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ce vendeur fait le travall et le fait & un
gros profit stimulera le reste du person
nel & faire de son mieux lorsqu'il sera
dehors.

A part ces hommes spécialement doués
—et vous aurez de la chance si vous pou-
vez vous en procurer un ou deux — le
vendeurs a besoin d'un
enseignement soigné et systématique
Cet enseignement peut étre individuel
ou collectif; il peut étre donné par une
personne ou au moyen de livres prépa-
rés dans ce but ou au moyen de corres-
pondance.

personnel des

Quel que soit le systdéme employé, il
doit étre basé sur deux choses: le ma-
nuel et les questions & débattre, Quelque-
fois ces deux choses sont réunies dans
un méme livre, bien qu'il y ait des rai-
sons pour qu'elles solent séparées.
Quand un personnel de vendeurs est con-
sidérable et a un vaste territoire & cou-
vrir, la maison de commerce pourra aus-
sl tenir un journal,

Un manuel a pour but de donner des
fustructions simples et détaillées pour
tout ce qui concerne la vente d'un pro-
duit, afin qu'un débutant qui s’y confor-
me pe soit jamais embarrassé. Ce n'est
pas un recueil de régles arbitraires, mais
plutdét un livre d'instructions fondées sur
l'expérience dhommes qui ont réussi
dans le métier de vendenr.

Le livre des questions & débattre con-
tlent les réponses aux objections qui
sont faites le plus communément au pro-
duit qui doit étre vendu. 1] y a certaines
objections classiques qui seront sirement
faites; 11 y a aussi des objections oceca-

d'instruire le personnel, mais le fait que
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sionnelles qul exigent pourtant une ré-
ponse. En outre il ¥y a une classe d'ob-
jections qui peuvent étre appelées objec-
tions individuelles. Le livre dont je
parle devrait contenir des réponses A
toutes les objections qui peuvent étre
faites contre le produit & vendre. Pour
les objections les plus communes, un
grand nombre de réponses devralent &tre
indiquées; pour celles qui ne se produi-

Gérant de Ventes
—Demandé

Une grande maison d'importation
rfnerlle.qui - fait une spécia-
ité des Marchandises Siches, mais
qui a une grande variété de Mar-
chandises, demande un gérant des
ventes qui puisse organiser et diri-
un personnel de vendeurs,

S'adresser &

“ SALESMANAGER,”’
P.0. BOITE 4905,
MONTREAL.
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IMPORTATEURS EN GROS
DE NOUVEAUTES

337, »ue ST-FAUL
MONTREAL

Spécialités de Bas et Chaussettes Impor-
tés ot de notre propre fabrication, ainsi que
de Broderies Suisses. Nos Lignes pour
T'Automne sont actuellement entre les
mains de nos voyageurs.

sent pas aussi souvent, un petit nombre
de réponses moddles suffiront. Le but
de ce livre est de répondre & tout argu-
ment qul peut étre fait par quelgu'un
contre un produit offert en vente.

L'enselgnement par correspondance
est utile dans deux cas: quand le per-
sonnel est disséminé, et qu'il n'a pas 618
possible de lui donner toutes les ins-
tructions nécessalres avant son départ;
aussi quand le personnel n'a jamals été
réuni en un point central, mals a été dl-
rigé Ads le début par lettres.

L'enseignement personnel, individuel
ou collectif a toujours &té et sera ton-
jours la meilleure méthode pour former
un personnel de vendeurs. Quelquefois,
cet enseignement n'est pas pratique a
cause des frals qu'il nécessite ; mais
c'est toujours le systdme le plus effi-
cace,

La maison John C. Green & Co. con-
ticue sa série d'expositions de modes.
Leur seconde ouverture d'automne on ils
mt exposé des modéles de Paris et New-
York a été un succes. Cette semaine a eu
lien une autre exposition de chapeaux, de
fourrures et nouveautés exclusives pour
Théatre et Tea parties,

La vogue des plumes d'autruche Gains-
borough™, marque représentée par John
C. Green & Co., continue & s'affirmer de
plus en plus
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Rappelez-vous que I'éclat de vos yeux
et la force de votre main ne paraissent
pas dans les mots écrits. Prenez tous les
moyens possibles pour que vos annonces

reg un accueil favorable.
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