TISSUS ET NOUVEAUTES

clame, sans mention spéciale de prix, invitant le public a ve.
nir & votre magasin un certain jour, pour y faire ses achats
Cette sorte de réclame convient au magasin d'articles spé-
claux faisant un grand commerce; mais ne vaut rien powr
le marchand qui est prés de ses pléces, €t qui n'a pas les
moyens de faire de grands étalages cui ne donnent pas de
résultats appréciables
Publicité sensationnelle

11 ¥y a dans la publicité directe, une sorte do réclame que
l'on peut qualifier de sensationnelle. Une telle publicité est
bonne & laisser de cbté. (est comme la morphine: plus on
en donne, plus il faut e donner

Le marchand qui se livre & ce genre de réc.ame, marche
@ la ruine; non seulement & cause de l'usage qu'il fai. Jde
comparaisons de prix hors de toute proportion, mais surtout
pour son emploi de superlatifs et de langage de parade de
cirque.

£oyez francs

Pas de réclame & sensation; soyez sérieux el gardez votre
dignité, Dans vos annonces, employez le style simple de la
conversation, Soyez franc, et remplissez toutes vos promes
aes, quand méme vous devriez par la perdre de l'argent. Ayez
pour principe de diminuer les prix, plutot que de les surchar
ger, car aujourd’hui la femme est une acheteuse instruite
les hommes aussi, pour la vlupart, connaisgent la marchan
dise. Vous ne pouvez pas les duper avec profit.

Publicité des grands magasins

Toute la matidre, pour la publicité, est préparée daus le
bureau de la publicité. Lorsqu'il a éé décidé des départe-
ments qui seront compris dais la réclame & un jour donmné,
le gérant de chacun des départements recoit une réquisition
Jui indiquant 'espace qui lui est réservé, le mombre et le
genre d'articles désirés.

Le gérant du département écrit les noms d'articles en aussi
peu de mots et aussi simplement que possible, et, d’aprés cela,
les rédacteurs rédigent les annonces,

Dans les grands magasins, le directeur de la publicité tra-
vaille de concert avec le préposé aux marchandises, qui a
€ous son controle la fixation des prix et du stock: ces deux
hommes savent done ce qui convient le mieux & un départe
ment.

I»s chefs de rayon achdtent leurs marchandises, et, si mé-
diocre que soit leur choix, ils semblent étre en admiration
devant elles; mais lorsque le choix ne convient pas, c'est
alors que commence le travail de réclame

La publicité directe se fait essentiellement par l'intermé-
diaire des journaux. Il y a, biea entendu, certains intermé-
diaires de publicité, tels que brochuves, circulaires, <tc., qui
concourent A la publicité directe; mais ce ne sont que des
auxiliaires aux annonces faites dans les journaux.

Les résultats de la publicité sont =i compliqués, si difficiles
a4 retrouver, que c'est souvent un grand probléme de savoir
exactement ol placer une annonce pour gu'elle soit profitable.

Il est rare qu'on puisse se fier & la circulation d'un jour-
nal, pour y placer une annonce, SBouvent des journaux d'une
faible circulation sont meilleurs pour la publicité que des
journaux & circulation deux fois plus forte, C'est pourquoi
11 est bon, lorsqu'un solliciteur d'annonces se présente, de lui
demander qu'il vous montre des résultats obtenus, sans vous
inguiéter de la circulation de son journal.

Certains journaux sont bong pour le mobilier, d'autres pour
les vétements confectionnés, d'autres pour
d’hommes. C'est au marchand & le découvr!

les fournitures
par des essais
réels et daires
Aucun magasin ne peut évaluer exactement le
donné par une annonce pour un certain jour.
Une annonce un jour peut n'avoir aucun effet, ou bien elle
peut dépasser les résultats qu'on en attendait; cependant on
ne peut rien en inférer. 11 faut attendre un regain, et celui-

résultat

ci dépend grandement de la maniére dont le marchand a sa-
tisfait ceux qui ont répondu & =on annonce

Les résultats positifs de la publicité ne peuvent étre éva-
lués que semi-annuellement et annuellement. En toul cas les
dépenses totaleg pour la pub'beité ne devraient jamais s'éle-
ver i plus de 5 pour cent du chiffre des affaires. D'un autre
cOté ce taux est un taux raisonnable que les marchands ne de
vraient pas hésiter A dépenser

Faites autant que vous pourrez de dépenses de publicité,
mais faites-leg judicieusement. Si une annonce ne vous paie
pas, souvenez-vous que la faute n'en est pas forcément aux
Journaux. Votre méthode d'annoncer peut étre défectueuse
Le fait qu'un journal quelconque paie pour l'annonce qu'y a
faite votre concurrent, montre & I'évidence qu'il pourrait
vous étre aus.l profitable

Pour que la publicité rapporte, il faut que vous soyez franc
envers vous-méme et envers le public

Le marchand ne peut pas voir & tout par lui-méme; il doit
avoir un personnel qui l'aide dans sa tdche. Tous les grands
magasine ont un homme chargé de contréler tous les articles
annoncés et de voir & ce qu'ils répondent bien A ce qui est
dit & leur sujet dans 'annonce. Quand il s'apergoit que 'an>
nonce n'esl pas exacte, il fait un rapport qu'il dépose sur le
bureau du gérant général. Si celui-ci a les qualités d'un bon
gérant, malheur & l'acheteur qui ne s'est pas conformé A son
annonce pour les marchandises achetées,

Les voyageurg de la maison Tooke, Bros., Limited, sont
maintenant en route, avec des assortiments complets d'arti-
cles d'hommes pour le commerce de l'automne et de I'hiver;
ces échantillons surpassent en nombre et en variété, toutes
les exhibitions des salsons précédentes. Comme la maison
Tooke Bros. est reconnue la plus grande maison manufac-
turidre an Canada d'articles pour hommes, une telle asser-
tion indigue que les affaires de cette firme augmentent
rapidement.

Parmi les qualités d'automne, il y a quelques valeurs par-
ticulidrement attrayantes en sous-vétements, comprenant la
céldbre marque Wolscy et d'autres tissus irrétrécissables;
de splendides lignes de chaussettes unies et de fantaisie en
cachemire, laine woisted et laine pure; un stock énorme Ge
sweaters, de fabrications domestique et étrangére, grandeurs
pour hommes ¢t enfants, et de mufflers dont les prix vap
rient de $4.50 & $15.00 la douzaine. Le commerce remarquera
que les jaquettes cardigan sont marquées an méme prix que
I'année dernidre, bien que la qualité du filet de laine em-
ployée dans leur fabrication ait subi une augmentation de
prix de 25 pour cent

Tooke Bros. verdent de grandes quantités de sous-véte.
ments en pure toile de Kneipp, pour lesguels ils sont les
seuls agents au Canada. Ces sous-vétements, & l'encontre
de ceux de plugieurs autres marques sur le marché, gont en
tidremert et uniquemert en toile, Ils sont confortables et
hygiéniques, et gagnent rapidement la faveur. Ils se détail-
lent & $5.00 et $6.00 le set.

Dans le département des cravates, la malson Tooke Bros
est toujours forte, et ce printemps, elle est plus forte que
jamais. Un coup d'oeil jeté sur quelques-unes des nouvelles
soleries représertées par des gravures dans une autre page
donnera une légére idée. mais uniquement une légére idée
des beaux tissus qui forment son grard assortiment. Les
deux principales nuances, en méme temps que les plus nou-
velles, sont le Morocco et I'Alligator. Ce sont des imitations
trés-approchées des cnirs portart ces noms, et-la maison
Tooke Bros. en a le contréle pour le Canada.

Les couleurs unies pour cravates sont populaires dans les
nuances: cardinal, vin, veit, orun et gris.

L'exhibition de Tooke compldéte dans toutes ces con-
leurs, dans les tissus tels que Crépe de Chine, Popelive
Irlandaise, Cachemire, Pean de sgie et Reps. la maison
offre un certain nombre de nouvelles formes en noeuds, gra-
duates, Bows et Derbys; dars cette dernidre forme les lar-
geurs de 134 pouce & 214 pouces geront les largeurs
populaires.

En conclusion, on pewt dire que les chemises, faux-cols at
manchettes fabriqués par Tooke Bros. Ltd., joulsgent d'une
réputation enviable d'un bout A V'autre du Dominion, Les
échantillons maintenant en montre dans ces lignes sont com-
plets sous tous les rapports et e peuvert marquer de satis
faire les exigences des versonmes les plus difficiles




