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L'ANNONCE DANS LES PETITES
VILLES

Supposez, dit M. Walter W. Brett,
quun journaliste écrive plusieurs arti-
cies ¢ditoriaux, qu’il les fasse imprimer,
pui~ les réimprime, & chague nouvelle
r-.mgm: On peut se figurer la clameur
quun tel procédé provoquerait parmi le
Certes, le journaliste en ques-
tion ne manquerait pas 'd’étre houspillé.

public.

Passons, si vous le voulez bien, dela
page éditoriale A celle des annonces, et
considérons en les diverses colonnes; cha-
que semaine, nous y voyons les mémes
mille annonces, dans beaucoup ide cas
sans intérét quant 4 leur conoception pre
miere: et si I'on peut ainsi s'exprimer,
moixies par 1'age.

l.es colonnes des journaux d’une loca-
liv quelconque. peuvent, il est vrai, con-
“uir les annonces d'un ou plusieurs
i hands  progressifs, qui, eux, appré-

la valeur d'une matiére nouvelle
ainonees & jour; mais le plus grand
tombre des négociants se trouvent hélas!
sulisriits de voir tout bonnement publier
‘eur. noms; et ils se contentent absolu-
mesta'un tel état de choses; ipersuadés
i~ accomplissent leur devoir envers
b journal et envers eux-mémes; tout en
itelant une clientdle qui ne vient pas.

S1isfaits, les marchands en question
“wxuliquent A peu prés ainsi: “ Tout la
Mot - me connait et connait mes mar-
v lises. Pourquoi me devrai-je soucier
‘< annonces? Je n’en retirai aucun
"ot en les changeant chaque semaine!'™
I" it méme ajouter qu'il a vécu pen-
@ les années sans annoncer, et qu'il

continuer de méme. En vérité.
~ 1t A méme de vivre, mais la plupart

“~ lommes possddent une ambition plus
v et

vieng

ot

1

0" le lecteur veuille bien rassambler
Uivenirs, et il se rappellera certains
i'venus dans la communauté o il
alors qu'un monsieur comparative-
‘iranger au monde des affaires de
hre ville, s'y est créé une place
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propre, de par les vertus de l'annonce;
ses affaires ayant promptement égalé cel-
les des vieux commerc¢ants qui requirent
des années pour gagner la confiance du
public. . )

Le public, il ne faut ‘pas l'oublier,
achéte les marchandises, 14 on il peut se
procurer les meilleurs articles pour
plus petite somme d'argent; la oin
esprit d’entreprise et de persévérarce a
caractérisé le négociant et ses métho:les.

la
un

Si vous disposez d'un espace dais un
journal, faites en sorte qu'il vous rénu-
meére; donnez sans cesve 3 votre annonce
un nouvel et attrayant acpect.

Cela se peut. ;

Un tel résultat n'est pas difficile a ob
tenir. Un homme dd'affaires vif, mpeut
toujours dire quelque chose aun sujet de
ses marchandises lorsqu'il e (rouve en
pkésence d'un client;
rait-il pas autant dans un journal?

Une des plus grandes erreurs- en
sens, est de dire public des choses
qu'il sait déja. Par exemple, si vous pos-
sédez un magasin de quincaillerie et

que vous annonciez que: “Vous avezun
assortiment complet de quincaillerie, de

poéles, etc., et que vous seriez heureux
d'avoir la clientéle de vos amig,” vous
avez dit quelque chose sans intéreét. Vous
auriez donc tort de vous plaindre, di-
sant: “L'annonce paye pas.”

Si vous vendezes épiceries, parlez-en ;

pourquoi n'en fe-

(M

dal

dites, par exemple, que vous vendez des
fruits en boites de premieére qualité, et
que ces fruits ont une saveur spéciale
ment délicate. Ajontez —
si_— que vous avez acheté ces produits
a un fabricant qui vous a veadu tout ce
qu'il en avait, et que c’est la raison ponr
laquelle vous les vendez a un prix aussi
bas. Une autre fois parlez de prunes, de
pommes de terre, de bheurre, on d'oeufs
— accolant chaque fois a un article quel-
ques faits intéressants le concernant. Si
vous étes a la téte d'un magasin de pein,
tures, ne vous contente. pas de dire que
vous vendez des peintures, et d'en énu-
mérer les diverses: couleurs; le public
pense d'avance que main

s'il en est ain-

vous avez on

.dez

toutes les nuances, sinon, de toute facon,
il ne voudrait pas acheter chez vous.

Mais n’oubliez pas de dire la raison de
la longue durée de vos peintures, une
fois applijuées; pourquoi elles se fon-
cent moins vite que d'autres prépar es
avec de l'huile de poisson et de l'ochre
jaune; dites comment il se peut que vous
vendiez des vitres meilleur marché que
n'importe qui.

Au cas ou vous tiendriez une pharma—

cie, gardez vous d'avertir le public que
vous avez un stock complet de pastilles

de Menthe, d’autres au parégorique, ou
d'empliatres poreux. Mais, faites remar-
quer que vous avez acheté de Il'alcool

avant la hausse du tarife, si vous l'avez
fait, et que vous mpouvez vendre meil-
leur marché que ceux qui n'ont pas eu
cette prévoyance. Car, le public ne sau-
rait jamais se douter que vous vendez
des marchandises se rapportant a I'a-
meublement, puisque vous faites de la
pharmacie.

[L'essentiel d'une annonce qui rapporte
de la clientéle c’'est sa nouveauté, et, par-
dessus tout, d’honnétes affirmations con-
cernant la qualité et le prix des articles.
Peu importe combien petite puisse étre
la ville, vous pouvez acquérir de nou-
veaux clients chaque jour; si vous ven-
quelque chose meilleur manrché ou
supérieur a ce que vendent vos concur-
rents, tout en le faisant savoir au ppublic.
Ne vous attendez pas A ce que 1'on devine
la hoane affaire que vous avez pu réali-
ser en faisant un achat. Dites-le dans vos
annonces; pliis continuez A le répéterde
différente fag% autant et aussi souvent
que possible.  De honnes affaires sui-
vrant une telle ligne de conduite. C'est
la pratique et non la théorie qui a dé-

"montré ces faits.

Personnel

Noeus apprenons que, par suite de 'aug-
mentation trés considérable des vommanr-
des prises pour les brandies Richard, M.
Daniel Richard qui avait l'intention de
nartir pour 1'Europe au commencement
de novemhre, a retardé son départ jus-
qu'au 15 décembre.
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