~ LE PRIX COURANT

Si le procédé est préJudlcla.ble
aux employés, il est, en revanche,
trés fructueux pour les grands ma-
gasins : et celui qui a imaginé ce
nouveau tribut imposé aux fournis-
seurs, est assurément un habile
homme. Ces employés occasionnels,
en effet, ne figurent pas sur les re-
gistres : de sorte que les grands ma-
gasins trouvent moyen, de la sorte,
d’échapper aux prescriptions de la
loi qui les imposent suivant le chif-
fre de leur personnel.

Les fabricants devraient com-
prendre qu’il est de leur intérét
comme de leur dignité de ne pas se
laisser faire.

Nous savons combien les affaires
sont difficiles et combien la concar-
rence est impitoyable ; mais enfin, il
est des limites 3 la complaisance et
_aun sacrifice. Non seulement les
grands magasins sont en train de
ruiner le petit commerce, ce qui est
peut-étre, hélas, une loi fatale ; mais
ils menacenb aussn Pindustrie qu ils
acculent aux suprémes sacrifices : et
ils la’ ravalent en exigeant d’elle
des services qui attestent, en bonne
conscience, un peu trop d’humilité.
Qu’il plaise demain aux grands ma-
gasins d’exiger quelque autre com-
plaisance de leurs fournisseurs,
ceux-ci vont-ils céder encore ? vont-
1ls céder toujours %

Il y a 13, vraiment, comme une
entreprise sur la liberté indivi-"
duelle, & disposer ainsi, sans leur
volonté, A’hommes et de_]eunes gens
qui doivent souffrir d’étre considé-
rés comme un objet d’échange.

On nous objectera que nous som-
mes bien bons de défendre des gens
qm sont de si bonne composmon
c’est un peu vrai, mais c’est le role
de la presse de signaler les abus :
¢’est aussi notre tiche 3 nous de
défendre 1’industrie, parfois malgré
elle.

< = T. LALOUVET.

LA PUBLICITE
Dans les journaux de commerce

(Traduit de Vanglais.)

‘L’annonce, dans un journal de
commerce, a pour mission premiére
de se faire remarquer ; mais soun bat
est surtout d’apporter la conviction
dans D’esprit du lecteur : pour cela,
il faut évidemment que le lecteur &
qui elle s’adresse, la remarque.

C’est ce qui explique ’importance
qu’il y a pour le négociant qui an-
nonce dans les journaux de com-
merce, de voir & ce que son annonce
figure avec avantage et se détache
en un relief marquant dans les
pages consacrées aux annonces.

Voici les raisons sur lesquelles
est bisée cette opinion d’un expert
en la matiére :

En premier lieu, on préte moins
d’attention % la mise en valeur de
I’annonce dans le journal de com-
merce que dans n’importe quelle
autre publication. En second lieu,
il est plus facile d’obtenir une meil-
leure “disposition typographique
d’une annonce, dans, un journal
commercial qne dans tout autre
genre de journaux. En troisiéme
lieu 1’espace—mal employé—ddns
un journal de commerce vaut moins
et,—bien employé—vaut plus, en

- général, que tout autre espace em-

ployé, & prix égal.

. Chaque annonce d’un _]ournal de
commerce devrait représenter un
chapitre d’une longue histoire : celle ..
de vos marchandises. Elle devrait,
ala longue, dire pourquoi vos clients
devraient faire usage de vos mar-
chandises ; dire les avantages par-
ticuliers qu’elles possédent et que
les articles similaires ne possédent -
pas; énoncer les prix lorsque ces
prix peuvent étre cotés i l’avan-

. tage-du vendeur, et-initier 1’ache-

teur & vos voies et moyens de faire



