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“Attendu quil y va de ]’mterct du
Royaume-1Uni et des colonics qu’aucune
des productions et industries de PEm-
pire ne soit avilic et décrice injustoe-
ment ; :

“TLOEST RESOLU: — Qu’en face
$une situation aussi facheuse pour le
(tanada, le gouvernement Tmpérial soit
respectucusement invité a faive des deé-
clarations officielles »uant aux raisons
qui le portent a maintenir ses regle-
ments sur les bestiaux du Canada; —
que ces  déclarations  officielles  sonf
dautant plus néeessaires que i Pembar-
20 el mainfenus comme changement
de politique fiscale) elles pourront mo-
difier le régime de faveur que-les co-
Jonies accordent ou se proposent d'ac-
corder an Rovaume-Uni. Dautre part,
— et si ees reglements sont imposts
uniquement dans la crovance que les
hestiaux canadiens  sont actuellement
atteints de maladies contagicuses, 170-
quité voudrait que soit” nommeée, com-
me satizfaction donnée au Canada, un:
commizsion de médecing et vétérinaires
experts composée de personnes choisies,
tant dans le Rovaume-Uni, le Canada-
ot les autres colonies autonomes, qui
crqquéteront le sujet et dont les conelu-
sions détermineront e maintien ou i
rappel des reglements ¢lablis au sujet
des hestiaux du Canada.”

LA PROFESSION DE VENDEUR

Du fait que les fétes sont passées, 1!
Jue s'ensuil pas oque les alTaires sTarree-
lent.  Les duventaires dans le commer-
eo de détail ont commened ou sont ter-
minés et le moment v<l venu de faire
les ventes dites de Janvier et de Feé-
veier pour écoulement des marchan-
dises dont on veat se débarrasser ave:
plus ou moins de sacrifice.

Les voyageurs des maisons de gros
sont sur la route a la recherche des
commandes et les vendeurs des maisons
de détail devreaient s'inspirer de leur
aclVite incessante pour inciter la clien-
tcle a acheter. :

Un bon vendeur ne peut étre satisfait

deovivee dans une guasi-oisiveté et il

doit aider son patron dans ses efforts
pour que le magasing ne connaisse pas
de morte-saison.

Dans les grands magasins a départe-
ments Pactivité regne d'un hout de an-
rée a autre; olle est plue on moins
grande, il est veaica certaines Epoques
miix elle existe sans cesse néanmoins
tandis que chez certaing marchands de
detail le magasin semble toujours veul
de clients apres les [Hles,

I semblerait que. dans ces derniéres
maizons, les vendeurs ne sont nullement
anthousiastes de leur situation de ven-
deurs et quien conséquence, ils n'ow
sueeun 2ot pour leur genre e {ravail
auquel ils ne portent ancun intérd.

" LE PRIX COURANT

Cependant, la profession de vendeur,

juand on veut bien P’envisager, est celle -

qui a mené le plus de gens a la fortune.
Marshall Tield qui vient de mourir
cn laissant une fortune évaluée entre
cent et deux cents millions avait débu-
t¢ Jdans la carricre comme vendeur. La
plupart des plusgrichés commercants
du monde entier ont également débutés
comme* vendeurs,  Aristide Boucicaut,
le eréateur du Bon Marché, de Paris,

avait également commencé par étre \on-_

deur, avant de devenir le propriétaire
d’un des plus grands magasins de P'u-
nivers.  Chaque pays a ses Marshall
Field et ses Aristide Boucicaut, c’est-a-
dire d’anciens commis, 'anciens ven-
deurs devenus, parce que  bhons  ven-
deurs, des archi-millionnaires.  «

I3t ces archi-millionnaires ayant ga-
ené leurs colossales fortunes par™ua
fravail honndte sont plus aimés, plus
tespectés et aont un meilleur exemple

Jpour Phumanité que tous ces gpéeula-

teurs, faizeurs ou hanquistes qui. pour
devenir plus riches ‘encore, ont it se-
mer la ruine dans des eentaines et des
milliers de pauvres foyers.

La profession de vendeur doit &trn
celle €ui précede la profession de mar-
chand. Tl v a des exceptions, mais cl-
les sont rarves et on peut dire qu’en gé-
néral un bon commercant est un hon
cendeur et viee versa.

Exereez-vous  done

lex qualités du bon vendeur et vous de-
viendrez au moment voulu un excellént
commereant,

CONFEDERATION LIFE ASSOCIATION

Nous publions. dfautre part. I'étal
imaneier de cette Compagnie a expi-
ration de son trente-quatricme  exer-
L0,

Mlle avait, au ler Janvier, un actif
de $11.100,079.42, dont la plus grande
partic placée sur hypothegues, haads of
débentures, ¢'est-a-dire en placements
de tout repos. -

kin dehorg de Ta réserve légale quiell
doit constituer pour la garantie Jde sex
asxUres ot qui <Clev®  $10.140.198.00,
la Confederation Life lear offre une

warantio supplémentaire de $700499.-

A1 montant, du surplus de caisse, tout
passif déduit, de $100.000 montant du
capital pavé et de $900.000 montan:
du capital souserit et non appelé: xoil
un surplus total de $1.700,499.31,

En réalité, alors que les assurés pour-
raient se déclarer enticrement satisfaits
et garantiz avee la réserve mathémati-
que de $10.140.198, la Compagnice leur
nl'I'rr' ane-carantie de $11.810.697.3

“est Gvidemment grice 4 oune honne

m||l|llll~tl.lil()ll que la Confederation
Life a pu cette année augmenfer de

F00.003.25 son surplus de caisse, com-

dans votre pro-
fession de vendeur a aequérir toutes

me dailleurs dlle a augmenté ses affai-
res en général.

.\lnal, pour I'année 1905 il y a un
aain =ur 1904 de $1,054,964 pour le-
applications; de $984.134 sur les poli-
coz omiges ot de $3.152.503 sur les as-
surances en vigueur. Ces chiffres té
moignent de la vitalité de la (ompd-
enie et de la confiance quelle inspire
aw public prévovant.

Nos lecteurs peuvent en toute con.
fiance s'assurer dansz cette excellent:
Compagnie Canadienne.  En adres-
sant 2 actif, svmpathique et dévous
agent général. M. Armand P. Raymond!
ilx obtiendront tous lex renseignement-
utiles.”

L'ESCOMPTE SUR LES VENTES AU
COMPTANT

Dans sa partie réservée a Padmini--
tration des affaires et du  magasin.
“Printers” Ink™ a o les questions =u'-
vantes:

Pensez-vous qu'il serait Imn Fair-
noncer dansg les journaux que jaccord-
un escompte de 10 pour cent pour pai
ment comptant ?

Tous les autres magasing a erédi
annoncent que du fait quiils acheten:
leurs marchandises pour vingt-cing ov
cinquante magasings, ils Iwu\'onf ven
dre a meilleur marehé que nlmpml
quel magasin a crédit et au méme prin
que tous les magasins au comptant.

e public sait quils mentent quan!
s |>,nl(-nt ainsi.

Lo fait de dire la vérite nltir«-mil-'?
ou éloignerait-il la clientele?

(“est-a-dire que  nous  donnons 4
pour cent au comptant?

Voici la_réponse de “Printers Ink™

Joffrivais certainement un escompty
de 10 pour cent sur les ventes au comyp-
tant et je lannoncerais: mais jaurai-
<oin que mes prix de vente a créd:
luz=ent aussi bas que ceux de tout autre
magasin: a_crédit, car eela produira
lxnmmup Teffet sur ces magasing -l
vente A erédit et les forcerait en (ue!
que sorfe de-montrer lear jeu.

(‘ex magasins éprouveraient un mi
laize particulier. =i vous vous procuric,
cuclgues-unes des marchandises qu'i -
vendent et que vous les marquiez
prix de erédit de vos rivaux, avee o
tre escompte de 10 pour cent pour ver-
te au comptant.  Cela pourrait amen:,

des représaitlex de la part des autr
magasing, qui =¢  procurcraient e
otre e vos marchandises et les ve:

draient au rabai<; maix si vous voul
aboutir a quelque chose, démontrer o~
ceux quiannoncent qulils vendent
erédit au prix du comptant™ ne dise
pas Ta vérité) et en tirer le plus gra
profit pour vous-méme, il faut leur do
ner coup sur coup quelques dures
cons de cette sorte, sans leur laisser




