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les plans qui leur sont soumis et ne se
contentent plus des anciennes rdgles em-
piriques qui ont conduit A des gaspillages
évormes. Comment l'annonceur peut-l!
justifier ses plans autrement qu'en les
basant sur la nature humaine? La publi-
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oi? fructueuse demande une connals-
sance exacte de la nature humaine et
c'est 14 qu'entre en scéne la psychologie,
car la nature humaine, telle que compris2
par l'annonceur, et la psychologie ne font
qu'un. La terminologie employée imports
peu, tant quelle ne donne lieu & aucune
confusion, & aucune obscurité.

La psychologie est définie la sclence Jd¢
l'esprit, et c'est uniquemient & T'esprit

& annonceurs, toutefois, ne se rendent
pas compte de cette vérité. Ce sont né-
anmoins des psychologues. “L'annonce
blen faite”, disait I'un d'eux, “doit atti-
rer l'attention du lecteur; elle doit faie
sur Jul une impression assez forte por
1+ pousser & acheter les marchandises d¢
crites.” Cela est parfaitement vral;
mais en essayant de le mettre en prati-
que, au moyen d'une connaissance de la
nature humaine obtenue par le contact
avec un grand nombre d'hommes, beau-
coup d'annonceurs se trompent de che-
min d'une maniére déplorable.

L'esprit est partie d'un corps trés com-
plexe et, pour l'influencer avec succés, !l
faut la méme connaissance exacte qui es.
nécessaire & un médecin pour traiter une
maladie. Nous serions horrifiés & l'ld%e
de faire appel & un forgeron pour fai-e
l'opération du trépan. Cette opération
dojt étre exéeutée par un spéceialiste 11-
Lile, sachant quelle est la partie du cer-
vean affectée, les fonctions du corps aux-
quelles préside le cerveau, et les résul-
tats prévus scientifiquement des diverses
nméthodes de traitement. Toutes nos ac-
tions sont déterminées par des impres-
slons extérienres, qui affectent le cer-

que les annonces s'adressent. Beaucoup -
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veau ou l'esprit par le systdme nerveux
el mettent ainsi en mouvement le méca-
pisme, lequel, au point de vue du psycho-
logie et de l'annonceur, peut étre déerit
aussl exactement et aussi scientifique-
ment qu'un moteur moderne triphasé.

Il ¥y a eu des dessinateurs qui ont fait
avec succds des plans de machines et qui
ignoraient complétement les principes de
la mécanique; ils auraient été incapables
de citer les lois du levier. Ces hommes
ont toujours été l'exception et continua-
ront & l'étre. L'ingénieur doit connaitre
le matériel qu'il emploie, sa force en -
vres et son élasticité. 11 doit savolr
quels outlls employer et comment ies
employer. Le succds est en raison di-
recte de sa connalssance de ces éléments.
Quelle différence y a-tdl entre lui ¢t
| annonceur? On a va de brillants éeri-

J
vains et annonceurs, sans aucune théorie.

D'autres ont obtenu un certain succds a
cause de certaines régles dogmatiques
cu'ils avaient recueillies dans T'atelier.
D'autre part il ¥ a eu beaucoup d'insuc-
(8. Toutefois la majorité des annonceurs
qui ont réussi ont dd leur succds a lear
connaissance de leur matidre—I'esprit
humain—,de leurs outils—les mots et 1a
rédaction de l'annonce—et de la maniére
d'utiliser ces ressources,

Un exemple peut servir & rendre cecl
plus clair. Une maison annonce des pom-
pes & vapeur et représente, dans son ar-
nenee, un cowby prenant un boeuf au
lasso. Au-dessous les mots “Tiens ferme.
Suvez-vous que telles pompes & vapeur
sont les plus puissantes, ete.?” Le rédac-
teur de cette annonce g'était rendu com)-
te qu'il devait attirer l'attention; mais
' n'a pas apprécié le grand effort d'esprit
que le lecteur devait faire pour passer
de I'idée d'un boeuf et d'un cowboy &
celle d'une pompe A vapeur.

11 attirait I'attention, mais, dans nom-
Lre de cas, il ne la retenait pas. De plus,
fous les hommes qui s'intéressent aux
pompes A vapeur regarderont une annon-
ce ofl une de ces pompes est représentée
et non une annonce portant une gravure
représentant un cowboy.

Les annonces doivent faire leur plus
ferte impression sur le sens qui doit 8tre
satisfait par les marchandises annonoées.
Quel est le sens le plus fortement affe~
t4 par de la machinerie? C'est assurd-
ment le sens de la vue en premier lea.
Notre faculté de raisonnement est en-
suite stimulée et le temps est convenable
pour que le rédacteur d'annonces fasse
un usage Intelligent de la théorie de
I'assoclation des idées. Une étude psy-
chologique de l'esprit du mécanicen con-
duirait & rejeter toutes les gravures jul
r'ont pas de rapport avec l'annonce et
les généralités brillantes, et A leur suhs-
tituer une publicité rationnelle et sclea-
tifique.

SOYEZ AVENANT

Le marchand ou le commis de maga-
sin qui peut accueillir la clientéle ave:
un sourire naturel, ne dégénérant jamais
en une grimace machinale, possdde un
avantage précieux sur ses rivaux.

Prenons, par exemple, deux marchands.
L'un vient tous les matins dan son :na-
gasin, le visage avenant; il accueille ses
clients avec un sourire et un bonjour en-
joué. Aucours dela journée ce sourire cst
comme un rayon de soleil. Ce marchand ne
manifeste pasde mauvaise humeur a pro-
pos de choses qui ne peuvent étre em-
péchées ; il ne trouve pas redire sans
nécessité au travail de ses employés, et
le sourire de son visage se refldéte sur
ceux de ses commis, employés et gargons
de courses. Un alr de contentement régae
dans l'établissement, les clients s'en
apercoivent et leurs autres visites au ma-
gasin sont attendues par eux avec plal-
sir,

L'autre marchand se ldve de mauvalse
humeur et cette mauvaise disposition
d'esprit ne le quitte pas de toute la jour-
née. 11 entre dans son magasin, I'alr re-
frogné et en murumrant et, s'il ne peut
trouver quelqu'un en faute, il inventera
quelque chose comme excuse & sa plainte.
11 traite ses employés avec mauvaise hu-
meur et recoit mal les clients.

Naturellement, il a de la difficulté A
garder quelqu'un & son emploi, & moins
qu'il ne rencontre des hommes ayant le
méme caractdre que lul, Ses employés
exécutent leur ouvrage & contre-coeur et
communiquent aux clients la maussaderie
du chef de DI'établissement; ceux-cl &vi-
tent de plus en plus de revenir

L’homme au caractdre avenant n'a pas
A subir tous ces inconvénients. 11 n'a
aucune difficulté A garder ses employés
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ni A leur faire faire leur travail. Tl se
rend compte que ses manidres affables
ont de la valeur pour lui et il compte sur
elles pour une bonne partie de son sue-
cds commercial. La bonne humeur rap-
porte beaucoup et coldte peu de chose,




