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L'ENSEIGNEMENT COMMERCIAL

Du 26 au 27 juin dernier s'est tenu à Paris (France) un
congrès ayant pour but la défense et le développement du
commerce extérieur de la France.

Parmi les propositions discutées et adoptées citoos:
Organisation d'une représentation officielle à l'étranger;

amélioration de l'organisation commerciale du Sud, l'Ex-
tréme-Orient, l'Algérie, la Tunisie et le Maroc, la Mauritanie,
etc.; rapports douaniers des colonies avec la métropole; ser-
vice militaire des Français à l'étranger, organisation de l'en-
seignement commercial, etc.

C'est à cette dernière question que pous voulons nous ar-
rêter et examiner rapidement ce que la France a préconisé à
ce congrès pour en assurer la solution. Cette question est
d'ailleurs d'une importance vitale; elle concerne l'enseigne-
ment de la vente, la représentation, la connaissance des mar-
chandises par le vendeur.

Qui est le véritable agent de l'expansion commerciale
allemande dans le monde, si ce n'est le commis-voyageur.
N'est-ce pas aux efforts persévérants, mais aussi à la science
avisée de cet humble collaborateur que les allemands doivent
le développement ininterrompu de leur industrie et de leur
commerce, et parallèlement de leur puissance économique et
politique?

Or, n'est-ce pas à une éducation parfaitement adéquate.
i un enseignement savamment organisé et préparé en vue de
ce but primordial: la diffusion des produits teutons sur tous
les marchés du monde, qu'est dùe pour la plus large part la
réussite de ces représentants délégués chaque année, par les
firmes de la métropole, sur tous les points du globe?

Le recul constant des limites du marché universel, l'ou-
verture successive de tous les pays à la consommation des
produits d'une industrie moderne, tous les jours plus perfec-
tionnée, niais aussi plus prolifique et par conséquent plus
soumise aux lois d'une concurrence dont !'àpreté s'exacerbe
chaque jour, ont bouleversé les anciennes méthodes du com-
merce. Le progrès a fait son oeuvre, là comme ailleurs, ap-
portant avec lui les complications qui rendent la tàche plus
difficile et désarmant ceux qui s'obstinent à vouloir s'en pas-
ser et se lancent étourdiment dans la lutte sans se munir, au

préalable. du bagage de connaissances indispensables.
M. Louis Mercier, directeur de l'Union Nationale du

Commerce Extérieur, a soumis ses idées au Congrès du Com-
merce Extérieur dans la note suivante qui ne manque pas
d'intérêt et dont la lecture pourra donner naissance à d'utiles
suggestions pour notre système d'enseignement:

"On se préoccupe beaucoup depuis quelque temps de
l'enseignement professionnel; on s'est inquiété avec raison
(le la disparition menaçante de nos bons ouvriers, et des me-
sures sont prises chaque jour pour remédier à la crise de

l'apprentissage; mais nous avons été vivement surpris de
n'entendre personne élever la voix ou formuler un projet en
faveur de la formation de vendeurs et de représentants de
commerce, principalement pour l'exportation. Il est cepen-
dant notoire que nous manquons de représentants à l'étran-
ger, c'est là une évidence qui a été maintes fois proclamée
par nos économistes les plus éminents et que déplorent la
plupart de nos négociants et industriels.,

"Il ne suffit pas de bien fabriquer, il faut bien vendre.
"Il ne manque pourtant pas de candidats désirant s'oc-

cuper de représentation, soit en France, soit à l'étranger;
mais nous avons été frappés des difficultés qu'ils éprouvent
à trouver une situation et, en- nous effoeant de les y aider
par les moyens dont dispose notre Union Nationale, nous
nous sommes rendu compte de la source de ces difficultés et
de la possibilité de les supprimer.

"Chaque jour nous recevons la visite d'anciens élèves des
Ecoles Supérieures de Commerce ou autres, jeunes fils de
famille ayant de l'instruction, de l'éducation, quelques notions
théoriques du commerce, ayant même parfois fait un séjour
à l'étranger pour apprendre la langue du pays. Ces jeunes
gens cherchent une place de voyageur ou d'agent sur place à
l'étranger. Ils sollicitent une situation ou une recommanda-
tion.

"Partout où ils se présentent on leur demande: Quel ar-
ticle connaissez-vous? Quelle tournée avez-vous faite?
Quelle clientèle avez-vous? Pour quelles maisons avez-vous
voyagé? Et devant leurs réponses négatives, les chefs de
maisons refusent d'allouer des frais de voyage et des ap-
pointements à ces débutants qui n'offrent pas de chances de
succès; ils refusent même de faire les frais d'une collection à
la commission, redoutant la perte de leurs échantillons, une
mauvaise impression de la clientèle ou du temps perdu.

"Ces jeunes candidats objectent: Mais ceux qui voyagent
actuellement ont pourtant bien débuté? Oui, leur répondons-
nous, mais la plupart ont commencé à 13 ou 14 ans, par faire
les courses, les paquéts, ont appris à connaitre les marchan-
dises derrière un comptoir, à vendre et, petit à petit, après
essais sur place, ont été lancés sur les traces des anciens.
Tandis que vous qui avez un plus fort bagage scientifique,

9 ne éducation plus soignée, une intelligence plus développée
qui vous dornent une légitime ambition, vous ne voulez pas
débuter comme apprenti de magasin.

"Il apparait donc que ces jeunes gens ont besoin de com-
pléter leur éducation commerciale.

"Il existe des écoles de comptabilité, de langues étran-
gères, de préparation aux administrations, etc., mais il n'ex-
iste aucune Ecole professionn elle de représentation où l'on
formerait des vendeurs, des représentants, en leur apprenant


