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LE SYSTEME DES PETITS DRAPEAUX SUR UNE
CARTE

Bien peu de <oninereants se font une idee exact' du
raVomilenlit de leurs affaires sur une rgioli; s'ils

le connmaissaient exaetement d'abord, et s'ls voulaient
s'y intéresser ensuite. ils trouveraient dans eet examen
sans beaucoup d'efforts, une nouvelle -source d'affaires.

Combien( de eoiiiiierganîts. pour n'avoir pas prété une
attention suffisante an chiffre d'affaires obtenu dans
une region par rapport a iuie autre, ont négligé lI'ation
et ont ei'ave ainsi h>iiévolem,îeIt leurs bénfices.

Que tons itent l'exemple de ce comlimi'erçanît qui s'est
procure une earte de son pays, choisie avec les réseaux
de voies ferrées bien id iqlées, et l'a fixée sur sa table
de travail en interposant un tapis de feutre.

A f'i de juger de l'inportance de son champ d'action,
il commença à planter des petits drapeaux sur les villes
avee lesquells il était déjà en relations. Ces drapeaux
étaient eonfeetionnmJs avec des aiguilles et un petit rec-
tangle (le papier quadrillé, afin( de pouvoir y noter des
ieis(igiieinemits utiles.

Il jugea tout à fait fausse l'idée qu'il s'était faite de
l'étendue le ses relat ions, qu'il avait supposées jusqu'a-
lors trés importantese il vit que les régions de
gr'aids trîafies n'étaient pas encore atteiites et la
disposition tout à fait bizarre de ses positions le fit ré-
fléchir. Il résolut (le liercher à augme<'nter sa proprié-
té; tel le joueur habile tresse ses "pions' au "jeu de
d(aines."

Il chercha (les représentants pour ces nouvelles ré-
gions: il fit insérer (les demandes dans les meilleurs
journaux (les localités choisies, échangea des lettres
avec les répondants et se rendit sur place pour fixer
son choix. A sont retour, il planta sur sa carte des dra-
peaux indiquant la limite qu'il s'était fixée.

Chaque aiguille supportait autant d'oriflammes qu'il
y avait de représentants dans la région ou dans la vil-
le; pour deux représentants, il planta une aiguille sup-
portant deux drapeaux disposés à l'angle droit, pour
tiois, trois drapeaux disposés en forme deT.

Il indiquait les résultats obtenus par chacun de ses

représentants au moyen de signes conventionnels por-
tes sur les drapeaux respect ifs. Pour connaître le chif-
fre d'affaires obtenu, il remplit à l'enere autant de car-
re de papier quadrillé, qu'il y avait de centaines de
francs, la surface ainsi recouverte étant proportionnel-
le au chiffre d'affaires; il lui était donc facile, d'un
coup d'oeil, de comiparer les différents résultats obte-
nius.

A nouveau il étendit son champ d'action en procé-
daiit de la même ianière. Au bout d'un certain temps,
le nombre des drapeaux augmenta tellement que sa car-
te s'en couvrit méthodiquement par suite du dévelop-
pement de son trafic commercial.

L'indication du chiffre d'affaires lui démontrait
parfois que, dans une même région, l'un des représen-
tants était d'une activité beaucoup plus grande; il
nîlhésitait pas alors à lui offrir l'exclusivité, de meil-
leurs intérêts, et rompait avec les autres. Une couleur
différente de drapeau indiquait cette exclusivité et les
limites.

A la réception de lettres lui demandant des rensei-
gnements sur ses produits, sa fabrication, il consultait
sa carte, voyait le représentant le plus proche du lieu
d'où venait ces demandes et les lui adressait, en le
priant de "visiter".

Il notait aussi sur ses drapeaux des observations d'or-
dre général (au moyen de signes sténographiques par
exemple), telles que: agent sérieux - confiance abso-
lue, etc.

Le nombre des drapeaux allant sans cesse croissant,
il leur donna un numéro d'ordre, établit une fiche cor-
respondante sur laquelle des renseignements plus dé-
taillés étaient portés.

Il ne se reportait à ce jeu de fiches que pour des en-
quêtes approfondies, la carte lui donnant toujours une
"vue générale'' de ses affaires et lui en suggérant tou-
jours de nouvelles.

Il aidait de ses conseils les représentants qui sem-
blaient rester stationnaires ou qui augmentaient péni-
blement leur chiffre d'affaires: si le chiffre baissait, il
faisait une nouvelle publicité.
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