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Comment Leblanc écoule
son stock cing fois
par annee.

Une interview avec un détailleur prospére qui prépare
son travail d’aprés une méthode et n'y démord
pas.—Il achéte des marchandises qui sont déja
Un systéeme de fiches

qux montre comment chaque lxgne est

a moitié vendues.—

II commen¢a par me demander de
ne pas mentionner son nom, de sorte
que nous l'appellerons Leblanc ou
n'importe quel nom que vous vou-
voudrez. Cela n'a pas empéché de
rendre notre conversation trés inté.
ressante,

En arrivant, nqus lui montrimes
notre annonce a propos .du vendeur
de ‘“peanuts” et que nous publions
sur une autre page de ce numéro du
“Prix Courant.”

“Voila toute I'histoire,” ditdl, “et
il n'est pas trés difficile non plus
d’étre un marchand de peanuts dans
le commerce de la chaussure. Pour
dire le vrai, il y en a prés d’ici, une
couple dans le commerce de la chaus-
sure.

“Mais n’allez pas dire que je vous
al dit cela,” ajouta-t-ill Ce sont de
mes amis et de mes voisins, bien
qu'ils soient des concurrents en af-
faires, 6t je ne voudrais pas les indis-
poser contre moi. Je vous prierais
donc de ne pas mentionner de noms!

I1 m’apprit ensuite qu'il avait écou-
16 son stock. presque cing fois durant
I'année derniére!

COMMENT IL Y ARRIVA

“Comme le sujet paraissait m'inté-
resser, il consentit & me le dire & la
condition expresse qu'aucun. nom ne

serait divulgué et il insista sur le

fait que ses concurrents étaient de
ses amis, et qu'il ne voulait pas pas-

vendue.

v

ser pour douter de leur habileté en
affaires.

“Et vous allez voir,” ditil, que ce
n'est pas une histoire bien compli-
quée. C'est tout simplement une
question de travailler sans répit,
d’user de son gros bon sens et d’agir
au lieu de se contenter de penser &
faire quelque chose. Il n'y a rién de
mystérieux ni de miraculeux dans le
fait d’écouler un stock cing fois par
année. N’ilmporte quel miarchand de
chaussures peut faire cela s'il le veut
— et ce qui m'étonne, c’est qu'un plus
grand nombre de marchands de
chaussures ne le fassent pas.

font-ls

“Pourquoi ne le ’ pas,
alors?“ demandai-je.
“Pour deux raisons,” répondit-il.

“Et vous pouvez l'écrire en lettre °

d’'un pied si vous le voulez. La pre-
midre raison, c’est 1'habitude de re-
mettre au |endemaln ce que l'on peut
faire le jour méme et la Beconde,
c’'est 'opinion trop avantageuse de
soi-méme.” .

“L’habitude de toujours remettre
au lendemain ce qui pourrait trés
bien se faire le jour méme — la né-
gligence que l'on apporte & ne pas
se donner le trouble de connaitre son
commerce — l'insouciance qui porte
4 laisser son magasin marcher tout
seul, au lieu de le diriger soi-méme
— st les clients viennent, tant mieux;
s'lls ne viennent pas, pourquoi alors
blamer ces mémes clients! Et l'op!-

. nion trop avantageuse de sa per-

sonne — une chlose'trés curieuse qui
porte & avoir une confiance fllimitée
en son habileté et en son commerce
— peut conduire au désastre, comme
elle le fait sounvent.

“Prenons, par exemple ...... Pen-
dant des années il avait le meilleur
magasin de la ville — la plus belle
clientéle. Quand je m’établis ici, il
ne pouvait me voir méme avec un
télescope. Je mis dans mon stock
une ligne de marchandises qui étaient
bien connues du public — des mar-
chandises qui avaient une demande
organisée pour elles. C'étaient des
marchandises annoncées, qui se-
ralent .acceptées immédiatement, que
I'acheteur en ait entendu parler au-
paravant ou non.

“Petit & petit je co/mmengal a ar-
racher a - uné” partie de sa
clientéle achetant des chaussures &
prix modérés. Et croyez-vous qu'il
s’'est mis aussitdt’ & avoir en stock
la ligne annoncée pour conserver ces
clients-a?. Pas du tout. Il était bien
trop orgueilleux pour cela. I1 ne
voulait pas vendre la méme ligne de
marchandises que ce marchand nou-
vellement établi dans son vojsinage,
avait-il dit au voyageur — en parlant
de moi, bien entendu. Il ne lui était
jamais venu & I'ildée qu’il avait ' dix
chances de m’enlever un client con-
tre moi une de lui en enlever un.

“Avoir -de l'orgueil .dans son com-
merce,” continua-t-il, aprés un mo-
ment, “est une chose importante!
Mais cela ne paie pas le loyer.”

UNE POLITIQUE - D’ACHATS
INTELLIGENTS

Il 8'était quelque peu éloigné de
son sujet, et je lui rappelai que nous
nous proposions de dire aux lecteurs
du “Prix Courant” comment il 8’y




