
Vol. XXIX-No. 2.

LA LUTTE ECONOMIQUEI

Conmme on le eoliat cia une fois (le plus (-l lisanit
F1art ie -l soi qjl u îla IL' l iifrère fr'ançais oin
se propose bienm, eil F"rance, dec lutter' énîergiquemnîit,
après la guerr'îe, r<>itr l'e v< oitniere allenmandl à l 'étran-
ger'. le grand< e<îîIl it aurîa servi, enître autres choses,
il faire compîrendlre' aux inîdustrîiels et <'ominerçalîts <le
Franc qu 'ils onît ja<dIis. vit gôném'al, suiv i uiîe miauvaise
méthode dants leurîs relut ioîis d 'affaires avec les autr'es
pays. Les inîdustrîiels <'anlai i's po<urront, dI'ailleur's,

ý-tirer -profit -des î'oîmstils eoitt'muîis <huis--et ar'ticle.
Pour réussir' à l 'étrîanîger', et par'ticul ièremnîît sur' le

marché amiéricaîin, et pour y eoiurrenver av'ec suieeès
les p)roduits allemîanids, lat inét lote conîsiste à aller étu-
(lier d 'abord sur place les besoiiîs des consommateurs,
mcurs gouts etleïurs moeurs, (li 1 art u*ic eni q <un.

S Pendant soit séjour dans la régio>n qu'il1 aura chuoi-
sic pour y faire les affaires. le fabricant se rendra

.compte (les conditionis dati lesquelles ses produîits au-
ront le plus (le cliates dI'être favorablement accueil-

lsdela puiblieité- q'il yafira lieu de-sfaire atu
d;(I'eux, dles habitudIes Ile- livraison et dle paiemnent géné-

Sralement exigées, (les dlates impjératives auxquelles ses
nimarchandises devront parvenir Lt<e.stiiat ion soi 15e-
ne de perdre quelqîuefois toute aetuialité. Il appréciera

m en meme temps I importance <les frais auxquels il de-
vra faire face ai-tnt. probablement, <le retirer aucun
'bénefice. Il nouera les relations clans les milieux com-

S-' mereiaux et induistriels locaux et pourra enfin faire
~Schoix lui-même dl'unî représentanît. (Ce représentant, il
*le verra, il causera avec lui et potirfa en toute connais-

sance de cause lui confier la gestion <le ses intérêts.
(''est ce représentant qui, dans la suite, dirigera sur

place l'entreprise, qui transmettra à la maison métro-
politaine les observations qu 'il aura pli faire concer-
nant, notamment, les goûts et les besoins dles ache-
teurs. le choix <Iliecet agent demande donc à être fait
avec un très grand soin et le chef de maison seul est ci

uc' de lener 11
uin agent officiel qîuelconmque ne peuit que donner des
indications à ce sujet, il n'est que très rarement en
état <le désigner lui-même la personne susceptible de
rendre les services qu 'on cei attend.

- Une fois renseigné personnellement sur les condi-
tions dans lesque'lles il petit faire des affaires sur le
marché américain. le négociant métropolitain devra en-

Ssuite se préoccuper' <'avoir sur place (le bons agents,
des voyageurs expérimentés et dévoués.

: Dans lin rapport très étu<lié sur la concurrence à
faire dans l 'Amérique <Ili Nordl aux produits aile-Smands et austro-hongrois et qui a parti dans la collee-
l ion désormais connue et appréciéec les "Dossiers
Commerciaux" publiée par les soins de l'Office natio-
nal du Commerce extérieur' de France, M. Heilîmatin,
attaché commercial fraiais aux Etats-U'nis. a précisil
( le façon très heureuse les, eionditions dans lesquelles

levait s'exer'cî' l'itttl jol t a''5igenits sur' le maiirché
iim111;<' ii (>1loîlo'iittnde nous e,îî ajlproprier

qutelquies paîssages.
lýa t-lit-iitêlt alliei'îi est volaige, voîistate M. IleilI-

mîatîin, et il ile- petit guèrle en êtrle auitremuenit par suite
dlit pi id taîli de Ili popîulat ion. l'n afflux conis-

t t modie'5îif ie perpéetuellemenit les goû ts et
le,, besuoins. des foîrtun les se gagnent et se perdent chia-
qui jouir vt les voîîîlilionîs de Il'existence foreît cons-
-I.iîii1iiiit lo's g4il à iliiiiigfiî'r I 4 h41 ' <et, de i iliell. Il
fauit il<î<. l to<ut e iie<'ssite. eI<ier ses trantisfor'maitionis
et eela lie jouît Ne faire qui'en la1 visitant souvent. Ces
raisons slfiraieîît il renîdre le voyageui' indispensable
s'il nle l'etait deýja par la îé'sst même (le relancer

aulx Etats- I is uev dlan li t attre pays.
Lýe choix dlu voya;geulr demîandle al être fait avec soin.

Si Il'expj ort ateuîr esNt relîl'esent é palr tit agent, e 'est ce
decrnie ui.î <l pl'jdus sou venit le ('Ioisira :mais, souvent
aussi, il ser'a eîivové, de 'iîî'' Quelle qjue soit la Ma-
m ère (lotit il serai î'$cruté. il devra être eon1péteilft a
toits égaî'<s. On1 liii illîîuiera <les frais <le voyage gé-
niru et s'il v a Ilie'u des ôehiaîît 11ilIons ('11 quantité sîf-
f isanlt e. Il devra avoîir une <'onnaissance pratique du
pays et tile documnentation sérieuse sur les questions

i 
1uanîî''(tpiitées't ses artiv<'ls. Il connaîtra

égalcnieîît les tar'ifs III- trianlsport et les taux dI'assu-
'a live; il sera famaiil iarisé aveci le système monétaire

et les ,îoiî s et mnesur les deîs Etats-Ttîds et pourra ainsi,lc
(vas éeîiéaut. <'otvr les prix C. A. F. à dlestination. Il au-
rat 1 'espr'it large dlit pa *Isorsqu 'il s'agit d 'affaires. Sans
<buite il dIevra 'he'ie'à obtenir le meilleur prix pos-
sible pourt ses inarrhaîî<ises. mais il calr'ulcra le prix
Illie fois pour tfoutles, (le te'lle manière qu 'une affaire
é'tant concluie. I 'acheteur an'ait à payer aucun supplé-
ment inattenidu.

Le voyageur renseignera enfin avec soin sa maison
et. compnant sont rôle avec inelligence, il s'efforce -_
ra <le dirige'r sa fabrieation suivant le goût dle la clien-
téle pluitit que <l'amenner la clientèle à changer ses
groûts. Par <'outre, il sera nécessaire que la maison ne
néglige pas ses avis.

On touchle i<'i à uneii autre condition. non moins es-
sentielle pour réussir aux Etats-U'nis et qui consiste à
produire et à offrir exactement aut client l'objet qu'il
désire,

Nos fabricants ont ceu jusqu 'ici trop souvent ten-
<lance à prétendre faire l'éducation (le leur client et à
Il'amener à partager leurs propres goûts. Les importa-
teuirs <le produits français en Amé(riquie ont en effet
les plu%1 grandes difficultés à faire accepter aux chefs
(les maisons qu'ils repr'ésentent les idées qu'ils leur
sugg,èrenit, lorsqu'il s'agit <le produire uin modèle, un
dessin, tjjie qualité. Ils n'y parviennment pas toujouirs et
quand il s y parviennent'c 'est souvent après <le longs
iîr<is <le <discussions. Dès lors, ju 'arrive-t-il t Quand le
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