LE PRIX COURANY

RELATIONS ENTRE LE JOURNAL DE
COMMERCE ET LES COMMER-
CANTS

ECONOMIE ET.DEPENSES
Une pensée dominante dans l'esprit de
marchands qui méuississent est —_ 2 :

. llllzflfs comment éco(:lom»lser et augmen- Tel est le titre d'une conférence faite
e : : : 5
(w‘r alnsl Jes profitst ——————————-(hicage_par I'éditeur d Lottice out-

En mettant en pratique diverses mé- fitter”, conférence que nous rqproduisons
(hodes pour faire des économies, on s'a- d'aprés le journal “New England Grocer

percoit que beaucoup de dépenses consti- and Tradesman™:

uent un gaspillage et qu'en conséquence “Aujourdhui parmi- les divers maga-
lles devralent 8tre supprimées. zines qui eont publiés, le journal de com-

I élimination de ces dépenses n'est Merce moderne occupe la premidre place.
I‘a‘l touj;mrs possible ou praticable. Blle Il fut une époque ol le magazire de ci.-
re devrait 8tre entreprise qu'avec leplus culation 'génem"f’ 6tait un facteur plus
erand coin, car il arnive souvent qu'en jouissant pour I'établissement des affai-
¢conomisant un dollar d'un cOté, ou en T3 €t pour influencer la pensé. II est
dépense facllement deux d'un autre cObE, vrai que le journal ordinaire moderne di-
sans qu'il solt apparent que joe dollar de T8¢ Topinion des masses, mais les ma-
curplus dans les dépemses est ume aug- gazines ont toujours en leur champ d'ac-

nentation due uniquement A une écono- tlon et ont affecté la pensée publique
m‘i(’ mal comprise. plus que presque toutes les autres influ-
' ences
Par exemple, dans la conduite d'un b
commerce de détail, beaucoup dépend Le journal de commerce & un champ
le l'apparence exhérdéu'n‘e Pour attirer la  d'action qui lui est propre. C'est I'inter-
ll:\llealc)-fiem&le le magasi;x ou le départe- médiaire entre le manufacturier, le mar-
ment doft offrir un air de prospérité. Le Chard en gros et le détaillant. C'est la
fait qu'un homme ou upe firme est en af- force puissante qui orée la demande de
faires & un endroit donné, peut 8tre in- ]““pa‘m”';i:ts déﬁail]lan:s.m ox malne des
diqué par une petite enseigne placée au- Wem pas Ml enihe oa oAy
dessus de la porte d'entrée; mals une consommateurs et a une circulation res-
grande enseigne, bien faite—d'un genre tréinte sui lul est propre: il vient da-
\ ‘ i
tout-a-fait moderne—constitue une dépen- Yariage en cantact avec ceux qui le
s avantageuse sent que toute autre publication.
Des considérations similaires s'appli- “Le journal de commerce est celui que
cuent aux salles d'exhibition, a leur a- le détaillant lit, comme le dévot {it <a
gencement et & beaucoup d'autres cho- tible.

ol - - s la
ses qui peuvent 8tre vues par les clients . Cesf"lle seul :;ZeYB: x:(;: (;: g:tal:‘la:;
el le seront probablement. e se lalre une q

Dans tous les cas de de genre, on doit Pases dans sa gphdre. Des miiliers de oir-

avoir pour régle de détermimer la somme culaires et de matidre A publicité éle-
A dépenser, puls voir comment les plans Samment imprimée, distribuées par une

peuvent dtre bien exécutés avec les moy- maison A sa clientdle ont un certain ef-
ens dont on dispose. fet; mails le simple fait que ces circu-

Dans des cas exceptionnels, on a cons laires proviennent du marchand en gros
taté qu'une dépense non justifiée par le O du manufacturier a une tendance A
captal investi dans les affaires était sui- amqi-ndmir leur influence et leur impor-
vie d'un succds réel; mais quand on ana-  t2D0€
Ivse les faits avec attention, on voit que ‘T détalilant compte sur 6on jormnal
It suecds ainsi obtenu est réellement da de commerce pour apprendre les faits ef
d une combinaison heureuse de causes obtenir des renseignements auxquels il
qui n'avaient pas &6 considénées au dé- pourra se fier, en Tapport avec les mar-
Iut. rhandises, les conditions du marché et

En somme, le résultat qui suit d’nabi- oVt ce qui concerne son commerce,
tude des dépenses non justifides est si ‘L'8diteur d’un journal de commerce a
uniformément désastreux qu'il faut, de  0€ lcurde tiche et une grarde responsa-
loute nécessité, déployer la plus grande PIité. 11 doit étre éauitable, juste. ral-
irudence dans la question des dépenses sonnable; i1 doit avoir Tesprit lcirge et
A faire.—(Northwest Trade Journal). étre strictement honnéte vis-a—vis. de ses

— lecteurs. Tl a de I'Intérét pour 'homme
oul s'abonne 4 son journal et. quand il
gagne sa confiance, 411 a un artif qui vaunt
pour Tui de nombreux dollars.

...... “Le journal commercial est I'in-
termédiaire aui pnésente de nouvelles
choses au détaillant, lequel sert les in-
~om'plete de sardines fumées et une ii- téréts du consommateur; dé cette mani?-
gne compléte de conserves importé»s. re ce journal est la plus grande force
_Cette maison tient les marinades et e  commenciale connue. Une commamde de
nimengs Kippered de John Moir & Sors. 1. part gy détafilant vaut beaucoup 4

ainsi que les comserves “Faacy” de 'a
maison Arséne Soupiquef Co., France,si commandes de la part des consomma-
teurs individuels. Le marchand achéte

favorablement connues sous la majque
en quantités et vend des anticles par uni-

PERSONNEL
M. Léo E. Schoenfield, représentant la
maison Strohmeyer & Ampe, de New-
York, viendra sous peu a Montréal pour
visiter le commerce. Il offrira une ligie

“Jockey Club.” .
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tés; ainsi, bien quela publicité faite dans
un journal de commerce ne produise pas
numériquement autant de résultats qu'une
publicité générale, chaque commande in-
dividuelle représente une quantité et

—des—achats—soutenus, tandls que lo _con-

sommateur ordonnant des marchandises
aprads aveir du une annonce dans un ma-
gazine donne un ordre une seule fois.
Chaque détatllant représente une moyen-
ne de 300 consommateuns; on voit donc
facilenent que les affaires faites par
l'intermédiaire d'un journal de commer
ce sont des plus profitables, des plus éten-
dues et des plus désirables.

“Beaucoup d’hommeg se livrant & des
commerces divers s'abonnent A de nom-
treuses publications commerciales. 1
est 4 remarquer que la plupart d'entre
eux pafent réellement en argent ce qu'ils
obtienrent, et mieux encore ils lsent in-
variablment ce que leur jourmal com-
mercial a 4 dire. C'est plug qu'on ne
peat prétendre et prouver pour tout au-
tre genre de publication. Quand vous re-
cevez votre journal de commerce, ne le
jetez pas de cOté; 1l est digne d’un mell-
leur sort. Traitez-le avec considération,
comme s'il méritait votre respect. Rappe-
lez-vous que quel que solt le genre d'af-
falres que vous faltes, vous devez beau-
coup & vatre journal de commerce—plus
que vous ne lui rendrez—et traitezle en
conséquence. Ne mettez pas de retard
dans le palement de votre abonmement
et ayez pour votre journal la méme con-
sidératicn que pour un client. N'oubliez
pas qu'il a fait pour vous beaucoup plus
que vous ne ferez jamals pour lul. Tl
vous a soutenu quand vous en &vieZ De-
soin, quand vous parliez mal de lul et
que vous le jetiez au panier; il vous a
méme soutenu quand vous négligiez de
payer votre abonnement. Si les lecteurs
savalent seulement le travall, les dépen-
ses, le temps et les efforts nécessaires
pour produire le plus petit journal de
commerce qui existe, {ls seraient gurpris.
S'ils savaient leg épreuves et les sacrifi-
ces 3upportés par les éditeurs pour ser-
vir leurs intéréts, ils considéreraient
sous un autre angle le journal de com-
mence. S'ils se rendalent compte de ce
que les journaux de commerce ont fait
pour eux, il n'y aurait jamais un seul
abonné en retard dans ees paiements, ev
chaque homme, dans tout genre de com-
merce, s'abonnerait 4 tout journal qui
sofgne ses intéréts et le lirait. Le jour-
nal de commerce est, aujourd'hui, le plus
grand ami de I'homme d'affaires moder-
ne, que celui<i soit manufacturier, mar-
chand en gros ou détaillant.

“Il y a encore autre chose en faveur du
journal de commerce. C'est le meilleur
lanceur d'articles que le vendeur posseé-
de de nos jours. Qu'un vendeur soit dans
_la—rue,-surda route ou derriére un comp-
toir, le journal de commerce travaille
pour lui jour et nuit.

“Il lui donne de I'inspiration, el 'alde 2
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