_tact en affaires avant la marchandise méme ;
il peut sembler qu'une préférencé et une
prééminence non justifides soient accordées
au tact en affaires.  Quoi qu'on dise, le tact
en aflaires est d'une plus grande importance
que la marchandise clle-mcme.

Nous n’avons qu'a nous rappeler les nom-
breuses occasions ol ‘un agent de libiairie, &
la parole persuasive et d'une grande habileté
nous a induits a acheter un ou plusieurs li-
vres que nous n'aviong aucunement l'inten-
tion d’acheter, livres dont nous ne pouvions
faire aucun usage et dont nous n'avons ja-
mais parcouru les pages, aprés y avoir jetd
un coup d'eil, dit George L. Louis, dans
une conversation qu'il avait avec des com-
mis-voyageurs pour leur démontrer la vérité
quo le tact en affaires, appliqué d'une ma-
niére convenable, passe avant la marchan-
dise elle-méme.

Suivez a la trace toutes les transactions
a partir du solliciteur qui frappe a votre
porte avec ses marchandises jusqu'au com-
mis-voysgeur qui vend aux manufacturiers
les marchandises qui leur sont nécessaires
chaque saison et pour nne valeur de plusieurs
milliers de dollars et jusqu'aux hommes qui
congoivent et mettent a exécution des opé-
rations colossales couvrant des millions de
dollars, et vous verrez que le méme principe
est toujours démontré—tact en affaires, puis
marchandises— : achat de marchandises que
I'acheteur n'avait aucunement l'intention de
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ge procurer, commandes plus fortes qu’il n’est
réellement besoin et méme achat de marchan-
dises inférieures, tout cela & cause du tact
du vendeur en affaires.

Le tact en affaires appliqué aux ventes
exige beaucoup de choses, toutes d’'égale im-
portance, et le mauvais usage de 'une d’elles
peut détruire complétement leflicacité des
autres. Pour vous présenter a un acheteur
en perspective, attirez son attention, inté-
ressez-le & votre proposition et, en dernier
lieu, pour I'amener a conclure uit marché, il
faut une combinaison de foi en svi-méme de
déférence, d'autorité et de docilité. Cela
veut dire qu’il ne faut rien omettre, ni rien
émettre qui tende & placer l'acheteur dans
une attitude agressive. Cela veut dire que
vous ne devez avoir aucune affectation dans
votre tenue, votre langage, qui puisse dé-
tourner la pensée de 'acheteur de votre pro-
position. Cela veut dire que vous devez
saisir une situation ou un changement dans
une situation immédiatement, de maniére a
modifier votre maniére de faire suivant que
I'occasioml'exige.
devez avoir sur vous-méme un controle abso-
lu et, malgré les provocations, ne jamais
vous emporter. Cela veut dire que vous
devez connaitre la proposition que vous fai-
tes et les marchandises que vous offrez d’une
maniére si parfaite qu'il n’y ait pas d’hésita-
tion ni d'indécision a répondre a toute ques-
tion qui peut vous étre pusée. Vous n’avez

Cela veut dire que vous-

pas besoin de parler vite ; pensez avan:
répondre, mais quand vous parlez, que . . .-
cune de vos paroles soit convaincante.

Tout cela, c'est du tact en affaires.
vant que tous ces détails nombreux sont
gservés a la lettre ou non, nous avons le ..
deur treés prospere, le vendeur médiocr .
le vendeur infructueux. Ceux qui ne j
vent pas comprendre ces différents poin - .
en tirer des déductions qui leur soientu .
devront dépenser un temps supplément.. re
et plus d'énergie po r obtenir des renscivi ..
ments que posséde déja 'homme qui a
yeux et qui voil clair.

Cette causerie devrait vous donner i,
de marge sur votre homme pour vous wui-
der, quant au point de votre sujet que \. .
devez faire ressortir et quant & ce dont vens
devez parler d’'une maniere incidente.

Vous ne pouvez pas vous adresser a t. s
les hommes de la méme maniére ; ce qui -
téressera I'un ne sera pas écouté par un nu-
tre. Siavec un homme vous devez argunicn.
ter sur le prix, avec un autre vous deves
n’en pas parler du tout et ne faire ressortir
que la qualité.

Mais c’est & vous et non a votre interl.cu
teur & découvrir la mélhu_drtj employer et a
le faire avec jugement.
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Les bonnes moeurs et la morale sont
des amies jurées et de fermes alliées.—
(Watts.)

99 Compagnie d’Assurance Mutuelle
——contre 'incendie

La Compagnie ‘ [,a Fonciére’

étape vers le progrés; I'administration de cette Compagnie sait allier a

BN

a commencé ses opérations le 3 avril 1902, et chacun de ses exercices fut une
la prudence, nécessaire en matiére

d’assurance contre l'incendie, l'initiative raisonnée, indispensable pour atteindre le succés et mériter la con-
fiance du public; c’est ainsi que les affaires de ‘“La Fonciére’’ ont pu progresser dans des proportions qui
forcent ’attention. .

En présence de l'accroissement des opérations de la Compagnie et, pour se rendre au désir de la majeure
partie des membres, la direction a demandé a la Législature de Québec ’autorisation d’émettre un capital-
actions, et par un bill privé adopté a la derniére session de la Législature, la Compagnie *‘ La Fonciére ” a été
autorisée & émettre un capital-actions de $100,000—divisée en 4,000 actions de $25 chacune—sur lesquelles
30 pour cent ou $7.50 par action sont appelés.

Nous sommes heureux de recommander a tous les hommes d’affaires, et en général A toutes les personnes
qui s'occupent d’assurance, I’émission des actions dela Compagnie ‘‘ La Fonciére ”’; cette valeur est en effet
appelée a devenir, grice A 'orgamisation compléte et parfaite ‘de cette Compagnie, un placement rémunérateur
et de tout repos. : _

En consultant 1'état comparatif des affaires de la Compagnie *‘ La Fonciére ”’ que nous publions ci-dessous,
on se convaincra qu’il y a 13 une institution d’avenir destinée a faire sa marque ; la progression qu'’il démontre
permet de prédire que, dés la premiére année, les actions de ‘‘ La Fonciére ’’ feront epcaisser a leurs
souscripteurs un dividende trés satisfaisant.

La souscription est ouverte au bureau de la Compagnie ‘ La Fonciére,”’ 10, Cote St. Lambert. Il doit
étre versé 30 pour cent en souscrivant.

Etat Comparatif des Affaires de ‘"LLa Fonciere’ au 3| mars 1905 et 3| mars 1906

NOMBRE DE POLICES EN VIGUEUR : 1905 1906 AUGMENTATIOXN

; 2764 1765 - 2o
ASSUTANECES €N FOTCE, .. ..ottt e e $1,852,217 $3,257,273 $1,405.050
Billets de dépot non répartis.... ........... ... ... 37,225.09 68,948.54 317238
ACtif L e e 41,380.65 71,582.44 36,201.%



