6 TISSUS ET NOUVEAUTES

11 est peu probable qu'un détaillant puisse en geénéral
agir de méme fagon, I'espuce dont il dispose ordinairement
ne le lui permet pas, et cette exiguité entraine souvent I"oubli
d'articles qui ne paraissent Jamiais @ la voe du visiteur
w e détail devrait avoir aspeet

A notre avis, le magi

d'une salle d'échantillons o lgnreraient guelques specimens
de tous les articles en stock et disposés de telle sorte qu'ils
puissent étre examines fa Hement o1 que lenr étiguetage com
portant les prix soit lisible distinctement  pour tous, 1
conviendrait aussi de mumr vhigue article nouvean ou pen
familier au public d'une notice explicative qui puisse on fre
connaitre l'usage

Nous avons visite des magising principalement dans la
quincaillerie, on presgue tout Je stock en magasin ¢tait ren
fermé dans des boites dont seule une ninuse ule ¢tiguette in
diquait le contenu

Dans la plu
bien qu'étant Ctalagee dins les

art des magasing, e majeure partie du stock,

Vitrines on sur les comptoirs,
ne Pest pas d'une fagon sulfisamiment attractive pour forcer
Pattention du consommatenr.  Ponr e qui est des articles
qui ne sont pas de vente conrante ln chose a relativement
peu d'importance, mais ¢ Ce gl coneerne les articles de de
mande journaliére, co mungue dattrait peat causer au détail-
lant les plus graves dommages of il nous semble que de tels
articles devraient étre places dun les vitrines non seulement

ooi factlement aceessibles pour que le

hien en vue, mais @
client puisse en faire Feximen sor la simple expression de
son désir.

11 est indisentable que dans beanconp de cas plus on dis
ffaires, Ln-

core faut<il savoir en tirer parth of mettre i probit cet avan-

pose de place dans son migasin, phus on fait d

tage Nous avons Cté surpris parfos dapprendre que des

ente possédaient trois ou qua-
Rien dans

magasins d'une apparence o

tre salles immenses destinées wux marchandises
ces magasing ne venait mdiguer Fesistence de ces marchan
Widtsons se fiant 4 la connais

tock ¢t an besoin

dises, les propriétaires de oo
sance que le public devair avol de leur

impérieux du consonim

Si le détaillant se comtente d'attendre que les gens aient
hesoin de quelque chose ponr effectuer des ventes, il ne verra
wnmeree, i1 doit faire une sollicitation

jamiais croire son o«
pressante au public par tow Jes mioyens d'étalage dont il dis-

facom @ artirer A soh miagasn des visiteurs qui au

pose,
ront Cté MLeresses par o au'ils anront vooen vitrine et qui
né naissance on cux i un violent désir d'acheter.

tez un regard sur e yés par les deux
Jes du commeree, le marchand de gros et l'indus-

anra

|
antres rouag
triel, vons constatez qu'ils ne
affaires, mais  vont a lenr rencontre par
I'aide de leurs representants

De méme, un détaillant doit aller vers le client par l'in-

¢ contentent pas d'attendre les
I'intermédiaire et

termeédiaire de son etaluge o1 o dernier est le plus efficace
procédé qui soit ponr wieindre 1o consommateur, car il met
dans son esprit non senlement le nonn du magasin, mais anss
la forme et Vaspeet des articl

Le détaillant a certes fuit heanconp jusquiici pour aug
menter son ctheacite, N il ne doit pas renoncer a tout

iy sont exposés

effort ou se comtenter e svre nonchalamment exemy
< gutres: il doit onveir la sarche et loin de se montrer

tisfait de sa condition prosente, il doit porter ses regards sans
cesse vers du mieux et les réanliats acquis journellement I'en-
courageront et le guideront vers un perfectionnement con-
tinu et productif

Passez sonvent en revie votre stoek de fagon & ne pas

vous laisser manguer d'un article Kien ne produit un cffet
plus deplorable vis-dvis A chient gue la réponse suivantc

rette, mais i1 me mangie préciscment tel article, je

“Je re
laurai prochainement, repiusses done dans quelgques jours.”
11 y a neuf chances sur dix pour ai'en pareil cas, le consom
mateur aille se fage servir aillenrs
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LE PETIT COMMERCE ET LES INSTITUTIONS A
SUCCURSALES.

11 y a des vieilles idées qui paraissent définitivement p

séee an rang de vieilles sornettes et qu'on s'étonne de retrou

ver parfois encore exprimees, par la plume ou par la parole,
par des gens intelligents, ou qui généralement, tout an moins,
s¢ montrent tels

I en est ainsi de la intermediaires,

theorie, si on peut ainsi dire, gui n'est quun pur enfantil

suppression des

lage comme nous Pavons montré hien des fois et comme nous
wallons pas le démontrer & nowveau
wigue, ne se soutient plus

Mais =i cette ideée toute cate
cucre, il en est une autre, voisine et plus dangereuse peut-
étre parce que moing intransigeante et plus spacicuse, qui est
on ce moement assez fréquemment émise, sous Uimpulsion évi-
demment des intéressés: c'est eelle de la suppression des in
rermédiaires indépendants, individuels, du petit commerce ¢n
an mot, ¢t de son remplacement par de puissantes societes
succursalistes

Cette evolution est présentée coname un progres sociul

\ctuellement, pour défendre leur cause, les maisons i
succursales multiples répétent et font répeter qu'elles servent
lew iméréts du consommateur et que celui-ci aurait avantage

i les voir remplacer totalement le commerce individuel

Il peut arriver dans certains cas speciaux (évitons le
parti pris) que Fapparition d'une succursale dans une localité
coit utile an consommateur; cela peut arriver dans une petite

localité o de petites maisons, endormics dans la routine, ne
chierchuient point @ attirer et @ satisfaire, quant a la qualité
ot quant au prix, une clientele un pea forece

Iin parcil cas, I'é¢tablissement d'une succursale bien pour-
vie par la maison principale peut aiguillonner les commer-
cants locaux par la concurrence et apporter un élément fa-
curs.  Mais que le succursaliste reste

vorable aux consomma
maitre du terrain, comme cela s'est quelquefois produit, les

re les avantages dont

consommaterrs locaux voient dispa
ils avaient momentanément joui et qui n'étaient que le résul-
tat des necessités de la lutte

Qu'on générali-c le cas, gue les sociétés a succursales
viennent 4 détruire et i remplacer le commerce indépendant
le résultat sera cette fois un changement vers le pire. Mai-
tresses de la situation, ces entreprises auraient tot fait de

Jentendre pour asservir le consommateur; elles nous met-
¢, dont on sait les beautes, nous
En méme
et poli-

trajent au régime du monope
imposcraient leurs prix et videraient nos poches

temps clles auraient acquis une puissance financie
tique considérable qui rendrait de plus en plus difficile la
lutte contre elles et le retour @ la vie économique normale

me bienfaisant de la concurrence libre et de I'é

soms le rd
lite. ¢'est-a-dire de la proportionnalité des charges fiscales

I est désolant de trouver des partisans de la prédomi-
nance des sociétés @ succursales chez des gens intelligents,
influents quelquefois et que leur situation SOCy le indiguerait
plutor comme individualistes, tel le médecin

Nous venons de montrer quel résultat on pourrait atten-
dre, an point de vue général, de la transformation envisagé
At point de voe professi mnel, le médecin peut-il en étre un
apitre comme le cas nous est signalé par un abonné?  Si oui,
il doit désirer de la méme fagon le remplacement des méde-
astes cliniques qui enverront chez les ma-

cins libres par de
lades leurs médecing, qui seront leurs employés et & qui la
clientéde, Te consommateur si I'on peut dire ainsi sans irome,
sera bien foreé de s'adresser, que cela lui plaise ou non ct

qu'il s'en trouve bien ou mal, la médecine libre étant morte

11 fant espérer que ni 'une ni l'autre de ces éventualités
nlest @ craindre, tout an moms prochainement; il faut seffor-
cor de maintenir @ tout prix initiative individuelle qui cst
senle capable de donner i une nation le bien-étre vers lequel

clle tend.




