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Avant - de 'i-envoyer des marchandises
qui ne sont pas en bon état, informez-en
Pexpsditeur et voyez ce qu'il a & dire.
‘Une mafscn d’expédition devrait bientot
gbandonner les affaires, si elle n’étalt
pag loyale dans ses transactions. On
arrfvera toujours A un arrangement ami-
able.

Ayez toujours ‘une assurance com-
pldte dontre I'incendie et les cyclones
st' vous 8tes dans un endroit od ces flé
aux sévissent. Une économie sur cette
@épense ne constitue pas une bonne af-

- faire. C'est “I'inattendu qui arrive tou-
jours”. En outre, votre crédit sera meil-
leur, si vous &tes bien assuré—vous 8tes
un risque offrant plus de sécurité. .

Ne supposez pas que celul & qui vous
achetez des marchandises fait un profit
énorme et que vous pouvez lui imposer
un sacrifice & chaque instant.

" Un marchand qui se rendrait coupable
d'actes vils;-ne-serait pas-un-bon-bomme

" @’affaires.

Il vaut ‘mieux s'en laisser imposer jus-
gu’d un certain point que d’en imposer
aux autres. c

Tout vendenr -a le droit incontestable
de marquer ses marchandises au prix qui
lul convient, et tout acheteur a le droit
d’acheter ol il veut.

- “‘Yn ordre . pour lvraison future, sams
contrat écrit, est virtuellement un con
trat nul.

Un acheteur qui trouve nécessaire de
contremander une commande, devrait
teujours obtenir la sanction du vendeur
et voir €l cette action ne lui cause pas
de’ perte.

Les prix bas ne sont pas toujours le
signe ‘de marchandises bon marché. Des
marchandises & prix plus élevés consti
tuent parfois un meilleur placement.

Ce n'est pas tant ce que vous payez -

pour des marchandises que ce qu'elles
¥6us trapportent qui compte — des mar-
chandises qiil -se vendeiit bien donnent
un ‘méilleur profit que des marchandises
qul né se vendent pas.—“Wisconsin Job-
bar and’ Retaifler .

" T WYESTOE "GUE LA PUBLICITE?
J’ai"souvent affirmé que Ia publici-
té* consisté’ spécialement 3 “dire des
faits,” dit un écrivain dans un journal
Américaift, et céla est vrai. Mais ce
qiest la bonne ‘publicité, voild une
question totalement différente.
‘Quand - un ‘marchand ‘met une énsei-
goe sur sa devinture, il fait de la pu-
blieité. Quand il met sur ses marchan-
<siies-dis SHiqitéttes en-indiqtiant le prix
et '1és étale 12 bl le public peut les voir,
-rest de la_publicité. Quand il remplit
‘un espace d’un journal de mots portant
@ga sighhtire, cest” de la publicité.
Quand il fait_quelque chose pour ren-
seigner le public sur sese affaires, c’est
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Pour la qualité et la pureté,
‘achetez I’
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§—m&mes _phrases, parlées:

L'Bpicier est obligé de
dire: elles sont “tout aussi
bonnes,” s'il réussit & faire
prendre a un -client des
fevesaulard autres queles

Fevesaulard

e ———————

CLARK
Sauce Chili

Ces mots “tout aussi
bonnes” sont dangereux
quand on prend I’habitude
de s’en servir. :Acquérir
la réputation d’étre un
épicier “ tout aussi bon,”
c’est la meilleure chose
au monde—

g pour votre Concurrent!

o
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encore de la publicité. , Cette publici..
peut -étre bonne ou médiocre, ce n'
est pas moins de la publicité, & Vava,.-
tage ou au désavantage du marchan '

Trop souvent les annonceurs ti..-
chent peu d’attention & Peffet de le.r
publicité. Beaucoup oublient que lc m
écrit a souvent plus de poids que v
mot parlé. Beaucoup aussi se livren,
dans leurs annonces, & un verbiage en
contradiction compléte avee leur m-
niére de faire quand ils sont en présen-
ce des clients. Ils font imprimer dis
phrases qu’il leur serait impossille de
prononcer. Comment se figurent-iis
que les lecteurs pourront deviner la
réelle signification de leur annomce, -
voila ce que je ne sais pas; mais je sais
que des annonceurs sont trop portés i
écrire deg phrases dépourvues de sens,
ou & leur donner une signification tou:-
a-fait différente de celle qu’auraient |-

Quelquefois, cette maniére de proce-
der est le résultat d’une mauvaise foi
grossiére et d’un désir d’induire délihg-
rément le public en erreur; je crois ue
c’est plus souvent le résultat d’une
fausse conception du but de la publici-
té, et peut-étre du désir de paraitre
spirituel ou supérieur, ou ‘d’un désir
trop vif de créer une impression qui at-
tire la clientéle. Quelle qu'en soit la
raison, il y a la une erreur qui fait
du tort & ’homme d’affaires dont le
nom parait dans ’annonce. 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
I'empéche de dire la vérité; il rédige
une annonce pour une affaire de pre-
mier ordre exactement de la méme ma-
niére que pour une affaire -médiocre.
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 étre satisfait
que par les mots qui impliquent une
idée de supériorité, et des termes tels
“que “le meillenr,” “le plus grand,” “le
plus vaste,” “le plus beau,” orneni :a
prose en tout temps. Si ce travers risi-
ble ne cofitait pas une bonne sonime

_@’argent & ceux qui I'emploient, cc ne
serait qu’amusant. On pourrait citer
des centaines de.cas semblables.

En voici un autre. Les phrases re-
produites ci-dessous ont part dans wune
annonce d’un de mes amis.

"~ Pour essayer de donmer un arvu-
ment trés fort au cours d’une vente.
voici ce qui fut mis dans une annone:

.“Nous avons fait des affaires clos-
sales cette anmée etf, .en comséqu:iice.
‘notre surplus est plus fort.”

. Cette phrase en elle-méme dénoi. un
manque d’attention puisqu’elle se con-

~.tredit ; car comment un marchand 'ut-

‘il avoir un surplus plus fort comn- ¢

= &

.



