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Le Pouvoir de Vente des Etalages de Vitrine

On a dit beaucoup de choses sur le sujet des étalages
de vitrine et de nombreuses colonnes de journaux ont
été consacrées a faire comprendre au marchand moder-
ne la nécessité d’avoir des vitrines propres et bien gar-
nies de marchandises étiquetées de leurs prix, mais il y
a cependant encore beaucoup de marchands qui ne se
rendent pas compte des avantages (ju’ils peuvent ret-
rer de I'emploi judicieux de leurs vitrines. En prin-
cipe, tous les marchands admettent que l’étalag.e rap-
porte & celui qui y donne ses soins, mais combien de
marchands hésitent & mettre en pratique le principe
en négligent cette forme publicitaire. dont les résultats
sont pourtant remarquables. '

L’'étalage de vitrine est le moyen par lequel un ma-
gasin s'extériorise et se manifste, exactement comme
les caractéristiques humaines reflétent 1'ame de 1'in-
dividu. La vitrine d’un établissement commercial est
la meilleure indication qu’on puisse &woir du caractére
de ’organisation qui se trouve derrigre elle.

Un étalage sans soin révéle la présence d’un homme
indolent dans le magasin. |

Tous les efforts tentés dans 1’art de la vente ne sau-
ront combler le handicap d’un pidtre étalage de vitri-
ne. Les clients futurs, les passants, jugent un maga-
sin par 1’apparence de ses vitrines. Si elles ont ql:elquo
chose d’invitant, elles persuadent 1’acheteur de 1’avan-
tage qu'il a & entrer dans le magasin pour faire ses
emplettés, si au contraire elles n’ont rien d’e pla.lsant.
elles provoqueront ou l'indifférence ou la répulsion.

Un étalage de vitrine dit plus de choses, et }es dit
plus éloquemment qu’un millier dele ttres-clrcu’]au'cs et
s’il est mal soigné, il détruira le bon effet qu’aura pu
produire une annonce bien faite dans un journal local.
Un agent d’immeuble peut convaincre par description

dans une annonce, une personne a acheter telle pro-
priété, mais si cette derniére ne répond pas a la des-
cription, la publicité aura été sans effet et 'argent dé-
pensé sera perdu.

Peu de gens seront disposés & croire les annonces
brillantes d’un marchand dont la vitrine est pauvre-
ment étalagée.

Une conception fausse qui germe souvent dans 1'es-
prit du marchand est que les prix marqués sur les ar-
ticles en vitrine sont de nature a éloigner la elientéle.
('est une erreur profonde. Bien au contraire, les prix
marqués seront une invitation pressante d'achat, car il
est 4 remarquer que la nature humaine est ainsi faite
que beaucoup de gens hésitent & entrer dans un maga-
sin pour demander le prix de quelque chose sans en
faire 1'acquisition.  Sans doute, c¢’est 14 un faux or-
gueil, mais enfin, il existe. Et puis le marquage des
prix indigeu que la maison est honnéte et qu’elle n'a
prix indique que la maison est honnéte et qu’elle n’a
te du client.”’

Dans un étalage de vitrine, on doit se dispenser d’or-
nements trop chargés qui auraent pour effet de dissi-
muler la marchandise. C'est cette dernidre qui doit
étre en premiére place et qui doit tenir la vedette parce
que c'est elle qui est la raison d’étre de la vitrine et
c’est elle seule qui finalement intéresse le client.

Certains marchands négligent parfois leurs vitrines
parce qu'’ils ne les trouvent pas assez luxueuses pour
faire un étalage attrayant. Il est mauvais de se laisser
dominer par cette idée. Il faut savoir disposer des
moyens entre ses mains et faire de son mieux, ¢’est tou-
jours faire bien. Pour posséder une valeur publicitai-
re vivace et constante, les vitrines devront &tre chan-
gées fréquemment. Lorsqu’il s’agit d’une petite vil-
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