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LA PRATIQUE COMMERCIALE

LA RECLAME DANS SES RAPPORTS AVEC LES AFFAIRES ET LE PUBLIC

Perfectionnons la méclamet

Si s-rileîkncnit, la réclame joue un role îiportant <it la
réaiii-îtii>ui (le tout le vaste processus <lu tralic è*contîîiiielue, ;l

)a aussi absolumnti lieu de la dlébarrasser dans la meisure <lui
pîosible le certaines tachtes et inconvénients.

* Pariî le s dommages les plus sen sildes lui bc îro dut seul.
il faut coinîiteri les cas <îù la réclame revêèt les formes <le lai
faus,<-tc citi<l la tromperie. I),6s agissemients (l<î i. le ce
genire lle'iiî tit cauiser <le sérieux <I)lmîna1ge.,. inlue s'ils lie rapi-
pîorte-nt à leurs auteurs aucun succès durable. L-a législatiotn
,îctîîe:le assure à mnaints (gards unt recours contre ces çxces;
t l'ion n'igno re îîas qu'en AIllemagnîe n< t amie n(rt la< li coont re
ai co ncu rrence délo y ale contie'nt au ssi les di spoîsitionis cotre
lat réclamé abîusiv e.

1 a boi lpeut beaucoup, muais ne lpeut pas toiut. L'ne action
bin coin loriýe tics intéressés par la voie <le leurs oîrganisationis
tirife>siiîîîîtelles apportera maint compîlémnent là où encore le
legisitutr se tait,--et petit-être doit se taire. P'ar exemlel a

\'ictnîîe. Ile Statut <le la Bourse <le 1906 se toîurné con<ttre les
annonces e't réclamte% chiarlatanesques et indignes <le l'hiono>ra-
litlité commte'rciale. Les oirganisatioins professioinnelles lieut <'ut,
sui%1atit l<'s circonstances. aller encore pîlus loin et coîmbatt re
dlans leur ress<ort îîon seulemient <les3 pratiqîues nlll aetaiN.
. ,>si. cil cas <le bîesoin, une exagératioîn 'ga Iementt î-rittiaîo
dIans l 'mpiloi <le la1 ré 'cl atîe.

D)'autre façon encoire, les intéressu*s euix-mêmes ievut dît

Irai atiller à la "îIutrilicitioîn" <le la réclame : les "'intéressés*
suont ici entendlus dlans un sens très large. L~es abus <le la ré-
clamIne. <-n1 effet, la1 discréditent au regard <lu public et dimninuent
son efficacité; par suite, à l'extirpiation <le ces îîr<céoléý dé-
loyaux Font inté'ressés tous ceuix qui se serv'ent <le Il ro-clallue,
auissi buien lse les détenteurs et vendeurs <les "moyi)ýens- <le rê-
<laiine". Comme une remarquabîle et toute récente dée*iuoîn'tra1-
tiion <lu fait qlie. tmème les intérêts comme'rciaux biietn entendus
(le lat dernière catégorie <le personnes ne souffrent lias tlti re-
fuls (]'accepitation îles annonces répréhensibles. il fant citer unt
rapiport pirésenté. en tuoo par M. Rolîe)rt l3acherem. àl'se-
lée gtiérale <iti Syniiat <les édliteutrs <le journaux allemand-;.
à (Caissel. tiachetui v déclare que se's dleux journaux quo tidliens
le ('oliogne onut refusé, depuis iî%bo. pour becaucoupi plus (le
looooo iimarks <'ordres <'insertion : muais, en réalité, les affaires
ainîsi écartées sont bien plsmotne.crsi sa premuière
insertion avait été acceptée. ait lieu d'ètre refusée, l'annonceur
attrait petit-être. (les années- dlurant, continiué esordres et.
d'auttre part. le sévère controle les annonces par l'éiteur.
étant déjà Ponnii. entrait aussi en ligne <le compte pour la ré-
partitiontirlis ordres. 'Cependant, poursuit le rapport, j'ai la1
ferme c'ontviction que le montant <le mes annotnces titi-ménme
n'a pas subii île préjudice, car ni partie d'annonces, étant irré-
prochalîle. inspire confiance aux lecteurs, et par là. agissant
favorabîlemuent sur le sur-ès de la publicité, a attaché à tacs
Journaux les commerçant, hionnêtes."

U'n autre point à considét'rer dans le développement 'lio
réclaîî'e efficace. c'est encore îe perfectionnemuent île la teclîîîi-
liste. loi év-itera de's elépetiçes iltuproductivtes au niégocianît si

soîlî'ont oliié <le faire de la réclame.

Fns examinant <'un oil i l îî ie'n c ritiq ué la réclaie v'ue

l'itimrimerie déverse Fans cesse dlans le piublic. on est parfoiis
interdit dlevant tout ce qui s'y' trois% ' île mni festetment tmaI
i'édiç,é Oîî'on ne pense point seulement ici aux ecarts de texte-
plus ou mîins fametux, comme dlans cette annonîce- "N'allci

îpîs vous faire tromp>er ailleurs, %crnez plutôt chez moi !" ' xi
Même une plume exercéee petit qjuelquefois sc fourvoyer. Mî
(lue l'un tolîscri les cas très fréquents ou la présentation lI
la réclame est misérabule ou de mauvais goùt, où l'arrangemten'
1 yp<graîîhîqi(lie cst sans art, où les arguments <le nature à fini,
achcterr manquent (le clarté et <le relief. Naguère, par cxçie:ulî
je reçus <'une mfaisonl <le commilerce uit prix courant, avec tiiit
circulaire (lui cqîmîmelnçait à peus près ainsi: "je mie permets li,
%lius transmettre nion nouveau prix courant, en le reçommaîl.ii
liant à votre attention et en sollicitant l'honneur de vos ordlre,
dont je vous assure une promplte et soigneuse exécution..
Tel u'lait environ le coîntenu <'un long, très long alinéa, il cii,
s rai, bien tourne' Mais à qluoi bon tout cela? En l'ouvrant.
j'av ais dlepuis loingtemp~s remarqué que c'était un prix courant
--et non îîas un ché<îue !-quc l'on m'envoyait, sans compté,~

que c'était écrit dlessus cil grosses lettres. Et, je suis, n'est-ce
pas, assez âgé et expérimenté, pour deviner tout seul que l'on
nic m'envoyait pas !c prix courant en vue d'être brùlé aussitôt.
irais buien ahni qule je>. regarde et commande quelque chose
l'ntn, comme je n'ai pas encore rencontré <le commerçant dé-
c!-rant à ses clients éventuels qu'il n'est pas coulant <lu tout
et cxécuk.l les co:!lindes sans p)onctualité et sans soin. l'as-
suîrance si évidente dlu contraire a, <lés lors, peu <le prix !

je crois donc lue pîlus d'un de ceux qui reçurent la cîrc'î-
huare perdit patience (lès le premier alinéa et. pensant qîu'il li
s'agissait là que (le façons <le parler conv'entionnelles, jeta pré-
mlaturément la chose dlans lat tombe,-je veux <lire au panier
Et pourtant, la circulaire contenait quelque chose <le ivraiment

<ligne <l'être communiqué, à savoir, l'information que le présent
prix courant traitait pour la première fois <'un certain noute'ir
article. Si, <le lîut en blanc, la maison avait fait com1mencer ý
circulaire par cette information. peut-être en mettant en relie-t
(le façon courte et claire les particularités (lu nouvel article.
cet 'instrument <le réclame aurait, je crois, bien mieux atteint
son but.

On ne saurait vraiment en vouloir aux hommes d'affaire,
chargés d'occupations, s'ils ne possèdlent pas toujours l'art dul
rédliger en vue <le l'impression ;et puis, il y a souvent de-
questions difficiles, aussi bien sous le rapport <le la présenta-
tion extérieure, qui doit plaire, que sous celui <lu texte, qu'il
faut expressif, clair et.-loi suprême <le l'art <lu style !-aus>i
court que possible. En réalité, beaucoup de maisons <le coon-
merce sont bijen meilleures que leurs annonces. Rien n'empéché
toutefois que ceux qui n'ont pas les connaissances nécessaires
recourent aux services <les gens compétents. Et. en fait. une
profession spéciale <'experts en publicité s'est déjà formée;
ceux-ci travaillent soit pour les agences de publicité qui assu-
rent elles-mêmes à leurs clients une aidle pratique soit pour
quelque maison de commerce, ou encore pour plusieurs entre-
prises à la fois. Hians WVeidenmiiller. de Leipzig. a aussi conçu
la notion d'un "art de la langue", dont les disciples ont pour
profession de s'occuper non moins d'une forme <le rédaction
épurée, claire et efficace. que d'ùne présentation attrayante des
différents travaux typographiques en question, et qui, par là.
assistent l'homme <l' affaires dlans l'acquisition <le la clientèle.
Il serait v'raiment à saluer av'ec joie qlue. <hans tout ce qui toti-
cite à cette acquisition, on s'efforce..- à un degré toujours plu-;
grand,. <le faire impression et d'obtenir un effet efficace, non
par des sollicitations importunes ou autres de ce getire..iniii
par des moyens raffinés et (le bon goût. L'importance <le ce
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