icur du magasin ou ont commencé par

- positions de moindre importance.
T.utefois la salle de stock est 1& metteur
. wdroit pour acquérir des connaissances.
(.~ hommes faisant preuve d'énergie ot
A capacités ont été envoyés au dehors

“ont eu vite fait de démontrer leur va-
. comme vendeurs. D’autres avaient
pue aptitude naturelle pour ce genre de
ravail.  Ils étaient doués d'une bonne
westance, parlaient agréablement e,
Vlant observateurs attentifs, avaient 1'ha-
Lileté de gagner la confiance, ce qui est

principal facteur pour réussir dans le
wetier de vendeur.  Les vendeurs de
tolie catégorie, comme les hommes o
“'nie, souvent naissent tels, mais ne sc
[orment pas.

Quand un vendeur a €été A l'emploi
Jine maison de commerce pendant pen
de temps, il n'a pu que faire conmais-
;ance avec la clientele résidant dans le
territoire qu'il-doit couvrir. 11 se familia-
rive avec les personnes avec lesquelles
il aura des transactions A faire. Leur
visposition d’esprit, leurs caprices deo-
vViennent pour lui un livre ouvert. Cest
“tque se fait .voir la science du vendeur:
i. Jdéploie sa connaissance de la nature
Inmaine, et, un homme expérimenté
aveuera franchement que chaque jour il
“loate quelgue chose de nouveau a l'en-
stinble des connaissances qu'il a déja ac-
qiiixes.  Aprés avoir consacré un certain
leinbre d'années & un travail conscien-
cux et pénible, sa position est générale-
nienit assurée et il devient indispensable
o 'u maison qu’il représente. Ses rela-
ol commerciales valent des milliers d«
wo.urs pour elle; et une maison de com--
'+ ce progressive, non imbue d'idées ar-

©’es, reconnait cette valeur. Elle sait
i les transactions ipar correspondance
©  une chose du passé. Si vous avez

"lue chose A vendre, allez voir ceux
" bruvent acheter votre marchandise ot
i~ «zleur, Le vendeur sait fort bien
teovant qu'il soit longtemps il sera pres-
' dans I'impossibilité de travailler.

‘nelles  sont alors ses perspectives

cenir?
«and je parle d'incapacité de travail.
¢ heut sembler étrange a beaucoup e
~ours, et certains d'entre eux po-
"1 faire exception a la régle. Dix on
" “¢ années de voyages ne rajeunissent
: i homme, i

vendeur qui a représenté avec suc-
st maison et a consacré les meil-
'~ années de sa vie & cette profession

it pas justifié d'espérer une compen

ilion autre que le simple salaire qu'il

? N'a-t-il pas droit a étre intéress:
#fTaires de la maison qu'il repre-

' Doit-il considérer comme chos -

Ile que ses services ont été suf-
‘ment rémunérés et que c'est tout

quoi il peut s'attendlre? J'ai dis-

“étte question avec un grand nom-

s meilleurs homures d'affaires el

EN ECRIVANT AUX ANNONCEURS, CITE

Lo seulement

LE PRIX COURANT

Notre manufacture se vante maintenant
d'avoir 'outillage le plus moderne au Ca-

nada pour la fabrication du Catsup. Nous

avons aussi un des meilleurs Préparateurs

de Catsup sur le continent.

[automne dernier nous avons acheté des
tonnes et des tonnes des plus belles Tomates
“Rose.” Elles ont &été lavées, échaudées, pe-
I¢es et épépinces, puis ont subi le procédé
qui consiste a en faire un Catsup de To-
mates Marque “ Crest.”  Rien du gofit déli-

cicux de la tomate mire n'en est parti et le

mclange des ¢pices et condiments fait par
notre préparateur lui a donné un piquant
appétissant qui ne peut pas étre Cgalé.

Mis en grandes bouteilles de 14 oz, avec
une fermeture & vis, ¢'est 'un des empaque-
tages les plus attrayants qui aient jamais
¢té mis sur le marché. Nous garantissons sa
puret¢, et la propreté absolue de notre ma-
nufacture et de nos méthodes met ses quali-
lités sanitaires hors de doute.

FEmballé en caisses de deux doz., $1.00
par doz. f. o. b.; Montr¢al.

THE 0ZO CO., LIMITED.
MONTREAL,
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aves les maisons quioem- igtéressent leurs vendeurs A leur com-

Vioient des cominis VeYagenrs, mais ans
;'u\‘vr- des vovaeenrs. (Cestoan sujet an-
anel tons sont dascord a donner ane im-
nertance vitale, N
[es maizons a Vesprit Targe et lihéral

croient quiun vendeay represente la foree

mottice dun commerce etogie
a ses efforte,

Jeur snae-

(o est i en gratde partie
Bean~ony de patrons se rendent compte
HE :

cumn vendenr g wst 7 peste dans leur
R

maison unocertain
veenx el ani des reiations antres

ordinairement

pembre dannées, A
croéoent
que cetles quiexistent
cmaloveur ot cmployé. s sentent
Dans les circons-
Je maisons

entre
aril estoun des leurs,
tances actuelles, bheaneoup
ance:

meree,

Non sculement elles leur donnent un
iitérét. mais clles  augmentent chaque
année leur part d'actions ou, dans cer-
tains cas, leur vendent leur fonds. Elles
leur donnent méme un pourcentage des
profits nets. Une telle maniére de faire
estosage, juste et dénote un jugement
sain en affaires. Ces maisons améliorent

cainsi la sitnation financiére du vendeur

4. créent entre elles et lui un lien plus
étroit. Elles agissent ainsi pour des rai-
sons commerciales et aussi parce qu'el-
les ont a coeur lintérét du vendeur et
lui veulent du bien.

Je connais beauncoup de vendeurs qui

Z “LE PRIX COURANT"



