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LA PRATIQUE COMMERCIALE

Un commercant explique comment et par quelles idées
mises en pratique, il retint a son magasin les af-
faires qui prenaient autrefois le chemin des
magasins & départements des grandes villes.

Lorsqu'il y a huit ans jarrivai a X, je remarquai
que les ferm’ers repartissaient leur elienttle dans trois
voies différentes. Une part.e faisait affaires 4 Xo...,
une partie aux villes avoisinantes et le reste s’adressait
aux maisons vendant par correspondance. et cette der-
nicce portion n'était pas la moins considérable.

Pendant ee temps tous les marchands locaux ctaient
tellement préoceupés & se protéger contre la concur-
rence locale que pas un n’avait le temps d’apporter la
plus légeére attention au maintien du commerce local
qui s'échappait petit @ petit des magasins pour aller
grossir les sacs postaux. Cette constatation n'est pas
pour diminuer mes  concurrents locaux, mais je
erois que ¢'est une condition qui existe dans beaucoup
de petites villes. La principale raison en est le man-
que de vigilance de la part du marchand des petites
villes & répondre aux besoins véritables de ses elients,

Je trouvai qu'il était possible de changer ees condi-
tions dans mon magasin. Et comme les circonstances
m’ont donné ra son depuis. Je erois que guelques-unes
des méthodes que j'ai employées pour retenir les af-
fa‘res au magasin peuvent étre appliquées avee avan-
tage par les autres marchands.

Le stock que j'avais primitivement en magasin §'6é-
levait de $13.000 a $14,000. Le magasin dans lequel
je m'installa’s avait été opéré depuis un quart de siéele
sur une base de erédit.

Tout marchand sa‘'t qu'un rapide écoulement de
stock signifie de meilleurs profits. Je me mis done
en affaires avee 1'idée de réduire les stocks ot d’aug-
menter la capac.té de renouvellement de stock e mon
magasin, ainsi que de reten‘r la quantité de comman-
des qui échappaient i la localité par le moyen de la
poste. Je ne tentai pas de me défaire de mon stock
a sacrifice pour le réduire. ma's j'en pmlssal_la vente a
des prix réguliers ou légerement réduits jusqu'a ce
qu'il atteignit les proportions désirées.

11 me sembla qu une des raisons pour lesquelles les
fermiers s adressaient en dehors pour obtenir des mar-
chandises ¢tait que les marchands locaux n'éteient
pas assez *‘modernes’” dans leur publictté et dans leurs
marchandises. Je veux dire par cela qu'un fermier en-
trant dans un magasin en juin avait la méme impres-
sion de 'apparence générale du stock et de I'arrange-
ment du magasin que celle faite au mos de janvier
précédent ¢t méme au mois de janvier de I'année 1’a-
vant. Les catalogues des grosses maisons sont. vous
l‘avez remarqué. un renouvellement perpétuel qui tire
comme par enchantement l'argent de Ta |mchp des gens.
Les importantes maisons a départements obtiennent les
mémes résultats par des étalages attrayants et des vi-
trines renouvelées. 11 me semble done qu’avant de
mettre de la véritable ‘‘nouveauts’ Jdans ma publicité,
il importait d"abord d’en mettre dans ma mz}rchamlise.

J'accomplis ceci en réorganisant complétement  le
stock en ma'ns. Le blé-d'Inde en conserves. par exem-
ple. fut placé dans I'étalage a un endroit l'l.():.ns‘ en vue,
tandis que les péches en conserves dont j’étais trop ap-
provisionné furent placées sur le devant. Appliquant
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Je mis «r s articles de conserves et des

fruits séchés: sur d’autres, des chaussures, des  arti-
('It'.\‘. (I(" robes. de la lingerie. de Y bimbeloterie ot e la
quincaillerie.  Chaque artele étair lisiblement ctique-
té de son prix de vente,
"l’nur rendre constamment intéressantes ees tabloes,
1en ('hfmg_wui les étalages fréquemment. Chaque étala-
ge avait une durdée proportonnde aux ventes et anx
;lvf-mnm|<-m('nts de Ta elientéle et de 'épogue. Je lais-
sai un étalage de quineaillerie tonte 'année, sanf pen-
dant les deux semaines préeédant Noil,

Les elients semblent a'mer eette idce Jde étalage sop
tables.  Elle les engaee & jeter un coup d'ocil eirea-
laire en attendant d'étre servis. Tl ont a‘nsi 'ocea-
ston d'examiner les marchandises of de faire des com-
paraisons.  Supposons. par exemple an'un fermier ait
besoin d'une méehe de vilebrequin, Le stoek est de-
vant lui «ur la table. 11 examine une mdche. la com-
pare avee une autre. Cela ne Tni prend pas de temps
de faire un choix et il sait dés lors que Ta moehe (u'il
a cho'sie est celle qui fera le mienx son travail. Tl est
<atisfa’t,

Pendant les saisons de féte on aux époques on le
magasin_est envahi par la foule. ces tahles sont une
erosse économie de temps pour le vendeur. Nos ven-
deurs ne enivent pas le elient partout lorsqu'il examine
les tables d’'étalage. encore qu'ils sotent toujours assez
proches pour lui fournir un service immdédiat. En ma-
casinant ainsi. les clients n’éprouvent pas cette erain-
te de faire perdre du temps a quelqu’un et je suis sir
qu'ils achéteront souvent plus en agissant ainsi qu'ils
ne le feraient s'ils étaient coudovés et talonnés tout
le temps par un vendeur, peut-étre impatient d’en fi-
nir pour servir un autre client.

Pendant mes huit premiers mois de commeree a X...,
je passal mon temps a réorganiser mon stock et i entrer
en contact avee la clientéle.  Je conduisis mon maga-
sin sur la méme base que presque tous les magasins des
pet'tes villes. ¢’est-a-dire sur une base de erédit. Tout
le monde obtint du erédit. Je pensais que je devais
accorder du erédit ou sombrer.  Cependant, un jour,
je réfléehis A tout 1'argent comptant qui sortait che-
aue année de la ville en achats faits par les fermiers.
Je pensai que le fret de tous ces envois aux clients de
chez nous représentait un gros profit auquelynous,
marchands locaux. nous ne participions pas et*3d déci-
dai d’essayer de détourner a mon profit une pakt de
cet argent avant qu'il entrit dansles sacs dela poste,

Nous continuerons dans notre prochain, numéro, les
confidences de ce commercant prngrossif’et nous sui-
vrons avec intérét les méthodes qu'il sut employer, pour
arriver a faire un suceés d’un commerce qui péricli-
tait.



