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LES REPRÉSENTANTS DE COMMERCE

LE RAYON D'ACTION DES REPRESENTANTS.

La meilleure manière d'instituer solidement la vente par
représentants, c'est d'étendre progressivement son action, et
de consolider le résultat acquis avant de prétendre embrasser
un champ d'action trop vaste.

Supposons un fabricant installé à Montréal. Il est nor-
mal qu'il consacre en premier lieu ses efforts à tirer le plus
grand parti possible de sa propre ville. Dans ce but, il com-
mencera par visiter lui-même la clientèle. Il sera, à l'origine,
son propre représentant. Les observations qu'il fera lui ser-
viront à sérier cette clientèle, et à distinguer rapidement de
quelle catégorie de clients il a intérêt à s'occuper plus spé-
cialement par lui-même.

Dès ce moment, notre fabricant sera porté à limiter son
champ d'action personnel, et à se faire seconder par un re-
présentant. Par exemple, ce fabricant se réservera person-
nellement une catégorie de clients, et fera visiter les autres
fréquemment par son représentant. A de certains intervalles
réguliers, il accompagnera son représentant, afin de conser-
ver un contact nécessaire avec le plus de clients possible.

Le développement des affaires se chargera de faire évo-
luer le rôle du chef de maison vers un rôle d'organisation, de
surveillance et de contrôle. Il lui deviendra difficile de con-
tinuer à visiter exclusivement par lui-même une certaine
catégorie de clients. Mais sa propre expérience lui servira à
délimiter rationnellement le rayon d'action des divers repré-
sentants qu'il sera conduit à engager. Suivant la nature de
sa fabrication, ce rayon d'action sera constitué par les divi-
sions administratives de la ville ou par diverses catégories de
clientèles (maisons d'exportation, négociants commission-
naires pour la province, commerçants en détail). Dans tous
les cas, il sera indispensable que le rayon d'action de chaque
représentant soit très nettement délimité, ce qui est toujours
possible lorsque l'on a des raisons sérieuses de penser que le
meilleur parti a été de la ville ou du centre dans lesquels on
réside. Il y a lieu, dès lors, de chercher à étendre ses affait es
dans d'autres centres.

La première extension réalisée doit viser, à moins de cas
tout à fait spéciaux, le marché national. Il ne sera jamais
bien ardu de. découvrir quels sont les points de ce marché
national où certains articles trouvent les meilleurs débouchés.

Ces points une fois fixés, la première chose à faire con-
sistera à y établir des représentants que l'on aura soin d'aller
installer soi-même. On sera fréquemment surpris des sour-

ces importantes d'affaires qui existent dans nos villes de pro-
vince, villes que l'on a trop souvent coutume de négliger au
profit des centres étrangers.

En suivant cette manière de faire on arrivera à couvrir
d'un réseau de représentants toutes les parties intéressantes
du territoire français.

Ce n'est que lorsqu'on aura tiré tout le parti possible du
marché national qu'il sera bon d'aborder les marchés étran-
gers. Je n'ignore pas que ce procédé ne concorde pas avec les
conseils généralement donnés, mais je n'en reste pas moins
convaincu qu'il est de beaucoup le plus rationnel.

La solidité qu'il donne à une maison, la réputation qu'il
lui assure, ne manqueront pas de lui attirer, même avant
qu'elle les ait sollicités, des demandes de prix et des ordres
d'un certain nombre de places étrangères.

D'autre part, les affaires traitées avec les négociants ex-
portateurs de la place de Montréal ou des autres grandes
villes du Canada fourniront des indications précieuses quant
aux besoins et aux goûts des acheteurs étrangers intéres-
sants.

Il y a lieu d'éviter. surtout en ce qui concerne l'exporta-
tion, de partager le préjugé aujourd'hui à la mode et qui con-
siste à considérer tout intermédiaire comme néfaste. Un
négociant allemand ou anglais peut écouler des quantités
beaucoup plus considérables de vos articles que ne le fera
jamais un représentant français. Il représente souvent des
certitudes d'affaires dont il est maladroit de vouloir se priver
et le mot de l'économiste reste toujours vrai: "Les négo-
ciants des autres nations sont nos propres négociants". D'ail-
leurs ce ne sont pas ceux qui clament le plus contre les in-
termédiaires qui savent le mieux s'en priver.

Tel est donc le développement normal, à mon avis, de la
vente par représentants:

i° La ville ou la région dans laquelle on est installé;
2° Le marché national;
30 Les marchés étrangers.
En outre, pour ce qui concerne ces derniers, on oublie

trop souvent que nos principaux clients sont les Etats-Unis,
et sont à nos frontières, de sorte que nous avons ainsi à notre
porte des marchés riches, dont le pouvoir d'absorption est
naturellement proportionnel au pouvoir de production, et que
nous aurions grandement tort de négliger pour aller chercher
outre-mer des clientèles douteuses au problématiques. Je ne
veux pas dire que les pays éloignés ne doivent pa 'tre visés,
mais je veux simplement déclarer, toujours dans le même


