' ,tq d’ occamons {bargain-sale).

Un des pomts sur lesquels l’attentlon des techni-

ciens  de publicité a été fortement attirée, dans ces

derméres années est la disparition graduelle de la ven-.

‘On annonce beaucoup trop les occasions’” ,
réductlons de prix. Les ‘‘occasions’’ ne sont pas les

“geuls arguments ‘d’annonce qui puissent attirer la’

= glientdle.  De; fait-il est reconnu queé ce qui attu'e le

JL

. 'pour moins que leur pnx orlgmal ne peuvent étre con- -
occasions’’, non plus gue 'des ar-

.-08«

. gidérées comme des ‘

vertures de Modes et l’exploxtatlon attrayante des
nonveantés et autres “nouvelles “en matlére d’annon-

Louxs Brandels, l’améncam connu comme le “bn

fseur de. Monopoles’ » dit, au sujet de, la: réduction des °

prix, que les marchands anoncent une réduction de prix
et P’appellent un ‘‘leader’”” — mais que son véritable

- nom-devrait 8tre un ‘‘misleader’’ (trompeur), quoique

e pnbhc ‘intelligent “‘na doive pas s’attendre.d ache-
ter un article'd 30 p.c.-de réduction sur sa‘valeur ré-
elle.””. Lie fait de couper les prix est sans aucun “doute,
“défavorable au commerce et ne profite & personm,’—
au détallleur, ni au consommateur lui-méme, .

)} abord déﬁmssons le mot “occasmn.” ‘Le dxétlon-

J\nau'e nous dit ‘qu’une ‘‘occasion’’; dans le sens o nous .
{,employo‘ns ¢e.mot, est une transaction satisfaisante ou:
“»’,‘avantageuse-—mals les auteurs, du dictionnaire ne vi-
 vaient pas & notre époque de commercialisme intense,

- “et"une meilleure déﬁmtxon, bien qu’elle n’ait pas en-
‘core trouvé place dans un ‘vocabulaire, est que:‘‘l’occa-

-~ sion egt une transaction ot l une des partles 8 l avan-
7-tage sur Vautre.”’

Acceptant cette défmére défimtlon comme base de

_"1a discussion, il est raisonnable de déduire qua les mar-

‘chandises* endommagées, défraichies, }sahes, vendues

- 'ticles imparfaits, des ‘‘seconds’’, commeé les appellent

~ les ‘manufacturiers d’ici,: De méme,: les: marchandlses
~‘qui ne sont plus_de saison, restées en-magasin, aprés
~ que le temps régulier de vente de ces articles est passé,
- ‘ne peuvent également étre: considérées commie ‘‘occa- -
. ‘sions’?, puisque leur utilité ayant dlmmué lenr valenr
‘décroxt proportlonnellement %

" Dans le’ commerce une: “occamon” s;gmﬁe la vqnte'

i '._:d un arﬁcle d’une valeur . -reconnue’d un pnx an-des-
 gous du. prix: réguher—tel qhe la_vente d’un rasoir -
¥ Gillette & $3.98 quand son prix régulier est de $5.50; 1a-
S Vents ' une “montre Ingersoll d’un dollar'a T5e; de‘_._,.'est dlfférente de ce qu’elle était alors.. Les: habitndeg
'jcommercmles d’autrefois qui' déterminaient non’ geule-
. ‘ment la survivancs du’plus-apte, mais encore du'plus
““astucjeux et du plus malhonnéte, sont choses du passs,

aux-,cols “Arrow” 3 10c; de la plume-l‘éservon' “Wa-
srman’’ 3 98¢ ou des céréales Kellogg a 8c.1a boite.:

‘Nombre. de. détailleurs. ont pour habxtude, afin: d’at- 5
tirer. chez ‘eux la clientele, d’annoncer. de telles réduc-
tions qu’ils appellent des ‘‘leaders’’.’ Le but admis de -
estréductlpns, ¢lest la. “trompene”, parce qu’en ju’en an-:
ongant A prix: rédmtlun article dont le prix: réguher ;

13 connn ‘du public, ces annonceurs ve,ulent falre erm-

les’’

,'_'ceux qui’ sont dans la méme ligne d'atfan;ep que 1ui'

re au public que les prix d aut.res articles avec lesquela
il ést moing familier, sont également rédnits. Si le pu-

“blic se donnait la peine de réfléchir, il eomprendralt
“que quand un marchand réduit le prix d’un article

bien connu, et spécialement d’un article bien annoncé,

il est certain qu’il devra ‘‘se refaire’’ de catte perte gur
"la’ vente d’antres articles, ou bien faire fmlhte, .

- marchand est forcé de faire suffisamment de prohts
*plus les foules dans un magasin, ¢’est 1’annonce 'd’Ou-"

Le'

pour gue'son commerce le paie. Il lui faut induire son

“‘client ‘4 acheter d’autres articles & part son “leader”'

ou encore lui fairg accepter un article similaire, mais in-
férieur, A l'article annoncé, afin de réaliser un' proht
Et voild ot de nombreéux détailleurs n'agissent pas
‘avec 1'honnéteté-la plus stricte.

~ N’importe quand un article est annoncé a un prix

moindre que le prix régulier, on peut 8tre sfir: que clest
13 un attrappe-nigaud. Dans certains cas, un;nombre °

. restrient des articles annoncés est mis. en’ ventg——Juste :
-assez pour ne pas tomber sous le coup da la, lox——pum

on raconte au client qui ge présente que, les_ articles -
“annoncés sont tous vendus et on essaie de Tui -vendre

un autre article ‘‘tout aussi bon’’ que 1’article annon-
cé. Dans neuf cas sur dix, ’article ’’tont: aussi bon”,' '

_qui est en réalité de quahté mféneure, est. accepté par..

le client qui fut attiré au magasin par ’annonce-d’ une

- réduction considérable sur un article dont 11 connals- g
: .salt la valeur; Ce’ procédé est-il honnéte$,

7l

R. O. Eastman, le chef de publicité de la Cle Kel
logg’s Toasted Corn Flakes, dit qu'’il est une régle sur. .
laguelle on peut se baser, c’est que quand un article
annoncé de valeur reconnue est offert a réductlon adun.
comptoir d’un magasin, on peut étra sfir qu’ll e com-
met un vol '3 un autre comptoir, Et nous sommes un it
peu de gon.avis, \

Le fait de couper les prix prof1te~t-1l au marchandt
Nous répondons NON- avee emphase. 8i celui qui cou-

pe Lep prix se donnait la peine d/y penser, il réaliserait .
qu‘en réduisant le prix d’articles de valeur | connue," i -

's’enlise dans une'mare d’ou il ne sortira que difficile- -

‘ment, et qu' il y perdra: sirement, §’il s’habitus d cou-
per les prix, il lui sera beaucoup ‘plus difficile. de faire
un profit raisonnable sur ses marchandises’ quand 88

~ vente & réduction sera termmé.e,—ﬂ démorahse son pro-

pre sommeérce en général
Les-méthodes commerclales en vogue, il ¥ aune dé-

“cade, sont mortes aujourd’hui, et bien mortes, et’ l’at-

titude du, commercant moderne’ envers sén coneurrent

‘et le,m Z-chand fourbe et trompeur se meurt dans:]a

“fosse’.qu’il &' creusée pour: d’autres, L’époqua ol les
-#*loups . se- dévoraient -entr’eux’’ n’est: plus. Un 1

chand’ moderne ‘doit avoir quelque conmdératlon ponr




