
mièn promotion.—Comment parvenir 4uz poeitionn de iMpoDMki-

IM&r-I/iBiti^hw daiw ki uUtAm^U, ponetatlité, h kgrstit^ l'in-

tégrité et l'ambition dans le commerce.—Instnictiong que le patron

doit donner à tes employée et la aorveillance qu'il diit ezetcer rar

eux.—€!omment tenir, on record dm vontM â« dwfae rtaànt M
powqooi lenr attention 4oit être atti/ée tat toute diminnt on dan^

leur chiffre d'affaires—Comment tenir aoD perMmnel tonjoara aa

plna hant degré d'efficacité.

I/BOUCATION DU VENDEUR ET SON ENTKAJiïEMBNT.

QwUtéa requises pour faire on hou vendeur.—^La uonniiMii-

oe qu'il doit avoir du produit qu'il offre vente.—Comment pré-

senter sa proposition.—Comment préparer ses arguments.—Com-

ment traiter la compétition.—Ce que le vendeur devra apprendr»

avant de commencer sa sollicitation.—Bfiets dai fausses représenta-

tions.—Comment le marchand de la campagne rencontre et combat

la forte compétition des annonceurs des villen.—Effets de l'annon-

œ pwB 1« mardMiiâ à» k cMapagim^MétlMdw do vndcor ^<9*-

périeofle.—OnBBMBt détetmiiw le Umf» ^ioa (te ekm sa tsnoM»

•fltifm.

FINANCES EN GENERAL.

Le capital.—Le crédit.—Etat financier.—Comment ee créer na

crédit enviable?—L'influence de votre sincérité sur votre crédit-

Comment négocier un emprunt à la banque?—Comment maintenir

crédit?—Commoit va» pottres pendre otre crédit en en abo*

sant?—Ce qu'il est bon de faire avant de faire application à la ban-

que pour du crédit.—Méthodes employées par les financiers pour

fortifior et «ngiimter teur crédit—Ss^ies oonseiki à eeox qoi défi»

icnt ae créer un crédit et le cultiver.—Capacités et compétence et leur*

relations avec le capital.—Sur quelles bases doit-on partir une en-

treprise commerciale ou financière?—^I/expéiience que vous âÉv«i

tim à» la tSaiUite.-Le contrôle que vous de-'ez exercer sur vous-

même en temps de isrise financière.—Comment mettre ordre à ses af-

&ires et les relever, après la faillite.—Où s'adresser, après la faillite.


