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Avant -de renvoyer des marchandises
qui ne sont pas en bon état, informez-en
'Xpé-ditoueù et voyez ce qu'il a à dire.
trhI Ma1sét d'èxpîditioni devrait bientôt
Mbandonner les affaires, si elle n'était
pa' loyale dans ses transactions. On
arrivera toujours à un arrangement ami-
able.

Ayez toUjôurs une assurance com-
Xiete éontre l'incendie et les cyclones
si' vous êtes -dans un endroit où ces flé
auXti évissent. Une économie sur cette
dépense ne constitue pas une bonne af-
faire. C'est "l'inattendu qui arrive tou-
jours". En outre, votre crédit sera meil-
leur, si vous êtes bien assuré-vous êtes
un risque offrant plus de sécurité.

Ne supposez pas que celui à qui vous
aéhetez des Marchandises fait un profit
énorine ét que vous pouvez lui imposer
un sacrifice à chaque instant.

Un marchand qui seendraitcwpnale
d'acter vilr-ne-serait pas-u-bon-homme
d'affaires.

Il vaht 'mieux s'en laisser imposer jus-
qu'à un certain point que d'en imposer
aux adtres.

Tent vendeur -a le droit incontestable
dé iharquer ses marchandises au prix qui
isi- convient, et tout acheteur a le droit
d'aoheter où il veut.
.- Un 'ordre pour livraison future, sans
contrat écrit, est virtuellement un con
tr4l nul.

Un adheteur qui trouve nécessaire de
contremander une commande, devrait
toujours obtenir la sanction du vendeur
et voir 4 cette action ne lui cause pas
de" perte;

Les pAix bas ne sont pas toujours le
sighe de marchandises bon marché. Dese
Miaruhandises à prix plus élevés consti
tOent · arfois un meilleur placement.

Ce n'est pas tant ce que vous payez
öder des marchandises -que ce qu'elles
VOus tapiortent qui compte - des mar-
shandiges qui de veridefrt bien donnent
tiii'r'illeur profit que des marchandises

ûl1 nd Ré vendent pas.-"Wi'sconsin Job.
bèr ahd' Rbtailer ".

#T.UE''QUE LA PUBLICITE1

J'ai souvent affitfrié que la publici-
té- éolsiâte "siéa1enent à «dire des
faits," d# un 'écrivain dans un jouriial
Américai#, leb cdla est. vrai. Mais ce
qù'est la bonne publicité, voilà une
question totalement différehte.

Quand iun marchámi- met une énsei-
gnè sur sa devantuùe, il fait de la pu.
'bHiité. Quand il met sur ses marchan-

seåskusdlrtiilitle prix
ot'lds étale là bù le públic peut les voir,

- ' 'est de la publicité. Quand il remplit
um espace d'un jonial de mots portant
sa 'eiglitifie, 'est' de' la publicité.
(;d il fait.quelque chose pour ren-
selgner le public sur sese afaires, s'est
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Lipicier est obligé de
dire: elles sont "tout aussi
bonnes," s'il réussit à faire
prendre à un client des
fèves au lard autres que les

Feves au Lard
i i DE

CLARK
Sauce Chili

Ces mots "tout aussi
bonnes" sont dangereux
quand on prend l'habitude
de s'en servi. Acquérir
la réputation d'être un
épicier " tout aussi bon,"
c'est la meilleure chose
au monde-

pour votre Concurrent I

encore de la publicité. , Cette publie .
peut -être bonne ou médiocre, ce n a
est pas moins de la publicité, à l'aval,-
tage ou'au désavantage du marchan 1.

Trop souvent les annonceurs 1ti-
chent peu d'attention à l'effet de le.:r
publicité. Beaucoup oublient que le in: r
écrit a souvent plus de 'poids que
mot parlé. Beaucoup aussi se livrew,
dans leurs annonces, à un verbiage en
contradiction complète avec leur mi-
nière de faire quand ils sont en présen-
ce des clients. Ils font imprimer (ds
phrases qu'il leur serait impossible de
prononcer. Comment se figurent-ils
que les lecteurs pourront deviner la
réelle signification de leur annonce',
Noilà ce que je ne sais pas; mais je sais
que des annonceurs sont trop portés à
écrire deý phrases dépourvues de sens,
ou à leur donner une signification ton:-
à-fait différente de celle 'qu'auraient le

-mêe's.pUriO parlées-.- - .
Quelquefois, cette mni' é -

der est le résultat d'une mauvaise foi
grossière et d'un désir d'induire délibé-
rément le public en erreur; je crois que
c'est plus souvent le résultat d'une
fausse conception du but de la publici-
té, et peut-être du désir de paraître
spirituel ou supérieur, ou 'd'un désir
trop vif de créer une impression qui at-
tire la clientèle. Quelle qu'en soit la
raison, il y a là une erreur qui fait
du tort à l'homme d'affaires dont le
nom parait dans Pannonce. C'est de la
publicité, il est vrai, mais de la mau-
vaise publicité.-

Je me souviens d'un jeune rédacteur
d'annonces dont le désir de briller
l'empêche de dire la vérité; il rédige
une annonce pour une affaire de pre-
mier ordre exactement de la même ima-
nière que pour une affaire ·médiòcre.
Chez lui, aucun sens de la relation des
choses entre elles; aucune adaptation
de la rédaction de l'annonce aux cir-
constances. Il ne semble être satisfait
que par les mots qui impliquent une
idée de supériorité, et des termes telh
que "le meilleur," «le plus grand," "le
plus vaste," "le plus beau," ornent sa
prose en tout temps. Si ce travers risi-
ble ne coûtait pas une bonne somm ne
d'argent à ceux qui l'emploient, ce ie
serait qu'amusant. On pourrait citer
des centaines àe.fca semblables.

En voici un autre. Les phrases re-
produites ci-dessous ont parn dans une
annonce d'un de nes amis.

Pour essayer de donner un ardu-
ment très fort au cours d'une w'iîte.
voici ce qui fut mis dans une annoniu*:

."Nous avons fait des affairs es-
sales cette année et, -en conséqu'"e.
.notre surplus est plus fort."

Cette phrase en elle-même dénou un
manque d'attention puisqu'elle e <on-

-tredit; car comment un marchand !eut-
'il avoir un surplus plus fort conu'- ré-


