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anxicux. Pour un grand magasin, un client perdu ne compte
pas; on ne s'en apergoit méme pas. Mais pour le detarllant,
un client perdu, c'est ¢norme. D'abord, ¢'est peut-etre Sioo
de rente annuclle qui disparaissent; ensuite, c'est souvent la
perte des parents ct des anus de.ce mécontent

Le consommateur a donc un certain intéret a ne pas dé-
laisser le petit commergant ct a ne pas déserter complete-
ment son magasin. Clest lui qui le protége ct le protegera
longtemps encore contre le ranconnage des grands magasins
Par contre, 1l est naturel quil exige de ce commerce de de
tail tous les avantages quil est en droit d'en attendre,

Le grand développement pris par le commerce cancentre,
par les magasins & multipl=s rayons tient & plusicurs causes,
Nous ne voulons nous occuper 1cr que de celles qum sont e
plus frappantes et avssa le plus facilement combattables

Il'y a d'abord 1a nonchalance, le manque dimtiatine des
gros fabricants Plutot que de rechercher par son travail
personnel, par son actinaté, le chient moyen, plutir que J'a-
voir cent chients movens qui payeront tel produne S20, le fa-
bricant prércre un chent tres grand qui paie $16. Le hénenee
est moimndre, mais le travarl ausa Vachetour armnve, fat <o
prx, fourmit 2u besom con medddde et d'un coul conpe b
—c'est le cas ien somvent - - La production de tonte Fanng

Le proxest redmt a ses extremes himtes, Ty maree ontp
le prix de fabncation et e prixcde vente n'est plus une mar o
cestoun nlet Des comditione draconmennes ot imnosecs
et le gros acheteur se montrera d'une exizence ternble ponr
leur observation!  Mais peu importe! Le fabricant a vendua
il n'aura plus, pendant Pannce, qu'a survaller La fabincaton
Finie 1a chasse anx chents ot sy cmotions! 11 Wy oa .
qu'a sc laisser vivre,

Le fabricant devient quelque chose comme un emplove
de grand macasin, a ce point quan début de Fannée con muar.
che passé il peut evalver a peu de chose pres — sauf les ré-
ductions susceptibles dintervenir pour erreurs on maltagons
—cec quil pagnera dans se< douze mois. L'usinier se laisse
prendre dans Pencrenage 1l se désinteresse de plus en plus
de ses anciens acheteurs et <endormant dans le calme de <q
nouvelle vie de chef de fabrication, il perd a 1a fois son inde-
pendance et sa clientele

Trompeuse céeurté! 1es exigences de san unique acte.

toer angmentent ot elles auementeront de plus en plus |y
i sera oblipé de les subir, parce que le jour o pousse A hoge,
vondra rompre al constatera avee terreur que <on achetenr-
patron parti al ne lur reete rien. . Sa maison o<t A refaire

Les falincants devraent comprendre quils ont un reé-
rét vital 3 favoriser Pexistence du commerce

i de détarl qm,

scul, leur vermet d'cchapper 4 1a main mise par les erards

magasins sur—teurs ucinec, et de mzintenir pour les produnts
fabriqués, un prix rémunérateur pour tous.

.
. e
e detallant Tui méme a bien i« fautes A <o ronrocher.
I peut, Tut aussy, fare son “mea cuipa”, l
Tout dabord, lur anesr a2 nne tendance un poa tron farge

A sacntier son andependange, son mdivadualite of o Joaaer

— QU on nous passe Yeomo damestigner <t par les vrande
fabricants qui deg lors, 1e tien-
nent A leur merci et I'explaitent hantensement,

- o .

_ ! est de notoariété publique, par exemple. que certaines
maisons mportantes possédent, camme revendenrs, quantité
de petits marchands qui, en apy
dants, ne sont,

£rosses maisons

MAZINIE S, SO par certyins

arence détaillants mdepen-
en réalité, que les gérants, les cmplovés de

Pourquoi tels épiciers, qui sont suffis
pour faire leurs affaires par lenr pPropre activité, acceptent-ils
de supprimer leur personnahité e de <annihiler en que
sorte dans telle ou telle marque connue?

Combicn de magasins de nouveautés, de

amment bien placés

lque

bazars de pro-

vince entrent actucllement dans cette voie et acceptent de
n'etre plus, any yeux du public, que des succursales du grand
Wiaeaan®  Cous quoeeeptent cet état de choses, qui accep-
tent amst de n'crre plas cux-meémes, devraient comprendre
quils en seront tnalement les victimes réelles et pitoyables.

Et le public. Vacheteur?  Estal fautif? Mon Dieu, il est
certain que le consommateur a tendance, et c'est naturel, a
aller ehez eolui qui vend e meilleur marché, sans chercher
phus lom, wans Sembarrasser de rétlexions de nature sociolo-
gique et coonomigue sur les ¢ nséquences de son acte. Mais
W one fant pas cxagcrer. e consommateur ne se laisse pas
contmuellement ¢t nm-ml-m:nl gurder par le meilleur marché™>
Iy a d'autres sentnments quontluent sur sa décision.

e comcommatenr et toujours désireux d'avoir prés de
lui, sous 'a mam, le vendeur des articles dont il a besoin. Les
prands macasms Port compris et ils font tout ce qu'ils peu-
vent pour donner an chent de provinee Pimpression qu'en
réalité par Uenvor de catalogues extrémement détaillés, voire
de marchandises 4 chorar, par la faculté de retourner les ob-
jets gm o ne plarsent pas, la mmson vendeuse vient le trouver
cliez Tuy ot par consequent. et aussi proche de lui que le ma-
vasimer de sa propre rue Muas, malgre tout, le résultat ob-
tenu o<t omeomplet

Poocheroar guelle ame soat Pailleurs importance de son
achat, en vent “poar son arcent™ aussi bien en ce qui con-
lo méme. que relativement a la facon
dent e est vendee Paccual qu'on la fait, les égards dont
on Pentounre Dans les vrands magasins, l'accueil, il faut
bien le dire. momaus un pen de chaleur.  La politesse y est
partaite, mous < frode' Lacheteur se résout difficilement a
Fanonymiat gqm Pattend an ceml dn egrand magasin; il est un
pets matere quhl en oat diminud en présence de cette force
enccme T ot et nest plus qu'un rouage infime dans la
sosale mclme oo el ne la st pas possible d'élever la
vorx, denprimier nne volonte comme 1l le ferait chez le dé-
tollint de <on anerner on méme de la petite ville.

Par instinct et aussi par atavisme, les sympathies vont
au petit commerce

cerne la marchandice

¢

» .

Nous 2vons done I conviction abhsolue que le petit com-
merce. le commerce de dénail jonit de plus de sympathies
cultl ne le <nppose Ces sympathics sont dans bien des cas
Ietentes ¢'ovt pacalle mais il Ini appartient de les faire se
rovelor ot <o teadut e uns manicre effective.

Coanment ?

Pondemmnent nons n'avons pas la prétention, dans un
senl artiele e fonrnie & otons les commercants détaillants,
quelle que <oit Tenr hranche un code complet de savoir faire
commercilmaic nans voudrions en quelques lignes et pour
répondre 3 de< demandes hien sanvent formulées, fournir a
tous des indications pratiques esseatielles dont nous avons
v expenmenter les hons effets,

* *

Le détullant n'a pour lutter, pour_se défendre efficace-
ment qeinne <enle arme la publicité,

Mamtenant iU fant SCentendre <nr le véritable sens et la
portec exacts de e mot quioa e don d'épouvanter bien des
e fait <eul d'avoir un magasin constitue
devd un acte de nnlliotd et tout ce que le commercant ten-
teca ponr fuire connuitre ce magasin, v attirer les chalands,
le rendre plus attractif. nlus phisant, tout ce qu'il imaginera
penr mienx vendre, tout cela constituera de la publicité. Le
commercant detinllint doit en faire continuellement.

Te magvan doit étre clair et propre, d’un accés facile.
'.'r.v1.tir:|:< doct étre brillant et surtout inte!ligemment dis-
poseoavee cette idee direetrice quil faut largement éclairer,
s ne s chlondr

Le eommergant lui-méme doit étre avenant, aimable et

genes la pablicitd




