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ampleur ¢t qui represente une phrase bien caracteristique d
commerce moderne, Cependamt nous soulighon
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Le but veritable de Vamnonce est d'édifier de nouvelles
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UVCAN Amene a un o magasin
pat une annonce, devient un excellent et ndéle client, s'il
t satisfait de ses premiers achats ot s'il les trouve confor
ues @ ce quiil a lu dans les réclames diverses, L'annonce mal
honnéte produit un effet absolument contraire, loin d'édi
fier, elle détruit les entreprises commerciales, Le client nou

veatt qui fait un premier  achat dans  une mais

n, sur
la for d'annonces  qui ne  sont  en  realite que men
songeres et qui décomvre la déloyaute de ce procéde tient en
mepris Petablissement coutumier d'une telle pratique et n'y
remet pas les pieds: sile client gui fait une telle constatation
st un vieux client de la maison, il abandonne immediate
ment ce fournisseur pea scrupuleux et s'adresse ailleurs

L'annonce, pour €tre efficace et porter des fruits, doit
etre frequente, La reéclame faite par a-coup, ne produit pas
des résultats proportionnés a la dépense, De méme guune
chute d'cau continue use la pierre qui la regoit, une annonce
soutenue d'un  caractére attrayant, imprime infailliblememt
le nom d'une maison dans les mémoires, et grave dans l'es
prit du public son emplacement, sa méthode de commercer
et sa devise

Elle fait connaitre, et c'est 1a un point important, Nous
avons en général plus confiance en une personne que nous
connaissons micux; semblablement notre confiance est ac-
quise aux magasins qui nous sont le moins ¢trangers

L'annonce est une sorte de présentation entre le maga-
sin ¢t le public, elle met en rapport l'un et Pautre, clle con
duit les acheteurs nfiance, Et
lorsque le client a pénétré dans le magasin, les deux moyens
d'attirer le public que nous avons dénommés: I'emplacement
et la réclame, ont joué leur role et c'est & ce moment précis
qu'interviennent les deux autres facteurs: arrangement du
stock ¢t qualité du service, dans le but de persuader le client
a acheter les articles dont il peut avoir besoin,

a 'établissement digne de ¢

Arrangement du stock
La raison d'étre de la bonne disposition des marchandi-
scs dans le magasin est d'indiquer clairement et rapidement
au client ce qui répond & son désir tout en évitant d'inutiles
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Maintenant, entrons dans un magasin tenu “a Lo moder

ne', pour acheter ce meéme tourne-vis; dés les premiers pas,
nous sommes tout de suite dirigés sur le comptoir gqui de
bite cet article; tous les articles en vente dans co magasin
sont bien en vue, arrangeés avee goit, scrupulensement pro
pres, avee indications claires des prix. Si, tous les employes
sont oceupés an moment de notre arrivee, un simple coup

doeil jeté sur le stock determine notre choix sans linter

vention du vendear, la marchandise parle d'elle-meme, un et
quetage soigneus mentionne le prix ot la vente est eifectue
avant meme que Particle nous soit presente. 1t tout en exa
minant les divers ontils que nous avons sous les yeux, il
peut nous venir a Vidée de faire Vacquisition de tel ou tel ar
ticle dont nous avons précisement besoin, 11 y a done par
cette methode darrangement du stock, puissante snggestion
de vente et cconomie de temps,

L'acheteur qui se présente dians premier de ces deux
magasing ne s’y procure que larticle dont il sait avoir be

soin, s'il pénetre dans le second, P'etalage lui wpelle la ne

cessité de 'achat de tels ou tels objets gui viennent grossir
la vente faite an méme client. On ne saurait done trop insis-
ter sur le soin & prendre  dans  Parrangement des articles

d'un magasin, c’est un aide puissant et indispensable la

vente, celui qui le neglige se prive d'une source féconde de
profits et borne volontairement ses affaires

Nous avons pris comme exemple un magasin de quin
caillerie, mais le méme principe s'étend a4 tous les genres de
hlir

1s son magasin une série de rayons dament ctiquetes, a

commerce, L'épicier trouvera un immense avantage a ¢t
d
mettre sur ses comptoirs dans une disposition plaisante les

principaux produits qu'il tient avee Uindication de leur prix
Souvent le public se laisserait volontiers tenter d'acheter
certains articles dont le besoin ne se fait pas cependant suf
fisamment sentir pour motiver une demande de prix; tandis
que si ce renseignement figure sur 'article, le client se dé
cide & en faire 'emplette,

11 est hien évident qu'il est plus aisé et plus commode
a un client de dire & un détaillant: “Laissez-moi voir ce que
vous avez en rayon” que de lui demander: “Avez-vous telle
ou telle chose?

e fait que Varticle est disposé de maniére & inviter le




