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PAQUES, LE TEMPS DES AFFAIRES

Dans une semaine nous serons au joyeux temps de
Péques. et cette perspective doit avoir un signification
toute particuliére pour le marchand-détaillant soucieux
de voir prospérer ses affaires et de réaliser de bons
profits.

Pendant toute la période de caréme beaucoup de
personnes se sont abstenues de faire des dépenses de
luxe, on s’est efforcé de suivre un vie sobre et sans
plaisir, on a économisé & coup siir, pas mal de dollars
et quand Pédques va venir avec sa resplendissante au-
réole de Printemps et de soleil, on va dépenser libéra-
lement tout cet argent en réserve pour féter digne-
ment ce glorieux anniversaire et aussi le retour de la
belle saison.

Il est peu de fétes qui revétent un caractére de joie
et de bien-étre aussi intense que Paques. C’est un jour
béni qui semble étre le point de départ d’une ére nou-
velle de prospérité pour toutes les familles. A la veille
de cette date, les garde-robes se rentiuvelle'nt, les gar-
de-manger se remplissent, les caves‘se garnissent de
bounes bouteilles, et 1’élan de bien-étre et de la satis-
faction est donné pour un bon laps de temps.

Et puisque Péiques est une date annuelle qui suscite
les appétits de dépense, qui prédispose aux prodigali-
tés, qui fait appel aux réjouissances et a la bonne chair,
il faut que le marchand-détaillant sache répondre gé-
néreusement & ces multiples besoins créés par cette ma-
gnifique féte et prenne les moyens d’en profiter aussi
largement qu’il le pourra.

Le marchand-détaillant qui laisse passer de telles
occasions sans tenter un effort pour en bénéficier ne
saurait atteindre au succés. Il faut. lorsque 1’on est
dans le commerce, étre a I’affiit de toutes ces opportu-
nités merveilleuses qui sont une véritable manne pour
le magasin et savoir aller au-devant des désirs et des de-
mandes qui ne peuvent manquer de se manifester &
certaines époques de ’année et qui sont passés & 1’état—

~ditionnel tellement ils font partie de nos coutumes

" de nos maniéres de vivre. -
Comment le marchand-détaillant bénéficiera-t-il de

cet état d’esprit eréé parmi le consommateur par ’ap-
proche des fétes de Paques?

Il y a des moyens multiples d’organiser & cette épo-
que, une campagne attrayante qui puisse conduire les
pas de I’acheteur chez le marchand, mais le plus simple
et celui a la portée de tous est encore: 1'étalage dans
les vitrines.

Ah! vos vitrines, elles doivent étre resplendissantes,
agréables a voir, elles doivent faire des propositions al-
léchantes a tous les passants, elles doivent attirer par
leur clarté et captiver par ce qu’elles renferment de
produits ou articles susceptibles de créer le désir et de
faire pénétrer I'indifférent dans votre magasin ou vous
le recevrez avee un bon sourire et des maniéres préve-
nantes. Et surtout que vos commis ne s’impatientent
pas de l'afflux de la foule, qu’ils ne soient pas gros-
siers sous le prétexte que tout le monde veut se faire
servir a la fois.

Avant toutes choses, nous vous conseillerons done de
faire dés le commencement de la semaine prochaine un
netfoyage en régle de votre magasin. Que tout y soit
net, en ordre, gai. Renouvelez les papeteries passées,
les ornements défraichis, faites-en la toilette compléte
de maniére & ce que le client trouve en entrant chez
vous, un air de féte de bon aloi qui le mettra de suite
de bonne humeur et 1’animera-des meilleures disposi-
tions a votre égard. Apportez ensuite un soin tout
particulier & la garniture de votre vitrine.\ C’est elle
qui est votre avocat et combien éloquent, si vous savez
le faire parler par les multiples voix de 1’annonce. Re-
marquez bien qu’il ne s’agit pas 1a pour vous de faire
des frais disproportionnés ou d’exposer des dépen-
ses exagérées. Non. Votre.grosse dépense en pareil
cas est une dépense d’initiative. Cela ne coiite pas
cher et cela rapporte beaucoup. Demandez & vos four-
nisseurs qu’ils vous suggérent des idées d’étalage si
vous vous trouvéz embarrassé; ils se feront un plaisir

de,vous aider et vous enverront sans se faire prier de’

superbes ornements qui annonceront leurs produits, et
enjoliveront votre magasin,
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