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REFLECHISSEZ- AVANT DE SIGNER

Il y a quelques semaines, nous conseil-
lions aux marchands de se servir des
murs extérieurs de leur magasins pour
leur propre publicité plutôt que de louer
ces mêmes murs pour l'annonce de pro-
duits'que quelquefois ils vendent et par-
fois ne vendent pas.

Nous n'avions pas songé aux murs in-
térieurs des magàsins, mais un modèle
de convention que nous avons sous les
yeux nous apprend que maintenant une
compagnie de publicité exploite égale-
ment l'intérieur des magasins pour des
fins d'annonces par tableaux, pancartes,
etc..

Personne plus- que nous n'est convain-
cu de l'utilité, de la nécessité pourrions
nous dire, de la publicité; nous savons
que les meilleures produits eux-mêmes
doivent être annoncés pour obtenir la
vogue qu'ils méritent.

Tous les moyens de publicité judicieuse
ment employés produisent des résultats.
C'est pourquoi nous conseillons assez sou-
vent au- marchands;n--ce- journat-de-
recourir eux-mêmes à la publicité et de
ne jamais négliger aucune occasion ni
aucun espace disponible pour annoncer
ce qu'ils vendent.

Les marchands qui savent par expé-
rience la va-leur de la publicité emploie-
ront eux-mêmes l'espace disponible dont
ils disposent au lieu de louer ce même
espace à quelque compagnie de publicité.

Nous avons devant les yeux un modèle
de convention entre une compagnie de
publicité et un marchand.

Le marchand s'engage à donner à bail
à une -compagnie de publicité pour des
fins d'annonces tout l'espace autour du
magasin sur une hauteur déterminée à
partir du plafond moyennant quoi la
compagnie s'egage à verser tant pour cent
sur les recettes brutes de ces annonces.

La première réfléxion qui devrait s'im-

poser au marchand est celle-ci; " Si dans

l'intérieur de mon magasin la publicité
vaut quelque chose pour autrui, elle doit

valoir au moins autant pour moi.
Si une compagnie, (seconde réfléxion)

m'offre cinquante pour cent de ce que

rapportera le loyer de l'espace disponi-
ble autour de mon magasin, pourquoi lui

donnerais-je les autres cinquante pour
cent que paieront ceux qui auront leurs
annonces dans mon magasin ? Pourquoi
n'aurais-je pas moi-même toute la valeur
du loyer?

Les réflexions que peut suggérer à
un marchand le projet de convention
dont nous avons parlé ne manquent pas.
Poursuivons :

"Si la compagnie annonce dans mon
magasin -des marchandises que 'je ne
tiens pas, mon commerce ne reçoit au-
cun encouragement et celui de mon con-
current en profitera peut-être.

" Si je tieins en magasin une marchan-
dise annoncée mais d'une autre marque
que celle annoncée, je ais être obligé
d'acheter une autre marque, deux, trois,
quatre autres marques peut-être et d'aug-
menter mon stock en conséquence; mon
capital me le permet-il ?

" Si ces marques nouvelles que je vais
être obligé de mettre dans mon stock me
laissent moins de profit que celles que
je vends bien actuellement, j'aurai fait
un marché de dupe; car, ce que je rece-
vrai de la compagn -d e¯publicité ne me
remboursera jamais des profits que je
perdrai sur mes bonnes vieilles marques.

"J'aliène ma liberté au point d'être
obligé d'enlever toute annonce quelcon-
que de mon établissement sur simple
avertissement de la compagnie de publi-
cité, de sorte que, si, pendant la durée
de mon contrat, je trouvais avantageux
de pousser un article me laissant de bons
profits et pour lequel j'aurais une grande
vente dans ma clientèle, je n'aurais mê-
me pas le droit de l'annoncer."

Il est à remarquer que la Compagnie
ne loue qu'un espace déterminé, mais le
marchand qui donne à loyer l'espace fixé
n'a même pas le droit de mettre de l'an-
nonce dans les parties non louées.

" Je conviens, dit la convention, de ne
permettre l'affichage d'aucune sorte d'an-
nonces quelconques en dedans ni au de-
hors de mon établissement, si ce n'est
celles qui pourraient y être placées sur
l'ordre de la compagnie à qui je concède
le droit exclusif pour fins d'annonces."

On ne peut pas s'engager en termes
plus formels que ceux que nous venons
de reproduire.

Donc, avant de s'engager en signant
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