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rables, dit B, C. Bean, dans “Salesman-
ship™.

Dans l'enseignement des méthodes e
vente, il est une régle dont dépend Ie
suceeés non seulement de cet enseigne-
ment,e mais peut-étre méme de tout
votre commerce.

Certains de vos vendeurs sont préts
a4 se mettre en route et a faire des ven-
tes, aprés quelques entrevues avec vous.
Aprés avoir compris votre proposition
en général, ils sont préts a en établir
d’eux-mémes tous les détails. Leur acti-
vité les pousse a se mettre a l'oeuvre.
Eunvoyez ces hommes au dehors—il y a
de bonnes raisons pour agir ainsi.

La meilleure de ces raisons est !a
guivante: certains vendeurs sont des
hommes aux vues trés larges et ont des
méthodes qui leur sont propres. Ils
ont le méme plaisir 4 chercher la solu-
tion de nouveaux problémes de vent”
qu'un coupeur de bois expérimenté en 2
a fendre du bois noueux ou un joueur
d'échecs habile a étudier un coup dit-
ficile. Ces hommes possédent 'art de
faire les choses a leur.maniére et de les
bien faire, .

Une autre bonne raison est celle-ci
quand vous mettez la main sur un hom-

me de ce genre—un homme qui pent
vendre aprés avoir recu quelques ins-
tructions seulement—vous pouvez l'em-

ployer comme entraineur. Il n'y a rien
qui excitera autant les hommes de votre
personnel que de voir un des leurs faire
de fortes ventes et gagner de bonnes
commissions. Si votre travail est local,
faites venir cet homme pendant que vo-
tre classe est en train, pour qu'il fasse
part aux autres de son expérience. Non
seulement c'est une maniére précieuse
d'instruire le personnel, mais le fait que
ce vendeur fait le travail et le fait & un
gros profit stimulera le reste du person-
nel a faire de son mieux lorsqu'il sera
dehors.

A part ces hommes spécialement doués
—et vous aurez de la chance si vous pon-
vez vous en procurer un ou deux — le
personnel des 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.

Quel que soit le systéme 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 soient séparées,
Quand un personnel de vendeurs est con-
sidérable et a un vaste territoire a cou-
vrir, la maison de commerce pourra aus-
si tenir un journal,

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

Le livre des questions a débattre con-
tient les réponses aux objections qui
sont faites le plus communément au pro-
duit qui doit étre vendu. Il y a certaines
objections classiques qui seront sdrement
faites; il y a aussi des objections occa-
sionnelles qui 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 devraient étre
indiquées; pour celles qui ne se produi-
sent pas aussi souvent, un petit nombre
de réponses modeles suffiront. Le but
de ce livre est de répondre a tout argu-
ment qui peut étre fait par quelqu'un
contre un produit offert en vente.

L'enseignement par correspondance
est utile dans deux éas: gquand le per-
sonnel est disséminé, 6t qu'il n'a pas été
possible de lui donner toutes les ins-
tructions nécessaires avant son départ;
aussi quand le personnel n’a jamais été
réuni en un point central, mais a été di-
rigé dés le début par lettres.

L'enseignement personnel, individuel
ou collectif a toujours été et sera ton-
jours la-meilleure méthode pour former
un personnel de vendeurs. Quelquefois,
cet enseignement n'est pas pratique a

cazuse des frais qu'il nécessite : mais
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c'est toujours le systéme le plus efil-
cace.
LA PUBLICITE INTELLIGENTE

La publicité est le secret des affaires.
C est le canal par lequel le vendeur a'-
rive a l'acheteur. C'est pourquoi la pu-
blicité ‘'est une chose essentielle. El
est nécessaire dans toutes les branches
des affaires — industrielles et commer-
ciales, générales et locales.

Il y a cependant des commercants qu’
faisaient autant d'affaires, il y a ving.
ans, qu’ils -en--font maintenant, et
hommes ont en horreur toute - dépensc
dans les journaux. L’agent de publicit®
a towjours été mal vu d'eux.

Si ces marchands étudiaient la situ--
tion au point de vue de Il'acheteur, il:
s'apercevraient de leur erreur. J'admets.
dit W. H. Myers dans ‘“Advertisine
World", qu'il arrive souvent que la pu-
blicité se traduise par une perte avant’
de produire un gain. La publicité repré
sente le temps des semailles, de la plan-
tation. Plus tard arrive le temps de lu
moisson et je crois fermement qu-
l'argent dépensé en annonces n'est ji-
mais perdu, si l'article annoncé est tel
que représenté.

La sollicitation personnelle n'est
de la publicité. Le prospectus est nuisi-
ble, il crée du dédain, et sa distribution
est primitive, enfantine.

Il faut de l'énergie pour commencer i
faire de la publicité et, aprés tout, c'exl
peut-&tre ce qui fait défaut a beaucoup
de personnes. Une fois qu'on a commen-
cé a faire des annonces dans les jou'-
naux. on sapercoit que c'est une néces
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¢ 'une des maniéres suivantes :

le preéfére, il peut remplacer cela par du

avec le pére ou la mére.

personne résidant avec le pére ou la méce. -
(3) Sile colon a sa réei({)

résidence sur la dite ferm

- de son intention de ce faire.
gration, A Winnipeg, ou dans tout

pour obtenir les terres qui leur conviennent.

AUX ANNONCEURS, CITEZ “LE PRIX

Réglements concernant les Homesteads

Toute section de nombre pair des terres du Dominion, dans I'Ouest du Canada, excepté 8 et 26,
non régervée pour les homesteads ou réservée pour fournir des lots a bois Your les colons ou dans
toxlt autre but, pourra étre prise comme homestead par tout chef de famil
m ie agé de plus de dix-huit ans, jusqu'a une étendue de un quart de section de 160 acres, plus ou

) Intrég . L'entré.e doit étre faite personnellement, au bureau local des Terres, pour le district
ou se trouve le terrain & prendre. /$10.00 seront chargés pour cette entrée.

l?evolrl da Colon: Un (_:o!on auquel on accorde une entrée pour un homestead, est obligé,
gar I'Acte des Terres du Dominion et ses amendements, de remplir les conditions 8’y rapportant,

(1) Résider au moins six mois sur le homestead 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 ; mais &'il
ut re étail.

avec des constructions pour les abriter, seront acceptées au lieu de la culture.

. (2) Si le pére (ou la mére, au cas ou le pére serait mort) ou toute personne (}

faire une entrée de homestead, d'apres la tenedr de cet acte, réside sur une ferme dans le voizi-
nage du terrain pris comme howestead par la dite personne, les conditions de cet acte, quant au
lieu de résidence avant d'obtenir la patente, peuvent étre satisfaites par toute personne résidant

(3) Si le colon a 8a _rési(fence permanente sur la ferme qu'il posséde d&ns\le voisinage de son
homestead, les conditions de cet Acte, quant & la résidence, pecuvent étre satisfaites par toute

3 ence permanente sur la ferme quwil posséde dans le voisinage de son
homestead, les condmonsé:le cet Acte, quant a la résidence, peuvent étre satisfaites par le fait de

La Demlnd.e de Lettres Patentes devra étre faite au bout de trois ans & I'agent local, an '
sous-agent ou & l'inspecteur des homesteads. Avant de demander des lettres patentes, le colon
devra donner un avis de six mois, par écrit, au Commissaire des Terres du Dominion, & Ottawa,

Renseignements : Les immigrants nouvellement arrivés recevront au bureau de I'Immi-
D ureau des Terres du Dominion, dans I‘Ouest_du Canada, des
renseignements concernant les terres libres ou, des officiers en charge, avis et assistance gratuits

e ou par tout individu

Vingt tétes de bétail étant sa propriété reelle.

ui est éligible pour

W. W. CORY, Député Ministre de 1'Intérieur. J
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