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que meilleurs commerçants sont les au-
tres d-étailleurs le la ville, meilleurs coin.

pé.titeur's sont-ils. Ce fait peut tie pas
faire impression sur vous au purem ir

abord, mais il devient simple avec un

peu le réflexion. La plupart les détail-

lants semblent avoir <'n vite le ruin-er le

commerce de toits les autres détaillants

de la.ville, pensant évilemment rédluire

ainsi la compétition et se faire un plus
grand nombre île <lients. Toutefois c'est
rarement le ré'sultat obteulii. Aussitôt
qu'un marchanil ne peut plus contintier
les affaires, un autre consent à essay'i'
sa -haice aui méme eQndroit, et le létail-
lan't qui essaie di' ilétruire toute conctur-
rence s'aperçoit que son entrepris(, lui
preniura tout le temps (le sa vie et le
laissera pauvre.

Chaque fois qu'un marchand est sur

l< point 'étre ruiné, il inaug.ire une
grane< vente à prix réluits, car il est
forcé île trouver (le l'argent à tout prix
et. penlant ce tenips, vous faites t rès
peu d'affaires. Puis lai balance di stoc "
petit être venle en ble et l'acheteir
entre en affaires ave un-e vente à prix
tiès r.éîiîits comme :intr<duction. Il a
moins -pa.vé pour ses marchandises lie
vous pour l s vôtres, car il les ai acle-
tées à tilt prix inférieur at prix -oûtant;
alors quel profit tii tel a-te peut-il vous

Chaque nouveau concurrent. est - Iue
quantité inconnue pour vous. Il pieut
in'avoir aucune idée de. ce qu'il en (.oût-
polur faire affaires et en coséquence il
venilra à peu prés ai prix coûtant, toit

ei pelsant faire in bon profit. Trp Hi il 'e
p-tits commerçants se figurent que 1;a
différence entre le prix coyitanît et te prix
le vente fornie le profit;e ils 'oublie't
toutes les lépenses. Plus soivenlt vos
colncurilits chinilglit, plus souvlit vou

'N-contrez ce geln re ile compétition.
Est-ce lésirable?

Si vous avez un commerçant rée('lle-
ment boln. conme concurrent, cet homnie
i, coiniettra pas d'impair. If sait quie

sOn prolu doit dépasser le prix coiUitît
îles nia'chantises et leurî' prix de veilte
et, quanl il fait une vente à prix ré<luits,
il tie sacrt-ifie pas son stock entier à n'im-
piOrte quel prix. Il fait cette vente polir
;( procuire-r' de l'argent. tnais non parce
qu'il est for'é île <'onuveitir ses marchan.
<lises en espèces soirnantes pour payer
ses créanciers. En somme, il fait ce qu'on
peut appeler( de la conLIétition honnuîéte
e, bonne. Il n'a pas le temps île (lire les
choses désagréablies à votre sujet oit suir
vot-re magasin; mais vous vous aperce.
vrez qu'il a tout le telps voului de a?
joindle à vous lats toute action desti-
née à accroître le commerce de la.loca-
lité.

_ C'est là qu'est la pirincipale différence
entre le commerçant véritable et l'homme
qui désire être commerçant, mais n'est
pas fait poutr cela.' Le véritable marit-

EN ECRIVANT

chand est un faiseur d'affaires, Toujours
il contribue à augmenter le commerce de
la localité et il ne compte que sur lui-
niême pour obtenir sa part des affaires
lorsque celles-ci ont pris du dévelolpe-
ment. Si vous travaillez de concert avec
u: homme de ce genre, vous verrez qu'il
vous ailera à augmenter vos affaires,
tcut en s'aidant lui-même, car il ne perd
jamais de temps à dénigrer ses voisins;
mais il essaie toujours d'assurer le suc-
cès d'autrui, sachant que le succès en-

gendre le succès.

.LES VENDEURS ET LE SYSTEME

Le succès d'un vendeur dans presque:v
tous les commerces dépend beaucoup de
son' apparence personnelle, (le son habi-
leté à étudier et à comprendre l'acheteur
en perspective, puis de son aptitude à
causer l 'affai-res avec lui. Voilà les princi-
pes fondamentaux <le l'art de fairedes ven-
tes. Ce <oie nous désirons prouver, c'est
qu'un système et une méthode, quand ils
sont .apicliqués conime ils -doivent l'être,
i-e loivent pas être dénigrés, dit E. S.
Stoors dans "Business Man's Magazine".
.l'ai essayé pendant plus <'un an (le me
faire une position comme vendenr, mais
je n'y eus que (lu découragement, parce
que je n'avais absolu'ment aucune expá-
rience. La persévéi'ance, dit-on, 'est tou-
jours récompensée. J'avais rendu visite
et écrit ait gérant d'une maison pendant
,îelque teliîps, quand finalemen't il -me
fit une offre que j'acceptai avec plaisir.
.l'ai passé les quelques première jours à
étudier les prix (du catalogue et la liste
(les marchan-dises. Je passai une semai-
ne comme vendeur dans le magasin, après

quoi, je me lançai bravement dans i:î
position de commis-voyageur, soit pour
y rester, soit pour être congédié. Le,
quelques premières semaines furent très
pénibles. J'étais obligé, pou'r ainsi dire.

- de nie créer toute' une ligne'de clients.
Je n'avais pas de liste d'acheteurs pos-
sibies. Chaque endroit de la grande
ville, à partir de la¯maison la plus hum-
ble jusqu'à celle des fonctionnaires des
grandes corporations pouvait contenir un
client. Il s'agissait de savoir par où
commencer. Après avoir bien réfléchi û
la chsoe, je me décidai à -rendre visit'
aux bureaux situés dans' a partie bass'
de la ville et je pensais qu'en agissant
ainsi j'au-rais tout autant de chance
qp'ailleurs, car c'est souvent le bu-
reau qui produit les revenus de L.
maison. Il me semblait que d'une cer-
taine manière je ferais ainsi d'une pierr
deux coups. Tout d'abord, je craignais
(le détourner un homme de son temps.
ce qui me détermi.na sans doute à aller
voir simplement autant de personnes que
possible dans une journée, simplement
pour faire connaissance, pour leur exp!i-
quer dans quel commerce j'étais, sans
avoir l'idée de prendre une commande.

Chaque maison que j'allais voir étai!
inscrite dans un- répertoire. Ceci, biet
entendu, me permit de me rend.re comp-
te facilement des opérations que je fai
sais avec une maison. Au bout de deux
semaines, je commençai à faire ma se
conde visite, en suivant l'ordre de m-i
liste que j'avais établie dans un ordre
chronologique, après avoir inscrit le'
renseign-ements sur ma carte index.
Cette visite me prit trois semaines, peu-
dant lesquelles j'ajoutai un- certain non-
bre de nouvelles maisons à ma liste. Ai

LE NORD-OUEST CANADIEN.
Règlements concernant les Homesteads

Toute section de nombre pair des terres du Dominion, dans l'Ouest du Canada, excepté 8 et 26,non réservée pour les honesteads ou réservée pour fournir des lots à bois pour les colons on danstout autre but, pourra être prise comme homestead iar tout chef de famille ou par tout individumâle âgé de plus de dix-huit ans, jusqu'à une étendue de un quart de section de 160 acres, plus oumoins.
Entrée: L'entrée doit être faite personnellement, ait bureau local des Terres, pour le districtoù se trouve le terrain à prendre. $10.00 seront chargés pour cette entrée.
Devoirs du Colon: Un colon auquel on accorde une entrée pour un homestead, est obligé,par l'Acte des Terres du Dominion et ses amendements, de remplir les conditions s'y rapportantde l'une des manières suivantes :
() Résider au moins six mois sur le honestead et la mise en culture de celui-ci, chaque année.pendant trois ans. La coutume est d'exiger qu'un colon mette quinze acres en culture ; mals s'ille préfère, il peut remplacer cela par du bétail. Vingt têtes de bétail étant sa propriété réelleavec des constructions pour les abriter, seront acceptées au lieu de la culture.(2) Si le père. (ou la mère, au cas où le père serait moryt ou toute personne qi est éligible pourfaire une entrée de homestead, d'après la teneur de cet acte, réside sur une terme dans le voii-nage du terrain pris comme homestead par la dite personne, les conditions de cet acte, quant aulieu de résidence avant d'obtenir la patente, peuvent être satisfaites par toute personne résidantavec le père ou la mère.
(3) Si le colon a-sa résidence permanente sur la ferme qu'il possède dans le voisinage de sonhoiestead. les conditions de cet Acte, quant à la résidence, peuvent être satisfaites par toutepersonne résidant avec le père ou la mère.
(3) Si le colon a sa résidence permanente sur la ferme qu'il possède dans le voisinage de sonhomestead. les conditions de cet Acte, quant à la résidence, peuvent être satisfaites par le fait derésidence sur la dite ferme.
La Demande de Lettres Patentes devra être faite au bout de trois ans à l'agent local, ausous-agent ou à l'inspecteur des homesteads. Avant de demander des lettres patentes, le colondevra donner un avis de six mois, par écrit, au Commissaire des Terres 'du Dominion, à Ottawa,de son intention.de ce faire.
Renseignements: Les immigrants nouvellement arrivés recevront au bureau di l'Immi-gration, à Winnipeg, ou dans tout Bureau des Terres du Dominion, dans l'Ouest du Canada, desrenseignements concernant les terres libres ou, des officiers en charge, avis et assistance gratuitsPour obtenir les terres qui leur conviennent.

W. W. CORY, Député Ministre de l'Intérieur.

AUX ANNONCEURS, CITEZ "LE PRIX COURANT"


