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Quel Progrès Avez -Vous Fait eni 1o Anis.

PREMIÈRE ANNÉE.
Débuts en affaires avec un nouv'eau
mnrga un(n nouveau stock et des

TROISIÈME ANNÉE.
Même agasinî bon emplace-

ment, mais les* &Haires nese sont
phsdéveloppées Beaucoup de cli-
ents uc sout pas des acheteurs régu-
lier$.

CINQUIÈME ANNÉE.
Toujours stationnaire. « es pofits neits sur le nmontant des a.f-

faire. devraient Lire réellement
plus élevés.

.Des marchands qui ont débuté dans le commerce la même anné~e
que Lvous ont vu leurs affaires et leurs profits augmenter considéra-

blemnent tous les mois, chaque année. D'autres ont fait «"des affaires
passables", gagnant simplement leur vie. D'autres encore ont

marché à reculons.

A quelle classe apparte-
nez-vous?.

Vous ê'tes-vous jamais demandé si vous faisiez dles progrès ?

De combîien est votre roulement d'affaires annuellement ? Disons

1.30.000. Vous comptez faire un profit net d'au moins io pour centp

c'est-à-dire $3 ooo par an. En io ans% 'ous avez gagné' PROFIT

total NET de 130 000.

'.. Que votus reste t il; dje ce bénéfice ? Vous dlevriez posséder

une bonne partie de ces 130 000. L'a% ez-vous ? Et vous devriez
faire de plus fortes affaires avec de pîlus gros profits que jamais.

Le faites-vÔus ?

Votre Succès ou Votre Insuccès dépend
entièrement de vos Méthodes.-

SSi vous ne suivez pas de bonnes mnéthodes, vous ne
ferez pas île meilleurs progrès, cette année et l'année
PROCHAINE que vous n'eu avez fait dans le pissé. Et

vos profits seront- à vtnir. Vous ne pouvez pas progres-
ser en suivant les méthodes de marchands qui réussis-
sent. inutile d'essayer. Vous D)EVEZ faire ce qu'ils font. jolit

jamais.

Les Marchands qui Réussissent Met- d pr

tent un Reçu dans Chaque Paquet. le

''Et commle :les caisses Enregistreuses NATION

fouruisýWt7la u'ýthode la plus rapide et la plus exa

(l~etr les nt çus avec chaque transaction, la plur

îles marchands prospercs emploient le systèmîe NAT

NAI.. Pourquoi ne le faites-vous pas -

Ne (lites pas que vous ni ave7 pas le mioyen de vous le

curer La raison pour laqîuelle vous ne- pouvez pas v

procurer unîe Caisse E.nregisti ense NATI ONAL J.c/

p'îu.t no, ol (1:' Zbcý Ili.i

Renseignez-vous sur le Nouveau "Plan d'émission
de Reçus" et Demandez des Brochures Gratuites.

National Cash Register Co.
Bureau à Montréal :I et 3 rue Notre=I)ane 0.

REPRÉSENTANTS
Bureau de Monrreaî:

A. BILCKWELL. A. E. LANDRY. W. McEWEN.

E. TALJANSKI. 285 rue St-Joseph, Québec.
W. P. GRANT, 258 rue Banki, Ottawa.

J. M. ROY Bureau de Montréal.

PRkEMIÈREANNÉE.
Débutuen affaires avec un nou-

veau magasin, un nouveau stock et
un agencement moderne.

DEUXIÉMIE ANNÉE.
Un service prompt, attentif, fait

aî'gmenter les affaires-uni magasin
plus grand est nécessaire. Les
clientp aiment les méthodes du
marchand.

TROISIÈME ANNÉE.
nagaxin. téient plus nombreux que

Reçu donné avec chaque achat Pas
es.

>ro * CINQUIÈME ANNÉE.
Lta profits économnisés en cinq ans permet-

OUS lent l*achat d'un emplacement meilleuir et
l'érci tion d'une bâtisse appartenantau mar-

qJue chaud.

DIXIÈME ANNÉE.
Affaires bien établies dans un nouveau magasin. Les

méthodes du marchand attirent la foule. Recettes
trè% fortes. Succès bien gagné, grâce à un service
meilleur.

DIXIÈME ANNÉE
vous ne pouvez pas vous -figurer

pourquoi d'autres marchands ga-
gnient plus d'argent, tcut, en de-
mandant les nièmes prix ou des
prix moindres.

Il


