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'.50" -est: une:dépense- complétement inu-

| que possible; on s6 contente d’insé-

Ter une. carte d’affaires de quelques
J_lg:r_xej.ggge,--;chgggﬁamajsetfqﬁ@
‘les lecteurs du. journal ne lisent ja-
maisnon plus.. - . 7

:Pour : d’autres ‘encore, 'annonce

tile qui ‘ne sert qu'a faire vivre ces
paresseux de journalistes qui n'ont
pas le courage de travailler & un-
métier honnéte pbur gagner leur
vies T -

- ‘Quelques-uns __Bssez _rares, pé-
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“PRIX (OURANT”

us recevons cha-

depuis sa fondation, nous: se-
ons trés obligés a cen
abonnés gui n’en font pas col-
lection: 8’lls pouvaient mnous
‘procurer les Nos, suivants : ,

que_jour_des- oA
i cotlection dn - PAIX Courant > |
nx de nags

chent dans le sens opposé. Ils attri-
buent & l'annonce une vertu surna-
turelle, y dépensent sans jugement
et sans. discrétion le plus clai

‘bien rarement’ exciter la curiosité |
dun étranger,
~—ZLa—circulaire s'emploie de deux |
facons: on la fait distribuer & la
porte d'un édifice public ol la foule
se rassemble ou bien on I'envoie par
la—poste.  Nous trouvons ici” une
annonce qui fait” un pas” de plus
vers:le but & atteindre ; elle va chez
le public en général et peut amener
de nouveaux clients. Mais elle n'est

as encore la perfection, La circu-
..... -#.1a porte de1'église;
n'est que rarement lue par le con-
sommateur sérieux ; la curiosité qui
porte la partie féminine de la foule
a jeter les yeux sur le chiffon de

N

; ~bénéfices ef, lorsqu'ils font
faillite, fournissent aux adversaires
de I'annonce un argument spécieux
_pour en prouver-Finutilité———"—

Bien rares ceux qui comprennent
le véritable réle de l'annonce, son-

papier qu'on lui glisse dans la main,
peut produire une impression favo-
rable, momentanément, mais-il—est-
-bien-rare-que; une fois cette curio-
sité satisfaite, on- ga.rdeulu. circulaire
pour se rappeler I'adresse. Cepen-.

importance, la proportion de sacri-
fices qu’'on doit, lui faire et la ma-
niére de sen servir. Ceux-ld sont
de forts annonceurs; ils dépensent

v'()_gmtE' II, uos. 12, 14,21 et
VOLUME III, Nos. 9,13 et 19.
VOLUMEIV,No.18. =
-Nous-paierons 10¢. pour cha-
que exemplaire de ces numé-
POR, e

{-ces-dép

-généralement-beaucoup en annon-
ces, mais le font de maniére & ce que
enses-leur rapportent de no-
‘tables bénéfices, L L
.- L'annonce & proprement parler,
-se-fait' de-plusieurs maniéres : I'en- |

ture

dant cela peut et doit arriver quel-
quefois, si la circulaire est bien ré-
digée, si la matiére est bien _dispo-
sée et si 'annonceur offre :quelque.
attraction réelle. —La-circulaire im--
primée: et expédiée par la malle,
-peut: 8tre-adressée spécialement aux
personnes-dont on sollicite la clien-
tele. Le tnalheur cest qu'elle ne
| parvient_pas_toujours-a~le—bonne-
adresse et qu'on la lit rarement. .

signé de ceux qui veulent -faire
: el el

—

faire lapplication & son cas parti

Jaulier Faishg . oo S0

" To Le choix des journayx.: ‘A la*
campagne, ce choix n'est générale-
ment pas difficile & faire. Le jour-
nal local, lorsqu’il n’y en a qu'un,

est généralement celui qui a-le plus--
d’abonnés dans sa localité’; ceux.qui
regoivent les journaux de la ville,

lisent toujours le journal local qui
leur donne-des nouvelles plus frai--
ches et plus détaillées de leur loca-:

lité—La—couleur; politique "y fait
rarement quelque  di %

fférence.” Le .
journal local est done I'organe dé-
roisins—ee—qu’

ont & vendre ou & acheter. - s

~ Lorsqu'il y a deux journaux' lo-
-caux, “ils"ont "4 _peu prés-toujours -

-une -politique- différente et chacun
d'eux est requ et lu dpa.r ‘ses’ amis——
_politiques.-A—moins-donc-qu'on e
veuille pas, de parti pris, faire af- = '
faires avec des adversaires politi- .
ues, on devra, si 'on tient & tirer

es annonces-tout--ce—qu'elles—peu-——-
-vent-donner; annoncez dans le jour- -~ -
nal bleu. - o R A
~Ala'ville, on Ie notmbre des jour- -
‘naux est plus considérable, la méme - -
raison devrait exister d’annoncer =
-dans—tous—les journaux, et, de fait, .
c'est ce que nous conseillons forte-— -

seigne que surmonte la_devanture

~A-nos Annonceurs.

Nous avons conclu avec I'agence A.-
BERTIN' & OIE, No, '444 rue- Lagauche-
tidre, Montréal, un arrangement: en
vertu duquel cette agence se charge de
toutes nos’ collections, suivant un bor-
dereau gue nous lui remettons chaque
semaine. Uet arrangement nous permet
d'économiser beaucoup de temps, et de
simplifier - considérablement ' motre
comptabilité.'MM. Bertin et Cie. sont
donc autorisés.d se présenter & notre
nom chez nos débiteurs et & donner des
requs_pour ce qu'ils recevront ' pour
nous, Nous prions par conséquent: les
maisons qui nous ‘honorent de leur pa-
tronage de ne pas se trouver: froissées

tin et Cie. qui ont d'gilleurs instruction

se doivent, -

¥

I’ANNONCE.

“Puisque nous avons pris habitu-
de de causer - avee nos. lecteurs- dé
choses ayant rapport & la conduite
de leurs affaires, on nous perniettra

d'un sujet qui nous parait &tre-gé-
néralement peu compris par le com-

—Pour—guelques-uns, Tarinonee est
un luxe qu'on ‘se  permettra que
lOl‘Squ’_on sera riche, pour en - tirer
8u moins une satisfaction - d’amour
Propre. . Mais tant qu'on en est 1é-
duit & économiser sur ses dépénses
pour pouvoir joindre les deux bouts,

d'annoncer dans les journaux.

simple encouragement, donné & un
ournal, soit & cau
il défend; “soi

et de faire bon accueil & MM. A. Ber--

de les- traiter avec tous les égards qui

sans doute de dire quelques‘mots

nee.

ce serait folie-defaire-de 1a dépense |
our d’a’ut!.'es, l’annonce ‘e‘stl llIl

se de la- politique
t.-par sympathie
Personnelle § mais comme on’ n’at-
end aucun bénéfice de ce débourss,
on tiche de - la restreindre - autant

de votre magasin, est une annonce.
La circulaire que vous faites distri-.
buer & la porte de I'église, le diman-
cche, est” une_annonce ; lentéte du
compte que vous envoyez & vos dé-
biteurs, le lettrage sur vos envelop-
pes, sur vos sacs -de papier comme
‘sur vos vitraux ; votre carte d'atfai-
res, la carte-imprimée sur le papier
buvard du régistre de I'hdtel, sur
les. programmes de concerts, ete,
ete; tout cela c'est de'l'annonce tout
-autant que I'annonce dans les jour-
Taux, .

~L'object.de 'annonce est de-faire
connaitre au public’ l'adresse du
marchand, d’abord, et ensuite, d’at-
‘tirer I'attention des acheteurs possi-
bles sur ¢e que ‘le marchand- vou--
drait leur vendre. - On ne_peut de-
‘mander davantage & I'annonce ; on
ne peut.exiger qu'elle fasse vendre
des marchandises; son role .c'est
d’amener l'acheteur au magasin, de
lui inspirer l'idée de marchander
| tel ou tel article ; la vente doit étre
le fait du marchand et de sescom-
mis ; et quel marchand intelligent
peut demander plus que de voir son
magasin plein d’acheteurs ?

.-En partant de ce principe, il est
assez facile dé raisonner du mérite

est une. annonce que personne ne
néglige ; elle indique aux passants
Pendroit exact ol se trouve ce dont
ils peuvent ayoir besoin; mais elle

son effet, il faut que 'acheteur. passe

yeux; il faut qu'il cherche le maga-
sin. : :

.Le lettrage sur les enveloppes de
lettres, sur les sacs de Izzzier, les
-entétes -de lettres; rappellent au
client l'adressedu - magasin. - Mais
ils ne 'vont que cliex_les gens -avec

respectif des divers genres'd’annon- |,

| ces énumérés plus haut.—L'enseigne:

est immobile ‘et, pour qu’elle . fasse |

devant le magasin et y jette les-

v

L’'annonce dans les journaux a
Tavantage sur toutes les autres:
elle atteint le public, et surtout la
partie intelligente: du public, celle
qui, par conséquent, {oit étre la
meilleure clientéle pourlemarchand.
Elle va chez le consommateur, dans
sa maison, elle y reste; elle est lue

ment & nos lecteurs. Mais comme . .
cela peut, dans certains cas, entrai-
ner des déboursés trop considéra- ?
‘bles, le-choix &-faire dépendra de -
deux conditions: ' g

S'il y a des distinctions visibles. -
de classes parmi les lecteurs de ces -
journaux, il faut choisir—eelui—ou——

“et “discutée en famille et, conme
elle se renouvelle & chaque numéro
du journal, elle est toujours la, pré-
te, lorsque l'occasion se présenters,
& renscigner l'acheteur ou lache-
teuse sur la question qui intéresse
marchand et client. Son action n’est
limitée ni par lalocalité, ni par le
‘temps. " Si elle passe inaper¢ue une
fois; dix fois, vingt' fois, elle finit
toujours par étre remarquée, si elle
-aété—convenablement employée.
-Clest-une enseigne-trésexplicite qui
wva, trouver les gens & domicile ; c'est:
une circulaire qui est lue et qui
reste 'a titre de renseignements et
qui cofite moins cher que la circu-
lairela plus économique, proportion-
-nellement au nombre de lecteurs
qu'elle atteint. o

. Il est donc évident, que 'annonce
dans les journaux est la meilleure
qu'on puisse faire et qu'elle peut
remplacer toutes les autres, sauf
toutefois 1'enseigne.

. Mais pour que I'annoncé dans les
-journaux-produise T'etfet qu'elle doit
produire, pour qu’elle rende, en 'ré-
‘sultats, la - valeur - des -déboursés
qu'elle colite, il faut qu'elle soit fai-
te avec.discernement. ' ‘
-Les régles & suivre & ce Sujet se
classent comme suit : | ,
1o Le choix desjournaux;
20 L'espace & prendre ;
30 La matiere;

- Le but & atteindre étant de frap-
per les yeux de ceux dont on veut
gagner la clientéle, ces régles n’au-

qui‘le marchand est déja en ‘rela-
tions d'affaires, et ‘ne peuvent que

" 40 La disposition de la matitre. |

ront besoin, pour le lecteur éclairé, | !

ceux qui sont le plus en voguedans —
la classe que l'on veut atteindre.
Un marchand peut parfaitement se -
rendre compte, en lisant lui-méme
le journal, de la classe de lecteurs
qu’il doit intéresser. le plus.

Toutes choses étant égales, du
reste, si 'on est forcé de faire un
choix, on devra, naturellement, -
 choisir le.ou les journaux ayant la .
plus grande circulation;- =
" 20 L'espace a-prendre. Se con-. .
tenter d'un tout petit carré perdu
dans un coin du journal, ¢'ést renon~
cer d'avance & retirer un bénéfice
quelconque de l'annonce. Cette pe- |
tite annonce .on, sous prétexte d’écos —
nomie, on veut entasser une demi-
colonne de matiére, ne frappe que
rarement les yeux du lecteur, et, si '
elle est trop encombrée de caractére, .
le lecteur passe dessus sans la lire. -

Mieux ~vaudrait de beaucoup,
faire paraitre 'annonce moins sou-
'vent, mais prendre 'espace suffisant
pour que le lecteur soitforcé delare-
“marquer,mémesiln'a quele temps
de jeter un coup d’ceil surles colon-
nes d’annonces, - : e

. 30, La-matiére. Vous voulez at-
tirer Tattention du public, éveiller .-
la curiokité du lecteur. Vous n'at-
teindrez certainement pas votre but = -

-|-én-ne-lui-faisant-lire-que-le- repro=——

duction banale de votre enseigne.
. Avee une carte comme celle-ci:

J TERROUX & Cie -
. MAGASIN GENERAL . &
. 85RueduRoi,” {1

S wE A

o

que d’étre exprimées en termes gé-

! néraux dont il lui sera facile de .

Vous ne devez pas vous attendre
4 exciter beaucoup de curiosité,




