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le portion de cette circulation atteint
les classes de personmes (je nommais
ces classes) qui achéteraient une ma-
chinerie pour la fabrication des bri-
quettes 7”7 Quelle.est la distribution géo-
graphique de votre circulation parmi
ces clagses 77 -

Ici je m’écarterai de mon sujet pour.

dire que j’ai rarement cu de difficulté
a obtenir des réponses convenables a
ces questions d’un représentant  d'un
journal digne d’étre considéré comme
un bon médium de publicité par un an-
nonceur bien informé. J’ai  trouvé
parfois que des éditeurs n’avaient pas
analysé suffisamment leur circulation
pour faire des réponses appropriées.
Dans ces cas-la, je leur conseillais de
faire cette analyse, le résultat aurait
autant de valeur pour établir leur cir-
culation que pour les annonceurs.

Pour justifier cette demande de ren-
séignements, je me base sur ce princi-
pe quun annonceur qui songe a faire
de la publicité dans un ]ournal ale
droit de demander le méme genre de
renseignements que ceux quxl serait
obligé “de fournir pour vendre Ses amar-
chandises.

S’il s’agissait ’une pidee dq notre .

machinerie, nous nous attendrions 2
des questiong sur son modéle, la matie-
re dont elle est faite, son poids, sa (ua-
lité de travail ot sa capacité et a Ctre
tenus strictement responsables de Tex-
actitude de nos réponses. In d’auntres
termes, quand nous faizons une transs
action pour un espace d’annonce dans
un journal nous avons le droit de sa-
voir ¢ce que nous achetons aussi exac-
tement que si nous achetions de la ma-
chinerie ou tout autre article. )

[es réponses & mes questions me con-
vainquirent que je pouvais, griice a ces
publications, couvrir les districts et at-
teindre les catégories de personnes en
question.

Distribution géographique des circula-’

tions

Un de ces journaux me démontrs
qu’il atteignait 75 pour cent des gros
marchands de c¢harbon et manufactu-
ricrs ‘et un bon pourcentage des forts
consommateurs du district de l'est ou
de D’Atlantique; un autre me prouva
qu'il occupait une position similaire
par rapport au Canada, & la Nouvelle-
Angleterre, a I’état de New-York et au
territoire situé a Pouest de Chicago. To
/ troisitme#journal choisi avait une cir-
culation s’étendant & toute la contrée;
il avait comme abonnés & peu prés tous
les industriels intéressés a la fahrica-
tion du gaz, ainsi que de nombreuses
compagnies d’éclairage électrique, tou-
tes faisant une crrandc consommation
de combustible.

Ayant choisi ces trois journaux, je
fis avec eux des contrats pour des es-
paces d’annonces de bonnes dimensions.
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LE PRIX COURANT

C’est encore une autre partie de ma
théorie sur la publicité que cela vaut la
peine  d’employer des  espaces assez
grands pour faire des annonces qui pro-
duisent leur effet.

Bien que les espaces cmployés fus-
sent amples et que les journaux avee
lesquels Jes contrats furent faits fus-

sent de la plus haute catégorie dans.

leur genre, le soin avéedequel ils furent
choixis. rendait le colit  total parfai-
tement raisonnable. Xn réalité cette dé-
pense ¢tait une hagatelle en comparai-
son de ce qu'elle aurait pu étre, si je

n’avais pas agi avee cxrconspectlon et
sije m'étais servi de tous les journaux
(qui circulaient dans le territoire dont
javais & m’occuper.

Réponses aux annonces dans les 24
heures

I1"me fut immédiatement démontré

(que ce territoire était couvert par mes

Journaux -et que ccux-ci étaient parve-
nus aux personnes que je recherchais.
Des demandes de renseignements com-
mencérent . m’arriver  vingt-quatre
heures apres la publication de la pre-
micre annonce.  Depuis, ces demandes
ont continué¢ a arriver d’une manidre
constante.  Elles proviennent de la ca-
tégorie de gens qui convient et auront
sans doute pour résultat des ordres
dans -une proportion aussi forte que
celle a laquelle on pouvait s‘attendre,
étant donné le capital considérable exi-

g¢ pour l'installation et le fonetionne- -
ment d'une usine a fabriquer «des bri- .

quettes combustibles,

Dans toutes mes annonces, je m of—
force d’insérer une matitre préparic
soin.  Toutefois ¢’est un genre
(‘annonces qui est tout a fait différent
dés réclames ordinaires.  Je ne soule-
ve jamais aucune question quant a leur
emploi en faisant . mes contrats d’an-
nonces.  Kn fait, je ne demande jamais
de réclame gratuite et je n’en accepte-
rais pas comme offre pour m’engager
4 annoncer.

Publicité .dans les pages de texte des
journaux cqmmercuaux

™~

Jingiste sur h\ fait que rien «]o ce
gui est imprimé n’a de valeur pour Pan-
Toneeur, a moins que cela n’intéresse
le leeteur et, sk quelque chose est sujet
A intérdsser les lecteurs, un  éditeur
compétent et indépendant le fera im-
primer quelle que, soit sa provenance.
Dautre part, si un article offert ne doit
pas intéresser les lecteurs, un bon édi-
teur, qui n’est pas contrélé mal a pro-
pos par le hurcau administratif, devrait
refuser de le faire imprimer, quand
méme cet article viendrait d'un annon-
ceur important. Ceci ¢tant donné, je
me- fais une régle de choisir pour mes
mh(](\-wol.nm\ des sujets ayant de la

valeur comme nouvelles et de faire res-
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du travail:

sortir ces nouvelles. (Xest pour ceti -
raison que les éditeurs de publication-
commerciales font foujours bon accuci!
a mes articles.

Cette particularité de la valeur de-
journaux commerciaux au point de vu-
publicité et la maniére convenable .
sassurer les avantages qu’elle procur:,
sont relativement peu compris des an-
nonceurs. Autirement, toute maison
nnpmtante aurait 4 son emploi un
éerivain expert et un homime emplou
a la publicité générale pour s’occuper
de ce genre de travail. Un emploi plu-
répandu de tels hommes serait d’unc
grande valéur tant pour P’annonceur
que pour les journaux commerciauy.
Les opérations d’une maison importan-
te, présentées de la bonne maniére, con-
tribueraient grandement a la rédaction
des véritables nouvelles de son commer-

, les maisons, les journaux et le com-
merce en général bénéficieraient de In
publication de ces nouvelles.

Aujourd’hui, par le manque d’écri-
vains compétents attachés aux maisons
de commerce, ’obtention des informa-
tions mémes dont profiteraient le plus
le manufacturier, est actuellement ’en-

- treprise ta plus difficile pour un édi-

teur entreprenant.

J’ai connu de nombreux cas ol des
membres du personnel de la rédaction
de journaux commerciaux ont di faire
des voyages longs et dispendieux pour
obtenir de telles informations, et cc
qu’ils pouvaient obtenir de mieux, ¢'¢-
tait de belles promesses de photogra-
phies et de données, lesquelles n’étaient
pags d’une grande importance.
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.-Les toles galvanisées qui portent Ile
nom de Gilbertson, portent, de ce fait .
méme, la garantie d une fabrication rée!-
lement supérieure. Elles sont bien gal-
vanisées, leurs dimensions sont umifor:
mes et les plombiers les recherchent aus-
si pour leur souplesse qui les rend faciles
a travailler. Demandez-les & votre four-
nisseur; leur prix vous conviendra tout
autant que deur qualité absolument su-

périeure.



