trop grand risque, que son
crigine, au moins sous une forme néces-
sairement rudimentaire, remonte auvx
premiéres manifestations économiques

du monde.

Certes, aux premiers jours, chaque famille consti-
tuait un organisme éccnomique indépendant, et les
bras des membres de chacune d’elles, secondés par le
concours de la nature, suffisaient 4 la satisfaction des
quelques bescins alors connus 4 cette énoque primitive,

Mais avec le temps, le capital fit sa premiére appa-
rition, probablement sous la forme d’outils rudimen-
taires. Ceux-ci, secondant les efforts de I'individu, le
rendirent plus productif. La période de la spéciali-
sation s’annoncait; le commerce local fut sa premiére
conséquence.

L’invention de la boussole permit ensuite les grands
voyages sur mer et contribua ainsi & donner aux échan-
ges un vigourcux effort en élargissant leur champ d’ac-
tion.

Le négociant et le changeur, devant la multiplicité
toujours croissante de leurs transactions, furent alors
contraints, ne pouvant plus se fier uniquement a leur
mémoire, d’adopter un certain mode de controle de
leurs transactions, et “particuliérement des engage-
ments qu'ils prenaient et de ceux qui étaient pris a
leur égard” (Lorenzo Bélanger, C.P.A. Les Origines
et les développements de la Comptabilité, p. 1) .

La comptabilité était née, mais sa forme demeura
longtemps élémentaire.

Surgirent soudain les découvertes de la vapeur et
de I'électricité, dont les applications pratiques devaient
révolutionner la face du monde industriel et commer-
cial. Le perfectionnement du machinisme permit la
production en série et les entreprises virent prodigieu-
sement s’élargir leur champ d’action, grice aux besoins
nombreux et variés, nés des possibilités nouvelles d’'une
civilisation sans cesse avide de progrés. L’ére des
grandes entreprises était née.

Le capital individuel s’avéra bientét impuissant en
face de ce dévelcppement aussi soudain, et la compa-
gnie &4 fonds sccial prit naissance. Elle se généralisa
bientét dans presque toutes les sphéres d’activité éco-
nomique. Elle permettait la centralisation de capi-
taux considérables, et son caractére de responsabilité
limitée la proposa comme régime prédestiné.

Qu’est-ce qu'une compagnie a fonds social. Pouy
le juriste, elle est une personne morale, créée par g
loi et capable de droits et de devoirs. En somme, eﬁe

est une abstraction personnifiée quiiposséde une exis® %

tence légale distincte des personnes physiques qui la
composent: les actionnaires et les aﬁministrateurs.

Les premiers ont constitué son cafpita}.qii’ils détien-
nent au pro rata de leurs mises, et quils peuvent alié-
ner de leur vivant comme transmettre a leyr décés.
Ils sont les propriétaires véritables de I’entreprise, mais
comme ils pourraient difficilement se consacrer tous
a sa gérance, ils déléguent leurs pouvoirs administra-
tifs & certains d’entre eux. Ces derniers, investis de
Pautorité qui leur est ainsi dévolue, s'efforcent de faire
converger leurs efforts vers la réalisation de bénéfices:
car c'est 12 la cause ultime de cette personnalité fictive,
et si la compagnie par actions n’est pas, comme l'en-
treprise individuelle ou la société commerciale, & la
merci de la faiblesse ou de 'inconstance de ses mem-
bres, on peut dire qu’elle n’a une durée indéfinie qu’en
autant que le caractére profitable de ses opérations
permet d’assurer sa survivance.

11 serait superflu d’expliquer en détail les avantages
de ce mode d’activité économique: cette étude dépas-
serait les cadres forcément restreints de cet article;
qu’il me soit seulement permis de souligner sa géné-
ralisation incontestable.

Dans la compagnie & fonds social, les administra-
teurs choisis par les actionnaires n’ont pas toujours
nécessairement toute la compétence requise: 1a ou il
faudrait appliquer le talent du technicien, ils n’offrent
souvent que les ressources du financier ou I'incompé-
tence du parvenu.

Ainsi, la compagnie par actions présente le specta-
cle d'une organisation ou le véritable propriétaire
(I’actionnaire) demeure trop étranger & l’entreprise:
(la pluralité des actionnaires se soucie peu en général
d’assister aux assemblées et souvent les administra-
teurs ne détiennent qu’une faible partie des actions) .

Certes, ce systéme n’est pas en lui-méme intrinsé-
quement mauvais: il s’avére parfois inévitable et dans
plusieurs cas, il sert admirablement le bien commun
en suppléant par la coopération & l'insuffisance des
ressources individuelles : mais comme il atténue le sens
des responsabilités individuelles et qu’il peut préter
aux pires abus, le législateur lui a imposé les cadres
rigides d’une réglementation jugée assez sévére dans
le temps, mais qui, néanmoins, de nos jours, en dépit
des nombreux amendements apportés, nécessiterait en-
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core d'importantes réformes.

La nécessité d’un intcrmédiaire impartial et de hau-
te compétence s’impasait pour permettre a4 I'actionnai-
re d’apprécier, au moyén d'états scientifiquement
exacts et fidéles, les résultats pratiques de 'adminis-
tration des affaires de leur entreprise.

C’est probablement avec la croissante popularité des
entreprises & fonds social que la vérificateur est passé
au premieny plan sur la scéne économique: en tout cas,
les progrés surprenants de la science comptable, coin-
cident étrangement avec la période de leur multipli-
cation. !

Peu & peu, des théories nouvelles s’élaborérent, et
I’association s’offrait aux comptables comme un mer-
veilleux moven de contact et un précieux sanctuaire
permettant de mieux cristalliser les idées et de mieux
polir les expressions.

“La Scottish Society of Chartered Accountants” fut
fondée vers 1850, en Ecosse. Monsieur Lorenzo Bé-
langer (voir 'ouvrage déja cité) nous dit que la pre-
miére association professionnelle d’Angleterre vit le
jour & Liverpool en 1870 ct qu’elle fut suivie de plu-
sieurs autres. The American Institute of Accountants
fut incorporée & New York en 1887, et le premier titre
de C.P.A. fut décerné en 1896.

Au Canada, les Chartered Accountants s’organise-
rent & Montréal vers 1880, et ils furent suivis de prés
par les autres Provinces. Puis vinrent successivement
la General Accountants Association (1913), L'Institut
des Comptables et Auditeurs (1913) et la Corporation
des Comptables Publics de la Province, (1920).

La science de la comptabilité devenait une profes-
sion; la théorie des comptes s’élaborait au sein de ces
associations militantes, pour .se fixer conformément
aux conditions économiques et financiéres nouvelles;
en tenant compte, toutefois, des décisions juridiques,
des us et ccutumes et des lois gpécifinues couvrant son
champ d’action.

Ses principes, comme ceux de toute science d’ail-
leurs, sont immuables: c’est leur application qui est
susceptible d’adaptations multiples, selon les circons-
tances particuliéres. ' =

“I look upon modern accounting”, disait Elme E.
Brown, naguére U.S.A. Commissioneer of Education,
“as a system by which a business is analyzed, its dif-
ferent parts weighed and measured, their relation to
one another ascertained with precision so that the cen-
ter of waste and wieakness are laid bare, and the way
is made clear for continuous improvements”. (LaSalle
Extension University Elements of Accounting Prac-
tice). o

Le vérificateur, & bon drcit, n'est plus uniquement
considéré comme un détective sournoi et soupgonneux,
sans cesse en quéte d’irrégularités i redresser ou de
fraudes & découvrir. Le vérificateur est un grand ré-
gularisateur: il met au service du commerce et de I'in-

dustrie sa culture spécialisée et son expérience en vue
d’assurer, partout sur son passage, le triomphe inté-
gral de la vérité, de la clarté et du systeme.

Mais son role moderne tend de plus en plus & dépas-
ser ces cadres trop restreints: la concurrence moderne
est devenue tellement apre et agressive que le succes
dépend presque uniquement d’une question de cofiit:
seul celui qui posséde des renseignements exacts peut
caresser l'espoir de sortir victorieux: la période de
“Ia-peu-pres” est chose du passé.

Le vérificateur, par ses connaissances techniques,
et surtout par la grande expérience qu’il ne tarde pas
a4 acquérir par son contact intime avec presque tous
les domaines d’activité économique, devient une com-
pétence qui s’impose, et c’est avec raison que le monde
économique attend de lui le conseil opportun, Vorien-
tation appropriée.

LES ASSOCIATIONS

Les associations ont jusqu’ici puissamment contri-
bué aux progrés signalés de la science comptable, et a
ce role qu’'elle devront s’efforcer de continuer aussi
efficacement, s’imposera bientdt, & mon avis, celui de
I’élaboration d’un code d’étiquette professionnelle.

Un tel code est nécessaire i toute profession sou- -

cieuse de sa dignité et de sa survivance: la vie de toute
profession dépend du rayonnement de son idéal pro-
fessionnel, et je crois que le moment est venu, pour
les associations, de concourir au maintien de l'idéal
professionnel du comptable public, par I'adoption d’un
code d'étiquette professionnelle, obligatoire pour tous,
sous peine de sanctions judicieusement formulées.

Il est toujours délicat de tenter de limiter les acti-
vités des individus en vue du bien commun. Seule-
ment la coutume de la profession tend de plus en plus
a considérer comme officiellement reconnues, certaines
régles qui, & mon avis, pourraient fort bien constituer
les bases de ce code.

a)—La sélection judicieuse des aspirants:— Cette
question reléve plutét des réglements, et jusqu’iei, il
faut féliciter les associations de leur beau travail sé-
lectif. La tendance semble étre de rendre les exa-
mens de plus en plus difficiles, et les candidats sont un
peu justifiés de les appréhender avec une certaine an-
goisse, mais “a4 vainere sans péril, on triomphe sans
gloire” (Corneille) et le parchemin de comptable-li-
cencié, comme tout dipléme ,d’ailleurs, ne vaut que
ce qu’il coite. ILa sélection judicieuse des aspirants
est sans doute la meilleure sauvegarde de la profession,
mais, & ce sujet, convient-il de faire remarquer que la
compétence techniyue doit étre complétée par un passé
sans tache, une culture générale suffisante et un moral
excellent. Le code professionnel pourrait apporter a
ces différcntes considérations, des précisions nécessai-
res. Cette profession est jeune et nromet beaucoup,

M"W'f"‘ s ——
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tandis que les autres sont encombrées, par la quantité
surtout. Puisse leur exemple nous servir de lecon.

b) L’annonce. L’auditeur n’est pas un charlatan:
il ne doit étre ni un arriviste ni un commergant.
Avouons que le fait de proner avec emphase des capa-
cités techniques supérieures ou des qualités naturelles
exclusives est non seulement ridicule mais indigne du
gentilhomme. Les individus qui sentent le besoin de
se vanter font preuve d’étroitesse d’esprit ou d’orgueil,
et ils s’attirent toujours ainsi plus de ridicule que de
conflance. La compétence doit étre modeste et les ré-
sultats obtenus parlent toujours plus éloquemment que
les vantardises gratuites et détestables.

La trés grande majorité des firmes se bornent au-
jourd’hui & n’annoncer que leur nom: il me semble
qu’'une reéglementation appropriée de 'annonce en ce
sens, devrait apparaitre dans le code professionnel.

¢) La concurrence. Le but de 'exercice de la vé-
rification doit étre avant tout le souci de rendre ser-
vice “Le monde’”, a dit avec raison Pierre I’Ermite
“est un immense orchestre ol chacun de nous a sa par-
tie & jouer”. Ncus sommes tous solidaires, dans le
domaine économique surtout, et les professions para-
sitaires ne peuvent anticiper qu’'une existence éphé-
meére.

Une mesquine concurrence entre les vérificateurs
aurait pour effet de faire considérer le travail de la
vérification comma une marchandise ordinaire subis-
sant les lois de l'offre et de la demande. De plus, &
cause d’elle, le vérificateur se verrait forcé d’abandon-
ner un peu de son impartialité indispensable ou de
négliger un peu la qualité de son travail afin de con-
server son client ou de lutter avantageusement avec
les prix offerts par un compétiteur.

Le bon exercice de la profession exige que le vérifi-
cateur soit délivré des considérations trop utilitaires
et c’est pourquoi la majorité des comptables publics
reconnait aujord’hui aue la concurrence purement com-
merciale est tout simplement indigne de la profession.
Le code professionnel devrait venir sanctionner cette
heureuse conception.

Académie Commerciale

Cours primaire régulier — Cours' commercial abrégé
Cours secondaire préparant 43 I'ECOLE de COMMERCE.

Ecole de Commerce
pour I'obtention du Baccalauréat és Sciences Commerciales.
Pensionnaires — Demi-Pensionnaires — Externes.

d) Les sowmissions. — Cette coutume d’offrir des
soumissions est également injuste, et grice a la coo-
pération de la plupart des vérificateurs publics, on peut
affirmer qu’elle est & peu prés disparue du domaine
industriel et commercial. En effet, comment appré-
cier exactement 4 'avance la durée d’'un travail gussi
délicat et comment prévoir les imprévus toujours pos-
sibles ? . Le vérificateur n’est pas un commercant.
Pourquoi, alors, lui faire courir le risque de perdre de
I'argent lorsque, en présence de ¢omplications insoup-
gonnées, il voudra remplir son devoir consciencieuse-
ment et mieux servir son client.  Le code profession-
nel devrait donc condamner la pratigde des soumis-
sions, et pourvoir en méme temps 4 la création d’'un
tribunal compétent pour les plaintes contre leg hono-
raires excessifs: ainsi le prestige de la profession et
les intéréts du public seraient efficacement protégés.

Qu’il me soit toutefois permis de déplorer le fait
que cette coutume prévaut encore dans le domaine de
la vérification municipale et scolaire.

Quand la pratique des soumissions domine, c'est la
qualité du travail qui est le plus exposée a en souffrir.
Seulement sa persistance s’explique par le fait de I'im-
possibilité ol I'on en vient de pouvoir établir un tarif
équitable pour tous les intéressés, les détenteurs de
permis et les comptables publics.

Un tarif uniforme pour tous les détenteurs de per-
mis ne serait pas équitable 4 cause de la trop grande
différence qui existe dans le degré de culture ou d’ha-
bileté de ces individus qui se répartissent parmi les
professionnels (notaires, avocats), comme parmi tou-
tes les autres classes (cordonniers, restaurateurs, ete.)

De plus, un tel tarif serait-il toutefois possible qu’il
devrait, & cause de la valeur du travail effectué, étre
inférieur & celui des comptables de profession. Or
comme les conseillers municipaux ou les commissaires
d’écoles ne sont pas toujours en mesure d’apprécier la
juste valeur du rapport de vérification qui leur est sou-
mis, ils sont naturellement portés & favoriser de leur
patronage le'tarifrle plus bas (qui n’est pas toujours
nécessairement le vlus avantageux) et la popularité
des détenteurs de permis serait probablement encore

(affiliée & PUniversité Laval)
Principale école bilingue du district

Sérieuse Formation Générale.
Prospectus sur demande.

LE DIRECTEUR,
Ave Chauveau, Québec




LES AFFAIRES

Janvier, 1937

la méme. g

Néanmoins,. il comrlent de signaler les louables ef-
forts de la C.ommlsswn municipale de Québec. Ses
examens sont plus sévéres et l'étroit contrdle qu’elle
exerce de plus en plus sur les divers rapports de véri-
fication qui lui sont soumis, contribuent & une sélec-
tion plus grande des détenteurs de permis. Il est &
souhaiter que ces nobles efforts soient continués afin
que ce domaine puisse nous devenir plus accessible,
ce qui sera également i ’avantage des corporations
intéressées.

e) Les honoraires conditionnels au résultat du tra-
vail. — Je lisais justement & ce sujet, dans le numéro
de la Revue “Journal of Accountancy” de Novembre
1936, que les opinions étaient encore partagées. L'au-
teur, pour sa part, soutenait qu’il ne pouvait trouver
aucune justification & ce genre d’honoraires. Voici le
sommaire de son argumentation. Les honoraires dé-
pendant du résultat du travail, le vérificateur s’expose,
dans le cas ¢l le résultat ne peut étre atteint, sans
qu’il ¥ ait de sa faute, & ne recevoir aucune rémuné-
ration pour son travail. Ce qui n’est pas juste.

Si, par contre le résultat est atteint, les honoraires
sont ordinairement excessifs, ce qui n'est pas équita-
ble. Le travail du vérificateur prend donc un carac-
tére trop spéculatif, et comme il est associé & son client
quant au résultat de son travail, son indépendance,
garantie de son impartialité, est fortement menacée,
et la dignité de la profession est exposée & en souffrir
préjudice.

Voila done quelques principes & peu prés uniformé-

ment reconnus aujourd’hui dans l'exercice de la pro-
fession de comptable public que je soumets & votre
considération. Ils pourraient constituer, & mon avis,
les premiers éléments d'un code d’étiquette profession-
nelle qui s’impose: la sélection judicieuse des aspirants
complétée par la délicatesse naturelle et spontanée de
chagque membre peut permettre le maintien des acti-
vités professionnelles dans les regles de la décence et
de la courtoisie: mais 'existence d’un code spécial qui
prescrirait ces principes sous veine de sanctions pro-
portionnées, contribuerait certainement beaucoup plus
efficacement au maintien de relations professionnel-
les toujours dignes et éguitables.

Je n’ai pas cru bon de souligner, au cours de ce tra-
vail, la nécessité impérieuse pour le vérificateur d’étre
toujours honnéte et toujours discret: ces preseriptions
sont trop élémentaires.

J’ai également cru inutile de flétrir la conduite de
la sollicitation des clients d’'un compétiteur au moyen
d’insinuations malveillantes ou de tarifs réduits: ces
méthodes sont indignes d’un gentilhomme et d’ailleurs
elles sont heureusement & peu preés inconnues-de la
pratique. Le charlatan qui s’aviserait de les prati-
quer pourrait, certes, trouver par ces moyens peu dé-
licats, un peu de travail, mais il ne pourrait songer
qu’'a une notoriété aussi éphémeére qu’indigne. Une
réputation solide ne saurait s’édifier sur des ruines, et
méme & notre époque de matérialisme outrancier, c'est
encore 'honnéteté et la distinction qui rapportent les
dividendes les plus consolants et les plus durables.

Alexandre Leclere, C.G.A. — C.P.A.

Aux preuves

ROUVER vaut mieux que décrire et argumenter.
Une bonne preuve vaut nlusieurs descriptions.

Partant de ce principe, un vieux marchand n’a pas
hésité, le mois dernier, & aller voir quelques-uns de
ses plus anciens clients pour en obtenir des articles
achetés a4 son magasin plusieurs années auparavant.

Dans sa tournée il recueillit, entre autres, une cami-
sole d’enfant, une égoine, un tour de cou en fourrure,
un dessus de table en filet, un service & manicure,
sans compter une bonne douzaine d’autres articles
qui furent tous placés dans sa vitrine.

Accompagnant chacun de ces articles se trouvait
une carte indiquant chez qui il avait été recueilli et
a quelle date I'achat avait eu lieu. Certains de ces
achats remontaient & 'année 1900.

Bien que n'étant pas absolument inédite, ’idée n’en
suscita pas moins beaucoup de commentaires et con-
tribwa & accroitre encore le “gdodwill” de ce magasin.

L 4

A nos Clients
et amis

Clest avec réel plaisir
que nous vous invitons &
visiter 1'Ho6tel National
(Ancien Neptune Inn) et
A y séjourner lorsque l'oc-
casion vous sera favorable,
Chambres Modernes de

$1.00 et plus.
SALON — LOBBY
— GRILL ROOM
Salles
pour réunions intimes.

REPAS REGULIERS 40 cts — A LA CARTE 30 cts
BIERES ET VINS.

H[]‘]’EL. NATIONAL

Laurent Tanguay, Prop.
115 COTE DE LA MONTAGNE,

QUEBEC.
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L ¢

S

PSR e




Janvier, 1937

LES AFFAIRES : 289

70 Milles pour

satisfaire une
cliente

ERIEZ-VOUS disposé a faire un voyage de 70 mil-
les pour donner satisfaction & une cliente? Clest
pourtant ce au’a fait derniérement le propriétaire
d’un magasin du New-Hampshire, afin d’apaiser la
colére d’une cliente qui n'avait cependant acheté qu’u-
ne paire de bas de $1 & ce magasin.

Rares sont les marchands qui ne croient pas i la
valeur d’une clientéle satisfaite, mais, comme le fait
justement observer notre correspondant américain
qui nous signale ce cas, rares aussi sont ceux qui sa-
vent si bien montrer le courage de leurs convictions.

M. French, du magasin Leawitt, de Manchester, re-
cut un jour le retour d’une paire de bas de soie. La
femme les avait essayés et, ne les trouvant pas de son
golt, elle les retourna... sans les laver. Avec tout
le tact possible, le chef du rayon des bas écrivit & la
dame en question pour lui expliquer que son argent
ne pouvait lui étre retourné dans ces conditions et que
les bas devaient passer par le nettoyeur. Malgré tou-
te la dinlomatie et les circonlocutions que la leitre
prenait pour dire que le magasin n'avait aucun ate-
lier de nettoyage, la dame répondit sur un ton qui
ne dissimulait nullement son indignation. M. French
sauta alors dans son auto et se rendit chez la dame,
a4 70 milles de Manchester,

“Elle est maintenant 'une des plus ferventes pro-
pagandistes de notre établissement, dit M. French.
Ma visite lui fit tellement plaisir qu’au lieu de nous
faire de la publicité & rebours — comme c’eut été le
cas si je n'y étais pas allé — cette dame vante notre
magasin 4 toutes les personnes de son entourage. Bien
qu’il soit difficile d’établir au juste le nombre des
acheteuses au’elle nous a envoyées depuis, je suis cer-
tain que la gazoline et les quelques heures que ce voya-
ge m’a cofité ont été amplement remboursées depuis
lors”.

] agueux eParveay,

COURTIERS EN OBLIGATIONS

Edifice I'inancial QUEBEC Tél.: 2-8271

Lia sollicitation
de 'assurance

=== U l'intérét croissant aue portent a notre

=

revue presque tous les solliciteurs d’as-
surance, nous commencons aujourd’hui
la publication d’une série d’articles se rap-
portant & la sollicitation de cette grande
nécessité des temps modernes. Notre in-
tention étant de réunir plus tard ces ar-
ticles afin d’en former un manuel pratique, nous rece-
vrons avec reconnaissance toutes les suggestions que
voudront bien nous faire les agents d’expérience. De
1 sorte, les quelques conseils qui paraitront ce mois-ci
et les mois suivants seront tout & fait bien adaptés a
notre mentalité et résumeront, en quelque sorte, les
meilleures moyens d’approche dont on puisse faire
usage.

De nos jours, on se lance généralement dans la
solliciation de l'assurance lorsqu’on n’a rien d’autre
chose & faire. Que de chémeurs ont tourné les yeux de
ce coté afin de trouver la un peu de revenus, en atten-
dant qu’une situation & salaire fixe leur soit procurdée.
De ces agents malgré eux, plusieurs quittent le terrain a
la premiére occasion. D’autres restent assez longtemps
pour acquérir une certaine expérience, mais n’ayant
pas la vocation, ils sont mis de coté par les compagnies
dés qu’ils ne fournissent pas le chiffre d’affaires qu'on
attend d’eux, c’est-d-dire une fois qu'ils ont réussi a
assurer leurs amis et connaissances. Enfin il y a les
solliciteurs qui s'intéressent & leur métier, prennent
les moyens de s’instruire et cherchent a gagner leur
vie en protégeant 'avenir des autres. Ceux-la forment
la phalange des agents qui prennent dans l'assurance
une expérience précieuse.

Si 'on se lance dans l'assurance dés gqu’on devient
chomeur, c’est-a-dire par nécessité, cela ne veut pas
dire qu’il faille choisir la premiére compagnie qui se
présente., Loin de la. Du choix que l'on fera dépend le
succés ou l'insuccés des efforts subséquents. Ce choix
est donc trés important et I'on ne saurait y apporter
trop de précautions.

Chaque compagnie d’assurance cherche & se pro-
curer les meilleurs agents possibles. Pour cela, les com-
pagnies font miroiter aux yeux de leurs futurs repré-
sentants quelques points avantageux. Certaines d’entra
elles insistent sur certains avantages, d’autre attirent
lattention sur des points totalement différents.

Le futur agent ne doit pas se laisser influencer ou-
tre mesure par 'un ou P'autre de ces points. Une com-
pagnie n’est pas la meilleure parce qu’elle fait un gros
chiffre d’affaires. Il n’est pas mieux de travailler pour
une compagnie pour 'unique raison qu’elle est petite.
Le point important, & considérer c¢’est la facon dont la
compagnie a traité ses assurés dans le passé. Ce n'est
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pas tout, Le futur agent doit en outre étudier 1’histori-
que de la compagnie, les statuts qui en régissent I'admi-
nistration, le rapport qui existe entre son actif et
son passif a4 I’égard du public, les conditions auxquel-
les ses polices sont émises, la promptitude avec laquelle
elle paie ses réclamations, la valeur des hommes qui
en administrent les destinées, 'opinion des assurés, cte.

Tant que chacun de ces points n’a pas été judici-
eusement étudié par le futur agent, celui-ci se doit de
ne pas signer d’engagement. Il en est un autre auquel
il convient également de norter beaucoup d’attention,
surtout depuis quelques années, en notre province:
c’est la nationalité de ceux qui forment le conseil d’ad-
ministration, bien que ce facteur ne doive aucunement
prévaloir si la compagnie, par ailleurs, donne pietre
satisfaction & ses assurés.

Nous aurons l'occasion de repasser plus au long
chacun de ces points. Pour le moment, nous nous bor-
nerons a envissger les divers aspects de la sollicitation,
dont 'un sera étudié au cours d’un prochain article.

P.-V. N.

Vendez des ehemises...
aux femmes

'EST un fait reconnu que les femmes achétent une
bonne partie des articles de merceries destinés
aux hommes. Ce-i est particulierement vrai durant la
période des Fétes, alors que les chemises, notamment,
sont toujours considérées comme un cadeau dont les
maris se montrent fiers.

Il est rare, toutefois, que les grands magasins ten-
tent d’exploiter & fond ce débouché en faisant direc-
tement appel aux femmes pour les achats darticles
destinés aux hommes. Ce serait de bonne politique,
comme semble le prouver I'expérience faite récemment.

S'adressant aux DAMES “qui savent reconnaitre
un tissu de qualité quand elles le voient”, le marchand
en questicn adressa directement aux épouses et fiancées
une annonce de chemises de marque, pour hommes.
Vu que les hommes sont notoirement de piétres juges
lorsqu’il s’agit de la valeur des tissus, 'annonce plut
beauccup aux dames et remporta un franc suceés.

TEL. 2-4340

J. P. E. GAGNON, S.F. A. E.

COMPTABLE LICENCIE
VERIFICATION COMMERCIALE ET MUNICIPALE

37, De La Couronne, Québec.

DEMANDE DE PAIEMENT

Le magasin Ieqgse vs  William-D. Depaye
créancier débiteur

AU DEBITEUR CI-DESSUS NOMME

PRENEZ AVIS que le créancier ci-
dessus nommé, par les présentes, de-
miande le paiement de la somme de
$7.42, avec intérét ay taux de 694 I'an.
EN CONSEGQUENCE, si la dite som-
me n’est pas payée au dit créancier
dans la ville de Trois-Riviéres, com-
té de St-Mawrice, province de Québec,
le ou avant le douziéme jour des jan-
vier 1937, ou 4 moins que vous lui
donniez les motifs de votre absten-
tion de payer ou d’en venir a4 un ré-
glement, une poursuite judiciaire
s'inscrivra, avec, a votre charge, tous
les frais en sus du paiement de la
somme due.

Daté ce septiéme jour de décembre
1936.

DERNIER AVIS.

Voici un procédé dont ceux qui s’en sont prévalus ont
obtenu d’excellents résultats.

L’avis est imprimé sur du papier “safety”, du genre
de celui qu'on utilise pour les chéques.

Le moyen peut paraitre un peu radical mais, expli-
que-t-om, il n’est employé que dans les cas désespérés,
c’est-d-dire lorsque tous les autres moyens se sont
avérés inefficaces,

Afin d'étre bien certain que cet avis sera lu, on se
sert, pour l'envoyer, d’une enveloppe No 9, ne por-
tant que le numéro de la case postale du magasin sur
le revers et 'adresse du client diir-de-paye au recto.

L’avis est imprimé, mais on y laisse en blanc les
espaces ou sont inscrits les mots que nous avons re-
produits en italiques. Chaque fois qu’'un avis de ce
genre doit étre envoyé, on y inscrit au clavigraphe ces
mots — ce qui ne contribue pas peu & donner un as-

-

pect tout & fait judiciaire & cette lettre de recouvre-
ment nouveau genre,
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Vos vitrines travaillent
8,760 heures par année

AVIEZ-VOUS que vos vitrines travaillent
8760 heures par année pour votre ma-
gasin ?

Oui Mr. le Marchand, des millieurs d’heu-
res durant 'année, elles sont disposées a
faire grandir vos affaires. Mais, bien
souvent, au lieu de leur donner l'appui
qu’elles devraient avoir, vous les mettez en oubli. Vous
cubliez certainement que quand vous étes au plaisir,
ou dans votre lit qui dormez, vos vitrines travaillent
encore pour vous — & condition que vous ne fermiez
pas les lumiéres 4 8 heures pour économiser !

Assurément ce n’est pas 14 une maniére de faire—,
c’est tout simplement vous oter le pain de la bouche
pour le jeter dans le chemin.

Plusieurs marchands ne lavent leurs vitrines que
quand ils sont bien slrs que leurs clients ne peuvent
plus voir leurs marchandises; & ce moment-la, ils font
un effort éreintant pour dépenser 50c, espérant que
cela leur rapportera du 1009 ... S’ils avaient un ser-
vice & I'année pour faire laver leurs vitrines la ques-
ticn serait bien plus vivement réglée.

Dans certains magasins vous n’étes pas capable de
voir la couleur du tapis, parce qu’il y a trop de pous-
siére. M. le Marchand vous doutez-vous que c¢’est avec
les dames que vous faites le plus d’affaires ? Savez-
vous que le réle de la dame & la page est de voir & ce
que sa maison soit proprement tenue, afin que son
mari ne cherche pas 4 sortir, afin qu’il aime son foyer?

Comment voulez-vous qu’elle arréte a votre magasin
si vos vitrines sont malpropres et mal éclairées, si les
planchers sont sales, si la marchandise y est placée
par n’importe qui et n’importe comment ?

Elle aimera beaucoup mieux aller ol la propreté et
I’ordre l'inviteront. Souvent elle achétera une mar-
chandise que vous avez, plus cher que chez vous
parce que vos étalages étant négligés, votre marchan-
dise lui paraitra beaucoup meilleur marché qu’elle ne
I'est, réellement. A qui la faute ? '

Prenez le cas pnour vous-méme. Achéteriez-vous du
pain d’un boulanger qui se présenterait chez vous avec
une voiture toute sale, dont les roues seraient dépareil-
lées, et dont le livreur porterait un frock tout taché?
Si, au lieu d’avoir un panier il vous apportait le pain
sur son bras, je suis certain que vous en seriez dé-
golité. Eh bien, c’est la méme chose pour vos vitri-
nes. Ce n’est slirement pas parce que vous avez un
homme & la porte de votre magasin, du matin au soir,

et qu’il est chic, beau, et qu’il parle bien, que les clients
vent aller chez vous de préférence.

Donnez a vos vitrines ’'aspect chic et distingué que
vous avez vous-méme et vous verrez ce qu’elles peuvent
faire pour quelgu’un qui leur aide. Si vous saviez
comme elles demandent peu, pour rapporter gros !

Si vous voulez avoir une idée de ce que vos vitrines
valent pour vous en voici une: Supposez que quel-
qu’un vous demande de louer ou d’acheter vos vitrines,
que diriez-vous ? Vous diriez, faché : “Etes-vous
fou ? Me demander de louer mes viritnes ? Que
puis-je faire sans mes vitrines? ete., etc.” Bien vous
avez des vitrines, j’en conviens, mais elles valent peu.
Vous seriez mieux de les louer & un autre qui les ferait
travailler d’une maniére efficace, pendant quelques
mois. Au bout de ce temps, vous les lui enléveriez et
vous diriez : ‘“Je ne pensais jamais que mes vitrines
travaillaient de la sorte quand elles sont bien présen-
tées I”

Faites done, aujourd’hui méme, un changement pour
le mieux, vous-méme, sans attendre votre voisin pour
vous décider. C’est un fait que quand un marchand
veit un autre faire bien les choses, il cherche
a4 'imiter afin de prendre une partie des affaires. Si
vous attendez toujours votre voisin pour trouver des
suggestions vous attendrez longtemips vos clients.

Vous le savez, vos clients veulent du changement.
Vous direz peut-étre “Je n'ai pas d’argent”. Si
vous n'en avez pas c’est de votre faute...

Informez-vous, il se vend des magazines trés inté-
ressants qui traitent de la maniére d’administrer un
budget. Ils vous seront d’une trés grande utilité j’en
suis sir. Je regrette de ne pouvoir vous donner quel-
ques idées sur ce point trés important; je ne suis pas
comptable. Ce sont les vitrines et I’intérieur du ma-
gasin qui m’intéressent, et je suis fier de dire que je
travaille pour I'un des départements que l’on peut ap-
peler le coeur duy magasin,

Ne vous imaginez pas que vous avez le meilleur sys-
téme sans avoir vu ce aui se fait ailleurs. Cherchez
toujours le meilleur — et vous aurez toujours les
meilleurs clients.

Maintenant je voudrais vous dire quelques moots sur
le role de vos vitrines durant les mois d’aubaines —
tels janvier, février, mars, etc.

Ce sont des mois oli vous pouvez vendre & prix ré-
duits tout en prenant encore du profit... si vous don-
nez & vos vitrines appui dont elles ont besoin pour
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vous aider. (C’est un des temps de l'année ou vous
devez avoir de belles et bonnes vitrines.

Que les marchandises un peu défraichies y pa-
raissent aussi bien que la nouveauté. Faites attention
a cela. Vous venez tout juste de finir vos vitrines des
fétes, qui étaient trés belles, je 'espere; il ne faut pas
qu’il y ait trop de différence, autrement, vos clients
penseront que vous n'avez que des restes a leur offrir.

Faites faire de belles cartes de prix, de belles affi-
ches, par des gens qui connaissent leur affaire, encou-
ragez auelqu’un gui marche de P'avant comme vous
devez marcher, Dans les grands magasing d’ailleurs,
vous voyez toujours de belles vitrines; que l'on soit
ou non en période de grande vente. Ayez des vitrines
distinguées, afin d’avoir une clientele facile & servir,
et surtout qui achetera. Comme je l'ai dit plus haut,
vous pouvez vendre & prix réduit durant ces mois de
janvier, février, mars, etc., tout en réalisant encore
du profit, mais si vous oubliez vos vitrines c'est re-
grettable, vous serez obligés de réduire votre marchan-
dise encore deux ou trois fois et finalement de la saeri-
fier en bas du prix qu’elle vous coiite. Apres cela vous
direz: “Les affaires ne marchent pas du tout; les
clients veulent tout avoir vour rien !” Comment vou-
lez-vous qu’ils vous donnent $20.00 pour un manteau
qui est installé dans la vitrine de maniére que vos
clients jugent qu’il vaut $12.00 ou $15.00 ?

C’est & vous de vous donnez un peu plus de peine
pour que votre marchandise donne aux acheteurs I’'im-
pression de ce qu'elle vaut réellement. Apres tout votre
vitrine ne peut certainement pas parler pour vous.
Elle ne peut pas dire au client qui regarde le manteau:
“Excusez-le, il est mal installé ! Vraiment il n’est pas
cher & $20.00 ! Il y a bien vos commis qui peuvent
parler, mais c¢’est inutile si I’idée du client est formée,
si le client est déjd convaincu, d’aprés votre vitrine
si pietrement présentée, que le manteau en question
ne vaut pas plus que $12.00

Autre chose que la clientéle n’aime pas du tout.

Vous plcaez dans la vitrine un article que wvous
croyez étre un wvrai bon Spécial. Mais vous n'avez
pas tout 'assortiment voulu ou du moins vous en avez
tres peu. Il ne faut pas désappcinter le client qui ne
voit autre chose que le prix et qui est confiant d’avoir
la grandeur, la couleur, etec., qui lui conviendront.
Certainement il y a des excentions. Par exemple vous
avez un lot d’échantillons; vous étes obligé encore de

.o g p , o7 Ao
G E Jalflamme., Jinitee
Courtiers en Obligations
15, Sault-au-Matelot

QUEBEC  Tél: 2-5109

faire une belle vitrine, claire, facile & comprendre, pour
ceux qui trouvent toujours i redire, afin que quand
ils voudront s’énerver chez vous, vous puissiez leur
dire de regarder votre vitrine aue tout y est clair et
précis et qu’ils auraient da savoir avant d’entrer ce
que vous aviez pour eux. Aux clients aqui ne compren-
nent pas quand vous faites votre possible vous faites
mieux de leur dire quelque chose qui leur fera songer
a4 l'avenir et si vous les perdez, vous ne perdez pas
grand chose; c’est toujours ceux-la qui viennent les
premiers quand vous avez de bons spéciaux et quand
vous avez la marchandise réguliére ils vont ailleurs.
Ils empéchent vos bons clients de bénéficier de vos
aubaines.

X
Le mois prochain je vous parlerai d’'un procédé qui,
je le crois, sera apprécié de vos clients quand vous

aurez un bon spécial & leur offrir.

RAYMOND COTE.
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et des techniciens qualifiés, susceptibles de devenir,
par la suite, contremaitres ou chefs d’ateliers,

Prospectus sur demande.
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Cinquante suggestions i3

pour stimuler vos vendeurs

Par JOHN-W. KUMBER (1)

INQUANTE suggestions, ¢a vous paraitra
probablement beaucoup. Je ne crois pas
que je pourrai vous en donner cinquante
parce que je ne crois pas que vous aurez
le courage de m’écouter jusqu’a la fin,
mais je vais essayer de vous apporter
quelques idées que vous pourrez utiliser,

si le coeur vous en dit, et dont vous pourrez retirer

assez pour compenser le temps perdu & m’écouter. Je
vais faire mon possible afin de ne pas prendre plus
que dix minutes de votre temps.

John Patterson, de la National Cash Register, disait
que, selon lui, les hommes se distinguent entre eux
d’apreés leur aptitude & tirer parti des idées qu’ils trou-
vent. Trés peu d’humains créent une idée. Les idées
sont un peu comme les histoires droles: elles circulent,
on se les passe d’'un a l'autre.

Je pourrais employer ces dix minutes 4 vous dire
pourquoi vous devez organiser des concours, mais je
ne le ferai pas. Je vais me contenter de vous sou-
mettre quelques jdées.

Je ne comprends pas pourquoi les embouteilleurs ne
g’appliquent pas davantage & promouvoir les ventes au
comptoir, autrement dit & mettre les commis de leur
coté. Pourtant, c’est ce que font une foule d’établis-
semients de renommée internationale, dont Dr West,
Nu-Enamel, Wiss, Sunbeam Electric Appliance, Schall,
Simmons et Cenol. Il est surprenant qu'un si petit
nombre de maisons utilisent un procédé aussi effieace.

On en tire parti de différentes maniéres, mais le
plan qui rapporte les meilleurs résultats est sans con-
tredit celui du Dr West, utilizé avec des résultats sur-
prenants & 1’époque ol sa compagnie lanca sa péite
dentifrice. Extérieurement, le plan consistait a don-
ner un tube de pite dentifrice et une brosse & dents
pour 50c — le prix de la brosse & dents. Le public
accueillit trés bien cette offre. Il y a toutefois une
raison pour expliquer que 20,000 pharmacies pousseé-
rent activement ces ventes: chacune avait recu un
“punch-board”.

Sur ce “punch-board” il y avait $4.00. On le don-
nait au détaillant avec tout achat d’une grosse. Cha-
cun des 144 trous a perforer contenait des sommes

(1) Discours prongncé au congrés annuel de "American
Bottlers Ass'n & Chicago le 23 octobre 1986.

variant de 10c & $1.00 destinées & chaque co qui
vendait un tube de pite dentifrice du Dr West. /Il est

facile de comprendre I'empressement des commis & of-
frir la brosse et le tube: chaque vente leur donnait
droit & un coup sur le “punch-board” et ce coup pou-
vait rapperter $1.00 !

Voici une autre idée. Cette fois elle nous vient en
droite ligne de la compagnie Electrolux.

Afin que tous les vendeurs soient présents en aussi
grand nombre que possible aux assemblées du matin,
on eut recours a un ingénieux stratagéeme. Ces ven-
deurs & commission s'imaginaient qu’ils n’avaient pas
besoin d’assister aux réunions. Alors on installa dans
la salle des conférences un tableau noir, un prix-sur-
prise, une paire de dés et un réveil-matin. Le réveil-
matin déclenchait sa sonnerie & 8 heures 30 précises.
Si les vendeurs étaient arrivés a l'’heure, ils avaient
droit de jeter les deux dés et ils plagalent leur score
sur le tableau. S’ils étaient en retard ils ne jetaient
qu'un seul dé. Enfin, s’ils manquaient 'une des réu-
nions, ils recevaient un oeuf d’oie qu’ils devaient trai-
ner avec eux toute la journée et ils perdaient leur score
de la journée d’avant. A la fin de la semaine, celui
qui avait le plus haut score gagnait le prix. Pendant
des semaines, I'assistance aux réunions du matin fut
de 1009%.

Le gérant fait un coup d’état

Voici un autre truc qu’utilisa avec succés Georges
Lee, de la Cie Todd Check Protector. M. Lee est le
gérant des ventes. Il commenga comme simple ven-
deur, il y a de ca plusieurs années, au service de la
Todd Check Protector Co. D’une fagon ou d’une au-
tre, il apprit que les vendeurs sous ses ordres étaient
d’opinion que Lee “se la coulait douce...”

I1 leur fit une proposition. Un bon samedi, il an-
nonca & ses hommes qu’il retournait & son ancien ter-
ritoire pendant une semaine avec un appareil a écrire
les cheéques sous son bras. En plus, il avait $100 de
son argent qu'il s'offrit de verser 4 n'importe quel de
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ses hommes qui ferait plus de ventes que lui oli qui
arriverait bon second au cas ou lui-méme se classerait
en téte. Il promit qu'il irait “sur la route” sans tam-
bour\ni trompette — sans se faire annoncer ou con-
naitra & l’avance, parce qu’il voulait montrer & tous
qu’il Wétait pas bon, tout au plus, & rester au bureau
pour danner des ordres. Cette tactique remporta un
immense succés: tous les vendeurs voulurent déclasser
leur patron_! Je me demande s’ils sont bien nombreux
les gérants de ventes qui auraient le courage de mettra
$10 au jeu pour faire la lecon & leurs vendeurs !

Maintenant, voici un procédé qu’on a utilisé avec
succeés dans nombre de concours. Dans le but de sti-
mulier I’émulation des vendeurs, on fit ’acquisition d’'un
bouec — en vie, s’il vous plait — et le vendeur qui, a
la fin de la semaine, arrivait & la queune — pas du bouc
mais de I'équipe ! — devait prendre l’animal de son
bord. Il devait en prendre soin pendant toute la se-
maine suivante, libre & lui de faire les efforts voulus
pour s’en défaire. J'ignore si vous avez jamais eu
I’occasion de nourrir un bouc, mais chose certaine c’est
que, dans le cas qui nous occupe, tous ceux qui eurent
a en nrendre soin firent des pieds et des mains pour
s’en débarrasser au plus vite.

Il y a aussi le procédé qui consiste & remettre un
citron au dernier de 1’éguipe. Dans une association
de buandiers, on se sert de ce moyen pour activer les
moins ambitieux. Celui qui se classe le dernier recoit
du gérant des ventes un citron qu’il doit garder dans
sa poche toute la semaine suivante — c’est I'une des
régles du jeu — et, lorsqu’au théatre ou sur la rue,
un camarade dit: “Jos, montre-moi donc ton citron !”
Jos est tenu de I'exhiber séance tenante avec la meil-
leure humeur du monde. Une buanderie de Milwau-
kee essaya ce stratagéme et deux de ses moins bons
solliciteurs bondirent en téte de toute l’équipe la
semaine qui suivit leur colportage du citron. Pour
se débarrasser de ce fruit aigre, ils se déciderent a
travailler ferme.

Ils Pachetérent

Alors que, récemment introduites sur le marché, les
horloges électriques faisaient fureur, une grande firme
tenta une intéressante expérience. Au lieu de les donner
en cadeau aux vendeurs qui se distingueraient, on ins-
talla une de ces horloges dans la résidence de chacun
d’eux en spécifiant que I'’horloge leur serait enlevée le
mois suivant g’ils n’atteignaient pas tel chiffre de ven-
tes. Les hommes travaillérent ferme afin de garder
I’horloge. 8Six, toutefois, n’atteignirent pas I’objectif:
tous les six étaient gérants de divisions. Eh bien, a
la fin du mois, lorsqu’ils virent qu’on allait leur enle-
ver I'horloge électrique, ils suppliérent le gérant des
ventes de la leur vendre !

A présent, voici comment s’y prend M. Racht, de la
Holland Furnace Co. — c’est une idée qu’il mit & exé-

cution il y a plusieurs années, Il tiche de trouver
quelques menus articles qu’il croit devoir plaire a ses
hommes: un crayon automatique, une plume-réservoir
ou que sais-je encore. En régle générale, ces articles
ne lui coiitent guére plus de $1 chacun.

Sans autre avis, il annonce a tous ses vendeurs :
“J’ai un beau petit cadeau pour tous ceux d’entre vous
qui me bacleront une vente aujourd’hui”’. Au lieu de
frapper 4 gauche et i droite, la plupart du temps dans
le vide, les hommes s’empressent de fouiller leur ser-
viette pour en exhumer quatre ou cing de leurs meil-
leurs prospects. Ils partent bien déterminés &4 ne pas
rater leur coup et, 4 peu prés immanquablement, re-
viennent le soir avec une ou plusieurs ventes.

Sam Devis avait I’habitude d’avoir recours a la tac-
tique suivante. Il fut, pendant longtemps, le gérant
des ventes de Gambill Moters, agents des autos Hup-
mobile. Pour arriver 4 ses fins il utilise de trés effi-
cace facon sa carte de visite. Le lundi matin, il de-
mande & ses vendeurs de lui remettre une liste de leurs
prospects. Dans le cours de la journée, il rend visite
a ces prospects et y laisse sa carte. Le mardi matin,
Sam Davis dit & son équipe: ‘“J’ai rendu visite & vos
prospects et je leur ai laissé ma carte. A chacun d’en-
tre vous qui me rapportera une de mes cartes, je paie-
rai $5 !” Tout naturellement, on est slir qu’au cours
de cette semaine-la les vendeurs visitent chacun de
leurs prospects.

Un cadeau par anticipation

Armour Fertilizers Works Co se sert d’un trés inté-
ressant moyen pour créer l'émulation entre ses ven-
deurs, On fait P’acquisition de plusieurs coffrets i
argenterie qu’on envoie aux épouses des vendeurs ac-
compagnés de la note suivante: “Nous regrettons que
ce joli coffret soit vide. Votre mari doit nous appor-
ter un certain chiffre d’affaires au cours de I’année.
Tous les mois qu’il atteindra son chiffre, nous vous
enverrons un couteau et une cuiller d’argent. 8’il at-
teint son chiffre chaque mois pendant douze mois de
suite, nous enverrons une douzaine de fourchettes 3
Noél pour compléter le service”. Si le mari manque
son objectif un mois ou l'autre, il peut se rattrapper
en faisant 109 au-dessus de son chiffre le mois sui-
vant. Quand les épouses ont commencé i recevoir les
couteaux et cuillers d’argent, elles désirent naturelle-
ment compléter le service et elles encouragent leur
mari & persévérer envers et contre tout.

11 y a augsi l'idée trés ancienne de la roue de for-
tune. Sam Davis en tirait d’excellents résultats pour
activer la vente des autos neufs ou usagés. Il disait
4 ses vendeurs que s'ils faisaient telle ou telle chose
ils leur remettrait une palette numérotée. Pour cha-
que $100 de vente, sur les autos neufs, les agents re-
cevaient un numéro; s'ils vendaient, par exemple, une
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voiture $900, ils retiraient neuf numéros. Chaque
semaine il y avait remise des palettes numérotées aux
gagnants. Ceux qui n’avaient rien gagné recevaient
une palette blanche, ne portant aucun numéro. A
mesure que le concours avancait, Sam Davis inaugu-
rait de nouvelles séries de paléttes: il y en avait des
jaunes, des vertes, des bleues et des rouges, toutes
numérotées de 1 & 100, Une fois le concours terminé,
tout le monde — sauf les porteurs de palettes non nu-
mérotées — était convié & un grand banquet et I'on
faisait tourner la roue de fortune. Il y avait $1 a
gagner par $50 de voitures usagées vendues pendant
le concours.

Nousg avons chez nous un service destiné a fournir
des suggestions a4 ceux qui songent &4 organiser des
concour entre vendeurs. Je n’ai pas l'intention de
vous entretenir longuement de ce service. Bien que
je serais extrémement fier de vous convaincre de son
utilité, je vais me limiter 4 quelques suggestions.: Es-
sayez de les retenir et de les utiliser une fois rendus
chez vous. En voici une, pour commencer. Nous
I’appelons le plan de 'obligation-or. Vous pouvez vous
procurer chez votre imprimeur de ces formules sur
lesquelles on imprime les obligations. Organisez un
concours dont l'objectif sera, pour votre équipe, de
gagner des coupons. Peut-étre pourrez-vous remettre
un coupon 3 tous ceux qui dépasseront leur chiffre,
Chaque semaine, une obligation est remise au vendeur.
Vous enlevez le coupon qu’il n’a pas gagné et vous
laissez les coupons qu’il mérite, d’aprés les réglements
imposés. Les coupons sont encaissés une fois le con-
cours terminé. Il n’y a rien comme de remettre au
vendeur une obligation sans coupons pour lui montrer
ce qu'il a manqué.

Il y a aussi le systéme du régiment.
deurs commencent comme simples soldats. D’aprés
leur travail, ils peuvent monter en grade. Si, par
exemple, 'un des hommes obtient deux mnouveaux
clients, vous le nomimez caporal en lui donnant $2 de
récompense. Avec ce systéme, vous pouvez organiser
autre chose, comme, par exemple, obliger les simples
soldats qui n’ont aucune promotion & saluer & la mili-
taire ceux qui ont des grades et ainsi de suite.

Tous les ven-

Les mains de poker

Voici un econcours qui, selon moi, est le meilleur de
tous ceux que nous avons mis & l'épreuve. L’enjeu
n’est autre chose qu’une série de jeux de cartes tous
placés dans une enveloppe cachetée. Aprés avoir don-
né les régles et les conditions du concours, on annon-
ce aux hommes que plus ils gagneront de cartes, plus
nombreuses seront leurs chances d’obtenir une main
de poker. Divisez les “jack-pots” entre les deux ou
trois meilleures mains. Il est payant d’encourager un
peu les gageures parmi les non participants.

l.ﬂ

Le concours suivant est ’'un des meilleufs qu’ait or-
ganisé la Holland Furnace Company. L’on propose
aux hommes qu’ils vont eux-mémes déterminer leur
objectif qui n’est autre que le nombre des nouveaux
clients. Pour chaque client nouvaeu, le chef du ser-
vice des ventes annonce qu’il va payer $1. Voici com%
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ment on procéda, dans le cas qui m’occupe: on Iaissali{
les hommes parier n’importe quelle partie de $5 ou |

cette somme entiére sur n’importe quel objectif choisi
4 méme une liste préparée & lavance. Si l'objectif
consistait, disons, & apporter pour $500 de ventes les
paris se faisaient 1 contre 1; si c’était§$1,000, les paris
étaient 2 contre 1; $1,500 3 contre 1, et ainsi de /suite
jusqu’a $5,000, la limite, & 10 contre'l. Si les ven-
deurs dépassaient la limite qui fcrmait ‘leur- quota, ils
ne recevaient rien de plus pour cela, de sorte que tous
cherchérent a4 choisir les plus hauts chiffres qu'ils se
croyaient capables d’atteindre. S’ils choisissaient
$2,000, ils obtenaient 4 contre 1, leur $5 de pari était
remis et ils recevaient $20 de 'argent “gagné”’ — si
leur objectif était atteint. Les “quotas” marchaient
par $500, jusqu’a concurrence de $5,000, la limite. Ce
genre de concours, qui ressemble un peu au bridge
contrat, réussit trés bien et il est & la portée de n’im-
porte quel gérant des ventes.

Le concours des ‘“punch-boards” est toujours popu-
laire. Vous vous procurez des ‘“punch-boards” et vous
décidez ce que vos vendeurs devront faire pour gagner
un “punch”. Vous annoncez que chaque fois qu’'un
vendeur aura vendu pour tant, par exemple, il aura
le droit de poingonner la carte et d’en retirer le nu-
méro. Aprés avoir établi quels seront les numéros
gagnants, vous fixez des prix. C’est trés simple et
toujours trés intrigant. Les vendeurs aiment beau-
coup ce genre de concours, surtout si vous avez la pré-
caution de ne pas laisser voir aux concurrents quel nu-
méro ils ont retiré. Pour cela, aussitot le tirage fait,
vous les obligez a placer le papier dans une enveloppe
qu’ils cachetent séance tenante, de sorte qu’ils doivent
attendre que tous les numéros aient été poingonnés
pour connaitre quels numéros ils ont.

J’al vu la méme idée mise en application au moyen
d’une cible et d’un pistolet du 5-10-15c. Vous donnez
aux hommes le privilege de lancer les projectiles sur
la cible lorsqu’ils ont rempli toutes les conditions du
concours. Plus ils savent viser juste, plus grandes
sont leurs chances de gagner davantage. On peut
aussi se servir des dés pour le tirage final.

Dans tous les cas, faites en sorte que tout ce que
vous organiserez en fait de concours soit intéressant.
Il ne faut pas que la récompense soit insignifiante.
Je ne crois pas que vous deviez donner mer et monde
aux gagnants, mais, d’'un autre cété, je suis certain
que vous n’irez pas organiser un concours oll vos hom-
mes travailleront comme des négres pour ne rien re-
tirer en fin de compte.

%
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Situation et perspectives du
Canada a la fin de I'année 1936

(par 'hon. W. D. Euler, M.P., ministre du Commerce)

Dans ’ensemble, le peuple canadien a ma-
nifesté plus de prospérité en 1936 qu’en
toute autre année depuis la crise des af-
faires. Les conditions économiques se
sont beaucoup améliorées. Les indus-
tries ont enregistré des gains mar-
quants; les entreprises miniéres et les u-
sines électriques se sont considérablement développées.
L'¢état des finances s’est énergiquement ressaisi. L’ac-
tif directement disponible des banques s’est élevé & un
niveau encore inconnu. La réserve de la Banque du
Canada excéde le double de celle qu’exige la loi. Au-
cun signe, semble-t-il, ne laisse prévoir quelque obsta-
cle éventuel & I'expension du crédit.

Les progrés ne se sont pas affirmés dans tous les do-
maines. Les grandes cultures ont fléchi au plus bas
point depuis vingt ans, mais la hausse des prix a fait
enregistrer un gain de quatre-vingt-cing millions sur
Pannée précédente. Le rétablissement de I'industrie
de la construction a été lent. Mais, malgré certains é-
checs, la production industrielle a, régle générale, ma-
nifesté un fort reléevement au cours de I'année.

Le commerce extérieur est un point on ne peut plus
vital de I’économie canadienne. L’abondance des res-
sources naturelles incite, pour un grand mombre de
denrées, & une production bien plus que suffisante pour
rencontrer les exgigences normales de la consommation
domestique. Par contre, la production domestique de
plusieurs autres marchandises, surtout la matiére pre-
midre des industries, est ou difficile ou impossible & ef-
fectuer, et la nécessité de recourir a I'importation in-
vite & Péchange de produits sur le marché international.
I! en résulte que le Canada occupe aujourd’hui la cin-
quiéme place parmi les nations exportatrices, et vient
immédiatement aprés la Grande-Bretagne, les Etats-
Unis, lAllemagne et la I'rance.

Au point de vue international, la dévaluation des de-
vises du bloc or et la signature d’accords entre six na-
tions ont fait disparaitre une entrave au rétablisse-
ment mondial, et il faut remarquer que les forces éco-
nomiques qui ont contribué au rétablissement l'ont em-
porté sur l'influence dérivant de graves inquiétudes

politiques. . :
L’expansion étonnante qu’a manifesté en 1936 le

commerce d’exportation du Dominion est I'effet de cau-

ses multiples, dont 'une a été le rétablissement écono-
mique dans tous leg autres pays de l'univers. La pro-
duction industrielle s’est affermie rapidement dans la
plupart des grandes nations. Les prix de gros se sont
relevés considérablement. La destruction partielles
des récoltes a été le grand facteur de la hausse des prix.
Les circonstances entourant le commerce du blé ont
été on ne peut plus favorables, et nos exportations ont
été de 60 p. 100 supérieures a celles de 1935. Le report
mondial est redevenu normal.

Le nationalisme économique a perdu du terrain sur
une immense étendue de territoire. L’on commence &
comprendre que les droits protecteurs excessifs, les con-
tingentements, les devises dévaluées et le contréle du
change étranger portent atteinte a la spécialisation in-
ternationale et stimulent la production dans les en-
droits ol le prix de revient est élevé. Nombreux sont
les signes & l'effet gue plusieurs nations reviennent
peu a peu au systéme de commerce mondial. Les mi-
ses au point automatiques qui caractérisent ce systeé-
me rendent encore une fois possible le relevement des
conditions d’existence.

Le Premier Ministre a résum? la situation du Cana-
da, quand il a dit ce qui suit & l'assemblée de la Société
des Nations: “Il est heureux que l'on comprenme de
mieux en mieux la nécessité de combattre le nationa-
lisme économique et les dispositifs sans nombre qui é-
tranglent le commerce international, toutes choses qui
multiplient les difficultés a la coopération politique et
4 la confiance réciproque. Le Canada agit de tout
coeur dans le sens de ces initiatives. Nous n’avons ni
embargos, ni restrictions du change, ni contingente-
ments, et nous avons prouvé gque nous sommes disposés
&4 négocier des réductions tarifaires en faveur de tous
les pays qui manifestent les mémes dispositions.”

L’accord commercial signé avee les Etats-Unis a ou-
vert plus grandes les portes des marchés pour  une
soixantaine de produits, et a grandement favorisé 'ex-
pansion du commerce du Canada. En méme temps
s’est maintenue l'expansion de notre commerce avec
le Royaume-Uni et les autres pays de 'Empire. La
surtaxe de 50 p. 100 ad valorem sur les produits cana-
diens qui entraient au Japon depuis juillet 1936 a été

enlevé,

+ L i




Gl

i
i

B s el

Janvier, 1937

LES AFFAIRES 297

Nous sommes & négocier avec ’Allemagne un accord
commerzial conditionnel, et l’embargo qui frappait
certaines importations de Russie n’existe plus; ainsi
les relations commerciales entre le Canada et 'Unicn
soviéte sont redevenues normales.

Les industries qui, en 1936, ont manifesté le plus de
progrés étaient ou directement ou indirectement int:-
ressées au commerce d’exportation. Cette expansion
a provoqué un relevement modéré de 'emploi indvstri-
¢l. Le nombre de perscnnes mobilisées par les entre-
prises destinées a soulager le chémage a diminué con-

{dérablement.

Le perple canadien peut s’attendre avee confiance
il une prospérité encore plus intense pour 'ann’e nou-
velle.

Un panneau
bien garni

VEC raiscn, les marchands hésitent toujours a
étaler sur leurs comptoirs les tissus de soie de
couleurs, aptes plus que tous autres a se salir trés faci-
lement. Néanmeins, si I'on veut au’ils tentent les
acheteuses il faut les montrer. Mais comment ?

Voici une solution ingénieuse & ce probléme.

Juste au-dessus des tablettes oli sont rangées les
riéces de soie, vous pouvez placer un large panneau-
réclame. Dans un cas qui a été porté a notre con-
naissance, ce panneau mesure six pieds de largeur par
environ quatre pieds de hauteur. Sur la moitié de
ce panneau, & droite, on a disposé dix triangles sur
chacun desquels est placé un échantillon de soie. La
cculeur variant sur chaque triangle, on se trouve ainsi
a mentrer dix teintes différentes.
lire: “Ces dix teintes de soie sont en stock & ce rayon”.

Sur la moitié de gauche du panncau on a disposé
deux dessins représentant chacun une femme. Ces

Au dessus on peut

dessins, préalablement découpés dans un carton & eloi-
scn, sont cloués sur des blocs, de sorte qu’ils parais-
sent en rclief. De chaque.coté des dcssins, 'étalagiste
a drapé deux teintes de soie, formant contraste. En
définitive, le panneau en aquestion montre quatorze
teintes de soie aux yeux des acheteuses qui fréquentent
le rayon sans que celles-ci puissent, en les manipulant,
enlever quoi que ce soit a la valeur des échantillons
dont on a su si parfaitement “dramatiser” 1'étalage.

I°’Etat des Affaires

L’année 1937 commence au milieu d’une vague d'op-
timisme comme jamais il ne s'en est vu depuis 1929.
Cenvaincus enfin que les affaires s’acheminent vers la
normale, le public canadien se montre plus disposé &
utiliser & ben escient les sommes qui, pendant les an-
nées de la crisc, restérent peureusement dissimulées
dans les coffres-ferts des banaues. IL’industrie se ré-
veille, le chomage diminue, la confiance rayonne sur
les visages, les spéculateurs font de I'argent aussi fa-
cilement qu’ils en dépensent, tout le monde, enfin, es-
saie de chasser lc pessimisme qui, depuis sept ans,
était quasi passé a ’état d’habitude.

Commencée aux Etats-Unis quelques mois apres
I'avénement de Roosevelt, la reprise a fait depuis des
pregrés constants. Clest elle qui a reporté M. Roose-
velt au pouveir en ncvembre dernier avec une majo-
rité sans précédent dans l'histeire des Etats-Unis.
L'cptimisme croissant qui a prévalu outre-frontiére
n'a nu faire autrement aue de se communiquer chez
ncus; ¢’est ce qui, joint aux influences normales, ex-
plique jusqu’a un certain point le retour a la confiance
dent les affaires bénéficient aujourd’hui. Il n’en reste
ras moins que, dans la province de Québec, nous som-
mes €ncere nas mal en retard sur les Etats-Unis. On
peut expliquer ce retard du fait qu'ayant atteint un
niveau moins bas dans leur ensemble, les affaires, chez
ncus, sent plus lentes 4 démarrer vers le sommet. Nos
hemmes d’affaires appréhendent encore le risque, ha-
bitués qu’ils sont & une routine facile, mais peu payan-
te. Avec 'activité qui se manifeste parmi les jeunes,
teutefois, il v a lieu de préveir que la richesse cana-
dienne-francaise se concentrera & peu prés uniquement
en des mains nouvelles d'ici dix ans. C’est, d’ailleurs,
la seule issue possible & une meilleure répartition de
la richesse: quand les gouvernements se montrent im-
puiscants a réaliser ce réve, il appartient aux particu-
liers de créer des biens nouveaux par le travail, I’étu-
de, application des principes d’affaires consacrés par
des siécles d'usage et de réformes.

LA CAISSE D'ECONOM E

de Notre-Dame de Québec
BANQUE D’EPARGNE
Suceursales dans toutes les parties de la ville.
A Québec et Lévis.

— PRENEZ PART —
aux Concours d’'Epargne de 1937 — Un dépdt de 25 cen-
tins ou $1.00 par semaine pendant 50 semaines du ler
janvier donne droit de ccncourir i des prix en argent.

Dernier jour pour inscription le 31 janvier.
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Questions et Réponses
L Sous cette rubrique, nous publions chagque mois les questions d’intérét général soumises v
¥ par nos Lecteurs, ainsi que les réponses a ces que *‘ions. Pour obtenir une réponse personnelle aux ¥
- estions posées, on voudra bien inclure une enve'oppe affranchie avec la demande. Ce service est
¥ | exclusivement réservé i nos abonnés réguliers. ¥
Q. — Tous les hivers, nous avons beaucoup de diffi- cas — et lorsaue la différence de température entre

cullés avce nos vitrines. Le givie obscureit les glaces,
ce qui empéche les pictons de voir nos étalages ¢t, par
le fait méme, diminue l'efficacité de ceux-ci. Pouvez-
vous nous indijuer un moyen de tenir nos vitres de
vitrines claires, quelle que soit la température exté-
rieure ? En nous indiquant ce moyen, nous croyons
qie vous rendrez service a wune foule de marchands
qui évrouvent les mémes inconvénients sans pouvolr iy
remédier. — J.-T.-R. & Cie. — Comité de Québec.

R. — La question aue vous nous posez offre un inté-
rét excenticnnel et nous avons pris la peine .de con-
sulter & ce sujet vplusieurs marchands et étalagistes
dent les vitrines gardent, en dépit des plus grands
froids, une limpidité surprenante. Dans la plupart des

Iextérieur et l'intérieur de la vitrine n’est pas trop
grande — on réussit & empécher le givre en placant,
face aux glaces, a l'intérieur, un simple éventail élec-
trique. En faisant circuler l'air, cet appareil empeé-
che I’humidité de 'air de se déncser sur les vitres qui,
de ce fait, restent claires.

Dans les vitrines qui sont aussi étanches que possi-
ble, c¢’est-a-dire o 'air du magasin ne pénétre pas, on
peut placer sur le parquet un vase contenant du chlo-
rure de caleium. Cette substance absorbe toute I’hu-
midité de l'air et I'empéche d’aller se déposer sur les
vitres. En faisant sécher le chlorure de calcium une
ou deux fois par semaine on peut l'utiliser & peu prés
indéfiniment.

BIOGRAPHIE D'HOMMES D’AFFAIRES
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Jean-Baptiste Laliberté

Pay Pierre-Georges Roy, Archiviste provineial.

Qui n’a entendu parler de Jean-Baptiste Laliberté,
le grand marchand de fourrures de Québec ? Avant
lui, aucun Canadien-francais ne s'était essayé dans le
commerce de fourrure. Le mcnopole de ce commerce
qui demande de grands capitaux était entre les mains
des Anglais.

Né a Québec le 27 mars 1843, M. Laliberté fit son
apprentissage & I'important établissement V. Nichols.
Nichols. -

A Tautomne de 1867, M. Laliberté avec toute I'au-
dace et la confiance de la jeunesse ouvrait sur la rue
Saint-Joseph un petit magasin de fourrures. Les ta-
blettes du magasin Laliberté étaient remplies de boi-
tes mais la plupart étaient vides. Le petit marchand
avait bien juste les quelques casques et manteaux de
fourrures qui s’étalaient dans l'unique vitrine de son
magasin. Avec le temps, cet établissement devait de-

venir le plus important du genre de toute la province,
Les commencements furent rudes, mais le jeune homme
était travaillant, éncrgigue et plein d’ambition. D’an-
née en année, son magasin et ses ateliers prirent de
I’extension. De ’humble entrendt des commencements,

M. Laliberté fit un établissement qui employait -plu-
sieurs centaines d’ouvriers et était renommée non seu-
lement au Canada mais aux Etats-Unis et méme en
Europe.

M. Laliberté, une fois parvenu a la fortune, s’inté-
ressa a la chose publique. Il fut président de la Ban-
que Nationale et de la Commission du port de Québec.

Le grand marchand de fourrure avait été protégé
dans ses comymencements par un cultivateur de Beau-
ment.  Presque tous les dimanches, pendant la bazlle
saison, il se rendait avec son magnifique équipage, chez
I'humble habitant de Beaumont aui I’avait aidé. La
reconnaissance, de nos jours, est un oiseau si rare, que
je prends plaisir 4 vous mentionner ce petit fait. Ils
sont si rares ceux qui, parvenus au faite des honneurs
et a la fortune, se rappellent des amis qui leur ont
aidé & gravir la rude cote des commencements. M.
Laliberté, lui, n’oublia jamais qu’il avait été pauvre.
Il fut un des premiers patrons & payer un salaire rai-
scnnable & ses employés. Il les considérait non com-
me des bétes de somme, mais comme des collaborateurs
qui lui aidaient & augmenter sa fortune.
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Préscntez vos cartes la face en bas.—Septembre 1936, p. 199.

Neuf sortes d'acheteurs.—Décembre 1936, p. 263.

La sollicitation de l'assurance—P.-V. N.—Janv. 1937, p. 289.

Biographies d’hommes d’affaires

L’honorable Georges Couture. Pierre-Georges-Roy. — Février
1936, p. 8

N.-A. Timmins.—Février 1936, p. 24.

M. Chs-A. Roy, le nouveau président de la Banque Provinciale
du Canada.—Mars 1936, p. 42.

Jos Coté, fondateur des magasing Jos Coté, limitée. C.-E.
Bernier.—Avril 1936, p. 63.

Elzéar Fertier. Louis-A. Belisle.—Juillet 1936, p. 135.

Charles-William. Carrier. Pierre-Georges-Roy. — Décembre
1936, p. 276. ‘

Jean-Baptiste Laliberté. P. Georges Roy.—Janv. 1937, p. 298,

Comptabilité

Le surplus, compte collectif ou de contréle. Percy Auger.—
Avril 1936, p. 67.

Le mouillage du capital-actions. Irenée Breton. — Octobre
1936, p. 214

Le comptable public et I'étiquette professionnelle. Alexandre
Leclere, C.G.A.—C.P.A.—Janvier 1937, p. 285.

Actualités économiques et financiéres

L’état des affaires: fév. 1936, p. 16; mars 1936, p. 26: avril
1986, p. 70; mai 1936, p. 91; juin 1936, p. 118; juillet
1936, p. 143; aodt 1936, p. 148; octobre 1936, p. 204;
janvier 1937, p. 297.

Les marchés mobiliers: fév. 1936, p. 16; mars 1936, p. 26:
avril 1936, 'p. T0; 'mai 1936, p. f]L juin 1936, p. 119;
juillet 1936, p. 11.2, aotit 1936, p. 1“16, octobre 1936, p. 22a

Le Crédit Social et ly réforme monétaire. IL.-A. B.—_Mars
1936, p: 37.

Peut-on justifier l'existence des trusts. Louis-A. Belisle., —
Mai 1936, p. 89.

De l'cuvrage pour 50,000 “chémeurs a collet blanc”.—Juillet
1936, p. 124,

Nouvelles de nos annonceurs.—Novembre 1936, p. 236.

Bibliographie

“L’Art de joie’’, par Aurvel.—Février 1936, p. 7.

“Comment s’'adapter j la vie”, par Drabovitch.—Mai 1936, p. 88.

75 ouvrages en francgais peur les hommes d'affaires,—Juin
1936, p. 98.

“Expressions justes en affaires”, par Adjutor Fradet.—Juin
1936, p. 120.

“Histoire politique de la province de Québec’, par Charles-
Marie Boissonnault.—Juin 1936, p. '120.

“Pour mieux vendre & 'domicile”, par Herbert-N. Casson. —
Juillet 1936, p. 122,

“Le Travail et la Paix”, pa, Troubat LeHoux.—Juillet 1936,
p. 122,

“L'Encyclopédie de la Vente”, par Philippe Girardet.—Juillet
1936, p. 132.

“Initiaticn aux affaires”, par J.-M. Papillon.—Octobre 1936,
p. 224, I

“Les secrétaires de direction”, par Jacques Chapais.—Octobre
1936, p. 224,

“L’avenip de lindustrie miniére au Canada', par I’hon. T.-A.
Crerar.—Novembre 1936, p. 239.

Aménag‘ement du Bureau et du Magasin

Pour vendre des rideaux.—Février 1936, p. 11.

Pendant que Ies clients attendent. —Mals 1936, p. 30.

“Avez-vous oublié quelque chose ?”—Auvril 1936 p. b2.

Un “marché” unique.—Avril 1936, p. 57.

Pour vendre de la chaussure de quahte —Avril 1936, p. 69.

La boite aux suggestions.,—Mai 11936, p. 76. ;

Disposez votre magsain pour donner un maximum de service
(Illustré) .—Septembre 1936, p. 175.

Le signal darl ét.—Septembre 15‘.36 p. 188.

Pour vendre des chemises. -0ctoble 1936, p. 211.

Classement de ]la Correspondance

Systéme Shannon et Vertical — Divisions et subdivisions al-
phabétiques.—Février 1936, p. 17.

Le systéme Alphabétinue DIIL(.'L de classement (Illustré).—
Mars 1936, p. 33.

Avantages et désavantages du systéme numérique de classe-
ment (Illustré) .—Avril 1936, p. 55.

Le systéme de classement Direct &4 Noms Visibles (Illustré).—
Mai 1936, p. 93.

Le classement par ordre géographique (Illustré).—Juin 1936,
p. 116.

Le classement idéologique (Illustré).—Juillet 1936, p. 140.

Systémes de relance et de renvois pour le classement de la cor-
respondance (Illustré) .—Aolt 1936, p. 153.

Systemes de fiches (Illustvé).—Septembre 1936, p. 171.

Divers

Votre affaire est votre patient.—Février 1936, p. 4.

Propos. L. Adam.—Février 1936, p. 4.

L’homme d’affaires et les assurances sur la vie. Louis-A. Be-
lisle,.—Février 1936, P, 20 :

Vos questicns... nos réponses: mars 1936, p. 27; avril 1936,
p. 72; mai 1936, p. 83; juin 1936, p. 110 aott 1936, p.
168; octobre 1936 p. 212 novembre 1936, p 246; janvier
193'? p. 298.

Le cla‘ssement 4 fiches visibles (Illustré) .—Octobre 1936, p. 202.

Nos abonnés.—Mars 1936, p. 4B. Y

L’indépendance économique par l'assurance-vie, Maurice de
Goumois.—Avril 1936, p. 59.

Les avantages qu'cffre la loi fédérale de 1935 sur le logement.
Louis-A. Belisle.—Mai 1936, p. 79.

La publicité par la poste au Canada. René Caillaud.—Mai
1936, p. 85.

Vitalité du eapitalisme.—Juin 1936, p. 99.

Les utopies monétaires. Léon Lorrain.—Juin 1936, p. 112,

Excellent travail accompli par la Fédération des Chambres de
Commerce.—Juillet 1936, n. 143.

Y avez-vous songé?.., Louis-A. Belisle.—Aolt 1936, p. 147.

Si j’étais encore chémeur. L.-A. B.—Aolt 1936, p. 147.

L'instruction est un placement. Louis-A. Belisle.—Aolt 1936,
p. 157.

Quelle est la valeur réelle de votre auto?—Septembre 1936, p.
193; octbore 1936, p. 222.

Donnons notre appui aux entreprises locales.—Septembre 1936,
p. 197

Vingt-cing ‘années d’ enseignement technique & Québec. Ph.
Méthe.—Octobre 1936, p. 205.

L’adolescent veut vivre. -—-Octoble 1936, p. 212.

Formation des jeunes. Bilanbert.—QOctobre 1936, p. 218.

L'industrie de Pauto et le tourisme.—Novembre 1936, p. 230.

Lévis et ses industries.—Novembre 1936, p. 237.

Halte-la ! H.-L. Bernard.—Novembre 1936, p. 247.

Je me suis arrété un quart d’heure poup réver. L. Adam.—
Décembre 1936, p. 259.

C’est cher et ¢a vaut cher.—Décembre 1936, p. 263.

Le plan fédéral d’améliorations aux habitations. — Décembre
1936, p. 266.

Des clans aux empires. L.-A. B.—Décembre 1936, p. 269.

Situation et perspectives du Canada a la fin de 1936. Hon.
W.-D. Euler.—Janvier 1937, p. 296,
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Pleine Valeur
\" OS clients recoivent toute la valeur pour leur argent.........
i i pesage correct, service prompt et le maximum de qualité.
‘ 1 OMME dans toute autre marchandise, les qualités du charbon varieat... il est donc de la plus
haute imporiance que vous donniez voire commande 4 une maison de confiance, reconnue
}" depuis Jongtemps par sa parfaite honorabilité, un e maison comme la notre de qui vous recevrez un
T _ service rapide et la pleine valeur pour votre arg ent.
|
|
} ! NOTRE ANTHRACITE GALLOIS
N I est soigneusement choisi — bien préparé — contient un haut
i ' pourcentage de calories — siir et économique. - - -
? 7 : Il donnera satisfaction aux plus exigeants. : z
i
|
83 RUE DALHOUSIE TEL. 2-1221 217, RUE ST-JEAN
MONTREAL: 319 Board of Trade

NE MIANQUEZ PAS DE LIRE
" LE MOIS PROCHAIN :

Ayez toujours de la considération pour vos bons clients.—Raymond Coté

La vérification de la caisse... ... ... ... ... vvv vvn ... J.-8. Gosselin

Achat, vente et concurrence. .. ... ... ... ... ... ... ... ... Vendex

Chaque mois, nous annongons deux ou trois des articles
devant paraitre le mois suivant dans “Les Affaires. Pour
le numéro de février, qui marauera le début de notre dixieme
anncée, nous pouvons d’'cre et déja annoncer I'un des meilleurs i
assortiments d’articles dont nos lecteurs aient été a meme
de se régaler dans notre revue. A peu pres toutes les classes
i d’hommes d’affaires auxquels notre revue parvient trouveront

dans ce numéro d’utiles suggestions pour un meilleur accom-
i plissement de leur téiche particuliére.
|
|

RESERVEZ d’avance votre EXEMPLAIRE des ‘ AFFAIRES"” ou
ABONNEZ-VOUS deés AUJOURD'HUI 22.00 par an. |
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Le relevement général
du négoce ramenera la
prospérité au Canada

L'Industrie des péches contribue des millions au négoce
exportateur du Canada

L’accroissement du commerce constitue présentement l'un des fac-
teurs les plus effectifs du retour de notre pays a la prospérité. On y
constate, en effet, une active reprise des affaires et nos pécheries mariti-
mes, fluviales et lacustres contribuent, dans une large mesure, a ce recou-
vrement de nos forces économiques. Il v a quelaues années, le négoce
exportateur en produits de la péche déclinait réguliérement. Depuis lors,
le cours des affaires a changé.

En 1935, les exportations en produits de la péche du Canada ont fourni
une valeur de $25,000,000 pres, soit plus de 70 pour cent de la valeur relative a la
production globale des pécheries du pays pour [I'année ci-dessus et tout indique que les chif-
fres du trafic pour 1936 serviront a révéler I'existence d’expéditions encore plus im-
portantes a I'étranger.

Tous les continents se procurent au Canada des poissons,
mollusques et crustacés ainsi aue des sous-produits de la péche.
Les navires de comimerce acheminent sur plus de cinquante
pays différents des cargaisons en provenance de nos régions
de péche. De 1'Orient aussi bien que de I'Occident nous par-
viennent des commandes de poisson car tous les importateurs
et les consommateurs étrangers sont au courant de la qualité
des produits dérivés de nos vastes réserves de péche. lLes
exportations de poisson surpassent les importations dans la
proportion de dix & un & peu pres.

En notre pays, I'industrie des néches constitue un moven
de subsistance pour plus de 400,000 personnes. Elle assure
aussi de 'occupation 4 des milliers et des milliers d’artisans
producteurs des grandes quantités d'articles et de fournitu-
res divers dont ont besoin les pécheurs et les exploitants des
usines, ateliers et fabriques de péche.
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Clest une grande industrie nationale digne de

'encouragement de la nation

Ministre: Hon. J.-E. Michaud,

Emané du ' C.R., C.P., M.P.

Ministére des. Pécheries, : Sous-ministre: W. A. FOUND.
Ottawa. s 5
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