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Visages et emblèmes des entreprises
DANS LES ANNÉES VERTIGINEUSES que nous traversons,
il est naturel que nous cherchions des mots et des
termes nouveaux pour désigner les découvertes et les
innovations qui surgissent de toutes parts. Des mil-
lions d’hommes s’acheminent à l’heure actuelle, non
seulement vers des niveaux de vie plus élevés, mais
aussi vers de nouvelles normes de valeurs, de conduite
et de comportement. Les anciens mots et symboles ne
répondent plus aux nécessités des affaires et de la
vie sociale.

Une révision s’impose. Nous en trouvons une preuve
manifeste, sur le plan politique, dans l’invocation en
1961 par le Portugal de son traité de 1373 avec
l’Angleterre. En cas d’agression contre l’une des
parties contractantes, dit ce traité, l’autre partie devra
fournir "des troupes, de~ archers, des frondeurs, des
bateaux et des galères suffisamment armés pour com-
battre". Sans doute le sens de ces vieux mots est-il
clair pour les intéressés -- Churchill a réaffirmé ce
pacte à la Chambre des communes à propos des
Açores -- mais il serait assez embarrassant pour le
commerce et la société de rester attachés à ces façons
de s’exprimer d’un autre âge.

Depuis une vingtaine d’années, et en particulier
depuis une dizaine d’années, les affaires et l’industrie
se préoccupent vivement de leurs relations publiques.
Que pense-t-on de nous ? se demandent les entreprises.
C’est de leurs constatations qu’est née la notion que
les Américains appellent le "corporate image", c’est-à-
dire l’image ou le visage que présente l’entreprise aux
yeux du public ou dans un sens plus général la réputa-
tion extérieure de la maison.

Cette image extérieure n’a rien d’abstrait ni de
contemplatif; c’est quelque chose de dynamique et de
concret, qui tend essentiellement à l’action et au
progrès.

Il est très important pour tous les Canadiens, quels
qu’ils soient, de savoir ce que l’on pense d’eux. Nos
idées évoluent de plus en plus vite et dans tous les
domaines: économie, sociologie, sciences, questions
politiques. Il nous faut absolument apprendre à nous
connaître tels que les autres nous voient.

Mais il ne suffit pas d’acquérir cette connaissance.
Après avoir constaté en quoi nous sommes au-dessous
de l’idéal que les gens se font de nous, nous devons
nous efforcer de réaliser cet idéal. D’où la tendance de
plus en plus marquée des entreprises à se faire bien
voil au dehors.

Toute compagnie, petite ou grande, a comme telle
une personnalité et une réputation, qui sont le reflet de
ses rapports avec le public, de sa ligne de conduite, de
ses principes, de son personnel, de ses produits. Tout
ce que l’entreprise accomplit de jour en jour dans ces
divers secteurs contribue petit à petit à former l’idée
que l’on se fait d’elle.

La nécessité de la bonne réputation

Pour qui considère l’état du marché à l’heure
actuelle, il saute aux yeux que la bonne réputation
extérieure d’une entreprise est d’une importance
capitale. Autrefois, quelques maisons spécialisées fa-
briquaient tel ou tel produit en quantité limitée et
l’écoulait sans difficulté. Mais aujourd’hui l’automati-
sation permet aux usines de déverser dans nos entre-
pôts et nos magasins d’innombrables articles d’utilité,
de qualité et de prix analogues, offerts par des maisons
concurrentes avec des moyens de publicité à peu près
identiques.

C’est pourquoi le choix initial du client ne se fonde
plus uniquement sur la qualité et le prix, mais aussi, et
de plus en plus, sur son opinion du fabricant et du
marchand. Les questions qu’il se pose, souvent d’une
façon subconsciente, sont celles-ci: Quelle est la répu-
tation de la maison qui fabrique ces marchandises ?
Comment sa personnalité se révèle-t-elle à travers le
battage de la vente ? Quelle impression cette entreprise
me fait-elle ?

Nous en trouvons un exemple frappant dans les
réflexions que se fait la maîtresse de maison qui veut
acheter un appareil électroménager. Les opérations
commerciales ne l’intéressent pas du tout, et elle sait
que les appareils de qualité comparable se vendent à
peu près le même prix partout. Alors, que se demande-




