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LES METHODES DE PERCEPTION

D’un autre ¢6té, si on ne s'occupe pas
soigneusement de la question du crédit.
et si deux ou trois commis dans le ma-
gasin ont l'autorité nécessaire pour en
accorder, ils éprouvent beaucoup de
difficultés a en refuser a leurs amis. De
plus ils ne sont pas si tamiliers avec le
grand-livre que le comptable, et par
suite ils ne peuvent pas étre aussi facile-
ment au courant des progrcs d'un comp-
te une fois qu'il a été ouvert. Ils pour-
raient méme 3 leur insu accorder du
crédit i une personne qui a déja fait
perdre de l'argent au magasin et com-
me ils ne sont pas obligés de percevoir
les comptes, il est moins probable qu'ils
‘feront attention, car ils peuvent so dé-
charger de la responsabilité des mau-
vais comptes sur un autre employé. 1l
faut qu'il y ait coopération cn cela com-
me pour tous les autres scrvices du ma-
¢asin si 'on veut atteindre le succes. Il
vaut mieux que le gérant ou le proprié-
taire ne s’occupe pas lui-méme de la
collection, mais reste en arriére comme
juge en dernier ressort.

En tenant bien compte de ce qui pré-

céde, il ne faut pas accorder du crédit
avec trop d'empressement, mais apreés
seulement que celui qui en demand:

aura bien saisi que votre politique est

de procéder, 3 ce sujet, avec
et soin.

On devrait exiger des réiérences cha-
que fois que le tact ne le défend pas. A
chaque nouvegu client on devrait don-
ner une limite de crédit et on devrait
lui faire bien comprendre qu'il ne peut
pas la dépasser et, ce qui est la plus im-
portante de toutes ces questions, on de-
vrait lui demander de faire une déclara-
tion définitive des montants dont il a
besoin, i quels mom-nts .l rglera ses
comptes,

Il faudra ensuite inscrire le nom de ce
nouveau client sur une page du grand-
livre, puis porter la limite d> son crédit.
les dates et montants de versements
qu'il a consenti 3 faire. les références
qu’il a données et tout autre renseigne-
ment qu'il est essentiel de connaitre
pour tenir convenablement son compte.

Nous classerons les
suit:

clients comme

Classe 1. Ceux qui paient prompte-

prudence

ment et qui n‘ont pas besoin d'¢tre sur-
veillés; a qui il suffit d'envoyer tous les
mois un-état de leurs comptes.

Classe II. Ceux qui ont tendance a
¢tre lents ¢t qui ont besoin d'étre
surveillés,

plus

Classe III. Ceux a qui avez
coupé le crédit et dont vous vous pro-
pos z d'obtenir les balances par tous les

vous

moyens possibles, Les renseignements

porté sur notre grand-livre nous dira a
quelle classe chacun des comptes appar-
tient, mais nous voulons savoir
bien il y en a de chaque classe et ou ils
sont, méme quand le grand-livre est
fermé.

com-

Procurons-nous un certain nombre de
petits morcecaux de papier blancs ¢t
rouges qui glisseront juste par-dessus
le bord d'une feuille de grand-livre; ces
morceaux de papier doivent dépasser
d'environ un demi-pouce, Mettons un
wmorceau de papier blanc a chaque comp-
te de la classe I et un autre de papier
rouge pour chaque compte d2 la classe
II1.

Supposons  maintenant que nous
soyons au premier du mois et que nous
ayons 3 envoyer un état pour chaque
compte. Nous trouvons Adams d'abord.
I1 est de la classe I et nous lui envoyons
un état comme d’habitude. Burns vient
ensuite, son compte est de la classe II
et a la page de son compte, au grand-
livre, nous trouvons un carré de papier
blanc,

Donc il faut surveiller d'un peu prés
Burns et nous écrivons quelques lignes
sur le relevé que nous lui envoyons pour
‘lui faire savoir que sa balance est en
souffrance et qu'il lui faut s’en occuper.

Nous prenons aussi la résolution d’en-
voyer le 15 courant 3 Burns une lettre
s'il n'a pas payé i cette date. Néan-

moins- nous pourrions bien oublier de le
faire; c’est pourquoi il nous faut quel-
que chose qui nous en fasse souvenir !2
15. Nous pouvons nous servir pour cela
du grand-livre, Nous collons une bande
de papier dans lintéricur de la couver-
ture intérieure du grand-livre, prés du
bord, de fagon i ce qu'on puisse la voir
quand le grand-livre est fermé. En haut
de cectte bande de papier inscrivons le
chiffre 1, au milieu de cette bande ins-

crivons 135, aux trois-quarts 20 ct e¢n bas
30.

Maintenant si nous voulons nous rap-
peler que le 15 nous aurons i éerire A
Burns, glissons le petit morccau de pa-
pier blanc le long du bord du grand-li-
vre, jusqu'a ce qu'il soit en regard du
nombre 15; quand nous ouvrirons notre
grand-livre le 13, si nous trouvons le¢
morceau de papier placé pour ce jour-
13, nous ouvrirons le grand-livre i cette
page et si Burns n’a pas encore
dans l'intervalle, nous Iui écrirons
vant nos premiéres intentions,

payé
sui-

Aprés avoir placé le morceau de pa-
pier sur le compte de Burns, nous pas-
serons i la troisiéme page de notre
grand-livre ou nous trouverons Cran-,
qui appartient 3 la troisiéme catégoric,
et 4 cette page nous trouvons un carre
de papier rouge. Nous écrivons sur son
relevé que si son compte n'cst pas en
rigle d'ici au 10 au plus tard nous le
poursuivrons,

Puis nous faisons ghsser le morceau
de papier, qui lui est relatif, jusqu'a ce
qu'il soit en regard du nombre 10 et A
cette date, la position du carré de pa-
pier nous fera répondre i son compte,
sans qu'il soit besoin de compulser
d'autres papiers. Puis quand nous aurons
fait savoir 3 chacun des retardataires
ce que nous attendons de lui, et aurons
arrangé tous nos carrés dc papier en
conséquence, notre travail sera bien dé-
fini et nous aurons unsystéme simple
qui nous donnera d'aussi bons résultats
que n'importe quel syst¢éme complexe.
L’esprit de suite est 'essence méme du
systéme de perception, En poursuivant
sans relache un débiteur, vous finirez
par le faire payer; tandis qu’il se soucie
peu des autres marchands qui l'attaquent
de temps 3 autre et non systématique
ment. Mettez toujours en pratique le
programme que vous avez ¢laboré dans
tous ses détails, procédez ponctuelle
ment d'un degré 3 l'autre et ne faites
jamais une menace ou une promesse 2
un débiteur sans la mettre 3 exécution.
Ne cherchez pas 3 épater le monde, ne
désespérez pas et vous finirez par con-
vaincre n'importe lequel de vos déhi-
t~urs du fait que votre systéme est inex-
orable, qu’on ne peut y échapper et qu'il
n'a qu'une chose 3 faire pour éviter des
tracas perpétuels, c’est de régler,



