
CIHM
Microfiche
Séries
(Iconographe)

ICMH
Collection de
microfiches
(monographies)

lii
Canadton ImtituM for Hittorical MIcromireductioiM / InMHut eaiMdiwi d* mieroraproductians MttoriqiMi

995



TMtinlal nd BiMograptiic Nottt / Notn tMhnjqim n Mblnfrw)>iq<M>

Th* Imtituu hn «tnmpnd to «blain th* btn orifiMl

copv milaMt for fHmiiif. FMtum ef iliit eopy «rMcli

iiMV bt bibUotnpIiicallv uniqg*. ariikh nuy itar Miy
of tlw inufH in «m rapraduniun, or wMdi nuy
ilinifieMitly ctunti tiM unnl mahod of fHmini, an
ch«ckad balow.

L'Imtinit • mkrafilmé I* imUlwr «xMnptoira qu'il

luiaMpoMiMadiMpraeurtT. LMdétaihdint
•nuiptoln lui Mnt p«it4tn uniqun du point dt «n
MMcgrap^iiqiM, qui pwinm modifi«r unt imait

npraduitt. ou qui pMMnt «i|M' um modHicnion
dim la méthodt nonnat* da fiknaia nm indiquii

Cetourad eonan/

Couvartura da eoulaur

D
D

Conn damatad/

Conan ranorad and/or Iwiinatad/

Counrtura ranauria at/ou pailculÉa

Coaar titia mining/

La tim da eoinartufa manqua

Cdourad mapa/

Cariât (éo«raphiquai an aoulaur

CokMiad inii (i.a. othar than bkia or Uacfcl/

Encra da eoulaur li.a. autra qua Maua ou noiral

Colourad platai and/or illunrationt/

Planchas at/ou illuitratiom an eoulaur

0Bound with otliaf matarial/

Rail* a«ac d'autraa documana

0Ti^t Mndinf may cauM ihadowi or dmortion
alon« intarior margin/

U raliura Nrrte paut cauiar da l'ombra ou da la

dtetonion la long dt la marti intériaura

Blank laanat addad durin* rattoration may appaar

«ritliin tha tant. Whananr pottitala, ttiata haaa

baan ofliittad frooi filminf/

Il M paut qua cartainai pagat Manchat ajoutiai

Ion d'une ratmiration apparaitiant dam la laxtt.

mab. lortqfia cala «tait pottiMa. eat papH n'ont

patM fihnta.

(~7j Additional commants:/

L^lJ Connnantairat supplémantairi

Colourad patai/

Pafat da coulaui

Papitdamafad/

Rifat rattorad and^r laminatad/

Pafat rattaurtat at/ou pallicuHet

QPafat ditcolouiad. itainad or foxad/

hfat décoloriai

Paiatdataehad/

QSIlowthrouali/

Tranipartnca

Quality of print variât/

Qualité in*9ala da l'imprattion

Continuous pagination/

Pagination continua

Indudat indaxiat)/

Comprend un (des) index

Titic on haadar taken from:/

Le titre da l'en-Mte pronient:

Title page of ittue/

Page da titre de la linaiton

Caption of ittue/

Titre de dipart da la linaiton

D 1/

Générique (périodiquat) de la linaiton

La pagination ait coaae suit i p. [3]-[89]

Thit iten it filmed et the réduction ratio chackad below/
Ce document ett fMmé tu taux de réduction indiqué ei-dettout.

y* MX itx

12X

22X

ÏT
KX



Tha enpy fllmad h«r« hat bMn raproduead thankt

ta tiM gwiarosity of :

National Ubrary of Canada

L'axamplair* fUmé fut raproduh grée» i la

généroaiti da:

Blbtlothéqua nationala du Canada

Th« imagat appaaring hara ara tha bast quailty

posaibla eonaJdaring tha condition and laglbility

of tha original eopy and in kaaping with tha

fllming eontraet spoolfloatlona.

Original coplaa In printad papar covari ara fllmad

baginning with tha front oovor and anding en

tha iaat paga with a printad or illuatratad impraa-

tion, or tha bacic covar whan approprlata. Ali

othar original copie* ara filmad baginning on tha

firat paga with a printad or illuatratad impraa-

aion, and anding on tha Iaat paga with a printad

or illuatratad Impraaaion.

Tha Iaat racordad frama on aach microflcho

ahall conuin tha aymbol -•-Imaaning "CON-
TINUED"), or tha aymbol V Imaaning "ENO"),

whiGhavar appllaa.

Map*, plataa, charta. atc., may ba filmad at

diffarant raduction ratio*. Thoaa too iarga to ba

antiraly Ineludad in ona axpoaura ara filmad

baginning in tha uppar iaft hand cornar, laft to

right and top to bottom, aa many frama* a*

raquirad. Tha toliowing diagrama illuatrata tha

mathod:

La* Imagaa auivantaa ont été raproduita* avac la

plua grand aoin, compta tenu da la condition at

da la nattaté da l'axamplaira filmé, at an
conformité avac laa eendltiona du contrat da
fllmago.

Laa axamplalraa originaux dont la couvartuia an

papier aat Impriméa aont fllméa an commençant
par la premier plat et en terminant aolt par le

dernière paga qui comporta une empreinte

d'impreaaion ou dlHuaualion, aoit par la aacond

plat, aalon le eaa. Toua laa autraa asemplairea

originaux aont fllméa en commençant par la

première page qui comporte une empreinte

d'impreaaion ou dllluatratlon et en terminant par

la dernière page qui comporte une telle

empreinte.

Un dee aymbolae auhrants apparaîtra aur la

dernière image de chaque microfiche, aalon la

caa: la aymbda -» aignifia "A SUIVRE", la

aymboleValgnlfla-nN".

Laa carte*, planche*, ubiaaux. etc.. peuvent être

filmé* è de* taux de réduction différenta.

Loraqua la document eat trop grand pour être

reproduit en un aeul cliché. Il e*t filmé è partir

da l'angle aupérieur gauche, da gauche è drolu,

et de haut an baa. an prenant le nombre
d'Imagea néceaaaire. Lee diagramnaee aulvant*

illu*trent la méthode.

1 2 3

1 2 3

4 5 6



•««•ocorr nnuiiioN mi oun
(ANSI ond PSO TEST CWWT No. 2)

1.0
us. M2A

Uj

1.1

iâlLl il.6

/^PPLED M/V3E In:

leSJ Eo(t Uoin SIrMt
Kechmtr, Ntm Tort. I4K» US*
(716) «82 - 0300 - Phon.
(T16) 28a-59M-F<n<



fi

s
il
fi

n.luy



obn» r

A L'USAGB DBS ÉLÈVES DB

rinatttnt Varlb

PINANCeS CN GÉNÉRAL.-

OBTCNTION DE CAPITAL.-

CRéDIT.-

LÉCONOnre DANS LE COnnERCE-

OPÉRATIONS DE BANQUES.

Pnblit par

L'INSTITUT WORLD

I9M





FINANCES EN GENERAL

OBTENTION DE CAPITAL

CREDIT.

ECONOMIE COMMERCIALE.

.nft^l (m :.«:
'

1 .:-•->.;





AVANT-PROPOS.

Dans ce chapitre du septième volume de cettel^a,ne, nous présentons une série de faits ser-vanf d exemples aux instructions ici données

etcelilT TT'" '" "'"" ""« authentiques
et cette manière de traiter cet article tout en Lnt
PJ^J- tressante sera plus facilement compZethusera une plus vive impression chez lilec
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FINANCES EN GENERAL.

La réputation qui vous assure un bon crédit.

Il n'est pas de particulier ni de corporation dont
le capital est assez puissant pour ne donner au-
cune considération à la question du crédit.
Trop de capitaux investis dans une compagnie

signifie—un petit profit sur le montant investi
ou bien, comme il arrive dans bien des cas, pas
de profits du t t.

Le crédit est base de tout commerce ; le crédit
est la confiance qu'ont en votre capacité, votre
intégrité et votre probité vos fournisseurs soit
de marchandises ou du capital nécessaire à vo-
tre commerce.

Trop de crédit est inconnu, excepté là où on a
abusé du privilège et alors, le crédit a été totale-
ment perdu. Rien ne déviait être épargné pour
prouver a vos créanciers votre pouvoir, vos for-
ces et la stabilité de votre état financier. Ceci
peut être accompli en usant de diplomatie. Em-
ployez tous les moyens honnêtes qui se présen-
tent pour vous assurer un bon crédit. Condui-
sez vos affaires d'une manière progressive et
le crédit nécessaire vous sera offert par ceux
qui auront surveillé votre essor.

Il est important que celui qui veut s'assurer cet-
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te confiance et s'approprier un bon crédit, com-
prenne tous les moindres détails de son commerce
et quil s efforce de faire voir à ceux qui l'ob-
servent les détails plus ou moins importants de
ses occupations. Considérez d'abord l'impor-
tance dune apparence superficielle de prospé-

Le petit créancier base généralement votre

It 'n y°*'!. ^PP""*"'* ^^ P'°«Périté àmoins qu,l „'a.t d'autres sources meilleures pour
Identifier votre cai^ctère personnel.
Une compagnie de la province de Québec dé-

cida d établir une nouvelle branche dans l'ouestdu Canada. La maison se développait rapide-ment et employait continuellement une forte mar-
ge de crédit. Considérant les dépenses toujours
grandissantes de la maison et de son administr"
t on les propriétaires furent tentés d'économiser
sur le loyer des bureaux ainsi que sur les four-

reflexions le bureau de direction découvraitqu une telle décision affecterait inévitabllen
son crédit et conséquemment prit la résolutif?!
conserver l'attitude régulière de la maison ^
installant ses nouveaux bureaux dans un spa-

les kurî
°" ^^ '""''''"**' ^«'Pagnies avaient

L'ameublement des bureaux ainsi que la lo-
calité suggéraient une telle prospérité que les
propriétaires n'eurent aucune difficulté à s'as
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surer un fort crédit pour l'établissement de la
nouvelle succursale.

Les apparences, quoique quelques fois trom-
peuses sont très importantes.

Un solide bureau d'acajou bien souvent retar-
dera la présentation de petits comptes pour ac-
quittement. Mais cependant, en dessous des ap-
parences doivent reposer la probité, l'intégrité
et le pouvoir de faire honneur à toutes vos obli-
gations.



L'influence de votre sincérité sur votre crédit.

La sincérité est toujours indispensable pour
s'assurer du crédit, spécialement dans un nou-
veau commerce. Montrez à vos créanciers les
faits concernant les conditions et la prospérité
de vos affaires; qu'ils connaissent les raisons
pour lesquelles vous sollicitez ce crédit, expli-
quez leur la nature et lés détails de vos occupa-
tions, la provenance de vos profits etc. Soyez
tout à fait personnel et intime avec eux. Si vous
demandez un accommodement pour soixante
jours ou trois mois, expliquez à votre fournis-
seur les raisons pour lesquelles il est préférable
que vous ayiez cet argent pour cette période de
temps et comment vous pourrez tirer votre pro-
fit de l'emprunt et prouvez-lui que vous serez
en mesure de rembourser le plein montant avec
mtérêts à échéance.

Le commerce d'un manufacturier très prospè-
re a grandi rapidement depuis cinq années et, à
cause de cette expansion, il n'a jamais pu dans
son propre commerce trouver le capital néces-
saire à ses besoins, mais le crédit qu'il s'est as-
suré des banques a plus que compensé son man-
que de capital.

S'il demande à emprunter pour un plus long
terme que ses trente jours habituels, il explique



Finances en général. 13

à ses créanciers ses raisons pour agir ainsi. Il

démontrera que l'usage qu'il veut faire de l'ar-
gent ne rapportera pas ni le montant investi ni
profits avant l'expiration du terme du prêt. Ain-
si, par exemple, vous voulez utiliser cet argent
pour le développement de votre département des
ventes et, si les ventes sont faites payables à trois
ou six mois, vous devrez nécessairement insis-
ter pour obtenir votre crédit pour un terme cor-
respondant vu que vous n'entrerez pas dans vos
fonds avant l'échéance des termes de paiements
de vos marchandises.

Ces explications convaincront le créancier
qu'il ne prête son argent que pour un besoin tem-
poraire et qu'il en recevra le plein rembourse-
ment à l'échéance.

Ces exemples sont seulement quelques-uns des
moyens par lesquels le crédit peut être cultivé.
Les marchands d'expérience et de grande habi-
leté développent assez facilement le crédit dont
ik ont besoin dans leurs affaires, mais pour tou-
te personne ordinaire et même pour eux, avant
qu'ils aient fait preuve de leur sagacité, pour
parvenir à pouvoir commander tout le capital
dont ils peuvent faire un usage avantageux, le
problême est assez difficile et demande une at-
tention continuelle à leurs affai-es journalières
et à tous les détails qui s'y ratt; hent. L'inté-
grité dans vos manières de transiger, la ponc-
tualité dans l'accomplissement de vos obligations
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nécessaires dans 1 obtention du crédit et sur c«
Jaser vous ne rencontrerez aucune dSiSHvou approprier la confiance de ceux dontTe ca-P«tal pourra vous être de quelque utilité



Comment vous pouvez perdre votre crédit en en
abusant.

ditleTiir'
*'•"' " '°"* P^-^^*^ "" bon cré-

mis de rL .
'" ""'^'^•"- Ne manquez ja-S n '-T"" "?' °''"8^«<'"« à la Le sti-pulée II „ est pas tou ours facile de faire le oaiin d un compte ou d'un billet au jouT^Jv^T

lefaireTef'"
'^"^ ''^'""'"^ in>Possiïït7de'e taire, ne laissez pas protester ce billet et n'att«^^dez pas que le collecteur soit rendu chez vc^pour exphquer votre situation ou pour eîsl^

si srafS'fi '"" "-"'^ ' votre'Séand"f
rSla tnH '

P«""«^"ent, il vous accord;raun délai tandis que si vous faites défaut tel aue

meZLr^.- r"' "' '^"'=°"P **«= •»*«<">« fer-meront immédiatement votre créditUn homme vraiment d'affaires nré,

"siriitT'r '•'•"" «^«^ --erciît':^

gagement.
^"^^"^ *^*^ ''^«^^ ^°n en-

meïe 7orrr'' "" "^^ '''"" '''"«* ««* ««"e pro-

Sors rvotr.
'°"' ^ •"""'J"'^^' ^°"« faillissezalors a votre engagement et diminuez d'autant
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l'estime et la confiance qu'ont en vous vos cré-
anciers.

L'administration d'un commerce ne comprend
pas seulement les ventes, les achats et les dépen-
ses, mais aussi la comptabilité. Toute person-
ne engagée dans un commerce quelconque de-
vrait avoir un parfait système de tenue des li-

vres, un record des comptes et billets payables
avec les dates d'échéances. Ce système de comp-
tabilité vous permettra de constater d'un coup
d'oeil vos obligations et vous fournira un con-
trôle absolu sur tous vos comptes et billets paya-
bles.

Définissez clairement les termes de paiements
de vos achats et observez-les rigoureusement en-
suite. Ne dites jamais au collecteur " Nous en-
verrons notre chèque " ou bien " revenez demain"
si le montant de sa réclamation est dû. Si vous ne
pouvez payer un compte ou billet ou effet quelcon-
que, dites-le franchement et fixez une date poiir
le paiement et observez ensuite cette promesse.
Ceci sera plus satisfaisant pour votre créancier
que de le faire promener chez vous inutilement

Si vous obtenez de la banque un emprunt, le
banquier considère qu'une balance d'à peu près
vingt pour cent du montant du prêt devrait être
gardée en banque ne portant pas d'intérêt. Ce-
ci est une preuve de votre bonne foi et offre une
plus grande sûreté à la banque. En conservant
continueUement une bonne balance intacte à la
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banque, votre crédit se raffermira et vous ou-vrira de nouvelles voies pour vos besoins à venTr

nas defJ*''"'/^*' '" '^"•'"*' «« demandez
Pa des accommodements ou faveurs qu'elle nepeut vous accorder. Avant de faire ajplicatio^au. banques pour obtenir du crédit. étudilzTa

Î^us J,::f
.P^°P^-,i-tiative la proposition quevous allez faire et, à moins que vous ne soviezconvaincu qu'elle ne contient'aucun risque^

tf^ekt'arurr'"^''"^
'^ ^''"^ ^<^-- «^^--
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Méthodes employées par les financiers pour
fortifier et augmenter leur crédit.

Us marchands et manufacturiers versés dansks.nar.ces travaillent continuellement à aug-nienter leur crédit. Ceci est une preuve évi-d«jte qu .1 y a d'énormes dividendes à retirer du

Quelques suggestions à cette fin seront, nous

de™TfM?-^
'^ '^"""^ '°"* '«« ans un étatde compte deU.llé et certifié. Si c'est une manu-facture ou une puissante compagnie cet état fi

«^4!-.
«^t^t/'nanaer devra montrer touses détails essentiels de votre commerce, révélanî

mXne"H""H"^
^'" '" «"^"-'^ <=-?'-"

"srffaL';r" " '-' '""'''''—
teL vlr ^'^^T "^^ ^°' obligations de sor-
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vous ne donnez pas à vos affaires l'attention re-

tre'^mnn.' ^'f"""
?«* ^e chèque pour plus que vo-tre .contant en dépôt même avec l'^tent'e quîne sera présenté que la semaine suivante e

r^nw'" ,""r*^°"
*•'" ^^P°^' '« déficit du-rant intervalle du voyage. Ne prêtez votre cré-dit d aucune manière, ni par endossement ni engarantissant le paiemem de la dette d'un Lî;

le, r«r •^r::nP'''="*''-« ^"'- ^otre crédit de tel-les responsabilités, vous ne devez pas manquerd en informer la banque.
manquer

5- La banque vous prête une somme d'ar-

t^lT^T" "^•'.^*">«»«'t pour le bénéfïequelle doit en retirer et vous devez vo«,montrer satisfait des profits qu'elle rei>e de vo-tre compte. Il est avantageux de rendre voïr"compte aussi profitable que possible pour la ban-que af,„ de cultiver les faveurs derdir^teî^s

toteï. TTk ' '"' ''«I^^'tions en faveur desintérêts de la banque.

somhrJ^H
'°^'^ ^^"^'^ """P °P''™*te ni tropsombre dans vos vues pour l'avenir; conduise^vos affanes avec la banque d'une manière posleet vraiement commerciale.

fi/L ?°f
«'"-VOIS qu'un bon crédit est un ac-f équivalent au capital et que le développer pourle rendre a cet état demande une culture soiSéedurant toute votre vie commerciale
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risquait parceLS^"? *" '«^''«« «•'»'' "<

dans l'4.ïï.telr « ""'^'^^ ""'« «vait



Capacité et compétence.

à-d.« à fa Ste "'"'"'^"' ^" ««^-«'r^. Ost-

porter à son actif jIZ t ''«^""vrir et

ctt dTfS:-
""^ "'''^''- <^e core:^^"s:

ses, l'hommeTaSes hfbr'
'°"''* "" **^

de le, découvrir et ermetïî
"'

T''""» ««^

capital sera insuffisant ' ' ''°'" ""^"«^ '«

Sïtr;^:sti£;---^
«nerce où l'on Ilnvîtit '^'""'"^"«^«t «" com-

reurs deviennemlf^.^""'""'' ^ ^^«'"*' '«=' «=r-

-nerle^XTr^TSlSr'^"-'--
y a toujours dans tous les commerces, des
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m^
p^çjajne, d« i le. «.lu.ion. „, ^ ««nue.qu i la «uite d'une longue expérience. Si apri.
avoir «un, le. instruction, ici donnée., vou.de-VM mévitoWement arriver i 1, faillite, il e.t
pouible que vou. perdiei quelque, argent., mai.
a vou. rctera un actif qui ne .'en va^ avec U
o^lî^v I!"'

''"' "" "^*"'"'« »« rtiiitrmxt et
grandit, et .1 vou. avez toujour. été droit avec
vos chents et vos créanciers, cet actif pourra

SSrTse"*''
""" * "'"*'* *^"' ""' "''"^*"*

Cet actif, jilus essentiel que l'.rgent et le ca-
pital et qu. ne peut pas s'acheter, c'est l'expé-
rience que vous a déjà coûtée la faillite. Cette
faillite vous a prouvé que certaines pratiques
manières ou habitudes doivent être changées «'

vos succès futurs dépendront des profits intan-

t«, « *'"L'°"*
""" '**•'*' «"« ^°» P'«» coû-

teuses expériences.

:**



It contrôU que vous dtve, ex,rcer sur vous-
-tim* en temps de crue financière.

foS^^r-K' '?]'*'" '**" financière, ont été

«^r elles-meme» a l'arrivée «ubite d'une criM.

auraient facilement pu traverwr ces mauvaisours sans aucune perte si elles avaientTex!
e cer un contrôle absolu sur la masse d'idées som-bres qui venaient assaillir leur cerveau
Ces déviations du cours ordinaire de leur»pensées ont ccaté à ces hommes des fortune.

ex°e"^c; etT"r ''" '"'''' '^ ^"^^
~"

exe-xe et dompte ce pouvoir de surmonter cesfortes dépressions. James R. Keene, reconnu

r"" ^™x?'*
P'"^ "*''"" spéculatet^rsTr bBourse de New York n'a jamais trahi par Jnexpression ou ses manières le résultat de^s ri?

srueiirrt" •
^^"^ -- *--«-dans laquelle il avait engagé une somme énorme

.1 perdit cinq millions de dollars sans U sserT-'
ra.tre la moindre émotion ou excitation.

Eut-il perdu le contrôle absolu qu'il exerçait sur
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^près la faillite.

turie. de l'ouest ferl^"'™"''' "" "'^""f^<=-

Wa l'histoire de sèflff 1^ ^''*' '' •«««•»-

huit mois. Pour co,^"""''
''"'""' '''^ ''^™'^'-«

-ait tout in^sS^~Sïr„"sr'"^^"' "

<le sa manufacture Illph.! •. ,

«JU'Pemen;

nécessaire à crédft" et el ^ "^''^'^ ''^"*^

'argent nécesT:': ^u^Tslte^V^
'^"''"^

ployés. salaire de ses em-

'a t^nuWeTcll^r^ ^™ -»^'^
tion de ses ordres uT ? ' "'' P°"^ ''^^é<:"-

^té nécessaire ICr^'"'? f "''''' «-''
Pective de succès se 'Te— ' ''""""'« P^^^"

à craindre pouTie SriTT?^^"'son crédit, «e pressérenr^ ' ^^"* ^^™é
fut faite sur leuTeomptes'""''

''"^ ""'^^ '-

payer dans tSs ;:t'ixT;Vf '"T^^'^"^

accordé à ses clients éta„?^ ^ " ^ ^^'ai

" fut forcé de liqdder %" -^'"'""P ''"^ '°"^-

pi<-i,
pensait-ii;ralrce^Vd;riri'''" '^ ^^-

«l"avantdecom.e„cer^'r;i---ait
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que la failliSïit ""' *°"'^'°'^ -^l-
Il est indubitable que sa faillif. : •. ^.

dée qu'il avait eue n,/..
^'*" «'"^ ^ I''-

était plus que suffisant
"•"'"' "î"

'' 1^^^^^^'*

nierce avec sVrëtT " """"^ '""'^"•'"^ ^°" <=°"'-

commandes que^ssih^l afin f?"'"' '"'^"' ^^

P'oi à son suUrdTcii
"en' mtr ''^"1;

méditait sur ses err«,« -
Comme il

suivante lui vint à IWi T"' '^'=°-'--
sur une base solide mn„

' ' ^"•""'^ '"«'"ettre

Obtenir une^ïlrdeToTr' ^«^ '^"^-
Pourrais-Je obtenir ce prTvilÏÏ, '=

'°'"'"^"*

«e d-adminSrr rseU"
--eau ^^"^-

trer ses banquiers et rf/
'^ ^'^ ^^^ rencon-

et leur pro"ve paM, "/ '"P°''^ ^^ ^'^uation

faillite et ce qu^
.T'"'""'^"^ '«s causes de sa

Périence ' " """'* "PP"^ ^^ sa sévère ex-

asstS;: stmLTdr^'"^^' ' ''^' -"-é une

affirmer laS deTe?°"''"
"'^^^^'"^ P°-

de ses anticipions C TT"' " '^ ^^'e-

P'an de réori:Son ^iSi?'"!''"^
^°"

patronage exclusif pour ses affl^"
ï'!""" ^°"

-duisire„tu„banqL.lrltrr;re'
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au capital analvs^r i. •
"*™*s «e trouver

faillites, dWèsTes ï ^T'' °* ""^^ ""'"«

une agenceEnatnrrStT""^^ ^'
attribuées au manque de c^nt '

^^r
î^' '=- ^"*

tence est la m'.,.» T «capital. L'incompé-

faillites l^ZtrZ.'T''^T ^"^'''^^ *^
tion, la fraudeTS; ï "'**"' '* '^°"'P^«-

vagances et la ^^t;!; 3^^::',^ c^-de ces onze mille faillites
"^^*

-^-tro^;--rS«'-failH^

PérienceUssée s, J"''-''"^^^^^ ^^ '*"' «-
g^iemanufecturièred^

""^*'"^ '^^ ^"'P»-
faiUite queTfoS T* ^""'*'»*=« après^
tait 20 p c. dlX ' uV'

''' ''^°'"'^^ '"• ~û-
tout le temp's qu?u,a?t t''''* "f^^'

"^'^^^
vendu ses marrhll^ '" ^"^"^*'

•' avait

coûtaient i^Ws'""^™""^
''"''^"- - '«^

fait il reprit sesS '' " *'^'°"^"* ^e



finances en général. 27
coup trop luxueux pour sa clientèle. D'aorès lescondifons de la vente, il fut forcé de ^ylVZ
tite suffisante de ces poêles, il fallut une Lui-dation; ce fut la faillite. L'expérience îît ton-ne et .1 appnt par là à faire une étude sérieuse
Js cond,t,ons de son commerce et. après "voSreforme son système d'achat, recommença s-s

Un marchand de cigares fut forcé d'évacueron „agas.n quand, pour faire place à unS-c.el,
1 ancienne bâtisse fut démolie. Ses clients

sesSlSld-*
•°"^" '^"^ ^^ "--"« >-^S

Ste de la f""'""^^^"' « " f»t bientôt sur la

q^Ïr et In 'f'"''"'™"*^- " «'«<^^««a au ban-quier et en lui montrant ses livres et un bailpour un long terme sur un coin du nouvea^grat
te-ciel et après lui avoir expliqué la cause de son«evitable faillite, la banque lui accorda un s^^!port suffisant pour recommencer ses affaires
Les succès succédant aux faillites dans lescas c.-haut rapportés n'étaient qu'une questionde finances, et de bonne administration
Dans chaque exemple, le commerçant fit uneanalyse des causes de sa faillite et adopta unnouveau système défini de réformation



Où s'adresser après la faillite pour le capital ni-
cessatre pour recommencer à neuf ses affaires.

Après la faillite, il reste pratiquement deux
sources de capital pour se réhabiliter et recom-
mencer à neuf.

1- Quelques fragments de crédits, s. vous
avez conduit vos affaires avec probité et honnê-
teté et la confiance en votre capacité de recom-
mencer votre commerce profitablement--exis-
tant dans l'opinion de vos banquiers, créanciers
ou de personnes ou amis ayant quelques capi-
taux a mvestir sur vos nouvelles perspectives.

2. Par l'obtention de nouveau crédit et par la
confiance que vous pouvez établir dans l'idée de
certames personnes par une franche représenta-
tion de votre cas, indiquant les causes inévitables
de votre faillite et l'expérience que vous en avez
retirée.

La seule ressource existant pour le marchand
dont I exemple est rapporté dans le chapitre pré-
cèdent était l'intérêt que ses créanciers avaient
dans sa réussite parce qu'il savaient qu'au cas
de succès, ils en retireraient ce qui leur était
du.

Son nouveau système de collection, lequel avait
deja prouvé son efficacité, servait à augmenter
la confiance qu'avaient en lui ses créanciers
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Le crédit du détailleur de cigares lui a été ac-
corde sur son option pour un long bail dans la bâ-
tisse ou il avait déjà fait d'excellentes affaires et
sur la perspective qu'il allait retrouver sa clien-
tèle perdue.

Ceci prouve que le crédit peut être obtenu sur
des perspectives de succès même après la faillite.
La confiance qu'un nouvel associé ou des nou-
veaux actionnaires peuvent avoir dans votre suc-
ces futur pourra vous apporter le capital néces-
saire pour vous remettre sur pieds après votre
déchéance.

Un manufacturier de machines agricoles était
en face d'une situation dont la solution paraissait
impossible. Le feu avait entièrement détruit sa
manufacture et l'argent qu'il avait reçu de la
compagnie d'assurance fut dépensé pour ses be-
soins et dépenses personnels durant le long inter-
valle de temps nécessité pour la construction de
son nouvel établissement. Tous les moyens pour
lui procurer du nouveau capital semblaient épui-
ses. La faillite suivit.

Il avait donné à ses employés jusqu'au dernier
moment leur emploi régulier.

Il décida de s'adresser à eux pour des fonds
temporaires; insistant sur l'avantage mutuel
qu Ils en retireraient et la perspective d'un emploi
stable avec la maison tandis que d'un autre côté
considérant la fermeture de l'établissement, tous
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les employés auraient à se chercher un nouvel
emploi et devraient nécessairement pour cela per-
dre un temps considérable vu la dépression gé-
nérale dans le commerce.

Voyant sa loyauté, ces derniers voulurent hàtoumir quelque support pour lui aider à se re-
mettre de ses mauvaises affaires.

u„^*.,*™P.'°y^^ "•= f«"-ent pas longs à réaliser
leur situation et tous acceptèrent de travailler
avec salaires rtduits de moitié et plusieurs même
avancèrent le tout ou une partie de leurs épar-
Smes Les quelques miliers de dollars ainsi amas-
ses furent suffisants pour permettre au manu-
facturier de reprendre un contrôle absolu sur ses



Nomel associé pour se procurer des fonds.

Un jeune homme de l'ouest entra un jour dans
un bureau d'immeubles sans importance situé un
peu en dehors de Montréal. Ce jeune homme
avait réussi dans beaucoup d'entreprises immobi-
lières et voulait maintenant s'engager dans de
fortes transactions. Après avoir fait part de ses
projets et de ses intentions, l'agent de Montréal
lui repondit qu'il y avait un agent d'immeubles
a tous les coins de rues et que tous étaient sur la
pente de la banqueroute. Mais celui-ci n'était pas
aussi facilement découragé et, comme il s'apprê-
tait a laisser le bureau, l'agent le rappels ; "Jones,"
dit-il, voici une liste de propriétés, " voyons ce
que vous pouvez faire." Le lerdemain matin,
a 1 arnvee de l'agent, Jones était déjà rendu au
bureau avec une vieille dame qu'il introduisit com-
me sa propriétaire. Le jour même, il avait conclu
avec celle-ci la vente d'une maison de douze plein-
pieds. Ceci déicda le Montréalais à former en-
tre eux une société comme l'avait proposé Jones
Ils amassèrent tout ce qu'ils avaient de capital et
commencèrent leur commerce. Les affaires com-
mencèrent à prospérer. Jones était un excellent
vendeur mais ne connaissait pas les affaires du
bureau ni le côté légal de ses contrats ou de ses
transactions; le Montréalais avait charge de cet
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LWe^ ",
''"' '""*'' "^"" ^°'" <*« «" Clients.

1. exemple de ces agents d'immeubles est la meil-eure illustration de l'avantage qu'il y a à en-trer en relations avec un associe' avec un peJt
capital a^sa disposition. Dans le cas cité d-hTu
1 agent de Montréal, non seulement s'e t" ssuréun montant additionnel de capital pour agrand rses opérations, mais il s'est par là assure fesse

Sir'T •'^"'^ ''"" '"'^'^ intéressé dont.m at,ve I.,, rapporta un puissant volume d'af-
taires. A part cec., son associé avait un excel-lent vendeur et lui, bon administrateur Cesdeux qualités -aient naturellement nécëssaÏLpour conduire leurs opérations à bonne fin S

1
un m l'autre seul pouvait obtenir un suce s ^er

ScS ï";-r 'f"« co.n.^sancret'lL-
pacites. L avantage d'un associé dans ce cas est
évident. Cette méthode offre aussi d'autTe, avamages spécialement dans le cas de nouvellesinventions ou entreprises, lesquelles offrent de

trement que par l'association d'un capitaliste.

ce, n M
""' '^'^"'^"* prêteront leur aide àces nouvelles entreprises et une émission publiaque de stock ou un emprunt des petits capftalis-tes raremem réussira à cause des ^fficultC^l

tés de oroTr»'"
^"°""^^ ^"^ '« P°««bili-tes de profits offerts par ces entreprises.

Iv argent obtenu par l'admission d'un associé
appartient en entier à votre entreprise et ^^
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a aucun intérêt à payer sur cet argent et, le ca-
pital obtenu de cette manière n'offre pas le dan-
ger d'être forcé à la liquidation de votre avoir
pour rembourser l'argent comme dans le cas du
prêt. Vous pouvez trouver un associé qui in-
vestira le capital nécessaire à votre entreprise de
plusieurs manières :

•

.
En expliquant votre proposition à des amis

ou connaissances; ou 2. en annonçant dans les
colonnes " Occasions d'affaires " des magasines,
journaux ou périodiques.

Ne soyez pas trop pressé pour choisir votre
associé; considérez ses capacités, son caractère
et sa réputation personnelle avant de l'admettre
avec vous.

Si sa réputation n'est pas tout à fait ce qu'el-
le devrait être, le public évitera de transiger avec
vous à cause de votre mauvaise association ; mê-
me si votre record a été jusque là sans tache.

De sérieuses investigations devraient toujours
être faites avant d'entrer en relations avec ses
associés.

Avant d'admettre dans vos affaires ou entre-
prises un associé quelconque, vous devez vous
satisfaire sur les points suivants.

I. Sa capacité, son record personnel passé,
sa réputation, ses connaissances techniques, son
éducation, ses habitudes et ses aptitudes pour les
finances de vos affaires.
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capacités générales complètent les vôtres et «i«n as^iation sera avantageuse pourts deu^'

uJrJn ~"'*»~''- ambitieux et travail-

?*>..



Emission de stock pour l'obtention de capital.

nui^'
''^^"'"K»" q"'" y a à faire une émission

publique de stock pour obtenir du capital diffè-
rent beaucoup des avantages qu'il y a dans l'ad-
mission d un associé dans votre entreprise.
Dans les deux cas, les risques et les profits

sont a peu près également divisés. Dans la plu-
part des petites entreprises, une émission de
s ock nest pas du tout pratique ni recommanda-
We. Le succès de ces commerces ou entreprises
dépend ordmairement des capacités des promo-
teurs et administrateurs et une émission de stock
doiine le droit aux actionnaires de s'intéresser
activement à l'administration de l'entreprise
Un actionnaire suggérera une idée tandis

qu un autre proposera la sienne et un troisième
voudra avoir ses plans et intentions exécutés et
puisque les capacités requises pour conduire une
affaire a bonne fin ne sont données qu'à d'as-
sez rares exceptions, il est peu probable que les
suggestions de tous ces actionnaires soient de
nature à fonder les bases solides nécessaires au
succès permanent de l'entreprise.

Ordinairement, le petit capitaliste ne recherche
qu une occasion favorable d'investir son capital
pour en retirer des profits. Cependant, dans la
majorité de ces petites entreprises, il est aussi
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L'avantage de la vente de stock dan» ce ca.

votre avidjté de dtvtser les pertes; c'est-à-dir»

sur vos biens personnels et vous ne perdez ri«,ou a peu prés rien excepté le capital Scé Zles actionnaires tandis que dans le cas de l>mprum. si à la date de l'échéance ouTn'éte Z
tions les détenteurs de vos billets ou les préteSsa moins qu'ils vous accordent un délai voîsTce-'

i^b i ei'ri'oV,-
- '°"* '"' "''"*•—-"

satisS:r:;ï:ic:^^--^*-

stock ou d'oCtiom.
•"' ""^ '™"'°" '»'

Cette méthode de vous procurer du capital serarecommandable si les arfmn^o-
•-<»P"a' sera

nir leur ^.iH»
'".actionnaires peuvent four-nir leur aide au succès de votre entreprise.

Dans des compagnies locales de gaz, de tram-ways, d'éclairage et d'aqueduc, rien n^ fouSa
tretr"'' 'T'^^" ^^' '^ réussiteTrtre entreprise que le patronage des citoyens, ma^
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chands, fermiers, artisans et des hommes de pro-
fessions de la localité comme actionnaires.
Un entrepreneur décida de se procurer le ca-

pital dont Il avait besoin pour l'exploitation dun
article nécessaire à tous les constructeurs, lequel
article il avait perfectionné. Il avait assez de
son propre capital et pouvait aussi emprunter sur
son billet personnel et sur des sécurités dont il

était possesseur. Cependant, après de mûres ré-
flexions. Il décida qu'en formant une compagnie
a stock, Il pourrait vendre ses marchandises à
tous les entrepreneurs de la ville et, alors son
succès serait assuré dès le début.

Son plan réussit comme il l'avait prévu Les
consommateurs du produit de la compagnie étant
directement intéressés au succès de celle-ci il

était naturel qu'ils lui fourniraient l'appui néces-
saire à sa réussite.

Le support des actionnaires était suffisant pour
établir l'entreprise sur des bases solides.

Dans la vente du stock ou dans le choix d'un
associé, les mêmes principes doivent être appli-
qués. Le prospectus sollicitant les souscrip-
tions au stock ne doit pas seulement développer
le projet ou commenter sur les profits de la com-
pagnie, mais il doit aussi indiquer et présenter
les noms des personnes en vi- ( ui y ont souscrit
et qui y sont intéressées.

Les signatures de personnes prospères sont le
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nidUeur tén^oign^ge de la valeur de votre entre-

rexL?,r°T'
'''"«^"'* *^* "«"''^ire pourexpansion de votre commerce, un rapport dé-ta.lle complet de vos opérations passéesSt

ZrT;:„t 'r"'
^-^ '^ -^'eu-aton^

ixjur ja vente de votre <itnrl- «,.

Drunt 0.f it . A " P**""" v°fe em-prunt. Cet état de vos affaires recevra certai

trop enthousiastes et optimistes sur sa valeïr •m.s les faits et les chiffres .,e sont pas sSs^'ces exagérations. En offrant en vïnte vot"

St":frf"^*i'?-"'^'p-p«--^-p-licctus atm que celui-ci flaft» r.^

,fii?"''*f
'^^ '^^"*"« v°"s vendrez votres ock dépend entièrement de votre Sté 11?

teurs exposaient les avan* .estu^ii^i^Ti
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tiv. teurs par la vente de leurs produits à la nou-
V. le industrie; aux banquiers, le bénéfice qu'Ds
r-'tireraient des dépôts de ses employés et des
fermiers; aux marchands, l'augmentation de
eurs ventes d'articles nécessaires à l'organisa-

t'-on et au maintien de la manufacture ainsi qu'aux
employés et, au public, la quantité d'étrangers
que la nouvelle industrie allait amener dans la
petite ville; ce qui devait naturellement produi-
re une demande pour de nouvelles habitations et
une augmentation notable dans toutes les affai-
res. Avec un prospectus comme celui-ci, les pro-
moteurs n'eurent aucune difficulté à intéresser
assez de petits capitalistes pour pourvoir à tous
leurs besoins.

La vente de leur stock fut un succès complet
Dans la distribution de son stock, le promo-

teur trouvera dans ceci des arguments frappants
et, si son record personnel est sans reproche et
SI ses capacités le justifient, les capitalistes lui
fourniront

1 argent et la coopération nécessaires
a

1 exploitation de son entreprise pourvu que cel-
le-ci offre quelques sécurités accompagnant les
chances de profits.
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Pratiques d'économie dans le commerce.

^rteTue1 ' '""' '" «^^P^rtements dans n'im-porte quel commerce.

«uite'deT'fn''
'^°"*'^^:,^W^^ «°nt engendrées par

Tue de réZmr^ '^^ ^'"'""^^^ «^^ '^ P^*'

hukmL'T'
"°'P?'"^tion américaine employanthuit mille hommes. les directeurs après que oiain

Z'tT'ff P^-" '" -t-nnairL suSen^eaes dividendes, décidèrent d'employer les ser-vices d un exnprf c- i„ . -^

Ctt expert futeng^ auprixdednqcentsdnl

; i il
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aS'actLV'''''"
'"^^"*^ '' '•«^^-^ -t pavaaux actonnaires un dividende satisfaisant

tous les d^'°"^''
P"""P" '''^-"°'"ie dans

tion d après I évaluation de ses propres direc^„rs

H^rS 'f^ '^ ?^.°oo.ooo.'par annï

PlusS '"°" "" ^^* probablement le

commerciale a démontré et prouvé aux directe.ir,de chem ns de fer de« Vti*. tt •
°"^^*='^"'^''

pouvaient éco„oXîl^SÏÏ"de SarT^r;

;.ïetrTar "/""^r '^-^ ^i"- *- -

pSés
''''""' '^^ ^^'^•'^^ de leurs em-

Pour une maison commerciale, dit le caissier

ir. -""^"r^ ^-^-P^^-'^ américa ne ïrgent laisse en banque est une perte, vu aue \Z

wJ: darr-mo-;^
^^^^ ''^^^^-''^^ '^ -

trri^n^'"*
'" ''^"''"' rapportera un intérêt detrois pour cent par année, tandis que beaucouD tm-ns vous donneront un escompï^ de deuxP-r cent sur leurs comptes si régJdans trente

^é^ZT^r '^'=°"'P'^^ ^' <=^«^ --'e escomp-tes tous les mois rapportera donc au boutde Unnee un profit net de deux cent quarte

L'intérêt sur les comptes de banque est par
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conséquent insignifiant si comparé aux escomp-
tes du commerce lesquels varient de deux à sept
pour cent dans le cas de marchandises sèches
bijouteries et plusieurs autres lignes de marchan-
dises.

L'usage des fonds superflus pour l'escompte
des factures est donc une source élémentaire
d épargnes et, cependant, cette pratique est très
souvent négligée comme une opération inutile
dont le profit ne vaut pas la peine d'être consi-
dere.

Afin d'être constamment tenu au courant des
comptes et billets payables, une liste des montants
dus ainsi que la date de leur échéance devrait
être faite. Tous les cinq ou six jours, le comp-
table devra repasser cette liste et trouver les
montants qui devront être payés durant les dix
jours suivants afin d'en retirer les profits de
1 escompte.

Si la balance en banque n'est pas suffisante
pour permettre l'escompte de toutes ces factures
le département de collection sera avisé de ce fait
et recevra instructions de presser les rentrées
pour faire face à la présente situation.
Le comptable qui dans l'exercice de son tra-

vail néglige les avantages de l'escompte alors
quune balance inutile est en banque inactive-
laisse s échapper des profits considérables. Tel-
.ement important est ce point de l'escompte que
les banques, pourvu que votre record commercial
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OPERATIONS DE BANQUES.

Comment faire application à une banque pour

un emprunt.

La nature des opérations de banque n'est gé-
néralement pas comprise; l'opinion générale étant
que vous pouvez avoir de l'argent de la banque
seulement au temps où vous n'en avez pas b^-
som, et que vos chances d'obtenir un emprunt
varient en proportions directes de votre habile-
té a l'obtenir.

Si la banque refuse de vous accommoder, c'est
parce que ses intérêts le demandent. Les ac-
commodements d'une banque sont d'une nature
toute spéciale; vous n'irez pas voir un occuliste
pour une opération pour l'appendicite; ainsi, il ya des temps où s'adresser à la banque pour ob-
tenir un emprunt serait aussi absurde.

Les banquiers ne sont plus des prêteurs d'ar-
gent privés risquant leurs capitaux personnels
sur des prêts où la faveur joue un rand rôle
Pour se servir des termes d'un grand financier,
un banquier est un marchand, précisément un
marchand. L'argent ou le crédit est une mar-
chandise négociable. Le banquier achète un cré-
dit et le vend avec profit.
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L'homme qui se présente pour faire un em-
prunt est un acheteur en perspective. N'oubliez
pas que ce n'est pas l'argent que le banquier vend,
mais l'usage de l'argent. Cette différence est

importante, le banquier vend l'usage de l'argent

précisément de la même manière qu'un loueur de
chevaux vend l'usage d'un cheval. La premiè-
re question qu'il se pose, c'est s'il recouvrera ce
qu'il a loué. Si vous vous présentez à une banque
avec une proposition incertaine et hasardeuse, on
vous dira d'aller ailleurs vous procurer le capital
désiré. Le banquier ne voudra pas vendre l'usa-

ge de son argent pour une période qui mettrait en
danger ses propres affaires. Le banquier en
prêtant une trop grande partie de son capital pen-
dan une longue période s'exposerait à ne pouvoir
rencontrer ses affaires courantes ; le résultat final
serait une perte.

Les déposants d'une banqu- commerciale ont
droit les premiers à réclamer sur cette banque.
Le dépôt d'un homme est fort ce mois-ci, le mois
prochain, il sera peut-être très faible et sera un
gros emprunteur. Le banquier doit d'abord voir
à accommoder ses clients réguliers. Ainsi, lors-
que vous vous présentez à la banque, il vous faut
pouvoir convaincre le banquier que vous pour-
rez payer votre emprunt à échéance. Votre habi-
leté à le convaincre, spécialement si vous êtes
m bien connu ni un déposant régulier, dépendra
en grande partie de votre actif.
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L'actif considéré par le banquier est ce qui peut
être converti en argent dans le cours ordinaire
de.« affaires. Il consiste en plus de l'argent, des
bons comptes, des bons billets recevables et des
sécurités négociables. A ces items, on ajoute or-
dinairement les inventaires. L'actif offrant la
plus grande sûreté est celui pour lequel il y a une
continuelle demande et qui peut être converti en
argent sans inconvénient en tout temps

Lorsque vous vous présentez à la banque pour
faire un emprunt, il vous faut pouvoir prouver
que votre actif excède votre passif; ordinaire-
ment la banque exigera deux dollars ou plus à
I actif pour chaque dollar au passif.
La base d'un prêt d'une banque est un mon-

ant suffisant à l'actif pour couvrir le prêt et
laisser un surplus suffisant pour protéger votre
commerce. La banque demande de la protection
pour vous et pour elle-même.

Un membre d'une corporation qui venait jus-
tement de terminer l'organisation de son usine
s adressa à la banque pour un emprunt pour or-
ganiser son département de ventes. Il montra
1 actif suivant: Machinerie $15,000. Dessins et
modèles $s.ooo. Patentes $8,000. Le banquier
jeta un coup d'oeil sur cet état de compte. "Sa-
vez-vous de notre point de vue combien tout cela
vaut?" demanda-t-il. " Simplement la valeur du
vieux fer de la machinerie qui ne vaut à peu près
nen. Si celui qui faisait application pour cet

I ïM
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«nprunt avait compris la nature des opération!,
de banques, il serait allé directement à une au-
tre source pour obtenir des fonds.

Lorsque vous vous , ..entez à la banque pour
un emprunt, vous devez avoir une bonne propo-
sition commerciale à offrir. Vous devez être
en mesure de prouver que l'argent dont vous
avez besoin sera employé de manière à rappor-
ter de bons et prompts profits. Est-ce pour payer
d autres créanciers que vous désirez faire un
emprunt ou est-ce pour faire des améliorations
permanentes? ou avez-vous une proposition of-
frant assez de sécurité pour convaincre le ban-
quier que vous serez en mesure de rembourser le
montant prêté à l'échéance. Posez-vous ces
questions, et basez vos réponses sur les meilleurs
renseignements, avis et faits pouvant être obte-
nus.

Si vous voulez vous servir de l'argent d'un
banquier, il faut pouvoir prouver qu'en peu de
temps, vous aurez cet argent plus votre profit,
«-est cela qui lui assure qu'il touchera son ar-
gent. Les hommes d'affaires renseignés savent
bien que le banquier ne fournira aucune partie
du capital d'une entreprise. Ce capital est four-
ni par les propriétaires ou soutenu par des em-
prunts à long terme ou par des émissions publi-
ques de billets ou de stock.

Le propriétaire d'une carrière ayant besoin
d un montant additionnel de capital pour asseoir

m
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son commerce sur une base payante s'adressa à
la banque.

Il n'avait ni proposition définie ni actif né-
gociable. Le br.nquier prévoyant que l'emprun-
teur ne serait pas plus en mesure de paver le
montant de son emprunt au bout de trois moi»
qu il i'ftait présentement refusa de lui prêter l'ar-
gent. II lui conseilla de faire une émission de bil-
lets garantie par la propriété. La vente des bil-
lets rapporta au propriétaire de la carrière, des
fonds qui le déba'rasscrent de toutes ses difficul-
tés. Plus tard, les obligations non-vendues furent
déposées à la banque comme sécurité pour un em-
prunt.

Si le propriétaire de la carrière avait été plus
au courant des opérations de banques, il ne se
serait pas adressé au banquier pour obtenir des
fonds; de sa propre initiative, il aurait fait hu-
méme son émission de billets.

De cette manière, il n'aurait pas fait preuve
d'ignorance dans les affaires.

Votre crédit à la banque doit être tenu en ré-
serve pour vous permettre d'escompter des comp-
tes payables, profiter de certains avantages du
marché et pour vous tirer d'affaire dans les cas
urgents.

Il est recommandable de s'adresser à la banque
pour du crédit;

!. Quand l'emprunt n'est que pour un usage
temporaire.
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2. Quand l'actif négociable est suffisant peur
garantir l'emprunt.

3; Quand vous avez une proposition d'affaire
définie laquelle vous assurera un profit sur l'ar-
gent emprunté.

Si vous ne répondez à aucune de ces conditions,
ne vous adressez pas à une banque pour obtenir
un emprunt.

Dans les petites villes où la compétition entre
les petites banques est forte et où les intérêts sont
varies, les règles sont parfois moins sévères ou
complètement ignorées, mais dans la majorité
des cas. la politique de la banque est aussi votre
politique. Si la banque consent à faire un prêt
autre que pour usage temporaire, celui qui est
amsi accommodé s'expose à être forcé de dis-
continuer ses affaires, quelquefoiss pour une
simple demande urgente de remboursement du
montant ou d'une partie du montant du prêt



Comment vous assurer l'aide de la banque pour
améliorer vos affaires et vos intérêts com-

merciaux et comment négocier un em-
prunt de banque.

Le plus grand service que peut rendre une ban-
que est d'accorder un crédit.

iîais il y a aussi bien d'autres services qu'elle
peut offrir dont l'homme d'affaires intelligent
profitera. Le banquier est ordinaireemnt le fi-
nancier d'un village; il a des relations avec les
capitalistes, il peut aider à obtenir l'aide des ci-
toyens pour organiser une nouvelle industrie. Il
peut aviser sur les marchés, les sécurités, les pla-
cements; il peut aider à vendre des stocks et des
émissions d'obligations. Il n'y a pas une ques-
tion financière sur laquelle il n'est pas appelé à
se prononcer. Les intérêts du banquier coïnci-
dent souvent avec les vôtres. Les bons financiers
se font du banquier un associé. Ils le consultent
sur toutes les questions de finances ayant quel-
que importance.

Un grand magasin départemental obtint $250,-
000. tout récemment sur un simple billet promis-
soire afin d'escompter ses comptes payables.

Pour qu'une telle somme soit aussi facilement
obtenue, il faut qu'il y ait de bonnes raisons. A
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part de l'actif tangible, voici les raisons données
par le président de la banque. Le caractère du
propriétaire du magasin est tel que nous avons
pleine confiance que le prêt sera remboursé au
temps convenu. Après analyse, il appert que
cette confiance provenait des considérations sui-
vantes: les propriétaires avaient été francs avec
leurs clients, ils avaient pressé énergiquement les
ventes et n'avaient jamais vendu sous de faus-
ses représentations ni en faisant des réclames ex-
agérées. Ils avaient des acheteurs compétents et
un bon personnel de vendeur. Les propriétaires
de ce magasin faisaient toujours part au ban-
quier des choses importantes qu'ils faisaient; ils
le consultaient souvent et lui fournissaient des
rapports détaillés de leurs affaires.

" Je n'ai jamais eu raison de croire qu'ils me
trompaient ou étaient trop optimistes ou trop
confiants dans leur entreprise " dit le banquier.
Les mêmes principes sont applicables pour un

emprunt de cent dollars. Le point important
dans vos efforts financiers, c'est de savoir sur
quelles bases la banque s'appuie pour vous pro-
curer sans danger les accommodements désirés
et d'être en mesure de toujours lui offrir les sé-
curités suffisantes.

Dans les banques de campagnes ou les ban-
ques de petites villes, le caissier ou le gérant ont
la charge des prêts. Dans les banques des gran-
des villes, le chiffre énorme d'affaires nécessite

ilf I
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une méthode différente. Ici. il vous faut fairç
application à l'un des officiers, généralement le
gérant qui a charge des prêts. La première cho-
se nécessaire en faisam application pour un em-
prunt, cest de chercher une imroduction à l'un
des directeurs. Les banques de villes tout com-me les banques de campagnes aiment à connaî-
tre intimement leurs cliems. Là où votre répu-
tation est bonne, voyez à vous fa-re présenter
par un ami a>dnt quelque influence financière
La confiance qu'a la banque dans la personne qui
vous présente sera un avantage pour vous.
Un homme bien connu se lança dans le com-

merce de peinture avec seulement une chose à
son actif; son habileté. Il avait un compte à la
banque, mais la balance était toujours insigni-
fiante. Un jour, il vit une chance de réaliser un
bon profit en achetant une grande quantité de
peinture et de verni. Il alla voir le banquier.
U)mment puis-je emprunter de l'argent"?

demanda-t-il, se sentant pris du désir de s'enfuir
Quelles sûretés avez-vous à offrir"? deman-

da le financier. " Un char de peinture." Delà
peinture; ce n'est pas exactement des sécurités
de ce* .: nature que demande une banque; s'il ar-
nvait que vous ne vendiez pas cette peinture
nous subirions une lourde perte. Le marchand
de peinture comprit que cela était vrai, mais il
eut le courage d'expliquer ses plans. Depuis quel-
ques mois, le banquier surveillait ce jeune hom-
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me, non parce que son compte de banque étoit
petit, mais parce qu'il possédait des aptitudes ex-
traordinaires comme vendeur. Le banquier re-
marque ordinairement ces choses et il considéra
-que son habileté comme vendeur était une meil-
eure sécurité que le stock de peinture offert; il

-lui accorda ce qu'il demandait.

La meilleure garantie que vous puissiez of-
frir pour obtenir un certain montant de la ban-
que, ce sont vos succès antérieurs; pas néces-
sairement un événement financier très remar-
quable, mais le succès dans ce que vous entre-
prenez qui vous donne un caractère spécial. Des
habitudes régulières, l'honnêteté, la franchise et
la faculté de voir les choses sous leur vrai jour
voila les éléments qui gagnent la confiance du
banquier.

Un coup d'oeil sur les records pe. , eis dans
le département de crédit d'une grande banque
vous convaincra de la valeur que donnent la
personnalité et le caractère.



Histoire personnelle et record commercial.

Après le caractère, vient votre record et vosante ede„,, ^ ^^^^.^^ ^ ^ Jtache beaucoup d'importance à l'histoire de vos
affaires et .1 a droit de la connaître à fond.

Avez-vous toujou. payé vos dettes et cela
toujours promptemeni/ Avez-vous pensé sé-
rieusement et calculé intelligemment ou simple-ment devine le résultat de votre entreprise? Sivous êtes récemment arrivé dans un endroit,
avez-vous un bon record commercial où vous avez
a„teneur«„ent demeuré? Si vous venez d'en-rer en affaires, avez-vous un parfait record per-sonnel cH- quelqu'un pour qui vous avez été

aZ.71 T u'"^"*^
""""^''^ '^ <»«t«"*. vousaurez plus de chance d'obtenir le crédit désiré



Ce que signifient pour la banque l'état financier

et l'analyse d'un commerce.

Il y a un argument avec lequel vous pouvez at-

tirer l'attention de la banque, si vous n'avez pu
avec l'évidence ordinaire obtenir un crédit; c'est

l'analyse de vos ressources.

En vous présentant chez le banquier, vous de-

vez être certain des conditions de vos affaires.

Il ne sera pas' satisfait de renseignements gé-

néraux. Même d'honnêtes emprunteurs essayent

de cacher au banquier certains faits concernant
leur commerce. Ils disent au banquier ce qu'ils

voudraient voir vrai ou ils cachent certains faits

qu'ils croient inconséquents de révéler.

Un marchand se présenta au bureau d'une
banque de Montréal avec un état financier par-
faitement vrai tant au commerce mais il supprima
le fait que personnellement, il avait emprunté
tout le montant de sa police d'assurance.

Ceci était très important; il arriva que le chè-
que passa par cette banque et ce fait ayant été

noté, le prêt fut refusé.

Vous devez être prêt à analyser votre actif et

vos besoins jusqu'aux moindres détails. Un
état financier bien établi est la meilleure preuve
que vous êtes justifié de demander un crédit.
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Si vous voulez que le banquier vous accorde un
prêt vous devez être franc et ouvert avec lui.
Si vous ne voulez pas confier les détails de vos
affaires à votre banquier, adressez-vous à un au-
tre en qui vous avez plus confiance. Les inté-
rêts qu'il surveille lui donnent le droit de connaî-
tre tous les détails se rapportant à votre commer-
ce.

Un banquier s'habitue à deviner ces détails
qu'on lui cache. La manière d'agir de cette clas-
se d'emprunteurs a vite fait de les trahir et la
déception enlève la confiance même dans les
moindres détails.

Le fait que le client n'aime pas à dévoiler est
peut être sans aucune importance, mais si le ban-
quier soupçonne qu'il y a dissimulation, il crain-
dra d'ouvrir le crédit demandé.

D'un autre côté, la confiance inspire la con-
fiance. L'homme qui considère le banquier com-
me un aviseur dans ses affaires le trouve prêt
à lui aider au besoin.

Après la franchise dans l'exposé de vos affai-
res vient l'exactitude dans la connaissance de
votre commerce. On considère généralement
qu'un homme connaît tous les détails se rappor-
tant à ses propres affaires, mais bien souvent,
il n'en est rien. Le manque de connaissances
dans ses affaires peut le tromper sur des sujets
tels que la dépréciation et autres points techni-

M
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ques, ou il peut être aveuglé par l'optimisme.
Les banquiers sont ordinairement sceptiques sur
ce sujet mais une preuve de la connaissance com-
plète de vos affaires contribue beaucoup de dou-
te et à gagner leur confiance.

Le crédit d'une compagnie sera souvent aug-
menté si elle porte au bas de. ses papiers l'endos-
sement d'hommes proéminents.

Une compagnie obtint un emprunt en même
temps qu'une grande compagnie manufacturiè-
re se vit refuser l'emprunt demandé. Les par-
tenaires de la Compagnie avaient beaucoup de
biens personnels sur lesquels ils attirèrent l'at-

tention de la banque comme étant sujets aux det-
tes de la compagnie. Ainsi, il y avait réellement
plus de sûreté que ne l'indiquait l'état financier
de la compagnie.

Dans l'autre cas, les directeurs n'avaient pas
endossé les papiers de la compagnie et la seule
sûreté était celle indiquée sur l'état financier
soumis.

Si les directeurs avaient consenti à endosser
les billets de la corporation ils n'auraient pas
été refusés.



Ce qu'il faut considérer en faisant application

pour un emprunt.

Pour négocier un emprunt à la banque, com-
prenez bien tout ce que celle-ci exige et rendez-
vous autant que possible à ces exigences. Rap-
pelez-vous que des conditions parfaites de cré-
dit sont rares mais que l'emprunteur qui présen-
te au banquier sa vraie situation et offre un com-
inerce profitable au prêteur a les meilleures
chances d obtenir les services de la banque.
En faisant application pour un emprunt, vous

devez: i. Vous faire présenter par un client fa-
vorablement connu; 2. vous mettre en garde
contre toutes les apparences compromettantes-
voir a ce que votre vie privée et publique soit
telle qu elle produira une impression favorable
Si vous avez la réputation d'être honnête, intè-
gre et habile, appuyez sur cet actif pour obtenir
votre emprunt; 3. Soumettez l'état financier
de vos affaires complet dans tous les détails-
rendez-vous bien compte du montant de votre
actif en main. 4. Soyez franc dans vos relations
avec la banque; ne cachez rien, analysez votre si-
tuation faisant voir à quoi servira le montant de
1 emprunt.



Quelques points gui influencent et gagnent le

banquier.

Les faits sont la base de toutes tranactions com-
merciales. Donnez-moi les faits dit le direc-
teur à qui vous présentez une proposition, que
vous cherchiez à obtenir un emprunt, que vous
fassiez application pour une position, que vous
vendiez des marchandises ou que vous fassiez
une plainte.

Jamais les faits ne sont plus importants et plus
nécessaires qu'en essayant d'obtenir du crédit.

La position du banquier comme celle de l'a-

vocat est une position de confiance.

Si le banquier est engagé dans un commerce
étant en compétition avec le vôtre, ou s'il est en
relations avec vos compétiteurs, il est impossible
de l'intéresser à tous les détails de votre com-
merce. Vous devez éviter ces difficultés en choi-
sissant avec soin la banque avec laquelle vous fe-
rez affaires.

Rappelez-vous que le moindre soupçon, une
déception, une dissimulation apparente nuisent
au crédit.

Dans les grandes banques, les méthodes d'ob-
tenir des renseignements concernant les emprun-
teurs ont été réduites à un système complet et
efficace.
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d'autrei queitions suivirent concernant même
les dépenses de sa maison.

L'homme du département du crédit alla en-
suite à d'autres sources pour obtenir les faits
qu'il n'avait pu avoir dans cet entretien.

On lui fit part des heures de bureau du ma-
nufacturier, de ses amusemenu, de ses habitu-
des, etc. Il n'y avait rien d'extraordinaire dans
ce rapport; la banque aurait considéré cet hom-
me comme un bon client si u département du cré-
dit n'avait remarqué la rétictnce avec laquelle
il répondait aux questions posées.

Le prêt lui fut refusé.

Si vous essayez de cacher les détails de vos
affaires, ou de les représenter autrement qu'el-
les sont, ce que vous tentez de cacher sera inva-
riableirent connu. Le meilleur moyen, c'est de
tout avouer à la première entrevue; vous aurez
ainsi plus de chance de gagner la confiance et
d'obtenir l'emprunt.



m, rÉi^

Renseignemtnts importants pour le banquier.

Les premiers renseignements que le banquier
veut avoir, ce sont quelques déuiJs concernant
votre caractère.

Avez-vous toujours payé vos dettes? Tenea-
vous vos promesses? Quelle expérience ave«-
vous et quels succès aver-vous obtenus?
Une maison manufacturière établie depuis dix-

huit mois et faisant de bonnes affaires désirait
faire son premier emprunt. Le directeur de cet-
te maison fit lui-même son application au bu-
reau du président de la banque.

Avec un certain orgueil, il lui fit voir une sé-
rie de photographies montrant l'extérieur et
I intérieur des usines. Le banquier admira les
photographies et leur fini artistique. " Mais "

dit-il " des photographies ne représentent p^s
une bonne sécurité, nous ne prétons pas d'argent
sur immeubles ni sur outillage d'usine; voici ce
quil nou faudra demander:"

I. Un rapport montrant ce que vous avez
fait durant les six derniers mois.

2- Une liste de vos comptes recevables avec
tous les renseignements que vous pourrez donner
concernant les compagnies qui vous doivent ces
argents.
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Des faits concernant votre capital, vos ac-
tionnaires, leur intégrité, vos directeurs, votre
stock de marchandises, votre système de comp-
tabilité, vos assurances, et votre organisation de
vente.

Le manufacturier prépara alors une liste de
ses comptes recevables. Pour chaque compte
dont le montant était assez élevé, il donna la con-
dition financière de la compagnie, montrant com-
bien elle devait, depuis combien de temps, etc.

Il prouva que sep clients étaient de solides com-
pagnies qui payaient à longs termes mais réguliè-
rement. Il montra que ses comptes payables
étaient plus que couverts par le matériel brut qu'il
avait en main.

Il expliqua ensuite au banquier son organisa-
tion, son système de vente, le coût de ses marchan-
dises, ses petites dépenses de ventes et sa marge
assurée de profit. Le banquier après avoir pris
connaissance de toutes ces informations lui ac-
corda le prêt demandé.

Les informations demandées par l'employé en
charge du département du crédit doivent être aus-
si complètes et aussi exactes que celles requises
par le banquier.

Que vous achetiez du ciment, des fruits, des re-
mèdes ou du matériel brut, les mêmes faits con-
cernant la personnalité, la condition des affaires
et l'actif contrôlent la décision.

I
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Les détails et renseignements désirés varient
jusqu'à un certain point.

Certaines banques attachent plus d'importan-
ce aux faits concernant l'habileté et l'intégrité

tandis que d'autres banques insistent surtout sur
l'actif.

Ce que doit être votre rapport dépend en gran-
de partie du genre de votre commerce et de l'é-

tendue de vos affaires.

Le 1 apport d'une corporation doit répondre
aux exigences suivantes:

Il doit être complet, en détails et de préféren-
ce signé par un comptable public.

Il doit spécifier le montant du capital-siock

préférentiel et commun.

li doit donner les détails concernant l'histoire

de la corporation, les noms des principaux action-

naires et la manière de payer ses dividendes.

Il doit aussi montrer le surplus appartenant
aux actionnaires.

Il doit donner un inventaire complet montrant
la marchandise, les prix, la valeur des biens im-
meubles, les comptes et billets recevables et paya-
bles.

Il doit contenir des tableaux détaillés du reve-

nu et des dépenses ainsi que la moyenne des pro-
fits annuels.

Il doit contenir une liste des créanciers avec
les montants et les dates, les noms des corpora-
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tions auxquelles l'argent doit être payé II doit
aussi inclure une liste des montants d'assurance
portes dans différentes compagnies.

Les records individuels des officiers de la
compagnie incluant l'âge, le salaire, le record
commercial, le passif, leurs intérêts en dehors de
la compagnie la santé et tous les détails pou-
vant affecter leur crédit.

Le rapport d'im petit manufacturier, d'un
n«rchand ou d'un homme dé profession estmoins compliqué.

,

Tout rapport, néanmoins, doit contenir des
détails sur les opérations des derniers six mois;
les comptes recevables et payables, le capital, lesnoms des actwnnaires et des directeurs, le s ockde marchandises, l'organisation ainsi que tous
les faits ayant trait au commerce particulier d.çhacim. Sur cette base, tout le crédî r^^Lwl
a votre commerce pourra vous être assuré



Fonctionnement intérieur de la banque.

Emprunt payable sur demande.

Toute banque doit porter une certaine propor-
tion de ses fonds pour prêts sur demande, c'est-
à-dire, en prêts qui peuvent être payés en tout
temps.

Si vous empiuntez un montant de la banque
pour trois mois sur bilki, la banque ne peut pas
vous déranger ni vous demander le rembourse-
ment de cet emprunt avant l'expiration de cette
période de trois mois quelle que soit la rareté de
l'argent.

Si par exemple, vous empruntez $5,000. à vo-
tre banque escompté à six pour cent le premier
janvier pour un an et qu'une rareté d'argent ou
une panique arrive au mois de juin forçant les
déposants à retirer leurs dépôts, la banque ne
vous dérangera en aucune façon, mais obtien-
dra l'argent d'autres sources pour payer les dé-
posants.

Ces autres sources peuvent être représentées
par l'argent en main ou les effets négociables;
mais, la meilleure source à laquelle on peut faire
appçl dans ce cas est le compte d'emprunt sur
«demande.

En temps de panique, une banque doit proté-

li
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ger ses ressources en argent au lieu de les rédui-
re, parce que dans un tel moment, il est impossi-
ble de vendre sans perte les actions ou obligations
^rdees en garantie collatérale; par conséquent,
chaque banque doit avoir un certain montant
a argent prêté sur demande.
En dautres termes, pour continuer l'exemple

cite ci-haut, la banque pourrait vous prêter $» -

000 pour six mois, puis $2,000. additionnels sur
demande, avec l'entente que vous paierez le der-
nier montant quand la banque le demandera.
Le prêt de $3,060. serait un prêt à terme et le

prêt de $2,oop. un prêt sur demande.
Les banquiers en général sont en faveur des

prêts sur demande, parce que les banques qui au-
raient une grande proportion de tels prêts se-
raient en meilleure condition pour rembourser les
déposants en temps de panique.

_
Ces emprunts sont généralement difficiles à

obtrair. Le fait que la banque désire vous prê-
ter deux mille dollars sur demande afin de L-
/oir les rembourser en temps de panique, est suf-
fisant pour vous faire hésiter à contr;cter cetemprunt, parce que le temps où vous serez lemoms en état de rembourser ce montant est pré!
cisement pendant une panique.

N'emprunte? pas d'argent sur demande àmoins que vous n'ayiez toujours l'équivalent duprêt en argent comptant ou en valeur, de sorte
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que dans toute circonstance, vous puissiez payer
l'emprunt quand il sera réclamé.

Non seulement, les banques ont raison d'em-
ployer les prêts sur demande, mais les hom-
mes d'affaires peuvent aussi s'en servir dans
leurs opérations financières pour une certaine
partie de leurs besoins.

Démontrons cela par l'exemple d'un marchand
qui a récemment acheté une large consignation de
marchandises négociables.

Les marchandises lui ont été envoyées avec le
connaissement attaché et afin d'obtenir les meil-
leures conditions, et prix, le marchand devait
payer la marchandise avant qu'elle ne quittât les
mains des agents vendeurs. II avait des fonds
suffisants en banque pour payer la consignation
entière, mais au lieu de retirer son propre ar-
gent de la banque, il décida d'emprunter l'argent
nécessaire pour effectuer le paiement de ces mar-
chandises.

Certaines marchandises impérissables sont
aussi bonnes que l'argent et sont considérées com-
me de splendides valeurs par les banques pour
garantir leur avance d'argent. Ainsi, comme le
marchand ne savait pas s'il recevrait le paiement
de ses marchandises dans deux semaines ou deux
mois et comme le montant en question était con-
sidérable, il conclut un emprunt sur demande.

Le marchand ne désirait pas emprunter pour
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suc mois quand il aurait pu peut-être recevoir le
paiement de ses marchandises dans deux semai-HM de plus, ,1 savait que si la banque avait de-mande le remboursement de l'emprunt avant
quil naît reçu le paiement de ses marchandises.
11 aurait pu trouver ce montant ailleurs. Il au-
rai aussi pu payer son emprunt avec le montant
•qu il avait en réserve à la banque.



II

Avis aux emprunteurs.

Nous donnons ici quelques avis à ceux qui
empruntent de l'argent remboursable sur deman-
de.

Empruntez l'argent de la banque où vous dé-
posez de sorte que si on vous demande le paie-
ment de votre dette dans un temps où vous ne
desirez pas payer, vous pouvez répondre: "Très
bien je vais vous payer, mais pour cela, il me
faudra retirer l'argent que j'ai déposé."
En faisant cette remarque, vous verrez que la

banque nest pas anxieuse de faire rembourser
son prêt.

Ainsi, nous conseillons aux jeunes hommes
d affaires d emprunter l'argent payable sur de-mande de la banque où ils déposent et l'argent
payable a terme des autres banques.
Quoique les prêts sur demande semblent être

les plus surs, ils contiennent souvent des billets
sans valeur et même des effets de longue date
qu il est impossible de percevoir.

Dans les banques locales de campagnes, le
taux de 1 intérêt est généralement le même pour
tout le monde. Les bons et les mauvais billets
les amis et les ennemis, les clients et les compé-
titeurs, les jeunes gens et les vieillards, les cor-
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porations et les commerçants, tous sont «ti-mis au même traitement.

II est évident que quand une banque sait qu'une
personne est dans un pressant besoin d'argent,
elle lui fera payer un taux plus élevé et quelques-
fois pour avcr le patronage d'un nouveau dépo-
sant, une banque accordera un taux un peu ai»i
dessous du marché comme une incitation pour
obtenir de nouvelles affaires; mais l'homme quia besoin d argent devient bientôt au courant de
ces ruses et exige le même taux que les autres.

Les banques des villes, cependant, usent depl« de jugement en déterminant le taux de l'in-

Pour un prêt risqué, à un homme qui doit re-
nouveler ses billets quand ils sont dus. on de-mande plus qu'à celui qui est dans une condi-

rbS^ïïLrr'^"''"'^^''-^-"

sur°de^ïnd;'Lrp"rrrtSS'"-''^-^'

,t,M ^"^P":' ''" P'^s à terme est plus ou moins
stable, mais le taux des prêts sur demande chan!ge tous les jours.



Comment les banquiers déterminent les taux
d'intérêt.

L'homme d'affaires ordinaire est souveqt per-
plexe parce que un jour, il remarque que l'ar-
gent payable sur demande vaut trois pour cent et
argent à terme, six pour cent. En d'antres

temps, Il trouvera que l'argent à terme vaut qua-
tre pour cent et l'argent sur demande, six pour

Il y a pour cela de bonnes raisons; et l'on de-
vrait comprendre la cause de ces changements
subits.

En résumé, la différence dans les taux dépend
de la prévoyance des banquiers.

Les banquiers, en général, prétendent être in-
capables de prédire les taux de l'argent, et si
vous essayez de connaître leur opinion sur ce
sujet, ils affecteront de vous faire voir leur igno-
rance de l'avenir.

Un banquier qui détermine la différence des
taux entre l'argent sur demande et à terme, pré-
voit le cours de l'argent.

Si les banquiers croient que l'argent va de-
venir rare et que les taux en général vont aug-
menter, ils essayeront de vous prêter de l'ar-
gent payable sur demande parce que le taux de
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cet argent peut être augmenté de jour en jour
par la banque, tandis que le taux de l'argent à
terme est fixé pour toute la durée du prêt.
Par conséquent, si vous interviewez votre ban-

quier local sur ses taux d'argent sur demande ou
â terme respectivement, et s'il vous dit que le taux
pour l'argent à terme est quatre et demi pour
cent mais qu'il vous en prêtera sur demande à
trois pour cent, prenez garde! Rappelez-vous que
aussitôt que les taux monteront à six pour cent
immédiatement il demandera le paiement de vo-
tre emprunt et en augmentera le taux d'intérêt à
SIX pour cent.

Ainsi, au lieu de payer quatre et demi pour cent
pendant toute la durée de votre emprunt, vous
paierez trois pour cent pendant dix jours peut-
être et SIX pour cent pour le reste du temps.
D'un autre côté, si le banquier vous dit que

1 argem à terme vaut cinq pour cent et l'argent
sur demande six pour cent, c'est qu'il prévoit
des taux plus faciles et, par conséquent, essaye de
vous prendre dans un piège afin de vous faire
emprunter à terme plutôt que sur demande

Si le banquier vous prête sur demande, dans ce
cas a six pour cent, quand les taux diminueront à
quatre pour cent, il sera obligé de baisser votre
taux a quatre et demi pour cent. Par conséquent
Il essaye de vous lier à cinq pour cent pour une
période aussi longue que possible.

Si les banquiers croient que l'argent va deve-
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«rnmV **"' '" P'"* ^""^«^ «''=™»"d'. "s exi-geront des taux plus élevés pour des oériode.
P^us longues, et l'argent enip^mé ^ur rS
Sir au^atr

"'"'' •='". ''"' J'-genreniprunté
pour quatre mois; et s'ils croient que l'areentva devenir plus commun, ayant moins de dS'
cial ,l„r

°"' *'°" "" «"^«"'•''ge'nent spé-

TiZl "°' """"'"'* '* doucement, vous in-du ront a emprunter pour un plus long terme.
Un autre conseil que nous désirons donner aujeune homme d'affaires, c'est qu'il doit être sur

^sfltlitr"'
"' "'^'^ ^^'^ '" •-"''-"

r™^'
'«"<l"«'-« "ont aussi honnêtes et aussi

consc.«,c.eux que le reste du monde, mais Zplus. Nous sommes tous humains

Z, /^ '
''r'*'*

^'^'^^'' '« conditions fon-^mentales et les changements temporaires den«mere a avoir ses idées personnelles sur lesmatières financières.

taJl h""!'^''
^''°'"" '"" ^""^ '"^ l'évolution desUux de

1 argent aussi bien que sur la perspective
de toute proposition d'affaires.

»~ i^ *":

L'argent est une commodité, il „'est ni plus nimoins qu'une marchandise. Le banquier est sim-
plement un agent qui l'achète et !e vend
Amsi le jeune négociant devrait étudier la va-eur de

1 argent comme il audie toute autre par-ue de son commerce.

ri



Les syndicats de banques.

Dan» un marché comme New York, par ex-empe où les puissants capitalistes se rencon-
trent, les méthodes pour se procurer d'énormes
capitaux sont devenues bien définies.

Certains grands banquiers, courtiers ou agents
gagnent la confiance des capitalistes de l'univers
entier. '

Ces agents ou banquiers sont parvenus à con-
roler et à manier le flot d'argent qui coule dans

les trésors de toutes les grandes corporations.

lJ!rnT"T"'
*" "'.°*"'' «J'-^'ngt-quatre heures

ever plus de cent millions de dollars pourvu que
les sécurités offertes soient de nature à garantir
cette énorme somme.

8«™niir

Ils font leurs propres prix; quelquefois, ils
sont excessivement bas. mais la plupart du tei^ps
excessivement hauts.

f i~ u lonps,

Un vieil emprunteur offrant une sécurité dé-
jà éprouvée paie peu de commission pendant

Tp^r' ""''""'"^ •"" "=°"''" p*-» «-"-

Dans quelques cas, ils pratiquent l'usure. Il vades cas ou des emprunteurs de bonne réputation
ont paye 20 pour cent pour des emprunts d'argent
Le syndicat de banques est un procédé utile
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qui n'a rien de répréhensible. Supposons nar«en,p,. o„e PEtat de New YorkTSn'î«o.r
, .... Il offre ses débentures à vendre.

K !i.in"m ^"T"^
-:' telles qu'elles conviennent

Z: '

A
'
'' ^^" '""» ''" P™dents à qui.ur .a„x d ,n..,.t tr. as donne satisfaction

p. ur „l, ., ,^r :. elle seule autant d'obligations.

autres n..
, « a si |o,„dre à elle pour fotraer unsynd,cat et offrir un prix pour l'émission!

Les profits, s'il y en a, seront plus ou moins
considérables, d'après la participatL de cEebanque au syndicat.

*-"aque

Si une banque risque une part de un dixièmedans le syndicat, elle aura drohà un dixièmed^

Si l'émission d'obligations ne peut pas être ven-due, on lu, demandera de prendre et de payeMe "

dixième de ces actions non vendues.

Si^Sf^fr
""'

^"^f^^
proposition financière.S I affaire réussit, la banque ne débourse pasd argent. Tout ce qu'il y a à faire est de r«e!voir un chèque pour les bénéfices.

Maintenant, considérons l'inverse. Il y a auel
ques années seulement, un syndicat acheta Jourdouze allions d'actions d'une compagnie deTe-
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Les souscripteurs au syndicat acceptèrent de
payer 90 pour cent sur l'émission totale d'actions.
Quand les directeurs du syndicat eurent les

actions en leur possession, ils les offrirent au pu-
blic a $95.00.

S'ils avaient réussi, ils auraient réalisé un pro-
fit de $600,000. peut-être dans une journée.
Ce qui arriva fut bien différent. Les membres

du syndicat n'ayant pas réussi à vendre les ac-
tions furent obliges de payer presque toute l'é-
mission a $90. Ils ont dû payer $10,000,000. en
argent pour ces actions quand la valeur courante
n en était que de $4,000,000.

Près de six millions furent perdus par ce syn-
dicat dans une année.

Les profits et les pertes dans les syndicats
sont a peu près équivalents.

U prix courant d'une action au moment où
elle est offerte au public est susceptible de forte
descente subite et celui qui participe à un syn-
dicat dans 1 espérance d'en réaliser un profit à
moins qu'il n'ait de fortes ressources, se verra
un bon jour, dans l'obligation de payer à une da-
te déterminée, une somme d'argent proportion-
née a sa souscription, pour des certificats dont il
ne pourra disposer et sur lesquels aucune banque
ne lui prêtera d'argent.
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Abuser,~User mal.
Acajou,~Bois rougeâtre et très dur
fcommodement^Arr^r^gement,

faveur.

7'f'-
(no'n) Ce qt<: l'on possède.

^«a/3«..,_Décomposition de quelque chose pouren découvrir ce qui la constitue.
j«^m.«r.,_Qui est avant.-qui précède.

dns
'""""'''^ d'une partie des intes-

^/-rt^wrfw,—Dispositions naturelles.

Authentique,—Vrai.
/it^«,—Déclaration.
Avidité,—Désir ardent.

B
«'•«*,— (Matériel brut) matière

façonnée.
première, non

Co^«ïo/-.s/oc*,—Montant d'argent autorisé (pourles compagnies.)

Cm»/if,—Assuré comme vrai.
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CotHctder,~Se confondre exactement
Collatérale,—D'aat autre espèce.
Commodité,—Qui est utile au public.

Co«i.j«»,,_Ordinaire, non privilégié
Co-npétence.—Qai est apte, capable.
Con.péttteur,-^i aspire à une chose avec
un autre.

Connaissement,—Rti;n de chemin de fer ou de
bateau.

Cowjjgrwario»,—Expédition.
Coopération,-Qm aide conjointement avec un

autre.

Débenture.-Oh\{g;it\oi^, titre de valeur.
iJechéance.—Omtt, disgrâce.

i?^c^/>hoi»/-Désappointement.

^^f'f"'~^« ^" manque d'une somme,
i'^iè^rorton,—Résolution.
Désêquaibré,-Sm le point de tomber.
L'«W«;«o»,—Renvoi.—Faillite
^^^m,W,-Indiquer avec précision.
Z)^a^^,^,_Changement dans la direction natu-

Diplomatie,—]ngtmtat sain.

D,«,>«„/a*.on^_Hypocrisie,-actioï. de cacher
quelque chose.

«»"«.

Efficacité,-Qm est efficace, force.
£/im«n«r,—Chasser, enlever.



Dictionnaire.
83

J

ET^^r'~^f°^ *** "^'" ^ '^ circulation,
^«^«jrfrer,—Produire.
Bquivaleni,-Qui a la même valeur.
Mssor,~Ehn, progrès.
£Mrf^«^—Qui est certain.
Excéder,-Qui dépasse, qui excède.

^-Îili^"'
'''^"''^ *°"' ^"^ "ï"' *'^'' *=°'"'"»'-

|^/'an.f;o« —Agrandissement.
£^^Varion,_Qui est arrivé à son terme.

F

^omHfer,-Dresser un acte, une idée.
Pragment,~Partit, morceau.

G
gr«^^, P3, degré, par gradation.
Gratte-ctel.—Edmce très haut.

H
Historique,~^ui a rapport à l'histoire.

I

/rfen*«/,>r,_Reconnaître

^TriéÎéf
'''~^"' "'' ^""^'^ '^'^ *''*="*• de Pro-

Indubitable,-Qw. exclut tout doute
Ingénuité,—Simplicité.
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Init^nve.-Action de celui qui fait le pre„,ier.
qui propose.

/»j««cm«.e,-Caractère de celui qui ne s'occupe

Intègre,—D'unt grande probité.

/«JV|^^,_Caractère de ce qui est probe, intègre

/ww^orton,—Recherches,
/f^m,—Enuraération, partie.

S

Légal,—^i est selon la loi

Ltcencié,~Qvii a obtenu ses grades.

M
J^mjm«« Le plus petit degré,-le plus bas.Modique.—D^ faible valeur
Morale.-^^i concerne les moeurs, les habitudes.

N
mgociable,-Qni peut être acheté ou vendu.

O
Oculiste,-Q^xi soigne la vue, les yeux
opportunité,—Bonne occasion

S'er^^r^"" ^' "'^'^ «>"' P-n^ent quetout est pour le mieux sur la terre
0^^«c>«,-Droit que l'on a sur une propriété.

P

/'«•j/.«Va«>^,_Pénétration d'esprit.
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Pro;e/e,-Former le dessein de.
Prospectus,~Brochnre

explicative.

Provenance,—Origine.

R

/?^/.r««..e>«,_Rétablisse™e„t de l'ancienne for-

Réhabiliter.— létahlir ^«^
qui est déchu

"' '"" P^'™'*"- ^^^ «

5;apaoV^,-Pé„étration
d'esprit

rSè;^^^^ —es ,ui affectent

SS/'~^»i''*.*^^"' ""^ *''"««°n ferme

f'f"'^'-'-Mentionner dans un contraT
Substituer.—Mettrf „„- «u

,*^°ntrat.

autre.
"''^ ""*= ^''«^^ à la place d'une
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Superficiel.—Qai n'est qu'à la surface, en dehors.
Superflu,—Qui est de trop, inutile.

Susceptible,—CApablt de recevoir certaine qua-
lité.

Syndicat,—^Société de personnes intéressées dans
une même entreprise.

T
Tangible,—Que l'on peut toucher.
Technique,—Qm a rapport en propre à une scien-

ce. I

U
C/rp«i^—pressé,—Qui ne souffre point de re-

tardement.

Usure,—Proîit illégitime.
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