
LA %PRATIQUECOMMERCIALE
CAUSERIE POUR J.ES DETAILLANTS.
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Or donc. c'est à vous. détaillant. au lieu d'essayer d'offrir
les avantages dles grosses maisons à départements multiples,
avantages qlue vous nie pouvez réaliser mérie de loin (vous
mettant ainsi à nouveau en état d'infériorité), de bien faire
ressortir les inconvénients tit grandl magasin pour celui qui
cil est loin. P>armi ce-, inconvénients, le principal est de tie
pîouvoiîr se rendre compte, avant d'acheter la marchandise, si
celle-ci plait tit non. Bien entendu, ceci doi t être dit avec
habilité et doigté.

Votre client (lui reçoit avec plaisir. (lui attend méme le
catalogue du'grand magasin, a beaucoup moins de satisfac-
tion à recevoir le vôtre. Il a l'impression que vous cherchez
à lui -iîtonter le cou", à lui cil imposer. Alors même.que l'a;-
tîcle (flie vous lui offrez par catalogue serait très séduisant,
%titre client ne l'achètera qu'après l'avoir vu, palpé, tàté de
toit, le., côtés. Ne l'oubliez pas: "A beau mentir qui vient
dle loin'. ( )r. vou)ls étes prés. et votre client ne vous laissera
pas mentir parce qîu'il voudra voir avant <'acheter.

D>onc. ne( cherchez pas à employer dles moyens ou des
rédlactions qlui sont loîoii pour t ýs adversaires. Rappelez-
vous surtout quie votre clientèle se trouve dans un rayon
d'action déterminé par les moyens de communication, rayon
au delà duqiuel il est impossible d'allq. Or, les gens qui se
trouv ent dans ce rayon d'action vienni nt tout naturellement
(laits votre localité pour les foirer-ou les marchés. Pourquoi
nle Pas en pîrofiter pour les faire se déplacer un peu plus,
ees-t-à-îlirc- jusqu'à N otre maigasinl

Les grandes maisons doivent' aller au-ievant des désirs
de t i tre clientèle, qfui est loin d'eux. Vous, qui ètes près
d'elle. vous (levez leur rappecler votre présence et les amener
-lu point (le conitact normal: votre magasin.

Voici donc le principe qlui (to>it vous guidler: faireAde la
publlicité. non pouwr qu'on achète votre marchandise eil lisant
votre Publicité, mais bien pour créer le désir de la voir. Et,
alors, (tue les gens n'auraient pas confiance en votre catalogue,
alors qu'ils n'auraient pas confiance en vos annonces, alors

q'lcriraient que vous faites des affiches Pour les "épater",
il. seon tot rèt àvous crielorsque vous leur direz en

face (le voitre marchandise. ses réelles qualités. Or, ils sont
to<ut disposés à venir voir cette marchandise et viendront si
tous savez les tenter.

Mais la publicité faite dans ce sens ne cera efficace qu'au-
tant qut'elle sera com"plétée Par les éléiients suivants:

lDe la bonne marchandise; des prix fixes et marqués; une
detlntmure fraiche, agréabîle à l'oeil et enl bon état; un magasin
clair et commode, où tout le monde est admis sans obligation
d'acheter; et un accueil doublé par le sens de la vente.

Quand vous aurez fait cela, vous serez surpris de* voir le
pulic s'habituer à v-enir examiner vos marchandises avant
(lue d'acheter aux grands magasins et par conséquent à ache-
ter chez v-ous et vous enrichir.

Pnildant ce tem'ps-là, ceux qui s'obstineront à suivre les
méthodes <les grands magasins s'y épuiseront inutilement.

('est à vous (le choisir celle des deuxméhdsqivu
semblera la meilleure.méhesqivu

Le travail de la publicité.

Nous vous avons (lit que vous deviez faire de la publicité,
p~arce que c'est Pour v-ous le moyen de faire des affaires et de
vous tenir à la hauteur d'une concurrence plus apparente que
réellement dangereuse. Il est nécessaire que nous vous di-
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