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Combien n'ont pas toujours employé tous les moyens
desirables pour plaire i leur clientéle?
Combien d'autres, n'ont pas cherché a suivre le pro-
ne se sont pas inquictés des productions nouvelles et
ne se sont pas ingénics a les mettre 4 la portée du public?

Un grand nombre de petits commergants se trouvent
done étre, dans une certaine mesure, responsables de leur
propre insuccés

gres

C'est une constatation qui devait étre faite, si l'on veut
pouvorr offrir un reméde efficace & I'état de choses exis
tant,

LE MARCHAND DE GROS ET LE DETAILLANT
Une lacune dans leurs relations

I'en de manufacturiers connaissent les détaillants et en
core moms de detaillants connaissent les manutacturiers

Chaque clan se tient § distance parce gue etranger; co
pendant, I'un a besoin de lautre et tous deux  pourrraicnt
s‘entr'aider §'ils “rompaient la glace”,

Le manufacturier n'est pas un ogre, ni le détaillant un
etre déraisonnable et irréfléchi comme le croient les manu-
facturiers,

Dans presque toutes les branches de commerce, achat
au manufacturier est fait par un intermédiaire, Cette métho-
de a ¢1é créée pour des raisons économiques que  tout e
monde connait et apprécie, mais il n'en est pas moins  vrai
que le manufacturier et le débitant, ayant des intéréts abso
lument identiques et mutuels, demeurent étrangers l'un @
Fautre,

Le fabricant engage de fortes sommes en publicité pour
appuyer les garanties de qualite de ses produits, ce qui as
annon
celui-ci

sure au consommateur qu'en achetant ses produits
cés il obtient pour la valeur de son argent ou que
lui sera rendu.

Le seul moyen a la disposition du debitant qui veut pro
gresser et édifier un commerce permanent ct profitable, c'est
de s'assurer la confiance de ses clients. 11 doit répondre des
marchandises qu'il vend, car, anjourd’hui, largument qui
fait la plupart des ventes, c'est Passurance que l'argent scra
remboursé si la marchandise ne donne pas satisfaction,

Les détaillants se vantent justement de ce qu'ils tien
nent des articles pour lesquels il y a une bonne demande.
C'est aux ventes qu'ils tiennent et non aux ornements des
rayons,

Il n'y a que les faiseurs qui osent appeler de “slot-ma
chine” le débitant qui préfére les ventes rapides au “dead
lock”,

Clest une insulte a faire a lintelligence du détaillant que
d'essayer de le détourner du principe sage de la coopération
avec celui qui fait de la publicité nationale. Pourquoi? Parce
que celui-la dirige les clients chez le détaillant oq ils pour-
ront acheter les articles pour lesquels sa publicité a créé une
demande.

Quand ce ne serait que pour cela, unissez-vous, Détail-
lant et manufacturier, au nom du bien-étre commun, faites-
vous part de vos besoins et de ce que vous avez a offrir.

M. le Détaillant, écrivez & une couple de grands annon-
ceurs et dites-leur que vous avez besoin de leur aide pour
augmenter le chiffre de vos affaires dans votre arrondisse-
ment; que votre clientéle peut se payer des articles de choix;
que vous disposez de peu de temps, mais que le manufactu-
rier peut trouver profit i faire chez vous s'il veut vous aider,
Soyez siir qu'il s'occupera de vous,

Vous, M. le Manufacturier, renseignez le détaillant au
sujet de vos marchandises et sur ce que vous faites pour in-
téresser le public. Dites-lui de vous écrire s'il n'a pas déja sa
part du commerce que vous développez. Demandez-lui qu'il

vous fasse des suggestions, Les détaillants connaissent la

clientéle individuellement, Pourquoi ne pas établir un “ser
vice de relations avee les détaillants”? Faites savoir au dé
taillant que vous otes avee lai, que vous étes prét a lui aider
A promouvoir la vente de vos produits, Faites connaissance

Le marchand détaillant, de nos jours, n'est plus ce qu'il
ctait il y a vingt ans, et vous devez vous connaitre mutuelle-

car vous n'éles pas concurrents mais associés,
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