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Comment rendre profitable un commerce de peinture

Notre premiére recommandation & la personne qui en-
tre en affaires ou qui n’a pas tenu précédemment une
ligne de peintures, sera de faire choix des produits de
manufacturiers en qui elle aura confiance et qu’elle
considérera comme producteurs d’articles de bonne va-
leur, d’articles qu’elle pourra vendre comme étant les
meilleurs et avee le sentiment qu’elle donne véritable-
ment au client ce qu’il est en droit d’espérer par suite

de la recommandation qu’on lui en a faite. Ce n’est pas
assez de s’excuser de fournir un article qui ne soit pas
le meilleur, en disant en le vendant: ‘‘Je n’ai pas char-
zé pour cet article autant que je 1’aurais fait s’il s’était
agi d’un article de plus haute qualité, en somme le client
n'a payé que pour ce qu'il a recu.’’ Le public consom-
mateur de nos jours est prét a acheter des articles de
qualité et & payer un prix légitime. Tout ce qu’il de-
mande, c¢’est d’étre sir qu’il recoit la pleine valeur de
son argent.

Notre observation personnelle nous a amené a consta-
ter que le marchand, dans toutes les lignes, qui se plait
4 approvisionner son commerce des articles de la meil-
leure qualité prépare 1’avenir, car il peut compter que
le consommateur deviendra un client assidu et comme

on ne s’établit pas dans une place pour un an seule--

ment, on peut en conclure que celui qui agit ainsi affer-

mit et renforce son commerce pour 1’avenir. Nous con-
naissons nombre de détaillants qui semblent faire de
honnes affaires dans le commerce de peinture en tenant
des peintures de qualité bon marché et dont les affaires

pourraient &étre considérées comme excellentes a pre-
miére vue, mais combien de gens ont été acheter des
peintures ailleurs de chez eux, aprés un premier achat
(qui n’a pas donné satisfaction, en comparaison de leurs
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voisins qui ne prennent et ne vendent que des articles
de premier ordre.

La perte de la confiance sur un produit affecte di-
rectement le client et  détourne ses achats au profit
d’un autre marchand qui lui donnera de meilleurs arti-
cles.

Certains marchands peuvent étre dans des localités
ou les marchandises bon marché sont demandées par
certaines classes de commerce, c¢’est trés bien, mais n’es-
sayez pas d’en faire votre base commerciale. Si le vo-
lume d'affaires sur les articles & bas prix justifie le rou-
lage de votre stock aussi bien que les meilleurs, prenez
tonjours comme régle d’offrir d’abord les articles de
premier choix ; eela demandera un peu plus de paroles
pour faire la vente, mais le succés ne s’obtient jamals
sans quelque effort et vous pouvez étre certain que le
client particulier n’exigera pas vraisemblablement des
arguments de qualité la prochaine fois qu'il aura besoin
de peinture—Iles résultats qu’il a obtenus la premiére
fois ont assuré les ventes pour l’avenir,

Notre principe basé sur 1’expérience est que le mar-
chand ne devrait tenir que des produits de qualité re-
connue. Nous pensons que le marchand obtient de
meilleurs résultats s’il s’arréte aux produits de quel-
ques manufacturiers et 8’il met en évidence ceux-ci com-
me était le meilleur des articles nécessités dans ce gen-
re de commeree: Le marchand trouvera que la vente
d'un produit satisfaisant d’un manufacturier particu-
lier a eréé un sentiment de confiance du c6té du con-
sommateur, sentiment qui s’étendra naturellement a
tout article fait par la méme maison, de telle sorte que
lorsque le consommateur a besoin de quelque autre style
de fini et qu’il voit que ce qu’il désire est produit par le
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