
LE PRIX COURAŽ4T

PLIBLICITE DES MAGASINS DE
DETAIL

La. publicité peut être classée contne
,,.science; mia.is toute laiene i

:i. mile n'assurera pas uin degré dle suî'<C-,s
-- :l1 celui quii eEt o.btenul fl oti le bon>:

scomimun est appliqué.
ln'y a qu'un étalon auquel on puisbe

*rapporter -pour cistimer la valeur le-
*publicité: les résultats permanents.
lUne annonce peut posséder toutes les

j ,iii('s qu'un professeur de littisratuie
,Il lui dlonner, dlit un confrère (le N'-îw

i .k. toute la perfection typographique
lin imprimeur expert peuit lui comnu.
pier; si elle ne rép)ond pas à son oiù

>1 îe lle ne donne pas (le résultats per
il.<:tcetite annfonce n'a pas droit à

meilleure classification que l'annonce
unia-ire, qui n'avait aucun mérite réel

I:i rinlcipe.
L.a raison pour laquelle notus appuyons

-r ta permanence des résultats cst la
>iii%îante: Il v a une classe dIannonci'.,

-i donnent des semblants de résultats
i'îigues. Nouis voulons parýcr dles an-
i;ies qui promettent plus que l'annu,îl

Iiir ne lit donner, e.t qui attirent une
t-oi.- le personnes aut magasin où elît.,

:,l ellon-trpnt que désappoin-teneiit.

Il faut agir 1ranchemnent

limisi, en quelque circonstance que ce -

i, îît- promettez danis une annonce plu1s
i \us ne pouvez offrir. Ayez dans

1;1-' qu'un annonceur ne peuit réussir
s«- il agit franchement.
1-acheteurs auijourd'Ihuii sont doîs

-rnsiignés, et Gi uin annonceur pen!t'
i -iI'')11- por dtures, il es-t iuii-mCnî(l
Prolr- Aupe. Il airiv~era un moment

irmigré toute la publicité qu'il répar.-
:1 r pourra pas réagir contre lui

'11-s tue le public manifeste à Fée-
* 'I sn établissement.
k' c' n maintenant A notre prinî'î-

"I.'a i>ublic'îté di recle qui con
i 'fn Magasin <le D)6tail." Tout d'a-

iffitben se mettre dans 'l'idée
*nos jours, dans la publicité ap-
aitî magasin (le détail, il n'est plus

de * i'sp)éc'ulat ion. La conilurrence
s prix. Le commerçant, comme
lft-i x, ne, se demandle plus"c*(om-
p ieotbtenir pouri tel article?''

- 'nt'l est le plus bas prix auquel je
\Pn:I e?'' En fai t, il y a unt cet--

fil uI i'ntage établi pour- ('haule e*s-
mîarchîandiss

Il faut des résultats

l-nlPýs île, nos anciétres, la vente (le
tlIieuts était une question dle mac-

Sige de prix, et celui ou, celle qui
.*li c-onduîire uin- marché (le la manié
;1, p'ius sercrée, achetait aux prix "les

bais, Maintenant la règle générale
' '1.excepté dans les districts ru-

iit"n seuil pr-ix pour touts." CeLe
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tuéthoulie contribue àl éloigner toute Idée
dle spéculation dans les profits; consé-
que-nment, toute méthode employée pour
<,ass.urer (les affaires. devrait, autant quo
pssible, être étrangère à tout élément
rasa-r4eux.

C'est ce qtîl se fait (tans les grandes
vWfes; unt percentage fixe ct adopté
l)our-chiique département: (le sorte que,
Fi on alloue à uin directeur de publicité
3 pour cent. pour le département (les
salies et qu'*il dispense 10 pour vent pour
obtenfir <les affaires, Il ne conservera pa.i
ta position bien longtemps.

En résumé, voici où on en Inst arrivé:
Pour cinq cents dépensé& en publicité
cru se basant, bleu entendu -sur les profits
d'une année - le directeur (le la î>ubIl-
cité doit prodluire 'un dollar. Ce pereen-
tage varie suivant les magasins et lets-
conditions dans lesquelles Ils se trouvent.

Différentes classes de publicité

En ce qui concerne le -magasin de dlé'
tal], Il y a plusieurs classes distinctes (le
publicité: puiblic1ité générale, ptublîcitb.
accumtu lan-te, publicité di recte et publli,'i
té indlirecte.

Il n'est pas besoin de définir ces diffé-
rentes ('aje e publicité: -mais Il faut
dlire qu'elles -ne doivent pas ètr, confon-
dues les unfs avec les autres, et le mar'-
chanul d'aujourd'hui ne peut pas se livrerr
avec profit à plus de deux classes de put-
blîilté, A la fois.

Sinon, outre le grand risque qu'il court,
il poturra arriver à uin poin-t où non seui-
lemenit sa pub'icité, mais aussi son ma-
gasin penrdra son caractère d'individua-
lité; F%1r.s cf caractère, son entreprise

ctssmllea.à uin navire abandonné sur'
la mer. san-, port -en vue pour se réfugier,
quand les muages précurseurs de la te * r
péte, s'amoncel-lent au-dessus de lui.

La publicité générale est ruineuse

Bien que le sujet que nous traitons, ne
comporte pas cette pensée, !nus pren-
dronis cepeadant. la liberté de dire qu'une
publicité générale ne convient pas le
moins du mon-de au magasin de détail
d'aujourd'hui. Lne publicité de cette'
sorte ne convient qu'aux articles en vente
dans tous les magasins, et est l'affaire
des manufacturiers. Elle est bonne pouir
les produits alimentaires 4e vendewi
toutes les épiceries; pour les remésietý
patentés enu vente dans toutes les phar-
macies; pour le whisky výendu par l'é-
pirier, le -pharmacien et l'hôtelier; mais
<lie est ruineuse pour le -marchand qui
cherche à attirer le publie, en affichant!
son nom ou en le prodiguant sur un pro
gramme nu eur toute autre chose, avec
la seule Idée d'avoir son nom àImprimé.

Ayant une grande expérience en la ma-
tière, puisque pendant huit an-s nous
avons dépensé chaque ann<îe bien près
d'un demI-million de dollars; en publici


