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mission dans le monde, comme ils ne
I'ont jamals fait. auparavant. La presse
commaerciale, en réalité, se montre com-
me un des plus puissants facteurs du 16-
veloppemient  industriel de 1"Amérique.

QUELQUES PRINCIPES CONCERNANT'
LA PUBLICITE

Nons qui faisons partie de la confréne
des annoncowrs, dit “Advertising World™,
nous cn somines venus A la conchusion

©que da paklicité est la chose & pen prés
la plus difficile a faire.
decin et beawcenp (autres peuvent le
contester; n‘en est pas
moins vrai que la publicité, qui comprend
Fart de vendre, est un sujet qu'on peut
Studior continuellement sans jamais 1'¢-
puisor. -

11y a, bien emtendu, dans liu publicitd,
problémes ol Certains
mandent plus de connaissances, de capa-
cités ot d'expbrience que d'autres; mais
tous sont assez difficiles 4 résoudre.
Prenez nn homme o da téte d'une maison
cui annonce un produit d'une extrémitd
du pays A Tawe. Tout e nonde wl-
mettra tache compliquce.
D méme e détaillant, avee son petit
magasin, a du travail
peut. faire.

Souvent les difficultés de ce dernier
sont insignifiantes: cepemdant elles sont

néanmoins, il

problémes. -

que s est

autanmt quiil ea

une menace pour existence de son con-
maeree, ~.

l,'lm.mnu’qni veul réussie dans un naa-
gasin e ddtail doit avant
I eésolution de réussir,

tout prendre
11 doit bien -se
dire qu'il doit appremdre A diriger son
magasin de v mantore la plus économi-
que. Cela demande de Fétude—ctude de
livres :\ﬂn‘xl'umuvml-w ceoque dautres
ont appiis' économisant ainsi heaucoup
de temps et dlawrgent ctude personnelic
detous des probldmes qui se présenten:.

Apres avoir déeidé ceo quiil vemdra, e
marchand  doit ensuite  détermine
personnes & qui il vendra,

los
Par exempie,
un homme, ¢n oraison d'un appremtissage
précédent, on A cause de son inclination
porsonnelle, ‘peut décider de vendre an
détail des vétements d'hemmes. 11 a le
choix entre la vente de marehandises dv
haute qualité ot celle de marchandises
de qualité inféricure, <l est dans une
grande  ville,

A la campagne. son choix entre ces,

deux \'on-(os'd-(‘lwnvd-m de da population.

Dans une grande ville, le mavrchand
devra adopter un moyen datteindre 1a
clientele. 11y a des journanx qui s’a-
dressent en grande partic & la meilleure
classe de la société; il v en a dautres
qui s'adreéssent aux masses.  Une arreur
dans le placement d'une annonce e peut
avoir qu'une perte pour résultar. L 'an-
nonce de marchandises de haute qualirs
dans des publications s'adressant a un
public qui n'a pas les moyens de payer

I avocat, le mé-
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des manchandises de bonne qualité, si-
gnifie un échec deés le débhut. 11 est
également vrai que les personnes de la
meilleure classe de la société peuvent
rarement s'intéresser A des marchandises
inférieures. 11 est donc nécessaire que
I'annonceur s'assure qu'il essaie d'attein-
dre la classe qui s'intéressera le plus a
ses marchandises.

[.e méme jugement «doit eétre exercé
dans la rédaction des annonces. A un
homme peu fortuné vous devez pailer
différemment qu‘'da un hon'me aisé.

I.’homme pauvre demande avant tout
des marchandises A portée de ses moy-
ens. I peut savoir—et souvent il sait—
qu'il  obtient  des  marchandises  infé-
rieures; mais il sait aussi que, pour le
moment, c'est tout ce qu'il peut deman-
der. lLa seule considération dans son
cas est done le prix, et c'est le prix qu'il
faut faire ressortir.

A Thonme plus fortuné, vous devez
panler non seulement e prix, mais e
style, de vétements allant bien, de leur
qualité de durée.  Vous pouvez, il est
vrai, parler de ces choses A 1'homme pau-
vie dans vos annonces, mais il faut user
des plus grands m'nagements avee lui.
Si vous imsistez trop sur ces points, vous
pouvez perdre sa clientele deés le début.
D'autre part, 'homme' qui pensait trou-
ver dans votre magasin de belles occa-
sions et qui 0’y voit que des marchandi-
sse de qu;alil’.{' mddioere, en guantité plu-
tot douteuse, sera désappointé, 1§
fera plus alfaires avee vous.

ne

est lamise en pratique de son juge-
ment qui place le hon annonceur au-des-
sus de son confrére moins
moins expériment 6.

habile

11 a appris et observé of emploie ses
conmaissances A son propre avantage.
I n'en est pas de méme de I'homme qui
annonce dune mahidre quelcongue. 11
est arriénd, nais ne le sait prebabilen:ent
pas.

Réfléohissez A tou ('elzl."et voyez si
vous visez bien votre but. Savez-vons
d'une manidre bien dsfinie quelles sont
les personnes que vous désirez atteindre?

Employez-vous le genre de publicité
qui s'adresse directement aux personnes
dopt vous disirez la clientéle, ou vos an-
Honces sont-clles dépensées en pure perto
par suite de leur géndralité?

QUELQUES MAXIMES

Soyez sévere dans
vetre travail,

Fappréciation  de
] afin que dautres puissent
le juger moins sévérement,

e

Si un homme vous juge mal, pardon-
nezdui. Lerreur est humaine, le pardon
est divin.

\'ou§ pouvez avoir a souffrir d'oberver

. des principes, mais votre travail montre-

rale résultat de ces principes.

Navez pas deux sortes de miorale,

I'une pour votre intériéur, l'autre pour

et’

les affaires. Ce qui est juste est jusi..
ce qui est mal est mal.

Le wvéritable travailleur aime son tia-
vail et lui sacrifie tout plaisir.

11 peut y avoir bien des nuages dans
votre vie de travailleur. Rappelez-vous
que les plus beaux couchers de soleil ont
souvent lieu aprés des journées nuageii-
ses.

Hésitez a donner des explications, a
moins qu'pon ne vous en demande. On
prend souvent les excuses pour l'aven
d'une faute. -

Faites plus que ce pour quoi vous étes
pays. Souvenez-vous qu'il faut a certai-
nes gens. beauccup de temps pour payer
ce qu'ils doivent.

Laissez les gens critiquer votre ouvra-
ge tant qu'ils veulent, mais ne permettez
pas qu'on attaque a faux votre réputa-
tion.

Sachez plus de choses que n'en exige
votre travail. Un changement est une
chose commode.

Quand vous vous sentez découragé, re-
commiencez et essayez de nouveau. -

I1'y a des personnes qui accomplissent
beaucoup dans leur jeunesse; plus nom-
Lreux sont celles qui ont leur récompen-
se¢ <dans leur vieillesse.

Ne soyez pas lache. Le soleil n'aime
pas briller sur ceux qui ont: peur de leur
ombre. *

Rappelez-vous quelques-unes des choses
(que votre mére vous a enseignées gquanl
vous étiez jeune; elles en valent la
peine.

Vous pouvez frapper un cheval de trait.
mais un cheval de course a° besoin d¢
sympathie et d'encouragement.

Depuis 1891, l'industiie du raffinage
électrolytique du cuivre s'est développéc
énoimément, surtout en Amérique et on
fixe & trente-deux le nombre de raffine-
ries é-]egnrolytiq'u'es. Ces établissements
sont distribués de la maniére suivante:
neuf aux Etats-Unis, neuf en Allemagne.
six dans le Royaume-Uni, quatre en
France, deux en Russie et deux en Au-
triche-Hongrie. 11 faut y ajouter quatre
raffineries que 1'on dit avoir été é&tablies
au Japon.

»* ] *

Une ligne télégraphique a travers ic
déseit du Sahara, d'une longueur totale
de prés de 3,000 milles, est en' voie d-
construction.  Cette construction a 6t¢
entreprise par le gouvernement fran
cais. La ligne va de la ville d’Alger @
l'oasis de Touat; de 1a elle suit un an-
cien chemin de caravanes jusqu'a Tom-
bouctou et elle aboutira A la cote de I'At-

lantique, au port de Dakar, dans le Sé
négal.

* x x

La plus grande fabrique d’épingles du -
monde se trouve, dit-on, 3 Birmingham.
Angleterre; elle a une production jour-
naliére de 37 mil'lioné d'épingles.




