46 TISSUS ET NOUVEAUTES

POUR REUSSIR DANS LE COMMERCE DE DETAIL

QUATRE FACTEURS DU SUCCES

La concurrence moderne, dans le commerce de détail,

w'est plus de méme nature que celle d'antrefois, clle ne re-
plutot elle
de nowvcaux supports antres que I qualite et le prix des

memces hases on s'adosse &

pose  plus sur les

mwarchandises, les sculs consideres, il y a quelques annces,

A Phewre presente, en gonéral presque toutes les mar-
vhienves aux memes prix et a goa-

chandisvs peuvent otre

lite cquivalente dans Ta plupart des magasins de détail d'une

rann L1 cette simple constatation souléve d'elle-meme
un des principaus problemes que le marchand des villes ait
& resoudre pour oir droit de vie parmi le monde commers

cant ot assurer Pexistence de son entreprise, Sitous les de

taillants somt plices sur un meme picd d'égalite en ce g
concerne les pris et la qualite comment devront-ils agir ponr

wenter Jeurs ventes er quelles seront les influences qui

permettront et faciliteront le développement  de leurs ol
1 et cortain que langmentation des ventes dépend du
visiteurs penctrant dans un magasin, ce qu don
Babilite d'un achat au moins, pour chacun d'eax.

des lors que le veritable secret de la reussite est

1 ey ens les plus cfficaces dattirer le public
& som magasin ¢t de luiosug

v premiere chose a obtemr, ¢'est dome la visite du pu

sorer idee d'acheter,

Iilic qu'il @ penére dans le magasin

gquimteruent votre

ce nlest gu'une fois

puissance de suggestion pour le decider
i faire sos empleties

Posons on principe Puniformité des prix et de la qualite
ponr ne nons attiacher gquia considerer les principaux fuc-

teurs suscoptibles de déterminer Vachetenr a faire choix e

Votre i
Notre longn

ineioment quatie

sin pour subvenir a son approvistonnement,

servition nous amene a détacher bien
Jints essentiels pour attirer le public
la sitnation de Pétablissement, la réclame, le bon
Les deux pre-

ot gui sont
prangement du stock ot la qualite du serviee,
micrs, Templacenient et Pannonce sont @ proprement parler
les indicateurs de votre ¢tablissements; les deux autres: dis
position des marchandises ot qualité du service somt des ar
cuments susiliaites qui viennent s‘ajouter aux arguments

wechmioues et angmenter les probabilités de vente,
L'emplacement du magasin

Le commeree de detail dépend unigquement ee 12 visite
persomnelle du client a un ctablissement; a P'encontre des
aifaires de gros oit Vacheteur ne se rend pas nécessairement
A la soure de son approvisionnement, dans le detail clest la
chague cliont qui décide des ventes et Pon se ren
dra compte des lors du réle important que joue dans le vo
e duifires dune maison la situation de son magasin
¥ fsaqu'h un cortain degré remédier @ la de-

<ite dum cmplacement, mais la plupart des petites mai

Wicces avantagonsenent prosperent sans Vaide de la

publicid

1 b went, sioane certaine proportion des pass
comstitue une partiec do i clientéle d'un magasin, plus g
plus conscquente sera la clientele, Ey clest
ins situcs en plein centre d'une ville, dans

sera leur nombre

ponrqued les ma

e fréquentées sont ceux qui conviennent le
détail et par suite se trouvent etre

MO cotmeres

d'un loyer plus élevé,

1 mettre en evidence la relation qui existe entre T'em-
placement et le volume des ventes, nous citerons l'exemple
t dernierement, d'un commergant im-
sin situé en plein centre de I ville

gn'on nous rapports
portant dont le ma

tait réputé pour son chiffre merveilleux de profitables af-
fares, L'dee li vint de vendre ce magasin florissant et d'en

wuvrir un wdentigue i guelgues pas de la

Bien que pea  dis-
tant du premier, rares Claient les passants a cet endroit, du
moins la catégorie des passants susceptibles de faire des
achats, Notre homme pensa que pour remedier @ cette situa
o defavorable, i1 lai suifivait de changer la fagade de son
Cliblissement et de Corner des garnitures les plus luxncuses
dont om puisse revotie Vextériear d'une vitrine; il cit dong
recotiry sux mstallations les plus couteuses et i decorer sa
waison des fixtures los plus nouvelles ev d'un dessin exquis

Cette tramsformation radicale cur en effet le don diati
rer la cliemtele ot pendant les quelques jours qui swivirent
Powverture du magasin si luxueusement pare, il y cut quan-
e d
de Perabhisscment

visites qui pouvaient faire bien augurer de Vavenir
Mais, cela dura peu; la premiere curiosite
naturede satisfaite, les passants ne prirent plus le soin de
changer ditineraire pour voir la vitrine nouvelle, dls repri-
rent lewr ¢hemin coutumier pour se rendre a leurs affaires
o les recettes ne firent gue baisser dians le luxueux maga
s gqui ne recevait que quelgues visites journalicres, insuf
fisantes @ assurer la bonne marche de Pentreprise

Lo proprictaire gqui ¢tait un commergant tenace n'hési
L paas @ lower une satre boutigue plus cemrale que celle-da

et @y fabre tramsporter toutes les garnitures g rendaient
si seduisante celle quiil abandonnait, Ly dans ce nouveau lo-
cal, avee le meme apparcil ornemental, les memes marchun-
sint des résultats

1 juge-

dises et les memes commis de vonte, il
surprenants bien faits pour le recompenscr
ment perspicace, de sa decision ot de s perseverance,

Un autre factenr de réussite étroitement lié a la situa-
tion du magasin ¢t d'un pouvoir singulier pour attrer les
passants est Petalage des devantures, Les expositions faites
dins les vitrines n'agissent que sur les passants, c'est i cux
gqu'elles s'adressent et c'est @ leur aintention qu'elles ont €te

a rue sur laguelle elles ont

spécialement combinées et plus
gore plus grande sera leur valeur

Sl AMENARers §

pass

comme moyen Cotraction

veritables fortunes qui se dépensent annucl

Ce osomt e
lement dans les villes pour Pagencement des vitrines et la
composition des étalages ¢t ¢est une annee de veritables ar-
tistes qu'on emploie & cette décoration dont l'importance ne
saurait cchapper a ancun commergant

Les petites villes efles-mémes ne sont pas restees en ars
sicre dans ce monvement; clles ont adopté les méthodes les
plus madernes et une salutaire emulation s'est emparée des
principanx commorgants gum les composent,

Pailleurs les industricls soucicux de pr
it d'aider e détaillant dans ce sens et n'ont rien
Tui

s sc somt

mis en dey
néglige ponr lui faire le trace de garnitures plaisantes, ou
inux pour l'arrangement décoratif de sa

lesser does plans sped
devanture
s oponr cux puisqu'ils
taillant plus de ventes pour lears propres produits
moins lonable et digne d'étre initee
La réclame

Le point de contact, le triit d'union entre le public &€
néral e le détaillant est 1o réclame Par 'annonce, le mar-

Sefforce dlengager le public @ venir

en agissant winsi, ils travaillaient ans-

cherchaient a provoquer chez 1o de-

Sins doute

mais lear

tentative n'en est pas

visiter son ¢

chan
jet de la pu-

Blissement, Des volumes ont €t¢ erits sur ce Su
ce n'est pas dans un sim-

Blicité sous toutes ses formes et .
ple article d'une longuenr tres limité qu'il nous est possible
de traiter d'une fagon ¢ mpléte une question d'une telle




