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BILLETS A ORDRE
" Le crédjt est, on I'a dit souvent,
le principal facteur de l'immense
dont. nous
sommes les témoins. Si nous vou-
lions faire lhistorique du crédit,
nous ' démontrerions comment le
commerce oOriginaire, c'est-a-dire le
troc, 'échange ‘d'une mafchandise
contre une autre — dortle-moi de
quoi que t’as’,‘fje te donnerai de quoi
que j'ai—a fait place au paiement
en métal monnayeé,représentant une
valenr soit réelle, soit arbitraire,
mais représentant sous une forme
plus compacte, plus facile & évaluer
et plus portative, les marchandises

& vendre ou & acheter. Nous ferions:

ensuite voir comment le paiement
en métal monnayé a été trouvé lui-
méme trop encombrant et trop lent,
et comment on y. a’substitué les
diverses formes:  de monnaie fé-
duciaire, cédules du -moyen-fge,
billets de hanque du 18me siécle,
traites, bons du trésor; ete., qui re-
présentaient ét représgntent encore
une valeur_ réelle, en métal mon-
nayé, restant en dépot entre les
uiaing de celui qui émettait la cédu-
le, le billet de banque et la traite,
pour en garantir le paiement en
monnaie légale. Le 19me siécle est
allé beaucoup plus loin, il a créé le
billet -4 ordre (billet promissoire), la
traite sur marchandise, ete., qui sont
représentés, non pas par des espéces,

mais par des marchandises en na- |

ture, C'est le retour au troc scus

. sa forme la plus simple et en méme

temps la plus perfectionnée.

Mais nous voulons simplement
mettre nos lecteurs en garde contre
la tentation de faire des affaires &
crédit sans nécessité, sans provision
pour l'avenir, sans idée nette des
moyens sur: lesquels ils peuvent
comnpter pour racheter ce crédit.

La forme-la plus usuelle du cré-
dit dans les affaires & notre époque,
cest le billet & ordre — que notre
code appelle par barbarisme un bil-
let promissoire. Le billet & ordre
doit toujours, dans le cours régulier

des affaires, étre donné en considé-.

ration de la remise de marchandises
dont le faiseur du billet croit pou-
voir tirer parti & son avantage.
Tout billet qui ne remplit pas cette
condition: essentielle, n’est . qu'un
billet de complaisance—d’accommo-
.dation—et n’est qu'un abus du-cré-
dit. Tout banquierqui a les moyens
de s'assurer qu’un billet ‘ne reprg-

sente pas réellement la livraison de
marchandises ou de valéurs réalisa-
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bles refuse ce billet, & moins de cir-
constances exceptionnelles.

Par conséquent, la régle & suivre
par tout commerc¢ant qui, en em-
'sloyant le moyen de erédit mis & sa

isposition par les usages du com-
merce, veut rester dans le conrs ré-
gulier des affaires et éviter les ris-
ques de la spéculation, c'est : .

- 1° De ne donner de billet que
contre livraison de valeurs réalisa-
bles; _ .

2° De ne faire l'échéance que
lorsqu’il est sir qu'il aura réaliser
sur ses marchandises assez de fonds
pour y faire honneur ;
' 8° De payer iptégralement son
billet & I'échéance. _

11 n’est rien qui établisse le erédit
et la réputation d’un commergant
comme de payer toujours ses billets
en entier. Cela prouve la présence
chez lui des qualités de prudence,
d’honnéteté, d’intégrité et de pone-
tualité. Tous les négociants; tous
les manufacturiers se feront un
plaisir d’entrer en relations d’affai-
res avec ce commergant.

Au contraire, celui qui renouvelle
en partie ses billets passe pour quel-
qu'un qui na pas su_calculer la
quantité de marchandise dont il
peut disposer dans un temps donné

calculer. ce qu'il pourraifvgndre ses
marchandises. T
Naturellement ceux qui renou-
vellent en entier, sont encore plus
mal cotés, en temps normal et ceux

lets, Jes laissent protester ou se fient
a leurs fournisseurs pour les re_lleve.r,
sont de ces‘gens que personne n'ai-
me & avoir-pour clients. %

Donc: ne faites jamais de pillet
que vous n'étes pas sfir de payer &
échéance” ne datez jamais un billet
"4 une échéance qui ne vous permet
pas la réalisation du montant qu'il

sont connexes et l'une ne va pas
sans l'autre. Ne laissez jamais pro-

non,_ payez-en une partie et ayez
soin de vous y prendre assez tot
pour que le renouvellement se fasse
sans encombre et sans tiraillement.

- Le mieux serait peut-étre encore

enfin !

i

Hu, ee-qui est pis, qui n’a pas su°

jui ne s'occupent.. pas de leurs bil<

comporte ; ces deux propositions

tester un billet, payez-le.en entier
il y a la moindre possibilité ; si-

de ne jamais faire de billets ; mais

En ma qualité de partisan de la
vente au comptant, 1l est naturel
que je sois en faveur des courts cré-
dits avec des réglements prompts et
fréquents, sans que j'ai besoin de

c'est que le systéme qui se rapproche
le plus du comptant. Cependant,
si je devais me mettre demain dans
les affuires, je voudrais, autant que
possible, me mettre en harmonie
avec les meeurs de la localité ou je
serais établi, car cest, je erois, {e
meilleur moyen de réussir, tout en
esquivant de mon mieux les crédits
qui s'allongent & perte de vue.
Lorsque le public est une fois ha-
bitué aux “ réglements prompts et
fréquents,” il en est parfaitement
satisfait. En régle - générale, un
vieux compte n'est pas plus facile &
collecter qu'un nouveau. Quatre
“fois sur cinq on choisit mal le temps
pour collecter. L'habitude de- re-
tarder les collectipns donne des ha-
bittrdes -de négligence ; la plupart:
du temps on laisse le compte mon-
ter & la discrétion du débiteur ; ou
bien on se décide & demander le
paiement lorsque l'argent est rare
—pour le marchand—de méme que
pour le client. Le jour'de le paie,
le client ne songe pas qu'on luia
‘fait un long crédit parce qu'il avait
la réputation de bien payer. Il est
maintenant habitué a cet. état de
débiteur et le souci de payer ne
I'empéche pas de dormir.
" 11 faut faire la collection au. mo-

mieux en état de payer. Ceux qui
ont de l'argent & discrétion ne fe-
ront pas. de différénce entre trente
jours ou soixante jours de crédit.
Quant & ceux qui vivent au jour le
jour, il ne faut pas, autant que pos-
sible, laisser passer un jour de paie
sans réglement. :
s Lies grédits de peu de temps don-
ment rarement lieu & discassion,
tandis qu'un compte de vieille date
rehféfmd»soui%nt des arti¢les que le
débiteur a oubliés—méme de bonne
foi, et rarement ils sont réglés sans
que le marchand soit obligé de faire
quelque concession. - .
Lorsqu'une maison a¢bien établi
sa. réputation de ne faire que de
courts crédits, personne ne peut
soffenser d’'une demande dé regle-
‘ment et il est bien rare que 'on 8’y
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donner  d’autre raison-que celle-ci : |.

ment ol le débiteur doit tre le | P

dire d’étre traité comme le voisin.
Les gens lents & régler sont les

plus mauvais clients que 'on puisse

avoir: allez leur demander un ra-

trouveront-toujours “ bien pressé ”

qués.

En faisant deux miois de crédit,
vous donnez la méme marque de
confiance & votre client qu'en lui
faisant crédit six mois et le client
qui trouvera le terme de soixante
jours trop court trouvera également
trop court celui de six mois. .’

Si la vente au comptant est la
perfection, les crédits les plus courts
sont ce qu'il y a de mieux ensuite.

Considérez que votre fournisseur
vous offre six pour cent d’escompte
sur des factures & quatre mois,—

avantage d'acquérir une bonne
clientéle, qui doit vous faire renon-

compensation, y ajouter un bon
bénétice net.

Il y a deux classes de gens qui
-tiennent encore aux longs crédits.
Ce sont les fossiles ou tout au moins
des contemporains desmomieségyp-
tiennes, du temps ot 'annonce Ztmb
une science inconnue, le journal
commercial n'avait que peu d’abon-
nés et le commerce était dans les
langes de la premiére enfance. Du
temps ot il n’y avait ni chemin de
fer, ni télégraphe, ni batean & va-
eur.

A T'une de ces classes appartient
le marchand de la campagne, dont
la clientéle ‘est composée presque
exclusivement de cultivateurs ; qui
est forcé d'attendre la vente de la

" On peut -aussi trouver dans les
villes le magasin qui fait de longs
crédits ; mais c'est une routine en-
racinée dépuis des années.

sivement le commerce de famille
et connait ses clients depuis de lon-
.gues-années ; elle a fait des affaires
avec lés grands-péres. de la généra-
tion actuelle. Elle.ne suit pas le
progres et d’ailleurs ne ‘s'en
préoceupe pas.  Lés co
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glement n'importe quand et ils vous - '

si ‘vous insistez, ils sont vite cho- !

cer & cet escompte ; il faut, comme -

La maison fait & peu prés exclu- 'A

] is -sont -
des: piocheurs qui‘ont vieilli &:son -

refuse. Du moment ol la régle est :'
générale, personne ne trouve & re-. ‘.

c'est-d-dire juste dix-huit pourcent . :
Far ~an.—~Ce -n’est—pas—seulement— -

récolte et est souvent obligé de por- -
[ ter les‘comptes de ses clients d'une -
| année & I'autre.



