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S'il s'agit 'd'une vente faite par le voyageur, celui-
ci ne sera jamais parti ci) route sans avoir (les rensci-
gnements ou précis, ou approximnatifs: sur le capital
de soit futur acheteur, sur sont chiffre d'affaires, sur
lion matériel (le production, sur Sont personnlel (le bu-
reau ou d'atelier. En unt miot, le voyageur doit von-
naître les faits ou les indices perinettalt dle sulpputer
la capacité d'achiat de lion client. Si cette docutiiîcîîlai-
tion préalable n 'a pas été réalisé-e, le voyageur 'koit,
dès l'abord, estimeîr lat maison dans laquelle il ent re.
et il aura toujours eii la sagesse dec prendre une iîîfor-
ination, ne serait-ce qu 'auprès (les hôteliers ou cafetiers
de la localité et. peut-être aussi, auprès (les conceur-
rents. Ces renseignements, sujets a caîution, di"vroît
être corroborés par le coup <l'oeil inquisiteur et îîppré-
ciateur (lu yoyagcur, lors <le sa prise <le contact effec-
tive avec Ids locaux, le pecrsonînel <le l'acheteur ('t l'a-
cheteur lui-même.

Lorsque la transact ion s'opère aut magasin, le pluîs sou-
vent le vendecur n 'a aucun éléi-îi t d apprec iat li (les
moyens financiers ('t dles besoins réels <le I 'atehet iii-.
La mise et l 'aIllire (lui chalanid so>nt (les i n<l le's i nsuffi-
sants, piarfois décevants. A lors, il n 'y ai q'tiiîe res-
source: c'est (le fire cauistîr I aî<leteur. Il est ncs
saire de lui demander à quoi il dlestine soit achat, les -î
côtés de celui-ci. D>'abordl par<'c qu 'il est bon de< con-
naître les goûts dlu client, tle imanière à k#* servir evn
accordamice. Ensuite, pîîmr'< qu 'on se' fait unme idée' tic
la puissance financière <1<' l'în<îivi iu.

Dans les deuîx c-as, le vendeur aura intérêt à r-ester
en dessous de lat capacité dI'achat <le celui avec qui il
traite. F'réquemmeiînt, le vendel<u r se'ra cond îî it, et)
conscienc'e, à dléconîseill1er ioîneît anèmient tout avihat
parce qu1e le~ geîîr< <le chose vviiîhiie il(' co'rresponid paus
aux b4ooins exacts <le celui quiî veut achieter. ('e systè.
me loyal a valu àî ceux qui le pratiqupenît la s>ymilîJaitiiie
et la con fianc-e (l<s aiche<teuirs. lesquels se st-ii 11111 col-
seillés am îevaleinliît , et lioni -lileuîlneîi' à l'an-
cien sens lu mlot, sot deveinus dles clients fidèles.

En dehors <leý la capacité d 'achat «u'il faut toitjoui'is
avoir présnuîte ià 1 e.sprit, afin <le lat J-.p'e 'i fa il
eunseillcu e!ir <or En l'espèce, il faut teiii' <'oip-
re à lit fois <lte ,.ts lii Soins e'ffect ifs ':t 'l. se; fg i s ou
préférences. Lorsqu'il s'agit de lhesoin3i effe'-tifs, nie
proposez que ce qui ié-pon<hrn à <'e besoifi, d-' telle sou'te
que l'acheteur ail. à la fois I 'iiîpressiiii (le v',tr-e Oili-
Ibétence et la stf<tî' d*avoir j'istu la chose qu'il
faut. N 'hésitez pas à l'user, pouir "~l.toutes les ques-
tions nécessaires ni à obtenir les i éponses précises.
Lorsqu'il s'agit de goû't, c'est-à-dire (le ce qui est du do-
maine de la fantaisie propre à chaque personnialité, il
faut être d'une prudlence extrême. Il fauit questionner
sans être importun jusqu'au momenit où 1 on sais:it la
nuance exacte. Méfiez-vous princiîpalement <le l'indé-
cis ou de celui qui nie sait pas s'exlu-iniei'. Avec ce
dernier, fai'tes un effort (le recouîstitution tic ses dé-
sirs; pour l'autre ayez ses désirs sur un point dé('ter-
miné.

Vendeurs modernes, que vous itinériez sur les voies
*~ferrées ou que vous restiez entranehié derrière votre

comptoir, notez ecci: conseillez l'acheteur comme vous
conseilleriez votre meilleur ami, comme vous aimerîiez
être conseillé vous-même. Prenez l'intérêt de l'ache-
teur, même si cet intérêt semble aller immédiatement
à l'encontre du vôtre. Les acheteurs satisfaits revien-
nent. Et, ceci, c'est votre véritable et définitif inté-
rêt.

LE PORT DE MONTREAL

L'aun)iée dternière a été, polir le port de Montréal, la
plus activ'e (le soit histoire. Ce port a reçu pendant la
saisonu 685 bateaux <le tuer d'lin tonnage global <le 2,-
11l9,051 toînnux. lies élévateurs <le la Commission
tlti port et veux (te la Compagnie <lui Grand-Trone ont
livré 71,646,455 boisseaux de céréales. Jusqu'à la fin
<le îîov<'uibi-c, le port (le Montréal a reçu 77,118,632
boissjuuux <le eér'éales. lies opérations (le la saison 1916
onit différé de< <'elles <tes années préeé<tentcs en ceci <îue
70 pour 10<) des grains qu'a reçus le port (te Montréal
v onit ('té livré-s par les chemins d<' fer ait lieu (le l'être
par 1<-4 bateaux (tes lacs, donît une grande partie font
actiuellîeent <tes transpÔrts maritimes: plus dc quatre-
vingfts de< <'<'s v-aisseaux ont ainusi chlangé (te dtestiniationî
lat saisoni dernière. Ils ont tranîsporté des céréales et
(les farines à (les taux fixés par le gouvernement bri-
tanniique. lit, gouivernemeint a réquisitionné près <le 50
pouur 100 <lui toninage pour le transport <lut grain et
dI'autres subsistance's. Les cargos <le charbon (tes pro-
vunu-es miaritimnes ont été beaucoup moins nombreux que
les annlées passées, à cause <hti mnmqiue <le tonnage.

CONSTRUCTION DE NAVIRES AU CANADA

Le' gouv'ernemn't britannique, agissant par l'inter-
1114 , Idlair ut<iti I )paruteiiît Imipér-ial (les Mluiiitions du
('îina<ha prépare uit pîlan pour l'encouragement (le la
constructioin (tes niavires dlans ce pays. D)éjà on an-
nonce officielcinemît (lue plus (le $60,000,000 sont sous
contrat polir la coîustrii-tion <le navires, aut Canada,
cette année.

Ce n'est qu'un commencemnt et (te nouveaux cou-
trats sont prêts à être placés. P>our les quelques années
qui suivent, cette indlustrie nie sera limitée que par
I habileté à prodtuire.

Ce n'est pas à proprement parler titi ordre <le gîuer-
re. (''est une eonmmandle pour- l'apîrès-guierre, et pour
sa durée, mais surtout au point <le vute affaires. Lie fret
dlemande' <l'immenses sommes <tans le monde enit ier. Un
navire. av-ec un voyage réussi, peut rapporter le prix
(te sai conîst ruction.

Suipposanit que $60.000,000 soient <'onvertis en navi-
res <'ette saison - chose impossible - cette somme se-
rait rattrapée en frets durant la saison suivante.

La prospérité actuelle du Canadla n'est <iuie le prélu-
(te d 'une' prospérité plus grande encore. On a craint
que la grandle activité déployée pour les industries de
guerre 'soit suivie d'une dépression au moment de la
paix. Cette frayeur est dissipée par le grand program-
mie <le construction navale car les industries du'fer et
(le 1 'aW, <lui sont la base de la fabrication des muni-
t ions sont aussi la base dc la construction moderne des
navires et peuvent être adaptées à ce travail.

Il y a longtemps que le Canada est rangé parmi les
nuat ions qui construisent le mieux les navires. Avant
la guerre l'industrie des navires d 'acier y faisait des
progrès. Des usines ont été établies sur les Grands
Lacs, dans les Provinces Maritimes, à Montréal et à
Sorel.

Le temps n'est pas loin où les trois-mâts qui étaient
la gloire des ports de la Nouvelle-Ecosse seront rem-
pla<-és par (le grands bateaux de commerce en acier
pouir le trafic des grands lacs et des océans Atlantique
et Pacifique.

Le Canada a montré son habileté dans l'art de pro-
duire et il a la matière première en abondance.

Les demitndes de la Grande-Bretagne en navires
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