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COMMENT FAIRE L'ETALAGE DES MARCHANDISES

L’arrangement du magasin est une science en elle-
méme; une science qui n'est qu’imparfaitement com-
prise par la plupart d’entre nous.

I.’arrangement du magasin est souvent le facteur
qui apporte le succés ou qui l’écarte.

Les bons étalages dans la vitrine sont pour une bon-
ne partie, 1’heureuse cause de ce que de nombreuses
personnes entrent au magasin, mais, lorsque ces per-
sonnes sont entrées, il faut qu’elles soient en présence
d’un inétrieur capable de retenir leur attention, et de
leur procurer une véritable satisfaction de s’y trou-
Ver.

C’est la devanture du magasin qui a le plus de va-
leur dans les cas ordinaires. I’espace de vitrine se
range en premiére ligne; le département le plus proche
de 'entrée arrive en second lieu et ainsi de suite. La
chose est vraie parce qu'il est difficile, en général,
d’obtenir des clients qui entrent dans le magasin, de
circuler jusau’au fond. Et cela pour la bonne raison
aue de nos jours. le client s’applique & se procurer ce
dont 11 a besoin. dans le plus court temps possible. Par
Par conséavent. les marchandises qui se vendent d’el-
lecsmémes doivent étre placées 1a ou elles aideront a
attirer ’attention sur les autres.

T.es marchandises qui ne sont pas dans la mémoire
du c'ient doivent étre placées dans un endroit ou elles
peuvent étre vues.

La marchandise doit étre arrangée en groupes qui
permettent de faire la vente de plus d’un article.

Les articles qui vont de pair dans un usage courant
doivent done étre généralement groupés ensemble.

I,’homme qui entre pour acheter du tuyau de jardin
doit voir des étalages de bec d’arrosage. de rouleaux
de tuyaux et d’arrosoirs de nelouse et cela devrait le
conduire facilement aux tondeuses de gazon, aux ra-
teaux, aux rouleaux de pelouses, ete.

Les profits du magasin dépendent des ventes rapides
et du gros volume d’affaires, il est done clair que tout
devrait étre fait pour servir le client de facon efficace
et aussi rapidement que possible. Les futurs clients
doivent étre aidés par les arrangements de magasin et
par les étalages de vitrine aussi bien que par le per-
sonnel de vente, les comptoirs ouverts, les étiquettes de
prix faciles & lire. les instructions imprimées concer-
nant les marchandises et autres services similaires sus-
ceptiles de faciliter les achats aux clients.

Les commis de ventes doivent montrer les marchan-
dises de la maniére la plus rapide et étre préparés a
dire en peu de mots et en phrases claires ce que le client
désire avoir. Par dessus tout, ce qu’il leur faut, ce
sont des mains adroites, des regards vifs, un esprit pri-
mesautier, une patience a toute épreuve et de la bonne
volonté pour chaque client.

Les marchandises doivent toujours étre d’un accéq
facile. L’utilisation des fixtures d’étalage par le ven-
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deur doit étre faite de telle manidre que les marchandi-
ses puissent étre entre les mains de ’acheteur proba-
ble dans le plus bref délai possible. Le toucher du
stock est le plus important facteur pour créer un désir
de possession chez le elient.  Lorsqu’un vendeur est
obligé d'ouvrir et de replacer des boites, il voit, pen-
dant cette perte de temps, le désir diminuer chez son

client, proportionnellement & la longueur de cette opé-
ration.

En faisant un étalage de marchandises & 1'intérieur
du magasin on doit prendre soin de placer les mar-
chandises de qualité sous les yeux du publie acheteur.
Alors que bheaucoup de gens entrent dans un magasin
avee U'intention d’acheter une sorte inférieure de mar-
chandise. on peut dire que lorsqu’ils voient que le ma-
gasin a pour ligne de conduite de faire étalage de ma-
tériaux coiteux. s’ils ont des fonds suffisants, ils se
rappellent ’endroit on ils ont vu ces articles et ils
s'v rendent pour faire leurs achats.

Une grande attention doit étre apnortée dans 1'ar-
ranecement de la vitrine du maeasin. de facon A la ren-
dre attravante.  Tes marchandises doivent étre nlacées
dans des endroits ol on peut les voir.  En nrincipe. 1%6-
talace des marchandises devrait tomher lareement dans
le chamn de 1a ligne ordinaire de vision. T est néees-
aaire de faire des exnériences ponr déterminer eette 1i-
ene. mais on pent dire avee certitude aue la plupart
des oens en passant devant un magasin ne remarquent
les marchandises ane lorsan’elles sont nlacées A plus
de deux pieds et A& moins de sent nieds au-dessus dn
nlancher. Cela sienifie aue ’étalage doit étre fait
dans eette liene de vision, c'est-d-dire. cinq nieds de
hant. Tes étalages en-dessus on en-dessons de ces li-
mites passent inapercus on déroutent le elient. En
regle oénérale. tont ee auni est fait en-dessus on en-
dessons de ces limites doit 1’6tre nour des fins pnrement
décoratives. ou servir de fondation npour les marchan-
dises réeulidres qui sont mises en étalage dans la ligne
de vision.

Dans cet espace de vicion. il v a mille nossibilités de
mettre une note d’art dans la confection des étalames.
Par exemple:

On peut s’appliquer & harmoniser les couleurs des
marchandises et des décorations.

On peut disposer suivant leurs formes, les marchan-
dises en groupes harmonieux.

On peut obtenir un effet qui plaira non seulement A
'oeil du client, mais qui sera attrayant pour son por-
tefeuille.

Celui qui arrange la devanture d’un magasin a tou-
tes possibilités d’exercer un talent similaire a celui d’un
peintre ou d'un sculpteur, mais ses combinaisons doi-
vent différer du groupe peint ou sculpté, en ce sens
que les détails plutét que 1’ensemble doivent ressortir
clairement de maniére & capter ’attention du client.
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