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LA PRATIQUE COMMERCIALE

PUBLICITE ET VENTE SONT SYNONYMES

Un industriel commerçant, lorsqjuil est arrivé à produire
unc nmarchandise de premier choix, ayant un aspect agréa-
ble, rép>ondant à un besoin et dont le prix est peu élevé, ne
saurait se contenter dc ce résultat. Tant qlue sa production
restera dlans ses magasins, si vastes et si beaux soient-ils,
somn but nec sera lias atteint, car le seul, l'unique but de sa
fabrication, c'est la vente. Or, ce qui est v'rai pour l'indus-
triel l'est pour tout commerçant : "seule, l'entrée du produit
datas la coniommnation est intéressante."

E-'ntre ces deux point% extrêmies, la eonnuîiiation et l'u-
tilisation, la '*prodluction" et la "*c<înoiiîiiîat ion", un facteur
imiportant vient se placer: la "*vellte"'.

Vendire un produit, c'est le faire cf'nii;iitrc au public, lui
suggérer l'envie <le le posséder et le lui faire acheter, ou
biien. lorsque le roduit est uin <le ceux d' 'nit <'ni îie peut se

passer, c'est suggérer au public q1u'il est <le son intérét de
venir l'achieter chez vous.

()r, si l'on veut biien tenir poîur exacte cette définition
de la vente, on e't obligé d'admettre <jue ",publicité" et
"vente" %ont synonymes.

P ar c'mnscquent. <le iîîénîe (lue l'ont perfect ionne l'outilla-
ge pour augmenter, faciliter la "pIruîduicmici'n". de nième que
li)n consi<lerec eiînlni essenîtiel doe ne rien négliger <le ce qui
conîcerne cette "r'le nil faut, dan, ni'mportc qtuelle
bîranchie ci'iiiîiereiale, apporter tus ses soins à la partie

set,à la partie "îpulicité".
G,énérailemîent, on considère que faire de la publicité.

c'est faire <le grandes ;itnince-s dan, les jtiurrnuux. envoyer
(les granides quan3tité,s <le dea''ns <1<'rtsîwctis. couvrir
les, muîr, d'affichies 1Fairc île lit pubîlic ité e.st be(aiic' 'u1 plus

que it,'uî cela, piarce <tue la e'nvýde:rer ai~,c'est oublier
qu'ellei C't la venir. mal c''iIiiaitre *'son ru"ile, son imiportan-
ce, ses resso)urces"

Tot ce qlui a îîîîur lbut de faire connaitre au public
que l't'n vendh ce qu'i*l petit lé,irer et lui faire désirer ce que
I'on veund. c'est dle la pub h uté, c'est -a lire <tue l'apposition
d'affiches, l'insiertiiîn <'anni'uîces 'ne sont qu'une forme de
pulicité.

t'n coîmmnerçant tient uin article donit le public a abso-
luie ni liesiin il faut que le client apîprenne qu'il possède
cet article. Luîrs<jue ce' premlier poiint est acquis, il faut qu'il
i,"îtir-c le client à s enir c ifs c muer s' 'n achat chtez lui et non
a ile n r s

Si au contraire il s'aizit d'unt produit ne cierreistondant
nultlement à uin besoin, il faut uiz'érer aur client l*i<ée <l'a-
cheiter cet -article et, nîaturellement. (le l'achieter citez tel ou
tel conmnerçant de préférence

Po'umr arriver à ce résultat, le commierçant a un moyen
qui doiit étre,. à nitre as is. le li''ib' <le publlicité le plus an-
cien mnettre l'article sousi les veux tlui pîublic. de façon à ce
(lue 1.lactir éventuel l'apecrçois %c et l'achiète; en un mot,
faire tiî talg"

Coimme les étalages srnt oi 1 t .itîles, il faut que le publie
s'arrête de préféren'e il, %iere. l)e là une modification, un
perfectionnement, attirer l'attention du pubîlic sur un étala-
ge dét'erminé. ("'est ce à. nuoi l'oin "est efforcé, Soit par le

n.ionitniet''. Soit t)ar la <hispuîsitiu 'n. su.it par des accessoires,
L'*étalatge, îîîèîiîe celuii oÙ le pulic était tout part iculiè-

remient attiré, ne suffisait pas: in hîabile cp-nlîmerç.tnt son-
gea à aller à doni7cile pré,M'iitcr ses purodluits. Un de ses
gents. av'ec des échantillons out dIei catalogues descriptifs,

r'en fut à la recherche des acheteurs. Il les traqua chez eux,
leur expliqua, leur démontra la supériorité des produits

qu'il vendait, les mit à même de s'en rendre compte. Et aln.
si la "vente", grâce au -commis voyageur", eut unc noiic1.
le orientation.

Puis on chercha à rendre plus intense%, plus étenduji
les sollicitations à domicile. Hiabileinctnt, par dles proslix.
tus rédigés et illustrés en conséquence. on i ft voir au clt*iit
que l'on pouvait le satisfaire; on lui suggéra l'idée des prl
duits (lue l'on pouvait lui vendlre, clierchant à obîtenir un yi.

let presque semblable à celui <tu'il aurait Cii ein dégustit
ou en voyant les produits lirolmisés; on1 provoqlua le désir tir
les acheter oui <le les venir svuir. Et 1" n atteint ainsi tit
nmilliers et des milliers de IhersE innc qua spî an s le prospeerut.
auraient toujours ignoré la maison de vente et peus cnt hlt
venir des clients.

LA LISIBILITE DES AFFICHES.

Quelles sont les afliclius les pîluî ~ls à iitançe?'
La maison Sehldons Linîiitcd, de Leeds, une des l'ui

réputées pour l'iiîîîjr.çsioi (le-, afliches, vient, d'aprè«s 1c
"Courrier dulit .ire", <le îîroeeèdsr à de nombreux essais wu
les combinaisons <'encres et <le papiers en couleurs les plui
favorables à la li'ilîilité (les affiches.

A cet effet, sur un grand panneau en bois placé à l'exitr
mnité <'liun champ et bien exp. îsi à la lumière du soleil, on tAi
des affiches inîplriluiées avec (les encres de différentes coulcor
sur des papiers également (le couleurs différentes. Sur c*xý
cutne de ces affi ches figuraienti deux lignes (le texte, la ir(
liière ne renfermant que des caractères bien distincts; la
conde. dts lettres plus lifi.ciles a distinguer de loin, tel;(
(lue I et J. etc.

D)es piquets soigneusenment repérés, étaient placés (le i
tancc en distance dans la direction dui panneau pour sers ira
établir, d'après les observatiiiins faites par <le nombrei'a,,
personnes, le degré <le lisibilité de chacune des affiches.

Après pointage, on obtint le classement suivant:
i. Encre noire sur pap>ier jaune;
2. Encre %-crte star papier blanc;
3. Encre roîuge sur papier blanc;
4. Encire bleue sur piapier blanc;
.s. Encre blanche sur papier bleu;
6. Encre noire sur papier blanc;
7. Encre jaune sur papier noir;
8. Encre blanche sur papier rouge;
9. Encre blanche sur paplier -vert

ici. Encre bilanche sur paplier tnir;
Il. Encre rouge sur paupier Jauine;
t ?. Enic r c e-rte sur papier rouge;
13. Encre rouge sur l)-iier ert;

Etc., etc.
Ce classement curieux révèle, tout d'abord, que cecr

pas. à tort <lue l'oit a îlî iné empiriquement la préércti'e- tt'ý
affichies noiîres sur papier ja'in" qui cuonstituent certaimi' sl(
la gran'de majoirité des affil :his banales.

Mais ce (titi est passablreent surprenant. c'est le r
tout à fait désavantageux qu'occulpe l'iimpressii 'n cii noir
papier blanc, réservée, dans beaucoup <le pays. à l'affiche .
cielle. Non seulement cet te citinibinaisqien n'occupe (111(
sixiîen.- rang,, nmais elle s iclît aiprès une c1u1tîi%î'' îi
d'imiibtîrssifin cni lli sur fîn<il <le coleu-lr que l'gin ne ,.

tendait certainemient pas à viuir arriver à une place a
avî.nttags '.

Et cepiendant. s:îof dan.; le cas particulier dut ni. ir
jaune et (lii blanc -tir bîleu. le fondl blanc. comme on le
talc aisément. occupe généralement un rang plus avanta *(ý
que le fond de couleur.


