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plus complets de fourrures qui ait ja
mals 616 présenté au cominerce au Ca
pada, le succds remporté par ce dépar
tement dans le passé rend cette maison
sfire que ses lignes sont correctes. Blle
offre un grand nombre de marchandises
exclusives en fait de fourrures les plus
A la mode, controlées par elle aun Canada,

a des prix qui intéresseront les achetours
l'n assortiment complet entre les
mains de ses voyageurs premier
de l'an

vers le

John MacDonald & Co.

Une rumeur, que celte m m a refu
gé d'honorer d'une remarque q dcongue
a 6té mise en circulation, a l'effet que
cette maison avait liquidé ou avait 1'in
tention de liquider Cette rumeur n'a
pas le moindre fondement; elle est fausse
et il n'y a jamals eun la moindre raison
pour la faire cirenler. Le pavillon de la
maison John \l.u Donald & Co. a éé fixé
au haut du granu mat, il ¥ a bien des an
nées, 11 flotte encore 1A et firme a
assez de jeune sang dans les vein pous
I'y maintenir pe wmdant des années & ve! nlv
Pour parler le jargon d'aujourd hui, quel-
qu'un a dormi sur le dos, et, en se réveil-
lant, & mis en circulation le réve qu'il a
fait,

Volei 1'époque pour les marchands de
pouveautés de réassortir leur stock en
marchandises pour le printemps 1908, La
maison P. Garneaun, Fils & Cie, Québer,
possdéde un Immense assortiment de noun
veautés en tout genre, dans diverses qua-
lités: ces marchandises sont d'un goft
parfait et de dessins v riés. Ces articles
mis en vente par la maison P. Garnean,
Fils & Cie, n'ont de rivaux sur le
marché, Aussi, les marchands sont in
vités & consulter I'annonce de cette m i
son et & faire leur choix dans son as
sortiment.

POUR ATTIRER ET RETENIR LA
CLIENTELE

La plupart des marchands croient que
dés qu'ils ont induit le public & entrer
duns leur magasin, et qu'ils Ini ont per-
suadé de faire des achats, ils ont réussi A
moitié dans leur commerce. Ils ont I'ha-
bitude de traiter les personnes qui sont
devenues leurs clients d'une manidre un

peu sans géne, comme sl ces clients
étatent uie chose & eux. Ces marchands
dépensen. toute leur énergie A attirer

dans leur magasin d'autres personnes et
ils se sentent si sirs de la clientéle qu'ils
ont qu'ils ne donnent pas aux acheteurs
Y'attention qu'ils devraient leur accorder.
L’ancien client a toujours plus de valeur
que le nouveau, mais, quoi qu'il en soit,
l'ancien est trés apte A ne pd recevoll
I'attention qui lui est due. C'est 14 que
beaucoup de marchands ne savent pas 8’y
prendre pour retenir leur clientdle régu-
liere ou celle qui deviendrait réguliére.
Un homme dans les affaires doit toujours
ge considérer comme se tenant sur un par-
quet trés glissant en tant que la loyauté
de ses clients est concernée

La race humaine est égoiste et la for-
me la plus naturelle de 1'égoime consiste
a rechercher des avantages dans les achats

TISSUS ET NOUVEAUTES
que l'on fait. Cecl est surtout mis en évi-
dence A I'époque actuelle quand le publie
a le moyen d’acheter librement et la on il
le veut. Quand des gers ont cette indé
pendance d'action, tous les détaillants de
vralent s'occuper de leurs habitudes et de
leur manidre de
percevront que les clients qu'ils pensaient

faire, sans quoi ils s'a-

leur appartenir se sont éc lipsés et ont dis
paru

Le sens commun et le tact du marchand
ont une force aussi grande que celle qui
consiste dans la possession de marchan
dises & vendre.

Il est bien évident qu'un
posséde le capital peut acheter des mar
chandises et se monter un magasin, mais
il s'en faut que tous les hommes sachent
comment conduire un magasin ou puis
sent 'apprendre.

Il faut du sens commun dans la tenue
de tout magasin et le sens commun doit
dtre assisté par le tact dans les relations
avec le public, sans quol, il n'est pas pos
sible de faire du commerce

Une cliente est d’abord tentée par vos
prix ou par les marchandises que vous
avez en montre. Elle revient de nouveau
et souvent; peu & peu,
c’est une cliente réguliére et com-
mencez & la négliger quelque peu, peut-
ftre parce que vous croyez qu'elle est sl
habituée A fréquenter votre magasin
qu'elle y reviendra souvent

Quand elle est dans votre

homme qul

vous pensez que
vous

venue ma
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Tenez les FILS
qui Rappoetent des Profits

-

Vous devez tenir du fil—et du bon fil.
Mais, 1l n'y a pas de raison pour que vous ne

fassiez pas un bon profit. genéral sur le fil,
ain, il J & au Canada une manufacture
s
solidité standard. Sivous étes fati
llllun gratuite de FILS DOMINION,

comme sur les soieries et les dentelles. §
Indup«n nte qui a pour principe de traiter

e marchand équitablement

wont faits par cette Compagnie qui pnrlum-
travailler pour un trust étranger et 81 vous

Le trust du fil est trop dpre aux pmﬂ .
pour laisser le détaillant en faire beaucoup.
les profits, Ils sont lustrés, forts, exe
de toute imperfection et garantis d'

é
desirez faire un profit raisonnable sur les
fils, écrivez pour obtenir une bobine échan-
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gasin pour la premidre fols, vous lul avez
accordé beaucoup d'attention; au bout de
quelque temps, vous oubliez réellement si
elle est venue ou non et enfin, un beau
découvrez qu'elle vient Jd'un

jour, vous

antre magasin, les mains pleines ¢

paquels et vous vous rendez compte que

avec

vous perdez sa clientdle

11 n'était pas question pour vous de la
servir et de lul vendre des marchandises,
mais cette personne en est venue a4 pen
chose dont
soucilez quand elle est venue au maga
sin &tait Vargent qu'elle vous payait pour
ses achats. Ses déductions pouvalent étre
admettrez qu'elle
avait de bonnes raisons pour penser com
me elle I'a fait et qu'elle n'était pas trés
loin de la vérité quand elle pensait que
vous auriez dd vous occuper d'elle davan-
tage.

Bien entendu, ceci ne s'applique pas a
tous les cas et certaines personnes préfe-
rent qu'on les traite simplement sur une
base d'affal (est 14 que le tact joue
son role dans l'art de tenir magasin. Un
vendeur a tort de poser i une cliente qu'il
ne connait que comme une bonne acheteu-
ge, des questions personnelles concernant
sa famille, tandis que la méme question
posée & une autre personne geralt de la
meilleure diplomatie. 8i une femme est
portée A parler de ses affaires personnel-
ier pendant quelle est dans le magasin
vous devez savoir qu'une conversation au
sujet de sa famille desserrera les cordons
de sa bourse; mais si elle est réservée et
peu portée A parler de telles questions,
vous pouvez étre également sir que vous
la dégoiterez par de tels essals de con-
versation et qu'd l'occasion vous la chas
serez de votre magasin.

Quand une cliente demande une cer-
taine marchandise et que le vendeur Tui
offre de cette marchandise & un certain
prix, sl la cliente dit qu ‘elle désire quel-
que chose A moitié de ce prix, le vendeur
manque certainement de sens commun
avssi bien que de tact en lui disant qu'elie
ne peut pas ac heter des marchandises
A aussi bon marché, Cette cliente, si elle
est quelque peu intelligente, se trouvera
offensée et le fera voir d'une manidre trés
pratique, en refusant d'acheter quol que
ce soit ou en ne revenant plus au maga-
sin.

8i vous désirez qu'un homme sg'asseye,
prendrez-vous un baton et le frapperez-
vous pour le forcer & g'asseoir sur une
chaise? 81 vous désirez vendre & une clien-
te une marchandise meilleure que celle
quelle demande n'est-il pas plus facile de
lui faire changer d’'idée que d'essayer de
la faire penser comme vous?

11 y a une chose trés importante pour
retenir les clients aprés qu'ils ont com-
mencé & faire des achats dans votre ma-
gasin. Dans le commerce aussi bien que
dans 1a politique et la religion, les enne-
mis les plus violents d'un établissement

ser que la seule vous vous

erronées, mais vous




