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COMMENT ANNONCER UN DEBIT DE TABACS ’ ’
, Comment g’y est pris un commercant qui a réussi let a qui sa publicité a rapporté dés le premier jour, ,
» S q
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“Quand je me suis lancé dans le commerce du tabac,

S
déclare un marchand_ qui, malgré ung¢ concurrence acharnée,

a pleinement réussi, “j'ai résolu de dépenser une certaine
somme en publicité, et cette dépense, je I'ai considérée com-
me aussi nécessaire que le débours, qu¢ je faisais pour la lu-
miere électrique, 'assurance, etc.

“J'ai suivi cette ligne de conduite pendant tout le temps,

que je faisais des affaires de ce genre. Pendant 1d bdmme
comme pendant la mauvaise saison, j'ai toujours rég“.“.néf:'
ment dépensé un certain montant chaque mois pour la pu-
blicité et maintenant j’ai la satisfaction de voir que,
toute, cet argent-la a été bien emplgyé. Je n’entends pas
dire par 1a que je n'ai commis aucune errcur. [l est
niable que certaine réclame que j'ai faite xc m'a donné les
résultats que j'étais en droit d’en attendre et parfois ne m'en
a, apparemment, pas_dooné_du _tout, mais_en passant en revue
toute la publicité que j'ai faite pendam les années ou je m'oc-
cupais du commerce des c1gares je constate que l'argent que
j'ai placé dans la publicité m'a rapporté de bons dividendes.
Durant.les années ou tout le,monde se plaignait de la durete
des temps j'ai- continué, -a I'encontre de la plupart de mes
concurrents, a faire de la publicité comme de coutume. 1l
est évident qu'a ce moment-la je n'annoncajs pas des mar-
chandises a prix élevés. J'achetais des lignes réguliéres de
marques bien connues de mes clients ¢t en annongant ces
marchandises a des prix popalaires, non sculement je <uis
parvenu a maipt_én'lr mon volume de ventes, mais je l'ai aug-
menté. J'ai-poussé la vente du tabac pour la pipe et j'ai mis
aussi, de temps a autre, en vedette des petits cigares dans
ma réclame.

“J’ai- fait de.la publicité de diverses fagons. J'ai envoy¢
des cartes pqstales, des. circulaires, d'autres fois j'ai donné
des souvenirs qui ne me coftaient rien et enfin j'ai annoncé
parfois aussi dans les journaux locaux.

“Une idée qui m'a fait remperter un vif succes pcnddnt
la_période des fétes, cela a été de costumer un jeune hom-
me en Santa Claus avec des banniéres attirant l'attention sur

“mon stock de cigares-pour Noél; ce jeune homme se pro-
menait dans les p(mcnpales rues. du district des affaufce
'aprés-midi et le soir, pendant une quinzaine. Pendant plu-
sneurs années j'employai ce procédé, puis je m'arrétais, car lc
“truc” commengait & étre usé, mais j'ai I'intention de 'utili-
ser de nouveau. sesiy > ; ®

somme

indé-

“Chaque fois qu'il y avait un cirque ou une féte locale
dans la ville pendapt 11été, je faisais, promener ce jeune hom-
me avec une banmere ou un transparent annongant mon
magasin; il était costumé parfms en Indien, parfois en efown
et méme en gros agent de pOllCC

_ “Une année, le 4 juillet, je: ﬁs lancer un certain nombre
de’ ballons lummeux auxquels étaient attachés de grands car-
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‘tions en diverses langucq sur chaquc planchettc

Zfantes, fait des a\ances qul ne . sont.

rés de .carton annonganj que Lclm qui me rappnrtcralt\ le pre-*

‘mier un de ces cartons aur.m drth a une boite dc ugarcs
grutls lc~ autres aurdient (Irm( a deux cigares gratls

“Le colt de ces diverses annonces faites dans le but de'
faire parler les gens et de faire connaitre micux mon maga-
sin, était porté au compte des fonds de publicité et je tacha|Sf
d’égaliser ces comptes de fagcon a dépenser a peu pres autant;
an mois que l'autre; de cette f.xgon je ne’ faisais pas beaucoup
de tdpage une semaine et presque rien ou rien du tout pen-
dant les huit ou dix semainc§ suivantes.

“Men etalagc régulicr de vitrine, que je me suis toujours
efforcé de rendre aussi attrayant quc poss:hlc je ne l'ai ja-
mais fait figurer parmi nus ‘frais " ou

de puhhutc excepté en
deux ou trois occasidhs ot j'ai loué des nouveautés mécani-
ques comme atfraction spu:mh pour ma vitrine. Une de ces
nouveauteés ctan un S)stemc d’horlogerie qui faisait tourner-
un certain nombre dé pldmhcttcs |n|nc¢§ Jportant des; inggrip-,.
Pendant)
une quinzaine de jours la foule sarretait Jongtcmps devant
mon magasin. » ' AR

“Mais ce ne sont Ia que quclqucs qn§ des mbyens que!
j'ai employés pour apnoncer ma maison,. .\Mcs fonds de pu--
blicité n'étaient pas considérables, mais ]-al Pait produire aj
chaque dollar tout I'cffet possible et ja? ccrtainemcnt fait -
bien connaitre mon, magasm de cigares a ;m: de gcnsj

“Comme questmn de fant je pense c“uﬁl .plgRart des’
gens se ﬁgurdunt que je- (Iepcnsals (ptatre olf» q f‘ons plus
d’argent pour la |>1thrc1te qué je.ri'en q‘ep(nsap'-[epllemcnt‘
A mespre que mon volume ddﬂalf("S augmentait]- les fonds :
de publicité trmssaucnt aussi; je faisais ccpenﬁant bien at-

tention 3 ne pas trop depepscr N :
tﬁongcr a falrc

des affaires.’dans un magasin de cnganc s mEttre de coté
une certaine somme, deslmcc a étre dépandée ,ﬁour la publi-
cité. "Chacun des; mgrchands prongSSIfs se rend compte de
nos jours de la valcur dc ha quhcxte Cela cst de premiére "
importance ct prathucment une r;ecessnte. La; publ;c:te per-
met au marchand de’ rester en. contact avec sés clients moycn-\

“Je suis p(rsuadc que pcrsnnnc ne devr

_hant un prix rclatwemcnt Reu eleve et a samrcr de nou-
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“Le pubhg: :Lccpendant appris. a reconnaltre le bon et lc
mauvais maﬂasm dapres Icurs met};odes ‘de: publicité. Lo~
propriétaire d’un magasm qui fait des déclarations extrava- '
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:!
..‘.

non seil e son ar-?
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quahte de. scs marchanéls%(s

" gent en publicité, mafs tréuse son tombeau au point de vue »
* commercial. 1
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“L'experlcnce que Jgu acquasq 'en fait de” fédacte"ur"d an-
nonces nv# appris que.fa meilléare annonce est’ celle X Gui' est;

courte, va droit_au but, n’émgt-pas de.prétentions-trep. éla-

-



