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POUR REUSSIR DANS LE COMMERCE DE DETAIL

QUAtrRE FACTEURS DU SUCCES

La concurrence (luere aits le commerce de détail,

n'est plus de mêmile nature jliut celle d'autrefois, elle ne re-
pose pius sur les inlus ou. < p1 utot elle s'ado<sse à

de nouveaux sul)lorts atitrLs qute lit quilité et le prix des
marchandises, les s1(tils coiisi<lei e. il y, a q~uelques années.

A l'heure présent( (*n gt n_éral hresqlue toutes les miar-
chandises peuvent être ohiveuhîes aux mêmenis prix et à qua-
lité équivalente dans la plupai t dle, magasins de détail d'une

mémie ville. Et c et té sinîîd c cq n ýtut at i<>n soulèv e d'elle-mnéme

un des principaux pri liliie qicii lu marchand des villes ait

à résoudre poîur av!oir droit (lu %i,, parmi le mnonde commner-

çant et assure~r (lx~eic e s iii enîtreprise. Si tous les dé-
tailants sont places sur titi niitie pied d'égalité en ce qui

concerne îes prix et !a qtii;lte co1illent dec ront-ils agir pour

augmenter leurs utés (t qulnlis seront les influences (lui

permettrontî et fac lit ronit le le(I 1 eiLitde leurs af-
faires?

Il est certainl quec i'auin iîilaIion dus~ \entes dépend du

nominne de sisittul iî trouli uals 11n iliagâsin, Ce qui don-

ne toîute lîr îîaliliîe d'un <tc1hu aui îîîimpur chacun d'eux.

Un cuonçoiît des i irs queit leciiad secret (le la réussite est

de trouecr lus i',î les plus eîl i.cts dlattirer le public

à soit1 magasin et dui iiu suggerer i'd'<achueter.

La Ipreiiieirt àlo~ i îtuir. c' ýt <louec la visite dlu pu-
blic et ce îi'eý t îqu'utn. f)i- <uii a iL ut tre dans le magasin

(Iu'intter\ ient votire duu~~Ic sii_ IIc'sti in polur le décider

à faire s s emplettes.
lPosons eni prinipile l'iiiiý,ri1,ié des pîrix et de la qualité

pour ne nous att;î liir qIi i consîlle](rer le-, principaiux fac-

teurs susccpt illes ledu (Ïteriiîlil. r l'achietecur à faire choix de

votre magasin pour su e i i a )n approvisionnemrent.

Notre lonigue u îestiî u amène à détacher bien

distinc-, mieut quatre pimi cse(iilicîs poLir attirer le public

et qui sont: la situaýtioni tel.ic .~eu t la réclame, le bon

arrangemuent dul stck et la îjiiei du service. Les deux pre-

miers, l'emlacemienlt et 'ai'îC sonit à p)rop)rement parler

lès indicateurs de votre et;tlIîiîsiiienits; les deux autres: dis-

position des marchandises et qualité du serx ice sont dles ar-
gumnents auxiliaires qui viennient s ajouter aux arguments
techniques et augmenter les probabilités de vente.

L'emplacement du magasin

Le commerce de détail dépend titi iuunien t c la visite
personnelle du client à un établissemient; à l'encontre des
affaires de gros où l'acheteur nec se renîd îpas nécessairement

à la source de soit approvisiuonnemuenit, dans le déètail c'est la
visite de chaque client qlui décidé des ventes et l'on se renl-
dra compte dés lors du rôle imiportanît que joue dans le vo-
lu ie d'affaires d'une maison la situa t in de sont magasin.
L'annonce peut jusqu'à uit certain degré reméde<ier à la dé-
fectuosité d'un enmplaceenet, niais la plupîart des petites mai-
sons placées avalitageusciiient prospèrentt sans l'aide de la

p ub licite.
1 héoriqtîement. si tine, certaine î.î;îr t(les piassanits

constitue une partie de la clictlèle dluin miagasin, pîlus grandl

sera leur nombîre, plus coiist!quiitte s(ra la clienitèle. FLt c'est

pourquoi les magasins situés (.it plein centtre d'une v'ille, dans

les rues les p>lus fréquentées sonut ceux quii conviennent le
ieux au comîmeree (le détail et pair suite se trouvent être

d'un loyer plus élevé.
Pour mettre en évidlence lai relio (it<i existe eut re l'euni-

placenment et le volumie les venltes, unous citerons l'exemple
qu'on nous rapportait dernièremniet, d'un commerçant iti-

poirtant dont le magasin situé cil plein cuntre de la ville
était réputé pour son chiffre merveilleux (le purofitabîles af-
faires. L'idée lui vint <le vendre ce magasin florissant et d'en

ouvrir un identique à quelques pas <le là. Bien que î>eu dis-

tant du premier, rares étaient les passants à eet endroit, du

moins la catégorie des 1 )assants' suiscepItil)les dle faire des

achats. Notre hommne pensa qtue pour remlidir à cette situa-

tion défavorable, il lui suffirait (le changer la façade de son

établissement et de l'orner dles garnitures les plus, luxueuses

dont on puisse revêtir l'extérieur d'une vitrine; il eût donc

le papier à Mouches Originel, contienti~ iri 1 ef ~un tiers de plus de composition gluante
T ang e o t, que tout autre papier à mouohem 1 o'est

deono le meilleur et le moins oouteux.


