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LA PRATIQUE COMMERCIALE

LE CREDIT CHEZ LE MARCHAND AU DETAIL

Le client qui paye comptant est sujet a faire ses
achats tantot dans un magasin, tantot dans un autre;
mais celui qui achéte a crédit reste fidéle au commer-
cant qui lui a ouvert un compte.

Le crédit assure done la conservation de la clientéle
et, par conséquent, il est avantageux pour le créancier,
pourvu qu’il soit fait avec prudence.

Le marchand qui achéte dans un magasin en gros ne
considére que deux choses: le prix et la qualité; s’il
s’oceupe du service donné par son fournisseur, ce n’est
“qu’aux pomts de vue de l'exactitude et de la promp-
titude. Il n’en est pas de méme du client du marchand
au détail. Pour lui la facon dont il est traité et le servi-
ce sont de premiére importance. D’ailleurs, en géné-
ral c’est & des femmes que le marchand au détail a af-

faire, et la susceptibilité de celles-ci ne peut etre com-

parée a celle du commercant.

Pour conserver un client ou une cliente & qui il ‘s
ouvert un compte le marchand ne doit done pas négli-
ger la délicatesse ct la politesse. Un acheteur traité
avec grossiereté ou méme, seulement, avee indifféren-
ce, ne tarderait pas a prendre ses mesures afin de chan-
ger de magasin.

La personne qui s’occupe spécialement du crédit chez
un marchand, que ce soit le patron ou un employé de
confiance, doit, conséquemment, voir & ce que la clien-
téle soit bien traitée et, a cette fin, surveiller les ven-
tes et les expéditions et s’occuper des plaintes qui peu-
vent étre faites. Pour avoir toutes les facilités possi-
bles d’accomplir cette tache, elle devrait étre a la téte
de la comptabilité, de la caisse et de la perception des
comptes.

Il faut a I’homme charge du département du crédit

beaucoup de tact et de diplomatie. Chaque jour i] est .

en contact avee un grand nombre de clients et de clien-
tes que I’on ne peut traiter comme des commergants,
parce que, trés rarement, ils sont peu au courant des af-
faires commerciales.
~_ L’employé chargé du crédit, dans un magasin-en
gros doit, jusqu’a un certain point, connaitre la situa-
tion financiére du pays. Celui du magasin au détail
ne doit pas ignorer les conditions financiéres et com-
merciales loeales. Si, dans sa localité, une grande com-
pagnie mannfacturlere ou autre diminue le nombre de
ses employés; si un grand nombre d’hommes se met-
tent en gréve; si une compagnie se dispose & transpor-
ter ses ateliers ailleurs, il faut qu’il soit 1’'un des pre-
miers 4 le savoir. Mleux il connaitra la population de

sa localité, meilleures seront ses décisions quant ala
question du crédit et moins il risquera d’avoir de mau-
vais débiteurs.

Les informations sur lesquelles il devra baser ces dé-
cisions sont celles qui concernent 1’honnéteté, 1’inté-
grité, la fortune et les ressources du client. Peu im-
porte le passé de celui-ci: s’il a fait faillite ou a été
Ient & honorer ses obligations il y a cinq ans son crédit
n’en peut &tre affecté pourvu qu’aujourd ’hm 11 jouis-
se d’un bon caractére.

Le domicile, la position ou la source des revenus de
celui ou de celle qui demande du erédit; le chiffre de
ses dettes, voild ce qu’il est nécessaire et légitime de
connaitre. 'S’l s’agit d’une femme mariée c’est, natu-
rellement, la situation de son mari qui intéresse.

On peut obtenir ces renseignements du client ou d’ay-

tres sources. Si ce client est un homme d’affaires les
agences commerciales seront consultées; smon il faudra
avoir recours & une entrevue avee lui, et ce sera le mo-
ment d’user de beaucoup de tact. Au cours d’une con-
versation on arrivera a se procurer les renseignements
désirables, tout en évitant de blesser la suseeptibilité
de l'interviewé. Et il ne restera plus qu'a en vérifier
’exactitude. .

Mais il est préférable de se dispenser de 1’entrevue,
surtout quand on a affaire a une cliente. S’il est possi-
ble de se .renseigner sur son compte sans qu’elle s’en
doute elle en sera flattée dans son amour-propre, car
elle se figurera—étre si favorablement connue que les
recommandations sont pour elle ‘inutiles.

La limite du crédit a accorder mensuellement a un
client doit étre mentionnée en téte de chaque compte
ou sur un livre ‘‘ad hoe’’. 8i, dans le cours du mois,
cette limite est atteinte 1’employé chargé du crédit se-

~ ra consulté lorsque le client ferade nmouveaux achats.

Pour la perception des dettes 1'employé en question
doit encore faire preuve de tact. Bien des clients et des
clientes n’aiment pas qu’on leur rappelle qu’ils ont un
compte; il faut les traiter avec délicatesse et leur lais-
ser croire qu’ils payent quand cela leur plait, pourvu
que cette opération s’effectue lorsque le magasin le dé-
sire. Au moyen de lettres rédigées avec tact on peut
accoutumer des clients & payer réguliérement.

Certains hommes ne veulent pas que les comptes faits
par leurs femmes leur soient envoyés; d’autres, au con-
traire, entendent recevoir tous les comptes. I1 faut res-
pecter ces fantaisies.

Quoi qu’il en soit un compte ne devrait rester en
souffrance que le moins longtemps possible, car plus
il vieillit, plus il risque de rester impayé. Si le débiteur
refuse de se laisser persuader par 1’employé chargé de
la perception des mesures légales s’imposent; mais,
alors le client est perdu pour le magasin.

Grace & 1’embargo sur le bétail canadien en Angle-
terre les Etats-Unis sont maintenant au pre'nier rang

pour 1 1mportat10n de mos bestiaux =urpied:

De 1903 a 1910 nos exportatlons de bestiaux vivants
dans la Meére-Patrie s’élevaient & la somme de $10,000,-
000 en moyenne ; en 1911 elles tombaient A environ $8.-
000,000, en 1912, 4 $3,343,625; en 1914 A $913,954 et,
I’année derniére, & $697,807.

De 1903 a 1912 les Etats-Unis ne nous ont acheté,
chaque année, que de $119,000 & $891,000 environ de
bestiaux; mais, en 1913 ils en recevaient pour $1,116,-
923 et, en 1914, pour $7,043,086 sur un total d’exporta-
tion de $7,906,794.

Selon les derniéres statistiques sur le méme sujet,
pour l’exercice terminé le 31 mars 1915, 183,652 tétes
de bétail canadien ont été expédiées aux Etats-Unis et
2,251 en d’autres pays.

CE QU'IL FAUT VOIR

Ce qu'il faut voir, si vous voulez vous délasser de vos
fatigues et laisser un instant de coté vos soucis, ¢’est
le spectacle que donne la semaine prochaine le théatre
Canadien-Francais. ‘‘La Poupée’’ est une des plus aé-
licieuses operettes du repertmre fr anqalq et elle sera
interprétée superleurement pulsqu ’au nombre des ar-
tistes nods notons les noms aimés de: Mme Dorgeval
et de M, Pellerin,



