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iKN N TH LLDOVER

Choisissez Toujours Les "Premers"
*Pour mettre.en tête.

Les "'seconds" sont trop inférieurs pou r leur consacrer le temps, la pensée et
l'espace d'étalage. lis diminuent le prestige d'un marchand et lui créent rapidement
pour son magasin une réputation de "'second ordre"
P' *Il y a une augmentation progressive des Canadiens qui demandent les articles
'de premier ordre' et qui sont disposés à payer un prix plus élevé pour les avoir,
parcequ'ils se rendent cômpte du fait que, même au plus cher, les articles de "premier
ordre" sont mieux appréciés.

Ceci est particulièrement vrai dans le cas des rasoirs.
D)epuis que le Rasoir de Sureté de GILLETTE a été mis bur le marché, il n'a

pas eu de rival de "premier ordr&'" - quoiqu'il ait eu beaucoup d'imitateurs. Le
temps et ]'usage ont confirmé sa supériorité et le GILLETTE est aujourd'hui un
leader indiscutable.

Mousser un article de '-second ordre", &*est tenter de vendre lin rasoir (lue
presque tout le mnonde SAITf n'êtr'e pas le meilleur - et dont on se rappellera les
dléfauts longtemps après avoir oublié son bon marché - un rasoir (lui nie vous fera

* ni d'amuis iii de clients.

MJAIS lorsque vous recommitandez le (dLLETTE, vous trouv ez un client cn
vaincu au lieu d'un sceptique.

Vous faites uine vente qui etn vaut la peine sous le rapport du profit immîuédiat,
d'autant plus avantageuse qum'elle donne satisfaction au clienit qlui ne mnanquera pas
fie revenir \<ous acheter dles lanmes.

Quand \-ous'donniez*ce (lue vous avez de mhieux comtme espace en magasin,
étalagýe dec vitrine et talenît de vendeur. soyez erttain que vous ne l'avez pas gaspillé
squt des aricles (le -'second ordre. Spéecialisez en articles ayant la qualité (lu
GILL'lTE - C'EST PROFITA~BLE.9

llette Safety Razor Company of Canada, Limited.
Bureau et Manufacture.- Nouvel Edirice 61iictev'Montrial.

Vol. XLVI-No ii.


