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LE DETAILLANT ACCORDE LA PREFERENCE AUX
MARCHANDISES ANNONCEES PAR LA RECLAME

Le détaillant qui s'approvisionne d'articles annoncés, dé-
bite plus de marchandises avec un stock moins conséquent
et ‘posséde un stock toujours complet en raison de la facilité
qu'il a a se fournir chez le marchand en gros. Il fait plus
d’affaires et obtient de plus gros bénéfices. Le capital in-
vesti dans son commerce lui rapporte un taux d’'intérét plus
élevé. '

Tout le monde est familiarisé avec les articles annoncés
par la réclame; avec eux, nulle perte de temps n’est occasion-
née pour dire ou faire des comparaisons. Le prix en est fixé
d’avance. Tout est prét pour une transaction aisée et rapide.

Entrez dans un magasin de détail et regardez quelques
instants ce qui s’y passe. A un comptoir, vous remarquerez
un vendeur qui s'évertue a persuader un client de la qualité
d’un article dont la marque de fabrique n’est pas connue, mal-
gré ses arguments pressés, il a bien peur de manquer la vente
et fait tous ses efforts pour retenir le client. Jetez les yeux
au comptoir opposé, un client entre, demande un article an-
noncé par la réclame, le vendeur sempresse de le lui four-
prend l'argent et va a un autre client, tandis que le premier
commis n'a pas encore réussi a cffectuer la venfe. Quand
vous tenez des produits annoncés, il est rare que vous soycz
obligé de faire attendre vos clients. Votre service s'effectuc
beaucoup plus rapidement, bien que la clientéle soit plus
conséquente, et votre magasin ne tarde pas a devenir le “ma-
gasin populaire” de la ville ou du quartier.

Voici ce que nous disait derniérement, & ce propos, un dé-
taillant, des mieux cotés de la place: “Un manufacturier qui
annonce son produit a beaucoup plus de chances de m’avoir
comme client, qu'un autre dont l'article est de qualité iden-
tique, mais qui ne I'a point porté par la réclame, a la con-
naissance du public, parce que je me suis rendu compte par
ma propre expérience que je vends beaucoup plus rapide-
ment les marchandises qui sont annoncées. J'ai plaisir a voir
la rapidité du service dans mon magasin. Rares sont les
clients qui n'y trouvent pas ce qu'ils désirent, et parce que
la plupart sont satisfaits des marques qu'ils savent trouver
chez moi, ils considérent mon magasin comme une maison
bien moderne. Sans doute, si je voulais, je pom:r;ais vendre a

bon nombre, autre chose que ce qu'ils demandent, mais l'ef-
fet produit serait déplorable et j'aurais beaucoup de chances
pour que ces clients désappointés prennent, a leurs prochains
besoin, le chemin d'un de mes concurrents ou il serait fait
droit a leurs désirs.

Autrefois, il me vint a Uesprit de discuter et de contester
la véritable valeur des marchandises annoncées, mais j'en
suis revenu de cette suspicion et je suis depuis longtemps un
fidele adepte des marchandises annoncées. Je m'en trouve
fort bien d'ailleurs, je fais beaucoup plus d’argent qu'aupara-
vant, mon stock se renouvelle beaucoup plus rapidement et
plus souvent, j'obtiens de mon marchand en gros la quantité
que je désire et je n'ai pas besoin de courir bien loin pour
cela. Je vous dirais méme que j'ai contribué indirectement a
augmenter la clientéle de mon marchand en gros en le con-
traignant a tenir des articles de marques, qui au début n’é-
taient demandées. que par moi, et qui par la suite furent
prises en haute estime par mes concurrents qui s'en approvi-
sionnérent chez lui. Je crois d'ailleurs que beaucoup de mar-
chands en gros s'assureraient la meilleure classe du commer-
ce de détail s'ils voulaient se charger de vendre plus d'articles
annoncés par une puissante réclame. Quand un marchand en
gros tient des marchandises annoncées, il voit venir a lui, en
toute confiance, les détaillants les micux cotés de la place.
Il éloigne au contraire cette clientéle choisie, en offrant des
marchandises, sans marques, sans noms ct dont il ne con-
nait méme pas la provenance.

PERSONNEL

M. Charles Chaput, de la maison L. Chaput, Fils & Cie,
Limitée, est en ce moment a Atlantic City, ou il doit rester
quelque temps.

. *

M. Ferdinand Prud’homme, de la maison L. Chaput, Fils

& Cie, Limitée, est parti pour quelques jours pour Québec avec

sa famille.
* %
*

M. Laporte, président de la compagnie Laporte, Martin
& Cie, Limitée, est en ce moment en voyage,
*x %

*
M. Albert Hudon, de la maison Hudon & Orsali, est de
retour 3 Montréal, aprés avoir passé quelques jours a New-

York.
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Tanglefoot,

le Papier 3 Mouches Originel, contient
un tiers de plus de composition gluante
que tout autre papier 3 mouches ; c'est
donc le meilleur et le moins couteux.
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