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LA PRATIQUE COMMERCIALE

LA QUESTION DU CREDIT POUR LES DETAILLANTS

11 est particuliéerement difticile, — dit M. J.-W. McConnell, Dautre part, le détaillant trouvera une grande foree dans
dans "The Business Man’s Library,” — d'¢tablir des regles e a connaissance approfondie de son genre d'affaires, de la qua
nérales pour les maisons de détail, en ce qui concerne le eredit lite réelle de ses marchandises, des prix de revient et des prix
4 accorder par elles. Un examen attentif de la question permet de vente, des méthodes de vente de
cependant de . gager des indications précises dont tous les d
taillants peuvent s'inspirer,

SUs concurrents, ete

Les conditions locales, financiéres et commerciales

Le crédit attache le client Iy a en un autre point fort importamt:  ce sont

conditions locales, nancicres et commerciales Si une grande

Pour hardi quc cela paraisse, une maison de detail agit fabrique de la localité réduit son personnel, si une gréve s
souvent d'une maniére sage en accordant largement du credit ricuse Cclate, si une usine installée dans la ville
a sa clientéle. La concurrence est de plus en plus apre. L'ache transporter aillenrs, il fawt que le detaillamt soit informé en
teur au comptant est de plus en plus volage; rien ne lattache temps utile, car ces faits ont de |
a telle ou telle maison. 11 changera sa fagon d'agir envers vou influer sur ses docisions relative u crédit qu'il accorde”  En
si voug lui consentez du crédit. Ayant un compte ouvery chez uvramt Voeil et en tendant Voreille, en mettant deux et deux
vous, il viendra naturellement y effectuer ses achats. Attacher ensemble, notre ditaillant apprendra chaque
le client & la maison constitue une des fonctions du ditaillant faits concernant sa clientéle. Et ses jugements seront plus siirs,
qui agit comme “credit man.” omme ses décisions seront plus saine

v ovaleur pour lui et doivent

jour de nombreux

et plus opportunc

Les relations personnelles avec le client Les renseignements de solvabilité

Mais comment remplir  efficacement cette fonction 1 Le fait qu'un client de détail a ¢té déclaré en faillite, il y a
simple extension du crédit n'est pas suffisante. Clest surtout plusicurs anndes, n'a pas  toujours une réclle importance au
une affaire de traitement et de relations personnelles, Le mar point de vue du détaillant.  Ce qui importe,
chand qui achéte s'occupe avant tout du prix et de la qualité actuelle du client. Le détaillant a besoin de
L'acheteur en détail est surtout sensible a la maniére dont il tels' que la residence, la position, la source des revenus, et, si
est traité et servi. D'autant plug que cet acheteur est souvent possible, 'état du compte en banque de ses clients
une femme, qui a besoin d'une grande attention personnel
qui me connait rien aux affaires, et qui cst d'une grande sus Ces renseignements song obtenus, soit directement du client,
ceptibilité sur la question informations soit indirectement, soit .‘1.‘ deux manieres. Le crédit ',“ ouvert

de deux manicres. Ou Pacheteur demande lui-meme 'ouverture

Par conséquent, le détaillant sera d'autant plus fort qu'il d'un compte, ou bien, en effectuant un achat, il prie le vendeur
possédera plus de tact, de diplomatie et de connaissance de la de Tui porter en compte le montant de cet achat.  Dans les
nature humaine. Il est presque toujours plus delicat et plus deux cas, le détaillant s'efforce de prendre une décision en évi
difficile de faire des affaires avec des particuliers qu'avee e tant de questionner le client. 11 sait notamment que les femmes
commergants, ‘effraient d'étre questionndes, et considérent comme une inqui-

sition vexatoire tomte demande de  renseignements relative a

C'est dans le cours de conversations que le détaillant peat leur solvabilité.  Done, si T'on peut éviter les interrogatoires, on
recueillir bien des renseignements utiles sur la situation réelle attirera beavcoup plus facilement la clientéle
de tel ou tel chent. Si lintuition joue un grand role sur cc les achetenrs seront flattés, parce qu'ils
point, on doit se souvenir que l'intuition n'est autre chose que d'étre «i fgvorablement commus que
du savoir et de V'expérience appliqués inntiles

c'est la situation

connaitre des faits

En méme temps,
auront  'impression
les réferences sont jugées




