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L'ETALAGE CES VITRINES

ETALAGE dans les vitrines, n'est pas un art perdu —
s ou, 8'il I'est, on le “retrouvera” de plus en plus, avec la
' concurrence ardente de nos Jjours, chez les commercants
de tabacs et de cigares. Une vitrine disposée avee goit a
une influence considérable sur le fumeur qui passe, et c'est
un fait incontestable que la plupart de ceux qui passent de
vant le magasin sont des clients possibles,

Le détailleur n'a pas d'excuses valables pour négliger de
rendre sa vitrine d’étalageaussi attrayante que le lui permet
son habileté. 1l est agréable de noter qu'on accorde plug d'at
tention & cette partie des affaires. Le tobacconiste qui com-
prend l'avantage de disposer convenablement ses marchan
dises fera plus d'affaires que celui qul ne s'en ocoupe pas,

Il est trés vrai quil y a des propriétaires de magasin sans
soin et qu'il y en a trop. 11 Y en a qui laissent la poussiére
samasser et le méme vieux stock garnir la vitrine d'une se
maine & 'autre,

Il est & noter que les marchands qui sont & ce point négli
gents arrivent rarement au succés: ils restent petits magasi
niers toute leur existence. Mais le marchand qui a toujours
quelque disposition nouvelle, ou quelque marque de cigares
ou de tabac ou quelque nouvelle carte d'étalage pour arréter
le passant et attirer son attention — sur, disons une pipe ori-
ginale, une torquette de tabac domestique arrangée d'une fa
¢on peu habituelle ou quelque nouveauté intéressante de 1'é-
tranger — ce commergant, la chose est & noter, peut compter
sur le succds aussi sirement qu'il peut compter les doigts de
sa main.

Beaucoup se découragent et désespérent en comparant leur
propre magasin et leurs venfes aux grands établissements
ayant toutes les améliorationg et les facilités moaernes de
leurs rivaux du commerce. 11 n'existe ni raison, ni excuse
plausibles pour qu'il en soit ainsi. Il est absolument possi-
ble de rendre la petite vitrine aussi attrayante que la grande
vitrine et tout ce qu'il faut pour atteindre ce but d'une fagon
efficace c'est de consacrer & son arrangement un peu de soin
et un peu de sa pensée.

Ce n'est pas le peu de dimension du magasin qui retardera
le progrés d’'une entreprise quelle qu'elle soit — ce sera plu-
tot I'absence de l'effort personnel et de sa volonté de réussir
chez le propriétaire du magasin. L'homme qui travaille dur
et avec persistance est celui qui habituellement agrandit de
temps A autre son établissement et qui  éventuellement sur-
passe les autres. 1] est toujours bon de se souvenir que *Je
suceds améne le succes,”

On montre chague année plus d'ingéniosité pour rendre la
vitrine d'étalage ce qu'elle devrait étre pour remplir son but
~=un moyen de publicité effectif.

Pour apprécier sa valeur, vous pourriez vous livrer & un
petit calcul. Nous supposerons que vous é&tes bien situé dans
un bon distriet. Combien de gens passent devant votre maga-
sin dans une journée? C'est, selon I'importance de la ville
que vous habitez, de cing & cinquante et d'avantage par minu-
te. 8i la moyenne est de dix par minute, c'est 4800 personnes
qui passeront devant votre magasin dans les huit heures
d’affaires de la journée,
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Ce nombre de 4800 représente ce qu'en terme de journalis
e, on nomme la “circulation guotidienne”, Votre vitrine
d'étalage a, supposons-nous, 100 pleds carrés de superficie et,
sur cette surface vous pouvez disposer d'une fagon attrayante
une grande quantité d'articles et changer leur disposition aus
sl souvent que vous le voulez

Dans un journal quotidien qui aurait une circulation réelle
de 4800, un espace de 100 pouces carrés codteralt approxima-
tivement $12.50 par jour et dans cet espace vous mne pouvez
mettre que des illustrations de ces marchandises qui, généra-
lement ne représentent quimparfaitement les articles,

Votre vitrine, comme étendue, représente une surface 144
fois plus grande que celle du Journal i $12.50, elle a de la pro-
fondeur en plus de la surface et vous pouvez y exposer les ar-
ticles eux-mémes avec leurs véritables couleurs, dimensions,
formes, etc., et, de plus, on voit ces articles 4 l'entrée de vo-
tre propre magasin en dedans duquel vous vous tenez vous, ou
volre commis, prét & employer votre habileté et vos connais
Sances commerciales pour assurer la vente.

Cette vitrine d'étalage est & vous tous les jours et toute la
Journée, Elle vous offre de merveilleuses perspectives comme
moyen de publicité et c'est & vous d’en tirer tous les avanta-
ges qu'elle comporte,

Si I'espace du journal, bien employé, vaut son prix (et nous
sommes fortement convaincu qu'il le vaut], on voit combien 1l
est important de ne pas négliger un moyen de publicité qui a
autant de prix que la vitrine d'étalage.

Certains tobacconistes, apparemment, sont contraires @ la
pratique de mettre des étiquettes indiquant les prix sur les
articles exposés dans la vitrine. Pourquoi, réellement? Gé-
néralement ils sont incapables de le dire ( pent-étre pensent-
que ce serait vulgaire. Cependant, c'est, sans aucun doute,
une excellente pratique et le moyen direct de vendre des cen-
taines de plastres valant de marchandises chaque année dans
les magasins ol on fait usage des petits indicateurs de prix.
Le détailleur qui voudra en user simplement & titre d'expé-
rience pendant quelque temps au moins en ressentira presque
Immédiatement les bons effets et remarquera le nombre extra-
ordinaire de nouvelles figures parmi les acheteurs, ce sont des
passants qui, bien traités, peuvent étre convertis en clients
réguliers. Une telle expérience, d'habitude, fait d'un homme,
qu'il le veuille ou non, un croyant dans l'efficacité des * prix
affichés dans la vitrine,”
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