24 LE PRIX COURANT

LA RECLAME ET LE VENDEUR

+ La relation qui existe de I'une i l'autre

Parmi tous les éléments nécessaires 3 la compléte orga-
nisation d'un commerce 3 notre époque, il n'en n'ést pas qui
soit plus efficace que la réclame alors que beaucoup d'em-
ployés, du plus petit au plus important, n'y prennent
souvent qu'une attention secondaire.

Il est pourtant établi que, de nos jours, l'annonce est
l'aide la plus puissante pour faciliter la tache du vendeur dans
sa ligne particuliére aussi bien que pour assurer le succés
d’'une maison. Tout employé loyal y contribue inconsciem-
ment en disant .un mot en faveur de son patron ou en van-
tant les marchandises qu'il détient. Tout: commentaire dans
ce sens vient grossir I'effet de la réclame, mais n'en consti-
tue pas le fond. Voyons un peu ce qu’est réellement la ré-
clame, quelle est sa valeur et quelle place elle tient dans les
affaires et pourquoi ce serait s'écarter du bon chemin et
faire preuve d'inexpérience que de la négliger.

b——— .

Qu’est-ce que la réclame?

Au sens usuel du mot, la réclame n'est autre chose que
le récit succinct de vos affaires, narré et transcrit sur le pa-
pier; c’est un éloge de votre commerce, issu de votre plume
au lieu de votre bouche, C’est tout simplement un apergu de
la qualité de vos produits que vous adressez i des milliers
d'individus A la fois, grace aux procédés d'imprimerie, au lieu
d’'en faire personnellement I'éloge a chacun d'eux. C'est
pourquoi celui qui connait bien son affaire et qui est capa-
ble de persuader son interlocuteur au cours d'une conversa-
tion, est 3 méme de le faire également sur le papier. La ré-
clame est la traduction de votre sems des affaires, la rela-
tion de votre fagon de voir, faite d'une fagon intéressante
et fréquente.

Lorsqu'un commergant écrit un chcnt pour le faire pa-
tienter jusqu’'a sa visite prochaine tout en lui vantant la qua-
lité de sa marchandise, il fait une “réclame”
mais “réclame” tout de méme.

Quand une maison lance une circulaire au commerce,
l'invitant 4 prendre connaissance de. la qualité de ses pro-
duits et qu'elle y mentionne la célébrité de son service, ou
le prix avantageux de ses articles, elle fait a proprement
_parler “de la réclame”. .

Lorsque la personne chargée dans une maison, du dé-
partement de la réclame, compulse des documerts, établit des
chiffres, étudie des projets et remet i une revue une pleine
page de ce qu'elle a noté, on en fait une circulaire dont l'en-

_voi coiitera cinq ou six mille dollars, elle- pratique la récla-
me; elle agit dans le méme but que le modeste vendeur qui
débite mille paroles aux clients qui se présentent, ses argu-
ments ne sont pas plus convaincants, mais au lieu de s'adres-
ser & un seul individu 4 la fois, elle force, du méme coup,
I'attention de 5,000 ou de 5,000,000 de personnes.

L'influence du vendeur ne s'étend qu'a un publlc res-
treint dans un temps déterminé, celle de I'annonceur em-
brasse dans le méme laps de temps, tout un monde. L'effort
de l'un et 'autre est identique dans son but et, sous deux
formes différentes, constitue ce qu'on appelle: “la Réclame”.

Ces deux forces d'une maison doivent marcher la main

individuelle,

dans la main. Que celui qui effectue les ventes au prix d’'un

travail laborieux et pénible ne se figure pas que celui qui
passe 1a majeune partie de ses heures dans un fauteuil con-
!orgble a élabore( des plans de réclame, est indigne du sa-
aire" éleve qui lui est octroy& Son travail est aussi ardu et
sa pensée est toujours en activité, Le vendeur doit compren-

dre au contraire que ce collégue trgvaille constamment pour
lui, et que c'est grace aux pages d’annonces qu'il rédige
qu'il verra les clients affduer a son rayon. En réalité il na
pas de meilleur ami dans la maison, il n'en est pas qui
lui rende plus service, puisque c’est son intervention qui ludfy
permet daugmcntcr ses ventes et par suite d’avoir un salu-
re plus ¢levé. Tous deux visent au méme but, ont le mcme
mtif: Iumrct de la maison dont ils sont les piliers, et cette
mutuelle conception de leur devoir doit créer entre eux unc
atmosphere de courtoisie et de cordialité,

11 faut chercher l'oriéinc de la réclame dans les progres
constants qui ont fait subir au commerce d’'importants chan
gement ct ont amené des améliorations pour I'obtention
de résultats plus importants dans une période plus réduite

I.a concurrence était devenue si farouche et la sollic"
tation pour l'augmentation des affaires si forte, qu'il fut né-
cessaire d'influencer le consommateur pour le décider a de-
mander certaines marques et obliger, du méme coup, le d¢-
taillant i s'en prémunir. Le but a atteindre était d'aider lc
vendeur. Nous disons “aider” parce que nous considérons
que le vendeur fut et sera toujours le plus puissant auxiliaire
de 1a vente. Rien ne surpasscra jamais l'action personnellr;
nvlle réclame ne possédera la force de persuasion d'un cm-
ployé intelligent faisant valoir une marchandise a un clicnt
et I'engageant & en faire I'acquisition.

Ce que fait la réclame

Mais c'est précisément 1i le point de jonction de la re-
clame ¢t du vendeur. La premiére prépare l'oeuvre
du sccond, elle exécute ce dont la méthode personnelle nc
saurait venir & bout; eclle manque peut-étre d'efficacité indi-
viduelle, mais le résultat collectif est une large compen-t
tion.

On peut dfviser la réclame en 2 classes: la réclame e
détail et la réclame générale l'une a pour objet la vente di-
recte par correspondance, l'autre cst destinée a amener
client chez le commergant. C’est de cette derniére que nous
voulons dire quelques mots.

D’abord, la réclame, dans beaucoup de cas, ne provoqie
pas une demande immédiate; elle commence par informer le
public de la valeur des produits, elle lui signale certain::
particularités favorables & tels articles et le dispose a visiter
ceux qui les détiennent. En réalité, elle travaille pour le ven
deur sans cependant faire la vente.

On  pourrait la comparer justement & une meute d°

chiens de chasse rabattant le gibier vers le chasseur qui '
plus qu'a le tirer.

La réclame rompt la glace

La Pt‘fSOnné qui rédige des articles convaincants pou’
les publications ne joue que le réle d’introducteur vis-a-v-
du public et de sa maison. Elle rompt la glace entre le client
et le vendeur, il les met en rapport. Elle sémé le champ CoNG-
mercial, mais c'est son collégue i la vente qui a le devoir *
faire la récolte. :

L’annoyceur ne prend pas une part active a la ver'o

mais il est cependant une puissance indispensable au né. -
ciant et au vendeur; il ne crée pas les clients, mais il les I‘w
sume, il facilite la tiche du vendeur, il prépare par un ar
ment précis la conversation définitive qui décidera de la re
mise d'un ordre, ‘

Chacun travaille dans son propre intérét, dans ce !73




