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Les Etalages de Vitrines et les Fétes

Quelques jours & peine nous séparent des fétes de
Noél et du Jour de 1’An et, il est & espérer que malgré
les circonstances présentes, les affaires n’en seront pas
moins brillantes et apporteront aux marchands un pré-
cieux encouragement. Aussi bien les marchands doi-
vent-ils ne rien négliger pour attirer les ventes & leur
magasin pendant cette période propice aux achats mul-
tiples, et porter leur attention plus particuliérement
sur la confection de leurs étalages qui seront pour
beaucoup dans leur succés. Il n’est donc pas sans in-
térét, & la veille des fétes de faire quelques méditations
sur la nécessité et la valeur des étalages de vitrine.

Ce n’est pas parce que vous avez des marchandises
en magasin que cela veut dire que vous les vendrez. Il
y & beaucoup de magasins qui sont pleins jusqu’au pla-
fond de bonnes marchandises et qui n'en vendent pas
assez pour faire leurs frais. Les marchandises doivent
étre montrées, mises en étalage. Si vous tencz maga-
sin séu' la base de celui qui attend qu’on vienne lui de-
mander ses marchandises, cela vous prendra beaucoup
de tethps avant d’avoir quelque argent devant vous et
de vous payer le confort que permet le succés. Il y a
des marchands qui n’ont jamais fait d’étalage de leur
vie et qui n’en comprennent pas la valeur. L’un (_i’eux
nous disait récemment: ‘‘Nous n’avons pas besoin de
caigse d’étalage pour les pommes de terre, parce que
lorsque un client a besoin de pommes de terre, on n’a
pas besoin de le lui rappeler.” .

C’est possible, mais il y a neuf chances sur dix pour
qu’une personne qui a besoin de pommes de terre aﬂ}e
les acheter 1 ou elles les a vues bien étalagées plutot
que dans un magasin ou le propriétaire les cache dans
un coin obscur de la cave. Les pommes de terre
n’ont peut-dtre pas besoin d’un casier d’éta,lage, mais
les pommes de terre présentées et offertes d’une fagon
agréable se vendront plus volontiers et plus rapide-
ment que celles cachées & la vue.

L'idée du marchand en question & propos des pom-
mes de terre ¢tait probablement de prétendre que les
produits néeessaires a la vie se vendaient de toutes fa-
gons et qu’il n'était pas besoin de s'efforcer d'en ac-
tiver ou d'en augmenter la vente.

Nous prétendons cependant que la consommation
d'un aliment aussi ordinaire que les pommes de terre
peut étre stimulé en offrant aux gens des pommes de
terre de différentes sortes et en les encourageant i en
acheter en montrant ces marchandises sous leur meil-
leur jour.

Que les produits soient connus ou non, ils paraissent
plus attrayants et tentent plus l’acheteur lorsqu’ils
sont convenablement étalagés.

D’ailleurs, le soin dans les étalages posséde une véri-
table valeur commerciale, méme s8’il ne contribue pas
a augmenter la consommation des produits en question.
On s’arrétera pour acheter toujours de préférence aux
magasins possédant de jolis étalages.

Les ¢talages valent la peine d’étre confectionnés avec -
soin, méme s’ils ne vous aménent pas de nouveaux
chients, parce qu'ils augmenteront les achats des gens
qui sont d¢ja vos clients.

La présentation de marchandises rappellera souvent
au visiteur qu'il a besoin de telle ou telle chose qu'il
aurait probablement oublié sans cela.

Si tels produits sont appropriés ou non aux besoins
d'étalage, cela fait peut-étre une différence dans la
maniere dont ils doivent étre présentés, mais cela ne
change rien au principe que de ‘‘montrer les marchan-
dises les fait vendre.”’

Moins d’étalages signifient moins de ventes, qu’il
s'agisse de pommes de terre ou de vétements.

Nous sommes tous dans le commerce pour vendre des
marchandises et pour gagner de l'argent, pour donner
satisfaction a nos clients ainsi qu’a nous-mémes et pour
atteindre ce but, il faut faire appel au bon sens. Les
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