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PRIFACE 

Le fait meme qu'une entreprise soit petite ne l'emp~che pas de 
b6n6ficiet de quelques raffinements d'organisation appliqu6s par ses 
concu-,ents plus importants. Durant les mois venir, certains de ces 
raffinements pourront tr~s bien jouer un r6le important pour main
tenir ou am6liorer la force concurrentielle de 1'entreprise, grAce A des 
6conomies de fabrication ou h des avantages de vente. L'exp6rience 
courante semble montrer de fagon 6vidente que, dans l'avenir, les 
petits fabricants feront bien de se pr6parer A une concurrence accrue, 
en am6liorant autant que possible ]a valeur proiessionnelle de leur 
organisation. La conception industrielle des produits est un domaine 
dans lequel, Avrai dire, il reste beaucoup i faire. C'est une des raisons 
pour lesquelles nous publions cette brochure. 

La conception des produits est diff6rente de ]a plupart des sujets 
techniques avec lesquels doivent se familiariser les fabricants inodernes. 
Cela est dfi t ce qu'en plus de son importance technique, elle offre 
un grand int6r~t g6n6ral. Presque tous les hommes intelligents se 
rendent compte de l'influence de ]a conception sur ce qui les entoure 
et sur les biens qu'ils utilisent chaque jour. On trouve partout main
tenant des critiques et des experts amateurs et le nombre des praticiens 
professionnels de cette sp6cialit6 va en augmentant chaque annie. C'est 
6videmment un excellent signe. 

Mais en raison de son int6r~t g6n6ral, ]a plupart des 6crits et des 
6tudes traitent de la co!,ception des produits d'un point de vue critique 
ou philosophique. Les quelques tudes de caract~re enti~rement pra
tique qui ont paru sont destinies aux bureaux d'6tudes plut6t qu'aux 
fabricants. Ainsi, se faisait setitir la n6cessit6 d'une analyse des pro
blames de conception du point de vue de 'homme d'afjaires. C'est lMi 
le.second motif qui a justifi6 ]a r6daction de la prisente publication. 

Les pages qui suivent traitent des probl~mes que pose la conception 
d'un produit au directeur d'une petite fabrique. Naturellement, on n'y 
donne pas de r~gles s'appliquant la conception d'un produit ditermin6, 
mais on y expose d'une fagon simple et pratique les questions de 
principe sur lesquelles doivent 6tre fondies toutes les decisions en 
mati~re de conception. Le texte est r6dig6 de fagon A faire parcourir 
au lecteur rapidenent et clairement une s6rie d'6tapes connexes, en 
vue de clarifier et de cristalliser ses rdflexions sur la conception des 
produits. Ces 6tapes comprennent les d6finitions, la conception des 
produits, ]a conception en vue de la fabrication, la conception en vue 
de la vente, la coordination des conceptions et une appr6ciation sur 
l'inginieur-consei). On y a ajout6 un bref examen de certaines autres 
publications et sources d'information. 
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QU'EST-CE OUE LA CONCEPTION D'UN PRODUIT? 

Diverses significations du mot a conception it. - Deux 
genres de problemes de conception. - Pas de cloisons 
dtanches. - Mise an point des diff6rentes itapes de la 
fabrication. 

Le chef de la publicit6 passe la ttc dans le bureau du president sans 
avertir et lui dit : A Vous savez, patron, nous avons des ennuis 3. 

Le pr6sident, qui en h l'habitude, se contente de dire : c De quoi 
s'agit-il ? 

Le chef de la publicit6, qui est 6galement le directeur des ventes et 
le vice-pr6sident, dit : 4 C'est s6rieux. Je viens justement de parler aux 
employds de notre agence de publicit6. Ils ont vu le nouveau modle 
que kes gens de Nurako vont sortir le mois prochain et ils disent qu'il 
est vraiment formidable. Il faut que nous fassions quelque chosr. I1 va 
falloir nous occuper de nos propres modules. 

Dans un autre bureau, le t6i6phone sonne. C'est l'ing6nicur en chef 
qui demande au prtsidtcri un entretien pour examiner la possibilit6 de 
faire la boite du module J en plastique moul6. t Je pense qu'en chan
geant la conception de cette pice, dit-il, nous pourrions lui donner la 
r6sistance n6cessaiTe et er m~me temps 6conomiser jusqu'h 7 centimes 
par piece 3. 

Dans bien des entreprises, le mot conception entre de plus en plus 
fr6quemment dans les discussions. Presque tous ceux qui fabriquent 
quelque chose A vendre traitent de questions de conception. Si leur 
produit se vend au d6tail aux consommateurs, ils se rendent probable
ment tr~s bien compte de l'importance de sa conception. S'ils fabricuent 
quelque chose comme les produits chimiques qui sont vendus A des 
usagers industriels, l'importance de cette conception est !,aoins appa
rente, mais elle existe quand m~me. 

DIVERSES SIGNIFICATIONS DU MOT a CONCEPTION 

La premiere chose noter est que le mot conception est employ6 
do diverses. fagons. Concevoir tune piece plastique entrant dans un 
produit industriel veut dire donner h cette piece certaines formes, pro
portions, dimensions, se representer comment elle s'adaptera au moulage 
et comment eie' se comportera dans l'ensemble final, decider quelle 
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mati~re de moulage ii faudra employer, et ainsi de suite. Tous ceux qui 
vous dire que la piece la plus simple en apparencel'on fait, peuvent 


peut 6tre tr~s difficile Aconcevoir.
 
Le produit final doit 6tre 6galement confu, que ce soit une rondelle, 

une turbine A vapeur ou un emballage de petit d~jeuner. Et dans ce 

cas, qu'on s'en rende toujours compte ou non, on utilise souvent le mot 
commercial dit:onception dans des sens diffrents. Quant le directeur 

qu'un produit a besoin d'une --ouvelle conception, it ne se pr~occupe 

pas de la fagon dont il est fabriqu6, it pense au probl~me de la vente. 

Les pi~ces de monnaie de votre porte-monnaie ont W conques, ce 

qui veut dire qu'un artiste s'est assis un crayon en main et a fait des 
une ide qui lui semblait satiscroquis jusqu'I ce qu'il ait mis au point 

avec lesfaisante. Puis, ii a fait un dessin d6finitif. It a discut6 ce dessin 

fabricants de coins de la moimnaie ; les coins ont 6t6 faits et bient6t de 

nouvelles pieces ont circul6 de main en main dans le pays. Le probl~me 
creation d'uneprincipal rtsolu par l'artiste auteur du projet, 6tait la 

monnaie plaisante au regard, facile A reconnaitre, etc. 
d'autres emplois du mot conception viennent l'esprit.Beaucoup 

Certains d'entre eux ont trait ,. l'apparence. D'autres sont tout h fait 

ind6pendants de ce!le-ci. Les papiers-peints, les turbines a vapeur, les 
de dames, les livres, les uniformes militaires et les batimentschapeaux 
d'abord conqus. En fait, le mot peut-6tre utilis6 propos detous sont 

presque tout ce que l'on fabrique. A proprement parler, ii serait exag6r6 

de dire que 'acide sulfurique ou le ciment Portland sont congus. D'un 

autre c6t6, m~mc des mati6res manipul6es dans des sacs, des bou
teilles ou des r6servoirs, p.uvent avoir une relation importante avec ]a 

conception. Les r6cipients de toute esp~ce doivent 6tre conqus. Un 
facteur important de vente.r6servoir bien conqu peut 6tre un 

DEUX GENRES DE PROBLEMES DE CONCEPTION 

Dans presque chaque entreprise, il y a deux sortes de probl~mes de 
en et la conception en vueconception : la conception vue de la vente 

c'est l'une de ces concepde ]a fabrication. Pour certaines entreprises, 

tions qui repr6sente le probl~me principal, poir d'autres, c'est l'inverse.
 
D'une fagon g6n6rale, la conception en vue de la vente est celle dont
 

pointl'importance s'accroit le plus vite. I1y a peu de temps enore, ce 
allant de soi. Un grand nombre de fabricants prede vue dtait comme 

naient l'attitude suivante: si nous fabriquons le meilleur produit possi
ble, les gens nous l'ach~teront. Par ]a suite, on a d6couvert que m~me 

se vend encore mieux, si on le rend plus attrayantle mcilleur produit 
pour les clients 6ventuels. Le c meilleur i produit peut 6tre encore 

6tude attentive des d6sirs de la client~le, y comprisamd1ior6 par une 
sur les points qui peuvent ne pas avoir d'importance r6elle quant au 
rendement direct et 4 l'efficacit6. 

On a l'habitude de dire que si vous construisez une souricire meiileure 
que les autres, le monde entier accourra votre porte. Mais, de nos jours, 
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avant que le chemin de votre porte soit vraiment nivel6, quelqu'un d'autre 
i c6t6 construira une souriciire aussi bonne que la v6tre et un peu plus
jolie. Pour maintenir vos affaires, volus aurez A rendre votre sourici~re 
plus 616gante, plus jolie, plus belle - quels que soient les mots que 
vous vouliez employer. Mme si vous faites une meilleure sourici~re la 
concurrence vous forcera A la rendre mieux vendable. II faut nous 
mettre en face du fait que i meilleur • ne signifie pas n~cessairement 
c mieux vendable 3. 

PAS DE CLOISONS ETANCHES 

En disant que les affaires posent deux sortes de probl~mes de concep
tion, ceux de la vente et ceux de la fabrication, nous ne voulons pas
dire que ces deux categories doivent 6tre - ou- m~me puissent r~elle
ment 8tre - compl6tement s6par6es l'une de l'autre. Au contraire, ]a
conception en vue de la vente et la conception en vue de ia fabrication 
sont comme les deux faces d'une m~me montre. Elles repr6sentent 
souvent la m~me opdration consid6-6e de points de vue diff6rents. Si 
nous en parlo-as s6par~ment, c'est pour leas faire mieux comprendre,
Dans les affaires oii les deux conceptions relvent de personnels diff6
rents dans des d6partements distincts, il appartint la direction de 
s'assurer qu'elles ne s'6cartent pas trop l'une de 'autre. 

Ainsi, rfa conception en vue de ]a fabrication a toujours une certaine 
relation avec la vente, Meme l'ing6nieur qui dessine ]a forme d'une 
came de moteur d'automobile, piece que l'acheteur ne verra jamais, 
exerce lui-m~me une petite influence sur la vente. S'il fait un travail 
m6diocre, le fonctionnement de ]a voiture en sera affect6 et il en sera 
de meme de ]a vente. Son travail a 6galement des r6percussions sur le 
prix et, par suite, sur la vente. 

D'un autre c6t6, ]a conception en vue de la vente no peut pas rester 
ind6pendante des probl~mes de fabrication. L'auteur du projet de 
piece de monnaie mentionn6 plus haut, s'occupe principalemen, de ]a 
c vente i de la piece, c'est- -dire qu'il s'efforce de la rendre plaisante.
Mais il doit 6galement tenir compte de ]a faqon dent la piece est 
fabriqude. S'il ne connait pas le fonctionnement d'une presse hnmonnaie, 
son dessin, quelle que soit sa perfection, ne pourra pas 6tre r6alis6 
sous forme de coin r~ellcment utilisable. 

L'expression i conception en, vue de ]a vente :, signifie-t-elle toujours
conception concemant l'aspect? En aucune fagon. Bien que l'aspect
soit la premiere chose A laquelle on pense habituellement quand ("I
parle de fabriquer un produit mieux vendable, il n'est qu'une partie UL 
la conception en vue de la vente. Si votre concurrent arrive avec un 
tr~s beau produit, votre premier mouvement pourra 6tre d'en fabriquer 
un qui soit non seulement beau mais plus sfir h l'usage. Cette qialit6
suppl6mentaire pourra en fait rendre plus difficile la fabrication au 
m~me prix. Mais si grAce Acette adjonction vous retrouvez la premiere
place ; cela en vaut la peine. 
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MISE AU POINT DES DIFFIRENTES ITAPES 
DE LA FABRICATION 

Concevoir en vue de la fabrication, c'est preparer toutes les itapes 
par lesquelles passe votre mati~re premiere avant d'Stre transform6e en 
produits finis qui viennent s'entasser dans votre salle d'exp6dition. 
Concevoir en vue de la vente, c'est preparer le produit du point de vue 
du consommateur, de fagon i le rendre aussi irresistible que possible. 

Les pages suivantes sont destinies Avous aider A faire vous-m6me et 
6 diriger le genre de pr6paration qui est vis6 par le mot conception. 
C'est surtout sous forme de suggestions et d'ides sur des questions de 
princine g~n~rales, que vous pourrez tirer parti de ia pr~sente brochure. 
La preparation et la conception ne sont pas des activit~s que l'on peut 
ramener des r~gles m~caniques. 1 est impossible de vous exp~dier un 
tirage sur bleu avec les instructions suivantes : poussez ce bouton, 
d~placez le levier XY et le produit sortira ici. Cependant, it existe un 
certain nombre d'id~es et de principes que 'on a trouv~s pratiques. La 
conception prend une importance croissante dans toutes les entreprises, 
-- les petites aussi bien que les grandes. 



ITUDE DE LA CONCEPTION DE VOTRE PRODUIT 

Les idies des employis. Les idies imanant de votre 
personnel de vente. - Consultation du client. - Tenez-vous 
au courant de la concurrence. - Cherehez des ides parmi
vos founisseurs. - Que penser de In recherche? - Char. 
gez-vofs de la conception de vos produits. 

L'exprience montre que ]a responsabilit6 des decisions A prendre en
matire de conception, doit repoter carrf6ment str les 6ps.ules de la
direction Atl'chelon sup~rieur. Cue la firme soit grande ou petite,
qu'elie ait un d~partement distinct consacr6 entirement A ]a conception
ou qu'elle d~pende d'un personnel accomplissant d'autres travaux en meme temps, que le travail de cenception soit ex~cut6 dans l'organisation
elle-meme ou par un ing~nieur-consil, les dicisions doivent 6tre prises 
par le chef de 1'exploitation.

Le directeur d'une firme n'a pas besoin d'8tre un ing~nieur d'6tude.
Mais en g6ndral, rhomme qui dirige les affaires d'une entreprise, n'en 
saura jamais trop sur la conception de ses produits. I peut appointer
d'autres genres d'ing~nieurs-conseils ou de sp~cialistes Aplein temps et, s'il
les choisit bien, s'en remettre i eux pour la plus grande partie de ce
travail. Mais, bien qu'il puisse, et doive dans la majorit6 des cas, faire
appel Ades ing~nieurs d'6tude i plein temps ou a des ingdnieurs-conseils
et choisir ceux en qui ila confiance, ii obtiendra de meilleurs r~sultats 
s'il comprend parfaitement ce qu'ils font. 
I1y a pour un directeur d'entreprise un grand nombre de fagons

d'6tudier la conception de ses propres produits. Certaines des ides
expo'Afs ci-apr~s sont sirement de pratique courante dans votre usine
tandis que d'autres peuvent ne pas convenir Atvotre genre d'exploita
tion. Cependant, tout homme qui porte une responsabilit6 directoxiale
devrait trouver un encouragement dans ces suggestions et peut-etre quel
ques ides concretes qu'il n'a pas encore essayes.

La premiere chose a faire est de vous mettre en face de votre pro
duit comme si vous ne l'aviez jamais vu auparavant. Essayez de le
regarder avec un ceil nouveau. Ce sera difficile, car si vous avez v6cu 
pros d'un objet et l'avez 6tudi6 pendant des ann~es, vous ne pouvez
pas le voir exactement comme le font les autres gens.. C'est pourquoi
les opinions et les reactions des autres sont importantes. 11 est toujours
A craindre que votre accoutumance i votre propre produit et Atvotre
situation vous cachent des ides qui seraient pricieuses. 

2 
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LES IDIES DES EMPLOYES 

Ne perdez aucune occasion de stimuler et d'encourager l'int6rt que 
portent vos employ6s Ala conception de vos produits. II est sans doute 
rare qu'un employ6 pr~sente une ide enti rement nouvelle pour vos 
ing~nieurs et votre bureau d'6tudes qui passent tout leur temps A 6tu
dier la conception de vos produits. Mais les employes sont souvent en 
mesure de sugg~rer des ameliorations de la conception qui peuvent faci
liter ou am~liorer leur propre travail ou fagoni d'op~rer et il convient 
d'etre r~ceptif aux ides provenant du personnel de votre entreprise. 

Les ides des employ6s sur l'am~lioration des proc~d6s de fabrication 
peuvent etre analys~es par votre personnel d'ing~nieurs ou par un 
comit6 qui examine r~gulirement les suggestions de ces employ~s. Les 
ides sur 'amlioration du produit ou sur ]a fagon de le rendre mietix 
vendable doivent 6tre examinees par votre ing~nieur d'tudes ou votre 
directeur commercial. Ce genre d'id~es a moins de chances d'offrir de 
l'intret, simplement parce que peu d'employ6s ont normalement l'occa
sion d'entrer en contact avec les consommateurs t t avec les probl~mes
du march6. Cependant, peu d'employeurs contesteront l'intr~t qu'il y 
a a crier chez tous les employ~s un esprit d'6quipe, ainsi que le sens 
de ]a participation aux affaires. Ceci, ajout6 au fait qu'une inspiration
de valeur a plus e chance de surgir parmi des travailleurs r~ellement 
int~ress~s que parmi des travailleurs apathiques, justifie amplement un 
effort actif et continu pour faire naitre des ides parmi vos empioy~s. 

LES IDEES 9MANANT DE VOTRE PERSONNEL DE VENTE 

Votre source d'information la plus sfire est peut-6tre votre propre
organisation de vente. Tout le problame est d'obtenir des renseignements 
concrets et utilisables au lieu de bavardages confus. I1 sera parfois utile 
d'exiger un rapport sur l'opinion des clients et des vendeurs en m~me 
temps que le rapport hebdomadaire 6tabli par chaque repr6sentant. Ou 
bien, il sera preferable de demander aux repr~sentants un rapport sp6
cial sur les reactions provoqudes par un nouveau module ou chaque 
fois qu'ils otit conmaissance d'une reclamation ou d'une suggestion par
ticuli~re des client:. Lorsque le produit est vendu au moyen d'un sys
tame bien d~fini de distributeurs et de revendeurs, il doit 6tre possible 
d'obtenir des rapports utiles. 11 est plus difficile d'obtenir des informa
tions sfires de ]a part des revendeurs qui s'occupent d'un grand nombre 
de marques diff6rentes. 

Quelle que soit votre organisation de distribution, vous ferez bien 
de crer rimpression que vous etes tr~s d~sireux d'avoir des informa
tions et que vous accueillerez avec plaisir les suggestions et les ides. 
Un vendeur qui a l'impression que sa suggestion atteindra quelqu'un
de vraiment responsable, se donnera vraisemblablement plus de peine 
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pour l'envoyer. Si vous adressez un bulletin ou une lettre d'informations 
d'un genre quelconque Avos distributeurs et vendeurs, invitez-les Avous 
envoyer leurs commentaires et suggestions. 

Souvent on peut adresser en retour un encouragement quelconqL.- i 
l'auteur de suggestions qui ont t6 adoptdes. 

CONSULTATION DU CLIENT 

Bien qu'un programme destin6 A obtenir des commentaires et des 
suggestions de la part des clients et des vendeurs, doive 6tre plus qu'une 
simple manifestation de relations publiques, il est rare qu'on obtienne 
de ces sources, des ides d'une r6elle valeur sur la conception d'un 
produit. L'opinion -d, consommateurs a de la valeur en tant que ren
seignement sur ce do ils ont besoin et sur ce qu'ils d~sirent. Les rdac
tions des consommateurs sont importantes pour vous comme matiare 
brute de vos rdflexions, mais ne peuvent servir de fond r~el vos 
ides sur la conception. 

Une bonne demonstration de ce fait a eu lieu il y a un certain nom
bre d'ann~es. A cette 6poque un grand fabricant de r~frigeratcurs voulut 
recueillir l'avis des consommateurs pour savoir si les m~nag~res appr6
ciaient les grands pieds sur lesquels 6taient mont is beaucoup de r6fri
gdrateurs. Les rdponsevj indiqurent uzie forte prfrence pour les armoi
res mont6es sur grands pieds pour la raison qv il 6tait plus fzcile de 
balayer sous une annoire sur6levde par rapport au plancher. Apres 
avoir pris connaissance de ce renseignement, le bureau d'6tudes de la 
socidt6 proposa de faire descendre les parois des rdfrigdrateurs jusqu'au 
plancher, afin qu'il n'y ait plus du tout besoin de balayer en-dessous. 
Ainsi, au bout de peu de temps, les rdfrigdrateurs sur pieds disparurent 
du march6. 

Mais, il est rare que l'opinion des consommateurs fournisse une solu
tion complete d'un probleme de conception. Elle peut fournir une 
information qui vous aidera ainsi que vos ingdnieurs d'6tude, A 6la
borer la solution. Le principe Ane pas oublier dans 1'6tude de la conc:p
tion de votre produit, c'est que votre probl~mc consiste rdellement A 
savoir de quoi ont besoin et ce que ddsirent vos clients. L!ur donner 
ce qu'ils ddsirent est bon, mais leur donner ce dont ils ont besoin est 
meilleur. Quand vous pouvez satisfaire des besoins reels et lgitimes, 
la demande devient bient6t suffisante. 

TENEZ-VOUS AU COURANT DE LA CONCURRENCE 

Les produits de vos concurrents doivent 6tre analys6s do temps A 
autre. Dans certains domaines, cela doit se faire chaque mois ou At 
peu pros, dans d'autres, tous les deux ou trois ans. La -direction d'une 
petite affaire ne peut, dans les circonstances ordinaires, se permettre 
de d6penser trop d'efforts dans la conception des types extremes de 

2 
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la concurrence. Et en giniral, cc nest pas une bonne affaire d'agir 
ainsi. Uimitation ividente d'un produit concurrent n'est pas de bonne 
pratique. 

Le chapitre de votre budget intituli &Recherche et mise au point , 
doit Etre aussi important que possible chaque annie et comporter une 
rubrique pour l'6tude de tous les produits concurrents. L'analyse faite 
par le departement des ventes et les dipartements techniques doit 6tre 
revue par vos agents de brevets. 

Souvent, si vous apprenez qu'un conctrrent lance une particularit6 
nouvelle, il sera judicieux de vous attacher Aune autre qualit6 ou un 
autre avantage, plut6t que d'essayer de concurrencer directem.nt sa 
spicialiti. Mime un nouvel angle dans un emballage peut entrainer des 
rsultats surprenants s'il est bien lanc6, en vous donnant un avantage 
sur la concurrence ou en contrebalangant une caract~ristique speciale 
lance par quelque autre producteur. 

CHERCHEZ DES IDEES PARMI VOS FOURNISSEURS 

Ne sous-estimez pas comme source d'idies sur la conception de vos 
produits, les divers foumisseurs avec lesquels vous traitez. Les four
nisseurs de matiirLs brutes, telles que t6les m6talliques, alliages de 
fonderie, poudres A mouler, etc., ont generalement un personnel de 
recherches techniques qui cst tout A fait au courant des caract~ristiques 
et des possibilit~s de chaque produit. Us sont tout disposes A vous indi
quer le meilleur isage A faire de cc qu'ils vendent. Comme il y a 
toujours l un motif de vente, il est prudent de vous former une opinion 
vous-meme avec soin, et seulement apris avoir donn6 i vos propres 
ingenieurs toute possibilit6 d'itudier chaque suggestion. 

Dans le domaire des plastiques - nous devrions dire plut6t dans 
les diffirents domaines des plastiques - les changements et mises au 
point nouvelles surviennent A une telle cadence que personne ne peut 
etre au courant de tout. C'est ]A qu'il est particulitrement judicieux de 
recueillir les avis des experts des diffirentes firmes qui vous fournissent 
leurs produits, si vous avez l'utilisation possible d'un plastique. 

Si vous achetez des 6i6m~nts constitutifs tels que moteurs, interrup
teurs, clapets ou engrenages, consultez franchement le personnel technique 
de votre fournisseur. Souvent, il pourra vous faire des suggestions qui 
amlioreront votre produit ou simplitferont son montage. Peut-etre un 
article de stock peut-il Etre employi l oji un ensemble special plus 
cofiteux est traditionnellement utilisi. Peut-itre peut-on m~nager des 
attaches sur les interrupteurs ou autres ensembles partiels et simplifier 
ainsi un problime de fixation dans 'ensemble final. Ce ne sont que des 
exemples du genre de suggestions qui peuvent vous 6tre faites. 

11 existe un type de fournisseurs qui est giniralement tout pret & 
collaborer avec vous pour les iproblimes de conception. C'est la soci~ti A 
laquelle vous achetez les emballages. Si Ie produit est vendu au public, 
I|emballage dans lequel ii est livr6 Al'acheteur est tris important. Il n'est 

http:directem.nt
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pas sans importance, mhme si votre produit n'est pas vendu au grandpublic. Les lithographes, les imprimeurs et les firmes qui se upqcialisent
dans les diveis types de r6cipients, font entrer souvent dans les servicesfournis la conception des embaliages et autres r6cipients. Beaucoup de ces entreprises itabliront certainement votre emballage en fonctiondes -conceptions 6 ,bcrAes par votre personnel ou par les inginieursd'6tude ind6pendants que vous engagez. Souvent, les reprisentants deces entrepris,. "ous offriront de vous fournir gratuitement un service deconception. Ma i ici, comme dans la plupart des autres situationsaffaires, vous en avez ce que vcus payez. Un service de conception, fourni par un fabricant de boites on un lithographe, est r6mun6r6 par l'argent
qu'il encaisse, qu'il le porte ou non sur sa facture. 

Certains fournisseurs d'emballages ont des ddpartements de conceptionqui font un travail d'imagination excellent. Dans certains cas, un fournisseur d'emballages fera appel aux services d'un ing6nieur d'6tudesinddpendant, tras qualifi6. Malheureusement, certains autres bureaux
d'6tude sont moins bien qualifi6s et ne font qu'un travail de routine desecond ordre. Si la conception du mat6riel d'embalIage que vous achetez n'a pas 6t6 Mlaborie par votre propre organisation, il est important
de surveiller ce qui se fait. L'accord avec votre lournisseur djit vousdonner le droit de voir et de critiquer ses travaux relatifs i la concep
tion, A tete reps6e et avec soin. Vous ne devez jamais avoir Aaccepterune conception qui ne vous parait pas pleinement satisfaisante, sous le
seul pr6texte qu'on vous la fournira gratuitement. 

QUE PENSER DE LA RECHERCHE? 

Dans l'6tude de la conception d'un produit, la question suivante se 
posera de temps en temps : un prograniune de recherches serait-il unebonne chose ? Dans les agences de publicit6, les bureaux d'6tudes etles organismes de recherche, on prdte une attention croissante auxvertus des enquetes aupr~s du consommateur et des crit~res prialables.De nombreuses firmes ont l'impression qu'il importe d'entreprendre desrecherches sur les probabilit6s d'acceptation du produit par le consom
mateur, avant d'iritroduire une conception qui peutnouvelle n6cessiter un outillage neuf et dispendieux. Certainement, tout ce qu'on peut faire pour iliminer en partie l'incertitude qui accompagne l'introduction d'un nouveau produit ou d'un nouveau module est souhaitable. Les argu
ments pour et contre les recherches en matitre de conception -peuvent 
se r6sumer de la fagon suivante :

En faveur de l'extension des recherches, on peut invoquer la n6cessit66vidente des connaissances du genre de celles qu'une recherche fruc
tueuse peut fournir. II semble bien que ron doive tenter quelque chosequi permette au fabricant de savoir A l'avance si le produit qu'il se propose d'introduire se vendra. Les ing6nieurs d'6tude, eux aussi, recevraient avec plaisir des informations sur l'accueil probable qui sera fait ' 
A leur cr6ation. Une certaine connaissance de la r6action probable des 
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consommateurs serait aussi d'un grand secours pour preparer la publiciti
et le lancement id'un produit nouveau ou transformi.

Ceux qui sont sceptiques an sujet des risultats que donnent les techniques de I'analyse du marchi, pour pr~voir la riaction des acheteurs un produit, font ressortir qu'un sondage suffisant de lopinion des ache-
i 

teurs et l'analyse des r~sultats peuvent etre relativement cofteux. Enparticulier, les petites entreprises peuvent trouver que le prix de larecherche -- si elle est suffisamment bien faite pour avoir une r6ellevaleur - est hors de proportion avec les 6conomies qu'elle pourra per
mettre dans les coats de production. Beaucoup de bureaux d'itude ont6galement l'impression que la m~thode statistique peut compromettrel'attitude vraiment cr~atrice que l'on doit avoir en face des probl~mesde conception. Us disent qu'il est impossible de r~soudre les problmes
de coneption par la loi du nombre. Le jugement du cr6ateur qui faitpartie de son actif commercial, peut conduire Ades solutions qu'aucune
esp ce d'6tude statistique ne saurait fournir. 

Les partisans de la recherche r~pliquent que leur technique, loin d'etre
simplement une question de nombre, aide reellement les bureaux d'6tude,car erie leur fournit des faits prcis sur les besoins et les d6sirs du
consommateur. Des experts en recherche reputes soulignent qu'ils appliquent, tout comme les bureaux d'6tude, Ala solution de leurs probl~mes,une co p tence technique et un jugement basis sur l'exp~rience. Choisirles scndages, r6diger les questions, 6laborer les m~thodes permettant unsondage repr~sentatif, mettre en tableaux les r~sultats, voilA des Elments c. la tfche de l'enqu~teur qui demandent tous de l'intePigence et dei'x;,;,rience. Te r~sultat final est autre chose qu'une simple r6ponse 
par oui ou par non.

Pour d~cider si un programme de - cherches vous aidera ou non dansvotre cas particulier, vous aurez Amettre en balance d'une part son prixde revient probable et d'autre part le prix dont vous paierez les m~mesinformations obtenues d'une autre fagon. L'autre fagon d'oprer la plushabituelle consiste A faire l'essai du nouveau modele ou produit sur lemarchM ou, si possible, sur une partie limit~e du marchi. L'6preuve dugiteau ne peut etre faite qu'en le mangeant et on ne saurait
concevoir de crit~res pr~alables donnant autant de renseignements que

l'exp~rience r~elle de la fabrication et de la vente de l'objet lui-meme.
,/En vue de ]a d~cision A prendre pour ou contre les crit~res pr~alables, il faut tablir un Enonc6 aussi dMtaillE que possible du problime.N'esp~rez pas de r~ponses valables A des questions trop vastes, tropg~n~rales. Posez des questions claires, pracises sur des points queavez besoin de connaitre 

vous 
: la forme de ]a poign~e est-elle bonne ? Leclient peut-il lire ais6ment ce cadran ou cette graduation ? La fermeturesp~ciale de remballage vaut-elle le prix suppl~mentaire qu'elle cofite ?La combinaison de couleurs convient-elle bien aux int~rieurs oti leproduit est utilis6 ? Faut-il pr~voir des couleurs diffErentes dans des

r~gions diffdrentes? 
Ne vous induisez pas vous-m6me en erreur avec ce qu'un agent descadres appelait e la recherche irrgulitre ,. Celle-ci consiste i demander 
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A son secritaire et A sa femme d'interroger leurs amis au sujet d'une 
nouvelle combinaison de couleurs propos6e pour un :appareil minager.
En plus de la difficult6 ividente d'obtenir des r~ponses v~ridiques, ce 
proc &6 donne de l'importance A un sondage ixtrmement r~duit, sans 
prendre en cc,isidration ia difference de proportion qui existe entre ce 
sondage et iemarch6 r6el. 

CHARGEZ-VOUS DE LA CONCEPTION DE VOS PRODUITS 

En difinitive, allez aussi loin que possible dans la r~glementation
m~thod-que des 6tudes sur la conception de vos produits. Si vous pr6
sentez chaque annie de nouveaux mod~les, vous disposez d'un d6lai 
naturel dans lequel vous avez A faire le plan des modifications 6ven
tuelles de vos conceptions. S'il n'y a pas ransvotre branche d'industrie,
de coutume g6n~ralement admise pour l'introduction des nouveaux 
modules, vous pourrez tenir compte des vues de vos distributeurs quant 
au moment oti les modifications doivent 6tre faites. Dans l'un et 'autre 
cas, ilsera utile d'6tablir un programme fixant les dates des decisions 
4 prendre sur les nouvelles idies, les modules d'essai, les 6tudes techni
ques n6cessaires, le nouvel outillage exig6, les modifications 6ventuelles 
des m~thodes de montage et ainsi de suite, pour toutes les 6tapes A 
consid~rer dans le cas particulier. Evitez les delais exag~r~ment courts 
qui ne font que causer de ]a confusion et porter atteinte au moral. 
L'objectif est d'avoir dans votre organisation d'ensemble, un m~canisme 
automatique int6gr6, qui vous tienne au courant des questions de concep
tion en temps utile et vous empeche d'etre toujours oLUg6 par vos 
concurrents A modifier la conception de vos produits. 



LA CONCEPTION DU PRODUIT EN VUE DE LA 
FABRICATION 

Maintenez ht liaison er ire Is fabrication et I vente. - Sur
veillez les prix de revient. - Considradtons techniques sur 
les prodults. - Simpllcation ou extension des stries 
d'artidcles. 

Commengons par r6p~ter notre avertissement; ne laissez pas les 
services de fabrication et de vente travaillei trop loin l'un de l'autre. 
L'objectif de tous les fabricants est de crier quelque chose qui se vende. 
Les opdrations les plus techniques dans un d~partement de fonderie 
ou dans un travail de rivetage, peuvent avoir une influence directe sur la 
vente finale. Toute operation sans exception a une r6percussion sur le 
prix final. 

MAINTENEZ LA LIAISON ENTRE LA FABRICATION 
ET LA VENTE 

II est important de mintenir une 6troite liaison entre la vente et la 
fabrication, non seulement dans votre esprit, mais aussi dans resprit et 
les babitudes de votre personnel. Ici, la petite entreprise poss~de un 
avantage r6e) et important : plus !'entreprise est grande, plus il y a 
d'op~rations qui ont tendance Aformer des d6partements distincts, s6pa
r~s par de hautes cloisons. Nombreuses sont les grandes firmes qui se 
donnent beaucoup de mal pour s'assurer que les dirigeants de chaque 
service, sont au courant de ce que font les autres services. La coordina
tion entre les services et l'6change d'informations n~cessitent un effort 
continu, persistant. 

La conception d-un produit est importante Achaque stade de sa fabri
cation, aussi bien que dans ses repercussions sur le produit fini, mis entre 
les mains de l'utilisateur. Quand nous parlons de la conception en vue 
de la fabrication, nous nous r~fdrons, i la fois, au produit et aux pro
c~d~s. Un produit est conqu pour servir A certaines fins. L'objet princi
pal du genre de preparation que nous Lppelons la conception est de 
donner au produit ;a forme, la disposition des pikces et les autres qua
lit~s, qui le rendront propre A l'usage auquel il est destin6, dans toute 
la mesure du possible. II faut en meme temps que nous lui donnions la 
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forme, 1n disposition des pieces, etc. qui seront les plus faciles Aexicuter 
du point de vue de la fabrication. 

SURVEILLEZ LES PRIX DE REVIENT 

Enoncee de la sorte, cette directive parait 6vidente. Mais ele est trop
souvent oubli6e. Dans le cas d'un objet simple comme un balai, il 
est 6vident qu'une paille de ]a qualit6 voulue peut 6tre life de diverses
fagons A1'extr6mit6 d'un bfiton. Le prix de revient d'un balai ainsi que
sa forme exacte une fois fini, dependent du genre de machines et des
procid6s employis. Prenons un exemple plus compliqu6 : le fabricant
d'une marque bien connue de grille-pains utilisait un 6quipement auto
matique pour traiter les coques de m6tal embouti. Chaque coque mont6e 
sur une sorte de rayon, passait d'une 6tape A 'aitre pour une s~ried'op6rations de brossage, de polissage et de vernissage. On constata que
les angles vifs des enveloppes de grille-pains usaient trop vite les 
roues de polissage. On r~alisa une 6conomie appreciable en utilisant des
enveloppes de grille-pains A contours arrondis. La conception du pro
duit fut modifi6e pour s'adapter au mode op~ratoire de fabrication. 
I1y a int6r tA6tre vigilant en recherchant continuellement les moyensde rendre la conception d'un produit adaptable aux m~thodes de fabri

cation les moins chores et les plus efficaces. Dans certains cas, vous
 
aurez Achoisir entre un changement effectif dans la qualit6 ou la nature

du produit et une 6conomie d'un certain genre dans la fabrication. Dans
certains cas, vous pourrez obtenir une simplification du mode opera
toire, sans diminuer la qualit du produit. Tr~s souvent, le r~sultat 

un perfectionnement 

sera
 
rel du produit. Par exemple le bureau d'6tudes

d'un grand fabricant de reveille-matins remplaga le verre et le biseau
mdtallique d'un r6veil bon march6 par un plastique transparent depolystir ne. Le r6sultat en fut non, seulement une 6conomie consid6ra
ble mais une amelioration de l'aspect du produit et une augmentation

de la demande, en g~n4ral.
 

CONSIDERATIONS TECHNIQUES SUR LES PRODUITS 

Sans vouloir faire ici un expos6 technique complet sur la fabrication 
des produits, nous esprons que les petits fabricants appr~cieront 1'utiit6 de quelques-unes des suggestions ci-apr~s, pour leurs probl~mes
particuliers. 

,fatiriaux. - Fabriquer chaque piece avec la qualit Ia moins chire 
po sdant les propriitis essentielles. RMduire A un minimum les diffi
rev :es espces de matiriaux achetes. Dessiner chaque pice poux' obtenir 
un minimum de dechets. Concevoir si possible le produit en utilisant une 
mn,ire dont les dechets sont rbcupirables ou convertibles & d'autres 

13 
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usages. Analyser les d6chets en vue de la possibiliti de fabriquer des 
sous-produits. 

Examiner si on a utilis6 pour chaque piece la meilleure matitre i tous 
point de vue. M6taux, plastiques, verre, bois, caoutchouc, c6ramique et 
ainsi de suite - la technologie donne pour chacune de ces matitres un 
grand nombre d'applications. En outre ilexiste une sp6cialisation toujours 
croissante des mati~res. Une pike qui 6tait, il y a deux ans, meilleur 
march6 et plus robuste en mati~re plastique, peut mainterant 6tre 
pr6ferable en verre ou inversement. Vous et votre personnel technique 
Ates certainement familaris~s avec vos propres problames de mat~riaux. 
Assurez-vous que vous prenez en consid6ration i chaque ins
tant la gamme complate des possibilit6s existantes. Essayez de suivre les 
journaux techniques de votre branche et examinez-les avec un esprit 
ouvert et imaginatif. 

Pices. - En particulier, si votre mode de fabrication comporte un 
stade de montage compliqu6, il imrorte de faire une 6tude priodique 
le la conception de chaque pike. Ici encore, un esprit ouvert est 
n~cessaire. Utilise-t-on au maximum les pices de stock ou normalis~es ? 
Deux pices peuvent-elles 8tre combin~es en une pike unique estamp~e 
ou coule ? Eventuellement ce peut 6tre le contraire qui est avantageux. 
La m~me piece peut-elle 8tre utilis~e Aplusieurs fins ? L'exemple le plus 
courant de ce cas est sans doute l'emploi de la meme matrice ou du 
meme moule pour former les deux c6t~s d'ure boite. Les pices int6
rieures, colliers, leviers, articulations, cadres, etc., doivent 6tre 6tudi6es 
dans le m~me esprit. 

Montage et fabrication. - Chaque stade ou operation de fabrication 
doit 8tre 6tudi6 e-i point de vue particulier de iaconception du produit. 
La modification de sa conception peut-elle simplifier un stade de 
montage? Utilise-t-on la m~thode de fixation la plus simple et le 
meilleur march6 ? 

Parfois, une modification radicale des m~thodes de montage se justifie 
par une nouvelle conception. Un fabricant de radiateurs domestiques a 
huile, suivait ]a mtthode traditionnelle qui consiste A assembler des 
panneaux 6maill6s en les boulonnant s6par6ment. C'6tait une operation 
manuelle qui provoquait un gaspillage consid6rable par 6caillage des 
panneaux pendant le transport et le montage. On adopta une nouvelle 
conception qu; comportait un ensemble ext~rieur complet et sa fixation au 
moyen du soudage par points. Bien que l'on ait utiis6 un acier d'un 
calibre plus lger, l'ensemble resultant 6tait plus rigide et plus solide 
et pouvait 8tre 6maill6 en une seule fois. Non seulement, la fabrication 
6tait meilleur march6, mais ce nouveau produit 6tait plus rigide, d'un 
meilleur aspect et it obtint une plus grande faveur de la part des consom
mateurs. 
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SIMPLIFICATION OU EXTENSION DES SERIES D'ARTICLES 

Tout constructeur qui fabrique plus d'un produit ou plus d'un module 
ou type de ce produit, doit 6tudier constamment ]a question de la sim
plification ou de 1'extension de ses s6ries. Ici encore, les g~n~ralisations
sont impossibles. A l'6poque de la p~nurie, beaucoup de fabricants 
trouv~rent que la simplification qui leur 6tait parfois impos6e 6tait, en
fait, un bienfait insoupqonn6. La production d'une multiplicit6 de
modules ou de types, alors qu'un seul ou quelques-uns suffiraicnt, est
6videmment un gaspillage. En revanche, le simple bon sens commande 
d'essayer d'atteindre, chaque portion et chaque 6chelon de prix du 
march6. 

Certains artirles, comme les r6frig6rateurs, sont fabriqu6s en s6rcs de
modules, soigneusement 6tudi6s, et dont les prix sont 6chelonn6s. La 
concurrence peut 6tre telle qu'il faille inclure dans la s6rie, des modules
de luxe plus cofiteux, pour assurer un profit convenable. Alors, les pro
grammes de commercialisation destin6s aux distributeurs et aux vendeurs
insistent sur les modules du prix le plus 61ev. Beaucoup de fabricants 
seraient probablement bien aises de produire moins de modules d'un
article pour lequel le prix de revient de l'oi'tillage est lourd et dont le
travail de conception est entrepris un an, ou plus, avant que le pro
gramme de fabrication en s6rie ne d~marre. Malheureusement, les 
consommateurs ont W habitu6s Acompter chaque annie sur un choix 
de nouveaux modules prestigieux.

La situation 6tait tr~s diff~rente pour un fabricant d'instruments scien
tifiques, employ6s surtout dans les cabinets m6dicaux et les laboratoires,
qui s'est aperqu que les 18 mod~lrs et types sp6ciaux ou plus qui figu
raient Ason catalogue pouvaient se ramener A6 types fondamentaux. En
fabriquant un certain nombre de pices communes A tous les modules,
il r~alisa des 6conomies consid6rables. Un programme de publicit6 tr~s 
6tudi, envoy6 aux diverses cat6gories d'usagers professionnels de ces
instruments, 'aida t lancer avec succ~s les nouveaux modules. 

Alors, vous vous demanderez fr~quemment h vous-m~me x ma srie 
est-elle complete ? Y a-t-il une partie de mon march6 potentiel que je
n~glige ? 3 et vous vous poserez aussi les questions inverses : KPuis-le 
simplifier ma s~rie ? Est-ce que je realise toutes les 6conomies possibles 
en fabriquant des pieces et des ensembles communs i tous les modules ? 

Ici encore, tirez parti de ]a souplesse qui est le privilge des petites
entreprises - et gardez votre esprit ouvert. 



LA CONCEPTION DU PRODUIT EN VUE 
DE LA VENTE
 

L'aspect nest pas tout. - Trols conseils cocermnMt 
l'apparence. - Le prodult aisiment reconnaluable pr~sente 
un avantage. - Le coloris. - Commodl6. - L'adaptation de 
la machine a l'homme. 

A l'heure actuelle, pour avoir du succas, un produit ne doit pas seule
ment 6tre bon; ii doit paraitre bon aux clients. Ilfut un temps oti 
l'itat d'esprit de beaucoup de fabricants 6tait le suivant : 4 Nous 
fabriquons notre produit du mieux que nous pouvons et nous le vendons 
A un prix aussi bas que possible. Le public peut l'acheter s'il le desire D. 
Cette theorie commerciale de ]a meilleure souricire se rivla juste, tant 
qu'il n'y eut pas trop de concurrence. 

Mais dans notre monde concurrentiel, le client est le maitre. Que le 
produit soit un aliment pour le petit d6jeuner ou une machine-outil, it 
faut qu'il se vende au client. Le meilleur produit n'est pas exactement 
celui qui est le meilleur du point de vue theorique; c'est celui qui 
incite le client A donner son argent en disant : c c'est cela que je 
veux P. 

L'ASPECT N'EST PAS TOUT 

Le but de la conception en vue de la vente est de faire de chaque 
produit son propre vendeur. Tout ce qui fait qu'un produit se vend 
mieux intiresse 'expert en conception de vente. Souvent, quand on se 
propose de fabriquer un produit seduisant, la premiere question qui vient 
Al'esprit est - Peut-on lui donner une meilleure apparence ? * Les pre
miers ing6nieurs d'6tude industriels - sp6cialistes en conception de 
vente - furent embauch6s par des fabricants qui avaient dans 'ide que 
les produits se vendent mieux lorsqu'ils ont meilleure apparence. La 
conception industrielle fut consideree comme une technique propre h 
rendre les produits et les emballages tr~s attirants. 

L'apparence est habituellement un element important de la conception 
en vue de la vente. Cependant, ce serait une erreur - et une iestric
tion des services que peuvent vous rendre vos ingenieurs d',tude - que 
de.supposer que l'aspect est tout lui seul. Meme si votre produit est 
de ceux qui se vendent principalement d'apr~s leur aspect, comme c'est 
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le cas pour la c~ramique, les tissus et autres mat6riaux de dicoration
domestique, des facteurs autres que l'aspect ont aussi leur importance.
Vous obtiendrez g6n~ralement un meilleur r~sultat de la part de I'ing6
nieur d'6tudes qui pense d'une fagon g~n6rale A l'adaptationdu produitau consommateur que de celui qui vise seulement A rendre le produit
plus beau. 

Nous ne voulons pas dire par lIA que la beaut6 des produits manufac
tures est de peu d'importance. Tout homme d'aff aires veut 6tre fier des
produits de son entreprise. La beaut6 et le succ .s commercial ne sont pas incompatibles. En fait, les th~oriciens et ler, critiques, qui, dans 
notre pays ont 6t6 les plus actifs dans leurs essais d'am~lioration de ]a
conception, ont insist6 fortement sur le fait que la meilleure fagon de
fabriquer un bel objet consiste A l'adapter exactement sa destination.
Une bonne mani~re d'aborder n'importe quel probl~me d'apparence
est de tenir compte d'abord de ]a notion de fonction.

A certains 6gards, la recherche de l'apparence a pu 6tre d~savanta
geuse pour les ing~nieurs d'6tude et les fabricants. Elle a amen6 les gens4 penser que la conception en vue de la vente 6tait une chose dont onpouvait se pr~occuper une fois que les autres probl6mes ont 6t6 r~solus.
Dans bien des cas, le souci de ]a conception en vue de ]a vente vient troptard. La conception en vue de la fabrication et la conception de la vente
doivent tre simultan~es. Si ]a conception en vue de la vente n'a pas
d~marr6 avant que la conception en vue de la fabrication soit termin~e, les
modifications qui peuvent devenir n~cessaires sont, soit impossibles A
r~aliser, soit extr~mement cofiteuses. 

Une r~gle importante est de traiter simultan~ment tous les types de
problemes de conception lorsque c'est possible. Que vous-meme et votre
assistant principal traitiez directement tous les genres de probl~mes de

conception, que vous ayez un bureau d'6tudes 
 ou que vous employiez
un ing~nieur-conseil, ne mettez pas de c6t les questions d'apparence
et d'attrait pour les consommateurs en vous proposant de les r~gler

ult~rieurement. L'homme ou les hommes qui sont responsables de ]a

conception en vue de la vente doivent 
 6tre presents d~s le debut des

entretiens ayant trait Ades conceptions d'une nature quelconque.
 

TROIS CONSEILS CONCERNANT L'APPARENCE 

Voici trois suggestions concernant I'apparence - suggestions plut6t
que r~gles -- que vous ferez bien de ne pas oublier.

Premirement, faites des objets simples. A I'exception de certains
articles de mode comme les vetements et chapeaux f~minins et les
emballages de produits de beaut6, peu de produits gagnent A paraitre
compliqu~s. Souvent, le principal objectif d'un ing~nieur d'6tudes estd'ordonner et de simplifier un dispositif compliqu6. On en trouve un
certain nombre d'exemples remarquables dans le domaine des machines
outils. Plus d'un tour, de fabrication compliqu6e, a 6t6 rendu facile A 
maneuvrer, en simplifiant les commandes, en les plagant commodiment 
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et en iliminant les possibilitis de confusion. Le r6sultat final est une 
machine 0l6gante, facile Avendre. La m6me chose est vraie en d'autres 
domaines. 

Deuxi~mement, ne cherchez pas A travestir l'objet. Bin que la ten
dance fabriquer des objets ayant ]'air. d'etre ce qu'ils ne sont pas soit 
en vole de disparition, i faut encore s'efforcer d' viter la fantaisie et les 
fausses apparences. U.s anciens appareils de radio ressemblaient i des 
cath~drales gothiques. Pour d'autres articles d'&quipement manager, il 
y a eu pendant longtemps un conflit entre la tendance, relativement 
facile, A imiter quelque chose d'ancien ou de familier, et la tiche, plus 
difficile, consistant i r6aliser une apparence appropri~e & l'objet lui
m6me, a son emploi et aux mat~riaux dont il est fait. 

une tr~s pezite modificationTroisi~mement, notez que, pour l'aspect, 
peut entrainer une difference considorable. Si votre bureau d'6tude, au 
bout de plusieurs mois de travail, aboutit a quelque chose qui semble 
peu different du module que vous fabriquiez jusqu'A present, cela ne 
veut pas n6cessairement dire que vous avez dopens6 votre argent mal A 
propos. La difference entre un modle qui se vendra et un autre qui ne 
pourra pas supporter la concurrence sera peut etre tr~s apparente, mais 
parfois, elle sera tr~s faible. 

Un ing~nieur-conseil en organisation disait avoir recommand A un 
fabricant de gobelets de papier d'embaucher un ing~nieur d'6tudes indus
trielles. II ajoutait qu'il avait 6 dosappoint6 et embarrass6 parce que 
l'ing~nieur n'avait sugg~r6 qu'une lMgre modification A 'emballage de 
l'article et un changement dans le monogramme constituant la marque 
de fabrique de la firme. Persuad que ces modifications n'auraient 
aucune r~percussion sur les ventes, it s'excusa aupras de son client de 
'avoir entrain6 I une d6pense d6raisonnable. Mais . son grand 6tonne

ment, la firme lui fit savoir au bout de six mois que, bien que l'on 
n'eflt fait aucune autre modification, les ventes avaknt substantiellement 
augment6. 

Des modifications d'aspect, radicales et brusques, sont rarement 
judicieuses, Amoins qu'elles ne r~pondent . une modification r~elle de 
la structure ou de Ia fonction du produit. En fait, le probl~me, dans un 
grand nombre de cas, consiste A6tablir un compromis satisfaisant entre, 
d'une part donner au consommateur l'impression qu'on lui offre un 
article pr~sentant des nouveaut6s importantes, et d'autre part conserver 
le caract~re reconnaissable de l'article qui s'est ancr6 dans l'esprit du 
public pendant un certain nombre d'ann~es. Un fabricant de r6veille
matins et son ing~nieur d' tudes ont r6solu ce problme en 6laborant, 
plusieurs ann~es i l'avance, une s~rie de petites modifications d'aspect, 

auqui suivaient des ameliorations dans la fabrication, le tout dormant 
produit une ligne plus nette, sans toutefois sacrifier les 6lments de 
reconnaissance que l'aspect original avait fixes tns l'esprit du public. 
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LE PRODUIT AISIMENT RECONNAISSABLE 
PRlPSENTE UN AVANTAGE 

Dans la plupart des affaires et en particulier dans celles qui d6pen
dent d'achats r~p~t~s par les memes clients, le facteur reconnaissance 
est d'importance majeure. L'un des objectifs de la conception en vue de 
la vente est de crier un aspect particulier que l'on puisse imprimer dans 
l'esprit du public. L'ing~nieur compltent aura des ides k ce sujet. I1 
travaillera souvent en 6troite collaboration avec l'agence de publicit6 
pour trouver une. caract6ristique du produit qu'il sera facile de faire 
ressortir. I1 utilisera toute caract~ristique naturelle ou fonctionnelle du 
produit en transformant peut-6tre en avantage ce que l'on pensait etre 
un handicap. 

Traditionnellement, la marque de fabrique est le moyen d'6tablir 
l'identit6 d'un produit. r Cherchez l'6cusson bleu et or de... 3 a 6t6 
longtemps un proc6d6 banal 6e publicit6. Si vieille que soit cette 
m6thode, elie peut encore etre tr~s efficace. Un monogramme ou un 
symbole frappant et facile A retenir est un avantage appreciable et 
peut faire beaucoup pour rappeler au public un produit auquel il n'est pas 
possible d'attribuer autrement une qualit6 distinctive. 

Le fabricant d'une srie de produits de diff6rents types, qualit~s ou 
prix, peut avoir un probl~me difficile A r~soudre pour donner un certain 
air de famille A toute la s~rie. S'il peut le faire. au moyen des profils et 
des formes ainsi que par les marques de fabrique et les symboles, l'iden
tification sera beaucoup plus efficace. Une s6rie bien int6gr6e de qua
lit~s ou de modules, couvrant toute la marge normale des prix dans un 
certain domaine, est habituellement plus aisle A lancer qu'un groupe 
de produits sans rapport entre eux, meme s'ils portent tous le memo 
nom. 

Cependant, il est bon de noter qu'il peut y avoir quelque danger A 
g6n~raliser dans cette question de caractare de famille. Certains march6s 
peuvent etre abord~s plus efficacement quand les produits d'une firme 
nont pas de relation visible entre eux. Quelques fabricants d'outils ou 
de certaines sortes d'6quipements techniques, ont constat6 qu'il est 
preferable d'6tablir des series enti~rement distinctes avec des noms et 
des caract~ristiques extrieures diff~rentes, de fagon A atteindre 
les divers secteurs de la gamme des prix ou des cat6gories diff6
rentes d'acheteurs. La s~rie vendue au prix le plus bas devra 
avoir un aspect diff6rent, Ala fois pour attirer ses propres acheteurs et 
6viter de perdre les clients de la s~rie plus cofteuse - des usagers 
professionnels en g~n6ral - qui seront vraisemblablement ddsols de 
constater que leur marque favorite'est devenue moins chore. 



20 LA CONCEPTION DES PRODUITS 

LE COLORIS 

De tous les 16ments contribuant A l'aspect, le coloris est souvent 
celui qui a le plus d'influence. Dans ces derniares annes, les progras
r6alisis dans les diverses branches de la chimie et de la technologie des 
enduits, ont augmenti le nombre des couleurs dont on dispose. Le 
public a acquis en consequence des gofits plus compliqu s et est devenu 
plus exigeant. 

Cependant, dans plusieurs domaines, l'emploi de la couleur est entrav6 
par des questions de march6 ou par les h6sitations que lon peut 6prou
ver au sujet de 'accueil du public. Depuis quelques ann~es, on parle
beaucoup de ]a prochaine utilisation des couleurs dans les cuisines. Mais 
'emploi de ]a couleur dans les cuisines a 0t6 limit6 surtout en r~alit6 au 

revetement des murs et aux petits articles de consommation courante. On 
fabriquerait des r~frig~rateurs ou des cuisini~res de couleur, si les cons
tructeurs 6taipnt certains de pouvoir les distribuer et les vendre. Mais 
l'emploi d'une grande vari~td de coloris pour chaque article, complique
rait beaucoup les problmes de distribution. 

Ainsi, bien que du point de vue technique il soit possible d'utiliser 
davantage la couleur pour un grand nombre d'articles de consommation 
et que le coloris intresse r~ellement le consommateur, la difficult6 
d'offrir un choix r~el aux acheteurs, retarde la g~n~ralisation de son 
emploi. Aucun distributeur ne voudrait stocker dix r~frigrateurs de 
couleurs diffirentes pour chaque r~frig~rateur blanc qu'il stocke actuelle
ment. 

II y a 1 une gageure pour les fabricants et les ing~nieurs d'6tude 
des diverses branches d'appareils et d'6quipements managers. On fait 
des exp6riences avec des poign~es de couleur ou d'autres 6lments et 
petites pieces faciles Achanger. Peut-etre existe-t-il d'autres moyens ie 
tirer parti de l'int~ret que porte le public A la couleur. Pour traiter ce 
problame, le petit fabricant, grace i la plus grande souplesse de son 
organisation, est avantag6 par rapport aux firmes tr~s importantes.

Le coloris, en tant qu'6l6ment de la conception pour la vente,
6tablit souvent un lien direct entre les questions de gofit et les 
questions de technique de fabrication. Si on choisit pour une certaine 
piece d'appareil m6nager un rouge de pompe & incendie afin de lui 
donner plus d'6clat et de briUant et d'attirer 'eil davantage aux 6talages
des vendeurs, la question se pose alors de savoir comment on terminera 
cette pi ce ? Toutes sortes do considerations interviennent dans le choix 
entre un Enail au four, un vernis i s~chage ou d'autres genres de reve
tement ou peut-6tre une fabrication en matitre plastique de cette 
couleur, ce qui supprime les oprations de finissage. Votre ing~nieur
d'Etudes choisira la couleur, non seulement pour sa valeur commer
ciale, mais en tenant compte igalement du prix de revient du revete
ment qu'il propose, de ses possibilitis de rtalisation dans votre propre
usine, de ses r prcussions sur les autres oprations, etc... 
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I1 choisira le coloris en songeant aux facteurs de vente mais en 
accordant encore plus de poids aux conditions d'utilisation effective du 
produit. Ainsi, si des poignies rouge-vif pour une grille-pain ou un 
s~choir A cheveux peuvent itre un bon moyen de frapper l'attention 
dans un magasin d'appareils minagers, elles seraient neanmoins trop 
voyantes sur une table de petit dejeuner ou une coiffeuse. 

En tant qu'&lment commercial, Ia couleur est trompeuse, pleine
de caprices et de contradictions impr~visibles et inexplicables. De mime 
que personne n'a jamai. pu expliquer pourquoi les m~nag.res d'une 
vile paieront un peu plus cher les rufs blancs alors que celles d'une autre 
region paieront un supplement pour les ceufs bruns, il n'y a pas non plus
d'explication rationnelle du fait qu'une s&ie d'articles en faience de 
mime couleur se vend dans une region du pays et non dans une autre. 
Quelquefois, une couleur convient aux occasions des sous-sols du 
m~tropolitain mais non aux magasins A prix lev~s. De plus, il y a 
des preferences r~gionales durables et des lubies passag~res. 

La couleur est influenc~e par Ia mode. Une couleur ou une nuance 
qui devient ela chose P ,Ala mode peut exercer son influence dans un 
grand nombre de domaines. Par exemple, une couleur de tissu qui est 
en faveur aura des repercussions sur les couleurs employ&s dans les 
carrelages de salles de bain. Inversement, une couleur dont l'emploi se 
r~pand en architecture exercera certainement une influnce sur les 
tissus. 

En dipit de l'importance de Ia mode et de ses fantaisies clans le 
domaine des couleurs, ce serait une erreur de croire que Ia couleur est 
un facteur absolument irrationnel. C'est au contraire un sujet d'6tude 
constante pour les psychologues, les chimistes, les prospecteurs de 
marchi et beaucoup d'autres. It existe des faits bien tablis concernant 
I'action des diverses couleurs sur le comportement humain. Si la 
couleur exerce ou peut etre rendue capable d'exercer des effets impor
tats sur Ia vente de votre produit, il faut fonder votre choix de cou
leurs sur une base aussi scientifique et experimentale que possible. Pour 
trouver des indications pr~cises sur les sources d'information concernant 
Ia couleur, &rivez i Inter Society Color Council (Box 155, Benjamin 
Franklin Station, Washio'gton 4, D.C.), organisation dans laquelle sont 
reprisentis une grande varite de groupes professionnels et de recherche. 

Ne nigligez pas le e conditionnement par Ia couleur i de l'interieur 
de votre usine. Un traitement psychologiquement correct de Ia couleur 
des locaux de travail, est un l6ment majeur dans Ia cr6ation de condi
tions de travail plaisantes et efficaces. Si vous n'tes pas tras. competent 
pour le choix des couleurs, ii vaut Ia peine de vous faire aider par un 
expert en couleurs, un architecte ou un ingenieur d'etudes. 

COMMODIT 

I1 faut le ripeter une tois encore : Ia conception en vue de Ia vente 
ne concerne pas seulement i'aspect. 11 n'y a maiheureusement pas de 
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terme satisfaisant pour couvrir tous les 6lements autres que l'aspect, qui 
interviennent dans la conception pour la verne. Le mot le plus adiquat 
est peut-6tre commoditi. Ce mot comprend virtuellement toutes les quali
t~s susceptibles de diff~rencier le produit aux yeux du consommateur. Il 
comporte 'attention que 'on doit porter b des considerations qui pour
raient sembler d'une trop grande banalit6 pour 6tre mentionn~es. I1com
prend le poids, l'6quilibrage, la texture et l'odeur. 

La commodit6 est particulirement difficile A consid6rer de fagon 
abstraite. Voici quelques exemples choisis au hasard dans des domaines 
tr~s 6loign~s les uns des autres. Si en conduisant de nuit votre voiture, 
vous devez d~placer le pied trop loin pour atteindre l'interrupteur de 
phares, c'est qu'une erreur de conception a t6 commise. Si, lorsqu'en 
vous penchant sur votre lavabo pour vous laver la figure, vous risquez 
de vous fendre le crane sur une applique d'6clairage ou de faire tumber 
des objets se trouvant sur une 6tag~re, c'est qu'il y a une faute de 
conception. Si une m~nagre peut facilement accrocher son tablier ou ses 
manches aux poign6es d'une cuisini~re, c'est que cette cuisini~re n'est 
pas bien conque. 

La lampe de table que vous achetez pour un t living room v ne doit 
pas seulement avoir l'aspect d'une lampe et convenir A l'ambiance dans 
laquelle vous la placez; elle doit aussi donner ]a quantit6 d'6clairage 
g6n6ral que vous d6sirez et toute la lumi~re dont vous avez besoin sur 
les objets plac6s sur votre table, sans 6blouir personne. Les cadrans 
et claviers des machines de bureau que vous achetez doivent etre discrets 
mais cependant, ils doivent comporter des lettres et des chiffres qui par 
leur forme et leur couleur, soient aussi lisibles que possible et disposes 
commod6ment sous la main. Celui qui congoit une perforatrice doit 
s'assurer que ses poign6es sont plac6es de fagon Aidonner A l'outil un 
6quilibre commode dans les mains de l'ouvrier. Les cannelures d'une 
bouteille de produit d6tersif doivent permettre de la tenir fermement 
avec des mains humides. Le tracteur ou toute autre piece bien congue 
d'un instrument agricole doit supporter les intemplries sans avoir besoin 
de couvercles ni de volets et se d6monter sans outils sp~ciaux dans la 
mesure n6cessaire Ason entretien normal. 

Cette liste pourrait 8tre allong~e indefiniment. Souvent, un perfection
nement de la commodit6, paralt si 6vident une fois r6alis6, qu'on s'6tonne 
de n'y avoir pas pens6 plus t6t. Ces perfectionnements r6sultent d'une 
6tude tras serre, detaill~e, de l'usage du produit. Une bonne conception 
comporte 1'6tude du cient aussi bien que du produit. Ce qui est vrai 
dans la conception pour l'aspect l'est encore plus de la conception en vue 
de la commodit6. II est nwcessaire d'6tudier le produit, l'acheteur et 
l'utilisateur du produit en vue de la commodit6. II est nA-cessaire d'itudier 
le produit, l'acheteur et l'utilisateur du produit en meme temps que l'usage 
que ce dernier en fera. 
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LADAPTATION DE LA MACHINE A L'HOMME 

La conception en vue de la commodit6 fait souvent double emploi
avec la branche trts nouvelle de la technologie appel6 adaptation de la
machine A 'homme. Au cours de la deuxi~me guerre mondiale, on s'est apergu qu'un grand nombre de pi&es d'6quipement utilis~es au combat
6taient difficiles h utiiser en raison de la grande complexit6 de leurscadrans et commandes. Les ing~nieurs, les psychologues et les sp~cia
listes ont travaill en cons6quence pour adapter ces machines aux 
8tres humains j i les employaient.

Par exemple, la masse de cadrans, de leviers et de poign6es, places
en face du pilote d'un avion de combat, a 06 6tudi~e non seulement 
pour rendre ces instruments aussi lisibles et simples que possible, mais 
encore pour que chaque mouvement devienne ais6 et naturel. On atrouv6 que le mouvement de toutes les aiguilles devait s'effectuer dans ]a
m~me direction pour indiquer l'augmentation, que los cadrans los plusimportants devaient paraitre tels, que les cadrans devaient fournir justeassez d'informations - trop engendrant la confusion aussi bien que pasassez. Le mouvement des leviers de commandc fut conqu de fagon
logique, des mouvements identiques donnant des r6sultats identiques.Los poign~es furent rendues reconnaissables et identifiables au toucher. 

Toute cette 6tude m~ticuleuse destinee A adapter la machine A'homme, est 6videmment aussi importante en temps de paix qu'en
temps de guerre. On s'accorde, d'une fagon g6n~rale, A dire que lospossibilit~s de 'adaptation de la machine A homme commencent seule
ment i se r6v~ler. Elles repr~sentent un genre de meditations applicables aussi bien Avotre usine qu'A un avion de combat. Les problkmes
qui r~sultent du contact des gens avec los machines et avec los produitsdes machines, nous environnent de toutes parts. L'emballage d'un produit chimique vendu A des usagers industriels, les poign~es etcommandes d'une tondeuse A gazon A moteur, le plan de base d'unatelier de meulage et de polissage, la conception d'un emballage de produit alimentaire qui doit non seulement satisfaire A toutes les exigences
de la vente A rUtalage, avoir bonne apparence Ala t~l6vision et amuser
les enfants, mais en outre 6tre facile Aouvrir par la m6nag~re - toutcola n6cessite des r~flexions de cc genre.

Les produits et les emballages qui sortent de votre usine sont vos 
messagers. L'impression qu'ils font sur le public qui los voit est importante pour vous. La conception est un moyen de iaire d'eux des repr6
sentants efficaces en tout temps. 
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COORDINATION DE LEMBALLAGE ET DE LA 
CONCEPTION DU PRODUIT 

RoWe d'un embulqe. - Le cdre do dosalne de i'ewbad
lage. - Quelque points d'ordre putique &surveiller. -
Importance des eubtits dams les twldos avec le 
public. - La conception et les rehkdons avec le public. -
Des reprisentants qui sont en papler. - Maintenir In 
coordination. 

Tout contact entre un vendeur et un acheteur est A la fois un pro
blame et une occasion pour le sp~cialiste en conception. En tous les 
points oiU une entreprise touche ses clients, ses clients dventuels ou 
meme les amis de ses clients, le type de planification appel conception 
est niessaire. II serait difficile d'exagrer l'importance de ce fait. Ce 
serait une grave erreur de croire que la conception n'a vraiment d'im
portance que pour les entreprises qui fabriquent des produits de consom
mation. 

Votre firme fabrique-t-ele un produit qui est une poudre ou un 
liquide ? Un problime d'emballage se pose pour vous. Si votrc produit 
est destini Ades consommateurs, qu'il s'agisse d'un aliment, d'un m6di
cament, d'une produit de nettoyage ou de quelque chose d'autre, vous 
portez certainement une grande attention A l'emballage dans lequel il 
atteint l'acheteur. Votre produit est-il un produit chimique ou une autre 
matitre interm6diaire utilis6e par des fabricants ? Votre probltme d'em
ballage peut ne pas sembler aussi pressant mais il n'en est pas moins 
tris r~el. Votre entreprise touche-t-eile ses clients au moyen de lettres, 
circulaires, instructions, en-tetes de factures on autres documents ? I! y 
a dans tous ces cas n cessitE et occasion de conception. Dans la plupart 
des opErations d'affaires il y a encore d'autres points pour lesquels la 
conception est importante. 

Dans le prEsent chapitre, nous examinerons en dehors du problame 
habituel d'un produit de consommation, certains cas typiques dans 
lesquels l'attention accord6e i la conception peut avoir des ripercussions 
sur les bnafices. 

Le domaine le plus ivident et le plus important est celui de l'.mbal
lage. En fait, si on disposait de statistiques, on pourrait constater que 
la conception des emballages est, i bien des igards pies importante que 
la conception des produits. Une bonne conception de remballage est 
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tout aussi importante pour une petite affaire que pour une grande et
efle est aussi realisable. 

Nous vivons dans un monde d'emballage. II y a peu d'hommesd'affaires qui ne soe rendent pas compte de l'Enorme importance deremballage et de ses rapports avec nos m~thodes do distribution et devente. Mais ne jamais ion pense assez '6tendue d'un domainequi comprend des ffits metaliiques, des enveloppes de cellophane pourl6gumes frais, des ampoules stirilisees pour les vaccins, des couvertures
de livres, des bouteilles d'acier pour gaz comprim6, ainsi quemilliers d types de boites, de r6cipients 

des 
en m~tal et de sacs. Touteinnovation dans les methodes de distribution est de nature Afaire naitre un nouveau type d'emballage et tout progrs dans 'emballage a sesripercussions sur lkes magasins et les marches. 

ROLE DUN EMBALLAGE 

Un emballage satisfaisant doit remplir l'ensemble des fonctions ci
apr~s cu du moins plusieurs d'entre elles.

1. II protege Ie produit. II emp~che les d6teriorations, pertes ou
contaminations qui peuvent survenir pendant toutes les manipulations quiont lieu entre la production et la consommation, et souvent encore, pen
dant un certain temps chez le consommateur. 

2. 11 protege ie public contre le produit. Si celui-ci est corrosif,dangereux ou simplement salissant, remballage doit 1'enfermer de tellefagon qu'il ne puisse nuire aux gens ou aux objets qui l'entourent, A 
aucun des stades intermediaires entre la production et la consommation.

3. II facilite remploi du produit. Le consommateur doit recevoirle produit dans un recipient metallique, une boite, une bouteille ou untube flexible, qui soit facile A ouvrir, qui permette d'obtenir le produit
ais~ment et qui soit commode Aentreposer. Ceci s'applique aussi bien
 a consommateur professionnel ou industricl qu'k ]a menag~re.

4. 11 aide Avendre le produit. Sur les rayons d'un super-march6 ot
il n'y a ni vendeur, ni indication de point de vente, ni distributeur automatique, !'emballage est livr6 i lui-mCme. Entre les mains d'un vendepr,
'embalage 
 influe beaucoup sur la vente d6finitive. La creation d'unembAllage qui fasse vendre peut etre, pour l'expert en conception en vue de la vente, un test aussi probant que s'il s'agit d'un produit com

pliqu6.
5. II represente le fabricant. Ceci nous ramine d'un certain c6t6A la vente du produit, mais souvent remballage joue un r61e de relations avec le public, alissi bien qu'un r6le de vendeur. En effet beaucoup

de gens, autres que l'acheteur, peuvent le voir et It manipuler et il peutfaire beaucoup pour crier une impression favorable au fabricant.
6. I1 renseigne le consommateur. Les instructions figurant sur unemballage peuvent aller des directives m6dicales inscrites sur une boftede pilules, A des explications dMtaill6es concernant l'installation d'un

dispositif compliquW, avec schimas et gabarits. 
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7. 11 devrait etre utilisable &nouveau pour le m&ne emploi ou pour 

un autre. La bouteille i gaz comprim6 est renvoy6e pour remplissage : le 

pot de confitures peut etre 	utilis6 dans le m6nage du client pendant des 

anmes. 
Cette tr~s brave esquisse montre l'Ctendue du domaine que put avoir 

i couvrir l'ewballage bien conqu. Les probl6mes soulev6s sont souvent 
ceux de la conception d'un 	produit. Une grande

tout-i-fait semblables i 
tient de l'art visuel mais le bon

partie de la conception de 	 'emballage 
dessiner

agent d'6tudes d'un emballage doit faire beaucoup plus que 

une image sduisante. De meme que les riflexions de r'ingenieur d'6tudes 
et les

d'un produit doivent s'orienter d'abord vers 'emploi du produit 
un emballage com

besoins du public qui l'ach~tera, celui qui congoit 
par penser au r6le de l'emballage qu'on lui demande de cr6er. II 

mence est vendu
doit 6tudier les conditions 	clans lesquelles le produit emballe 

tout ce qu'il peut au sujet des diverses 6tapes que traverse
et apprendtrc 

le produit depuis les operations d'emballage jusqu'aux mains du client.
 
11 doit tenir compte des moyens de publicit6 utilis6s et des mthodes qui 

servent , lancer le produit : souvent, il pourra fournir des suggestions 
moyens de lancement.relatives Ade nouveaux 

DU DOMAINE DE L'EMBALLAGELE CADRE 

La diversit6 des problames que l'on peut rencontrer dans la conception 

d'un emballage est 6tonnante. I1s'agit de crier un emballage qui obtienne 
de la m6nagre lorsqu'elle se promneson admission dans le panier 

dans le magasin, et qui ait 	aussi bonne apparence dans un programme 
: il faut combiuer l'appel au consommateurde publicit6 A la t6l~vision 

article avec les donn6es .scientifiques ou techniques inh~rentes un 

d'usage courant; il faut concevoir des emballages dont on se d6barrasse 
vides et d'autres qui puissent r6sister i des

facilement quand its sont 
remplissages et i des r6exp6ditions repetes. Meme les mati~res r6pon

dant A une formule pr6cise doivent parvenir i l'acheteur clans des 

emballages ou des r6cipients attrayants. 
un emballageCes exemples de l'ingeniosit6 n6cessaire pour crer 

montrent le genre d'imagination cr6atrice A laquelle i1 est fait appel. 
que son produitUn fabricant de mat~riaux r6fractaiz-s avait constat6 

6tait souvent utilis6 par des entreprises ob beaucoup d'ouvriers ne 

savaient pas lire l'anglais. II adopta un code simple de coloris qui permet
aux ouvriers quitait de donner des instructions claires sur les m6langes, 

connu de mtaux lagers livresavaient pas lire. Un producteur bienne 	 creux facilises produits coules en lingots qui portent des bosses et des 
une raison outant l'empilage. Divers fabricants de mat6riaux qui, pour 

une autre, sont difficiles ou disagrnables i manipuler, exp(dient leurs 
une matitre inoffensive ouproduits dans des rcipients fabriqu6s en 

volatile, dc faqon qu'on puisse jeter les r~cipients, sans les ouvrir, dans 

une cuve ou une trimie. 
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QUELQUES POINTS D'ORDRE PRATIQUE A SURVEILLER 

Dans la conception des embaflages, comme dans celle des produits,
1ring6niosit6 et I'imagination, alli&s en justes proportions A 1'ouvertured'esprit et au sens pratique, peuvent conduire A des rdsultats qui sontsans rapport avec 'argent d~bours6. Un bon emballage n'a pas besoind'etre cofiteux. II faut vrifier constamment, comme matiare deenconception pour ]a fabrication, si 
pour 

'on obtient le meilleur r~sultat possible'argent qu'on d~pense. Si vous achetez des cartonnages, le fournisseur dolt travailler en collaboration avec vous pour crier exactement un type avant la solidit6 n6cessaire au transport de votre produit,resistance A la nianipulation, A rempilement, 
A sa 

aux operations du transplrteur, etc... La dimension et la forme de vos emballages ainsi que lenombre de leurs formes et dimensions doivent 8tre r~vis6s fr6quemmentdans l'intention de simplifierles le plus possible. La dimension et laforme doivent tenir compte des problmes de stockage et de manutention, A tous les stades de Ia distribution, depuis votre salle d'exp6dition jusqu'A l'usine ou au domicile du consommateur. 
La vari6t6 des problimes que l'on rencontre dans l'emballage est sigrande qu'il n'est gu~re possible d'6tablir une liste complete de tousles points A surveiller. D'une faqon g~nrale, la r~gle ]a plus importante est, comme pour la conception d'un produit, d'avoir toujours1'esprit ouvert au plus grand nombre de possibilit6s. Par exemple, ilfut un temps o4 la b16re en boites m6talliques et le lait en cartons6taient l'un et l'antre d~clar~s peu pratiques et invendables. Aujourd'huichacun de ces modes d'emballage est devenu courant. Des instrumentsdlicats qui, autrefois, n'6taient exp~di~s que dans des caisses de boistras 6tudies, voyagent maintenant dans des cartonnages. On disposeaujourd'hui d'une vari~t6 si grande de qualit~s de papier, de m6tal,tissu, de verre, de plastiques et autres 

de 
mat~riaux, que ]a n~cessit6 deconnaissances 6tendues dans ce domaine, accompagn6es d'une attitude

objective, est plus imperative que jamais.
Dans bien des cas, il y aurait beaucoup ' dire en faveur de la direction de tous les genres de conception, dans votre entreprise, par ]ameme personne ou le m8me groupe de personnes. Mais il y a 6galement de bonnes raisons pour employer un spcialiste en conception pourles produits et un autre pour les emballages. Certains ingdnieurs-conseilsne s'occupent pas du travail d'emballage. D'autres se sp~cialisent dansles emballages et les questions connexes et ne font rien d'autre. Lesfirmes qui fabriquent une grande vari~t6 de produits diff~rents, nonitroitement lis les uns autresaux croient parfois obtenir de meilleursr~sultats en employant des experts difffrents pour les divers genres de

travail. 
L'emballage, notamment pour les produits de consommation, est enliaison dtroite avec la publicitd. Votre agence de publicit6 doit participer Avotre planning. Beaucoup de fabricants comptent sur leur agence 
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de publicit6 pour' la conception effective des emballages. La chose 
importante est d'assurer une coordination aussi grande que possible, en 
matire de coloris, de caract~res d'imprimerie, de style et d'images entre 
vos emballages et toutes les formes de publicit6 dont vous vous servez. 

IMPORTANCE DES EMBALLAGES DANS LES RELATIONS 
AVEC LE PUBLIC 

On a accompli beaucoup de travail cr~atzur, ces derni~res ann~es, 
en faisant preuve d'imagination et d'ing~niosit6 pour des emballages qui 
ne se trouvent jamais places dans une situation concurrentielle. Cer
taines firmes ont cc que l'on peut appeler un syst~me de distribution 
interne. Les pi~ces ou fournitures de rechange, par exemple, doivent etre 
disponibles dans des d6partements ou des branches dispers6es. On a 
trouv6 qu'il valait ]a peine de leur donner un aspect attrayant ainsi 
que d'y porter des indications claires concemant les num6ros de code 
et autres instructions. Si vous fournissez A vos vendeurs des pieces de 
rechange, vous constaterez qu'une 6tude soign6e de la conception de
1'emballage vous rapportera, m~me si le client voit rarement l'embal
lage. 

Ne n6gligez pas les occasions de lancement que peuvent offrir les 
d6placements de vos emballages ou de vos r6cipients. Les camions
citernes, les fcits m6talliques, les ballots, les caisses A claire-voie et 
les cartonnages, qui sont vus par des milliers de gens, seront apergus 
par certaines personnes dont l'opinion peut influer sur vos affaires. 
Ceci, bien entendu, ne veut pas dire que n'importe quel r6cipierl des
tin6 h 1'exp6dition doit 6tre embelli au moyen d'une decoration cc. Ipli
qu6e en trois couleurs. Une inscription au pochoir bien imag;",e et 
bien plac6e, compte tenu de la fagon habituelle d'empiler les mar
chandises, peut donner de la distinction A une caisse A claire-voie ou 
A un cartonnage, qui, sans cela, seraient simplement des recipients 
anonymes. 

LA CONCEPTION ET LES RELATIONS AVEC LE PUBLIC 

L'homme d'affaires qui se rend compte de l'importance de la concep
tion, constate bient6t que les produits et les emballages ne sont nulle
ment les seuls domaines ott la conception soit importante. La conception 
suppose que vous portiez attention A tous les contacts de votre firme 
avec ses clients. Dans une certaine mesure, on peut la comparer A la 
politesse. II y a toutes sortes de mani~res de se comporter avec les 
autres. Les personnes qui pretent attention au confort et A la commo
dit6 des autres sont dites polies. Elles r6ussissent bien dans leurs contacts 
amicaux ou d'affaires, parce qu'elles ont l'habitude de prendre en consi
d6ration l'intiret des autres. Les hommes d'affaires des Etats-Unis ont 
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appris l'importance des relations avec le public. La conception est une 
forme physique d'expression des relations avec le public. 

Votre entreprise possde-t-elle des camions de livraison ? Que vous 
en utilisiez un ou cent, ils doivent avoir une apparence correspondant 
A l'effet que vous voulez produire sur vos clients et sur le public. Ceci 
est paitculiarement important si votre produit est vendu directement 
au consommateur. C'est important, mame si vous n'avez qu'un seul 
camion et que vous livriez uniquement A des entreprises industrielles. 
Votre marque de fabrique et votre sigle doivent 6tre en 6vidence. Le 
coloris et la disposition ginirale doivent identifier vos v(hicules et 
votre entreprise. L'effet global doit crier sur le public l'impression 
que votre entreprise a son individualit6 propre. 

DES REPRPSENTANTS QUI SONT EN PAPIER 

Beaucoup d'entreprises atteignent leurs clients presque uniquement 
au moyen de communications imprim~es ou 6crites, c'est-A-dire de 
feuilles de papier. II n'est pas surprenant que la conception et la fabri
cation des imprim~s commerciaux aient pris une si grande impor
tance. Comme l'emballage, le champ des arts graphiques dans les 
affaires est un vaste domaine. Le point principal sur lequel il faut 
insister est l'importance de la coordination. 

Toutes les feuilles de papier qui sortent de votre entreprise - A 
quelque titre que ce soit - lettres, factures, tarifs, circulaires, cata
logues - doivent donner l'impression qu'elles proviennent du meme 
enCroit. Elles doivent 6tre aussi caract~ristiques que possible et l'appa
rence de chacune d'elles doit concorder avec celle des autres. 

Ii y a bien des mani~res d'assortir toute la documentation iiiprim~e 
que vous utilisez. Certaines sont subtiles et d'autres 6videntes. Le choix 
d'un caractire typographique fondamental est essentiel. Une typographie 
qui s'identifie A vore entreprise, paraitra un moyen 6vident de coordi
nation Aceux qui s'y connaissent en la mati6re ; elle aura une action 
plus subtile sur beaucoup d'autres, sans qu'ils s'en rendent compte. 
L'emploi d'une couleur sp~ciale de papier est encore un moyen usuel 
d'itablir une relation. 

L'61ment le plus important de coordination vis-a-vis du public, est 
la marque de fabrique. Si votre marque de fabrique s'est imprime dans 
l'esprit du public pendant des ann~es, il sera sans doute peu judicieux 
de la changer. 

Beaucoup de marques de fabrique bien connues, seraient tr~s dill& 
rentes, si on les concevait ou les r~tudiait aujourd'hui, mais elles 
gardent toute leur valeur parce que leur ancienneti produit un effet 
d'originalit6 et implique que, pour l'avoir utilisde pendant si longtemps, 
leur propri6taire doit avoir de la stabilit6 et offrir des garanties.

La conception d'une bonne marque de fabrique est un travail subtil 
et difficile. Si vous avez A crier une nouvelle marque de fabrique ou 
A modifier une ancienne, il sera g6ndralement sage de faire appel aux 
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services d'un expert professionnel - le meilleur que vous puissiez 
trouver. Une bonne. marque de fabrique doit etre simple; elle doit 
symboliser votre genre d'affaires ou votre produit ; elle doit etre originale 
et en m~me temps avoir des qualit~s permanentes qui ne paraissent 
pas d~mod~es ou presque au bout d'un an. 

MAINTENIR LA COORDINATION 

Les fabricants feront bien d'6tudier les efforts accomplis par quelques
unes des plus grandes entreprises de notre pays pour acqu6rir leur 
individualit6. Meme les firmes qui ne fabriquent pas de produits vendus 
directement au consommateur d6pensent des sommes consid6rables pour 
se pr6senter au public comme des institutions € humaines 3 et non 
comme des c soci~t~s sans tme ). Dans ce but, elles utilisent diverses 
techniques de relntions avec le public. Aucune n'est plus importcnte 
que la coordination de tous les contacts avec le public en mati~re 
de conception. Les marques de fabrique, les couleurs, les symboles, 
l'aspect des produits, sont utilis6s dans toute la publicit6, dans ]a 
structure de toutes les affaires, dans les emballages, et ainsi de suite. 
Le but est d'arriver A ce qui. toute personne qui voit un emballage, 
passe en chemin de fer pros 'une usine ou lit une annonce, 6tabiisse 
une liaison entre ces ptrceptions et une firme particuli~re. 

Pour coordonner tous ces contacts avec le public, la petite entre
prise a une tfiche plus facile que la grande. La condition indispensable 
est de se rendre compte de l'importance du probl~me. II peut n'6tre 
pas n~cessaire d'engager de nouvelles d~penses pour s'assurer que les 
emballages, les en-totes de factures et l'enseigne au haut de l'usine, 
portent tous la marque de fabrique et utilisent ]a m~me typographie 
et la meme combinaison de couleurs. Les camions de livraison, les 
uniformes des employ~s - s'ils en ont un -- et toutes les circulaires 
et catalogues doivent faire partie d'un m~me plan g6nral de presen
tation au public. 

Chaque objet materiel que le public peut identifier A l'entreprise doit 
satisfaire certaines r~gles, c'est-A-dire etre congu comme quelque 
chose reprisentant votre entreprise. 



L'INGINIEUR CONSEIL 

Consid6rations gEn6ndes. - Arguments en faveur del'ingnleur-conseil. - Choix de l'inginleurconseil. - Arran.gements d'affulres avec les lng~nleurs-conseils pour lindus.trie. - Les types de contrats. - A combien dolt revenirla conception Industrlelle? 

T6t ou tard, le directeur de toute affaire qui fabrique quelque choseA vendre es, sfir de trouver sur sa table la carte d'un ing~nieur-conseilindustriel. L'ing~nieur-conseil ou son repr~sentant annoncera qu'il d~sirerait remanier la conception des produits de la firme. S'il s'agit deproduits pour la consommation, destines A un march6 concurrentiel,les offres des ing~nieurs-conseils pour l'industrie seront assez fr6quentes.Parfois, le terme inginieur-conseil pour I'industrie est employe pourd6signer un individu ou une firme, operant ind~pendamment et fournissant ses services A diff6rentes affaires pour r6soudre toute unevarit de probl~mes de conception. L'ing6nieur-conseil pour l'industriepeut 6tre aussi l'employ6 A plein temps d'urie soci6t6 industrielle. Lasignification de cette denomination est g6n~ralement tout-A-fait claired'apr~s le contexte. On emploie aussi le terme ingdnieur-conseil d'itudepour designer un individu ou une firme ind~pendante, bien que lesservices rendus ddpassent de beaucoup en g~nral de simples consul
tations.
 

Tout homme d'affaires qui se renseigne aupr~s de 
 ses amis au sujetdes ing6nieurs-conseils pour i'industrie, entendra vraisemblablement desopinions contradictoires. On lui dira que telle ou telle soci6t6 a pay6des honoraires substantiels A un ing6nieur-conseil pour lindustrie qu!
y passait un certain nombre de mois et lui soumettait une s6rie d'images
et de croquis. Les croquis, bien qu'incontestablement excellents, avaient
peu de rapport avec les produits que la socidt6 
 6tait 6quip~e pourfabriquer. Et une 6tude attentive faite par les ing6nieurs de cettesocit6 avait montr6 que l'outillage et nouveauxles proc~d~s demontage n~cessit6s par la construction du module nouveau propos66taient si cofiteux A fabriquer qu'il ne pouvait pas en atre question.Ainsi, le personnel de direction de cette societ6 avait une tr~s mauvaiseopinion des inginieurs-conseils pour l'industrie.Par contre, les dirigeants d'autres soci~t~s 6taient pr~ts A attesterqu'ils avaient eu affaire, pendant un ccrtain nombre d'ann6es A desing~nieurs-conseils pour l'industrie ind6pendants et avaient trouvA 

6 
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leurs services efficaces, sOrs et certainement de grande valeur. Certaines 
recours au meme ing~nieur-conseil, generalementsoci~t6s avaient eu 

avec un contrat de louage de services, pendant quinze ou vingt ans 

et dans quelques cas, meme, plus longtemps. On raconte d'autres his

toires - de ventes se multipliant miraculeusement, de soci6tis prenant 

des positions predominantes dans leur specialit6, de chiffre rouges 
du travail d'undevenant des chiffres noirs (1) - tout cela i la suite 

ingenieur-conseil pour l'industrie. 
Mais un petit fL"-icant restera facilement hesitant et sceptique. 

petite entreprise ?L'ingenieur-conseil est-il particulierement utile A une 

Ou bien l'ingenieur-conseil est-il quelqu'un qu'il faut tenir A l'6cart ?
 

un cas pressant ? OuEst-il quelqu'un vers qui il faiit se tourner dans 
chaque affaire doit-elle avoir un ingenieur-conseil 1'ext6rieur, de la 

meme faqon qu'elle a un expert-comptable inddpendant ? L'ingenieur
un luxe qu'une petite societ6 ne peut pasconseil pour l'industrie est-il 

se permettre ? 

CONSIDERATIONS GINIRALES 

enRemarquons tout d'abord que l'ingenieur-conseil pour l'industrie 
tant que metier reconnu, est une notion encore tr~s recente. Ceux qui 

ce metier ont coutume d'en parler comme d'une professionexercent 
te faits pour lui donner des normes professionnelles etet des efforts ont 

un statut. Cependant, elle est encore en 6tat de croissance et d'evolution. 
On ne peut gu6re contester l'opinion generale que l'industrie am6

ricaine doit porter une attention de plus en plus grande a la ccnception 
des produits. Bien que l'on manque de statistiques sfires, il n'y a gu~re 

de raisonf pour mettre en doute l'affirmation selnn laquelle le nombre 
de gens qui gagnent leur vie comme ingenieurs-const-ils augmente cons

tamment. II semble certain aussi que l'ingenier-conseil est en train 
de gagner son statut grace aux services qu'il rend actuellement A l'indus
trie. Le fait que le nombre des personxes employees A plein temps dans 
les services de conception ainsi que celui des ir.genieurs-conseils, continue 
Acroltre, est symptomatique 4 cet 6gard. Cependant, tut cela est loin 

tout dirigeant d'une petite affaire doit s'empresserde vouloir dire que 
immediatement d'engager un ingenicur-conseil pour l'industrie. 

Le bureau d'un ingenieur-conseil d'etude peut comprendre un grand 
nombre d'assistants (dessinateurs, ing6nieurs, artistes graphiques, experts 
en affaires cornmerciales et autres). L'ing6nieur-conseil peut aussi n'avoir 
qu'une secretaire et beneficier de l'aide occasionnelle d'autres specia
listes independants, tels que dessinateurs et modeleurs. Certains d'entre 

donner de l'exteneux attendent d'avoir augment6 leur clientele pour 
sion A leur Organisation. D'autres travaillent seuls, sans aucun per
sonnel ou seulement avec un ou deux assistants et disent qu'ils le font 

les relevis de comptes les(1) Allusion &l'habitude prise de faire figurer, sur 
soldes d6biteurs en rouge et les soldes criditeurs en noir. (N. du T.) 
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intentionnellement. L'ing~ieur d'6tude isol6, mais competent,souvent avoir un peutgenre de vie tris agrdable ; il n'y a aucun duate quebeaucoup de bureaux restent intentionnellement petits.Le petit bureau d'6tude offre-t-il des avantages sp~ciaux petitsauxfabricants Ala recherche de services d'6tudes ? Oui, dans certains cas.Un petit bureau a moins de frais g~ndraux et peut quelquefois affectuerson travail pour un prix qu'un bureau plus grand pourrait difficilementaccepter. Mais il ne faut pas exclure l'6ventualit6 de faire appel A ungrand bureau, en particulier dans les cas complexes oia les diverstalents dont dispose une grande organisation sont pr~cieux. 

ARGUMENTS EN FAVEUR DE L'ING9NIEUR-CONSEIL 

L'ing~nicur-conseil ind4pendant peut offrir exactement le genre deservices dont a besoin une petite affaire. Une petite firme n'a pasn6cessairement besoin d'un bureau d'6tudes ni d'un ing~nieur sp~cialisdi pkin temps. Avec un budget limit6, il est souvent possible d'obtenirun degr6 de competence technique plus 6lev6 de la part d'un ing~nieurconseil que de ]a part d'un employ6 permanent.L'ing~nieur-conseil ind~pendant insistera surl'absence de pr~jug~s que lui confre 
la libert6 de jugement et son ind~pendance. Cette pr~tentionest g~nralement justifi~e. S'il est int~gre, il vous dira sur vos produitsdes choses qu'il vous serait difficile d'apprendre de votre propre personnel. Les connaissances concernant l'adaptation des produits au march6s'acquirent par l'exprience et ces connaissances sont pricis~ment lamarchandise que l'ingenieur-conseil a A vendre.Si vous n'avez jamais eu recours jusqu'alors Ades ing~nieurs-conseils,les premieres questions qui vous vieneront i l'esprit seront : commentcet homme s'entendra-t-il avec personnel ? Lemon moral de monorganisation sera-t-il compromis? Ce son, des points A surveiller.Cependant, le risque n'est probablement pas aussi grand qu'on pourraitle craindre. Quand les ing6nieurs-conseils pour l'industrie faisaient leurspremieres armes, certains d'entre eux 6taient un peu trop enclins Afaire
savoir partout que tel ou tel dispositif avait 6t6 conqu par un tel ou
un tel. Les ing6nieurs et autres technicien3 de la firme 
 en question,sachant fort bien que le dispositif 6tait le rdsultat d'un travail en collaboration, men6 A bien A l'aide des suggestions d'un certain nombre depersonnes diff~rentes, 6taient amers et sarcastiques. Aujourd'hui,ing6nieurs-conseil les plus comp6tents insistent sur 

les 
en coopration avec le personnel 

le fait qu'ils agissent
du client pour une large par:, en

g6n~ral.
Ils ont 6galement appris qu'il est de leur propre int6ret de cultiverla bonne volont6 et la cooperation amicale du personnel du client.un inginieur-conseil Sine poss~de pas les aptitudes et ]a personnalit6 quilui permettront de gagner 1'amiti6 et la consid6ration de vos employ~s,vous auriez mieux fait de ne pas 'engager. 
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CHOIX DE L'INGENIEUR-CONSEIL 

Comme vous le feriez pour n'importe quel autre genre de ervices, 
obligation de parler A plusieurs ing6nieurs-conseils.faites-vous une 

Etudiez les travaux accomplis par chaque candidat. Si c'est possible 

mettez-vous en rapport avec les dirigeants des autres soci6t~s pour 
d~jh travail6. Recherchezlesquelles votre ing6nieur-conseil 6ventuel a 

dans la mesure du possible l'6tat des ventes des produits qu'il a 6labor~s 

et l'importance de sa responsabilit6 effective dans ]a creation de chaque 

produit. 
Etudiez les similitudes ou les differences entre les probl~mes anciens 

avez ' luir6solus par l'ing6nieur-conseil et les problmes que vous 
poser. Ne cherchez pas Atout prix un ing~nieur-conseil ayant 'exp~rience 

trouverdu produit que vous fabriquez. 11 est plus important de chez 

lui un melange convenable de juste appreciation des prix de revient, 

de jugement en mati~re de vente, d'imagination tr~s ouverte et de 

connaissance de la fabrication, plut6t qu'une longue experience acquise 

sur un produit particulier. En fait, un ing~nieur-conseil bien connu 

allait jusqu'A dire que si, comme fabricant, il avait Achoisir son ing6
ceux qui ont d6jA 'exp~rience de sa pronieur-conseil, il exclurait tous 


duction.
 
a tout au moinsCette vue est probablement un peu exag~re ; il y 

des domaines o4 elle ne s'applique certainement pas. Beaucoup d'ing& 

nieurs-conse"is pour l'industrie insistent sur le fait que la comp6tence 

qu'ils ont ai louer s'applique Ala conception industrielleproprement dite 

et non pas la conception des locomotives ou celle des s6choirs A 
ce domaine.cheveux. C'est probablement une tendance souhaitable dans 

pas moins vrai que certains ing~nieurs-conseilsCependant, il n'en est 
s'int~ressent sp~cialement Aun genre d'6tudes pour lequel ils ont une 

comp6tence particuli6re et s'en tiennent A cette sp6cialit6. Ceci est 
comme laparticulirement vrai pour des branches de ]a decoration 

c~ramique, les tissus ou l'ameublement. 
Si vous avez par exemple faire le projet d'une s6rie d'articles de 

verre, vous porterez certainement votre attention sur un ing~nieur
conseil qui a des ann6es d'exp~rience dans la verrerie. Vous prendrez 
certes en consideration les offres des ing~nieurs-conseils qui peuvent se 
targuer d'une grande diversit6 d'exp~riences, mais vous n'en choisirez 
pas un qui ne puisse prouver des connaissances solides et pratiques 
dans la production que vous envisagez. 

Dans votre choix, ne n~gligez pas les jeunes ing~nieurs. Vous pouvez, 
pour plus de sfret6, chercher un homme poss~dant suffisamment d'exp6
rience pour vous donner la garantie qu'il saura ex~cuter la tiche que vous 
lui assignerez. II est peu d'ing~nieurs-conseils qui essaient de s'installer 
comme tels sans avoir plusieurs annes d'exp6rience de ce travail. 
Lorsque l'un d'eux sort de 1'6cole, avant d'ouvrir son propre cabinet, il 
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doit habituellement passer quelque temps dans d'autres bureaux d'itudes
et darns les d~partements d'itudes de soci6)ts de fabrication.

En jugeant des qualifications des ing6nieurs-conseils,'i faut accorder un certain cr&it Aleur situation professionnelle, telle qu'elle est indiquepar leur qualit6 de membres d'une organisation professionnelle. Deux 
groupements tentent d'6lever le standard dans domainece : la Society
of Industrial Designers et 'Industrial Designers Institute. Chacun metla liste de ses membres A.a disposition des hommes d'affaires.

Avant tout, choisissez un ing( ieur-conseil pour lequel vous 6prouviez
de la considaration. Vous allez lui donner une lourde responsabilit6.
La bonne marche de votre firme peut d6pendre de son travail. Ne
cherchez pas un homme prodige mais trouvez un homme ayant unelarge comprehension de vos problmes et une compdtence technique
6tablie. 

ARRANGEMENTS WAFFAIRES
 
AVEC LES INGENIEURS-CONSEILS 
 POUR LINDUSTRIE 

Un agent d'ex~cution prudent n'achate rien sans avoir conclu unaccord precis avec le fournisseur. Ceci est vrai des services aussi bien 
que des objets. Mais les services ne peuvent pas s'acheter suivant desspecifications pr~cises, comme 'acier ou la poudre A moulage. A cet6gard, l'ing6nieur-conseil l'industriepour ressemble aux anciennesprofessions. Beaucoup d'entre eux aiment ?i se comparer aux hommes
de loi ou aux m~decins. Cependant, l'appr~ciation d'un docteur sur cequ'il y a lieu de faire et sur les honoraires qu'il demandera est g~n6ralement accept6e sans objection par le patient. C'est IA un point de vue qu'aucun homme d'affaires ne peut accepter l'6gard d'un servicequelconque. En fait, l'ing6nieur conseil pour l'industrie se rapproche
davantage (ainsi que la plupart d'entre eux le reconnaissent) de l'archi
tecte ou de l'ing~nieur-conseil en organisation.

II peut etre tr~s difficile de d~finir exactement ce que vous deman
derez h votre ing~nieur-conseil' Souvent, vous louez les services d'un
homme pour qu'il &vous donne 'une ide . II vous est impossible,

aussi bien 'qu'h lui, de dire A l'avance combien cela pourra n6cessiter

de travail. C'est-A-dire que rien ne saurait remplacer la c.onsid~ration 
et ]a confiance hmutuelles. Cela signifie aussi que le temps d6pens6
conversations relatives & votre probl6me n'est pas du temps perdu.

en 

Plus vous vous rapprocherez d'une interpretation commune de la nature 
du. problame, mieux cela vaudra. 

Si un ing~nieur-conseil vient vous e garantir ) qu'il obtiendra certainsr6sultats, il vaut mieux ne pas pousser plus loin les pourparlers aveclui. La conception est, au mieux, la r~sultante d'un grand nombre defacteurs ; elle ne peut jamais faire I'objet d'une mesure precise. Vous
n'auriez pas confiance dans un avocat qui vous garantirait de gagner
un proc~s et vous n'auriez pas non plus une haute opinion d'une agence de publicit6 qui vous promettrait ,une augmentation d~termin~e 

http:perdu.en
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du pourcentage de vos ventes. L'ing6nieur-conseil doit 6tre persuade, 
qu'il va obtenir des r6sultats, mais parler de garantiecomme vous, 


indique tris probablement un charlatan.
 
sont tits opposs I cc qu'on appelle le travailLes inginieurs-couseils 

sp culatif. I peut paraitre de simple bon sens de demander k un 

homme qui veut concevoir votre produit, de vous faire quelques croquis 

que vous puissiez acheter s'ils vous plaisent. Mais ici aussi vous n'aurez 
que ce que vous payez. Les services de l'ing6nieur doivent commencer 

par une Etude du produit, de l'entreprise, do la concurrence et peut-etre 
de bien d'autres facteurs. Lui demander de travailler gratuitement pour 
que vous puissiez dcider s'il vus convient n'est pas une solution pra

meilleur travail.tique, parce qu'il ne peut pas faire alors son 
L'homme d'affaires qui utilise les services d'un inginicur-conseil pour 

ces services. C'est-h-direl'industrie a intir8t A amiliorer ]a qualit6 de 
qu'il doit faire appel aux meilleurs ing6nieurs que l'on puisse trouver, 
k ceux qui ont le plus d'aptitude professionnelle pour leur travail. Il est 

g6nfralement peu probable que vous fassiez une bonne affaire avec un 

gargon qui se prisente dans votre bureau muni d'une poign6e de croquis 
qui fait un dessin seuleet vous propose d'en acheter un. L'homme 

ment aprs avoir tudi6 votre produit et vos problimes particuliers est 
de vous donner satisfaction pour votre argent.beaucoup mieux Ameme 

LES TYPES DE CONTRATS 

Si vous privoyez que vous aurez besoin de conseils et de travaux 
de temps i autre, pendant une priode ind6termin~e et si vousd'6tude, 


trouvez un inginieur-conseil en qui vous ayez confiance, vous ferez
 
bien de conclure un contrat engageant cet ing~nieur surprobablement 

le droit de faireune base annuelle. Ce contrat devrait vous donner 
appel A lui dans la mesure convenue, au sujet d'un probltme ou groupe 

de probl~mes convenus. II vous donnera droit i l'exclusivit6 des services 
de l'ing~nieur dans ce domaine. (Aucun ing6nieur-conseil honorable ne 

voudra travailler simultan~ment sur des produits concurrents). Ce contrat 
doit vous donner un droit sur tous les brevets ou droits d'auteur, r~sul

ou autant du travail de l'ing6nieur-conseil et 6tablis &son nom v6tre. 
Suivant la nature de vos problmes de conception, vous pourrez avoir 
A formuler dans le contrat beaucoup d'autres dispositions d~tailles 
sur d'autres points. 

L'acccrd de base pr6voiera normalement aussi que le travail effectif 

des collaborateurs de l'ing~nieur-conseil sera r~mun~r6 Aun taux agrEE, 
ganralement It prix de revient r~el, augmenti d'un certain pourcentage 
pour les frais g6niraux et les b~nifices. Vous aurez aussi A payer les 
d~penses telies que les d~placements et les appels t~lphoniques inter

- A condition que toutes ces dipenses soient approuv(es parurbains 
vous avant d'etre engag~es. 

Les ing6nieurs-conseils priftrent naturellement le contrat d'engage

ment. Comme ce contrat donne i l'ing6nieur une plus grande stabilit6 



37 LA CONCEPTION DES PRODUITS 

et une plus grande s~curiti, on peut admettre qu'il comporte des tauxde rinum~ration plus bas que pour un travail unique ditermin6. Cependant, vous pouvez prifirer faire appel A cet inginieur pour un travailparticulier ou pour une p~riode ditermin6e. La plupart des dispositionsd'un tel accord seront semblables A celles d'un contrat d'engagement.Un contrat suivant lequel vous payez les services de 1inginieurconseil et de son personnel h un certain taux, est g~nralement pr&f&rable Aun accord A forfait, c'est-A-dire portant sur une somme globale.Ce dernier risque d'aboutir i des contestations au sujet de cc quidoit exactement atre fait. 11 est igalement naturel de la part de l'ing6nieur-conseil de relever un peu ses prix pour etre bien sir qu'ils
couvriront tout.

Un autre type de contrat, utilis6 h 'occasion, consiste i accorder il'inginieur une redevance sur les ventes du produit. Si ]a fabricationdu produit n~cessite toute une sirie de conceptions industrielles etcomporte de nombreux mat~riaux et traitements, l'arrangement quiprdvoit une redevance n'est vraisemblablement pas satisfaisant. I1 estrarement utilis6 pour les ing6nieurs-conseils en appareils minagers,
equipements industriels ou machines et instruments de bureau. Si leproduit est fairt d'une seule matilre, telle que le verre et si le travailde l'ing~nieur qui consiste A lui donner sa forme et son aspect, a uneffet priponderant sur la vente, un contrat avec redevance pourra alors
itre iquitable pour les deux parties.


Un accord comportant une redevance peut contenir 
une clause selonlaquelle le nom de l'ing6nieur-conseil sera utilis6 pour "Acommerciali
sation du prodwt. C'est assez naturel lorsque le produit devient 'expression de Ia competence personnelle de l'auteur du projet. Les tissus,les cramiques, la verrerie ct I'ameublement sont les genres de produits qui ont le plus de chances de recevoir i'empreinte d'une personnalit6 unique et de son style propre. Ce caractare personnel peutprendre de ]a valeur grice AI'accuel que lui fait le public et reprisenterainsi une part importante de cc que l'ingnieur-conseil a a vendre.

Dans certains cas, on utilise le nom de l'auteur de IUtude pour lelancement du produit sans contratqu'il y ait de A redevance ou quele produit soit 'expression d'un type de conception personnel. Lesopinions sur l'opportunit6 de cc procMd6 sont assez vari6es. Certainsinginieurs-conseils aiment t voir figurer leur nom dans la publicitedu fabricant parce que cela peut les aider professionnellement. Lesfabricants de leur c6ti 6prouvent habituellement quelque ripugnanceApublier le nom de l'ing6nieur-conseil parce que la plupart des produitssont des r .aisations d'6quipe auxquelles beaucoup de gens ont contribu6.En outre, il est plus avantageux, du point de commercial, d'insistervue 
sur les m~rites d'un produit plut6t que sur la valeur de tous les indi
vidus qui ont particip6 i sa fabrication. 
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A COMBIEN DOlT REVENIR LA CONCEPTION INDUSTRIELLE ? 

La plupart des histoires extraordinaires qui circulent au sujet d'hono
raires ilevis aussi bien que de r alisations miraculeuses datent de la 
p6riode initiale de la conception industrielie. Dans les ann6es 1920 

.1930, les ing6nieurs-conseils pour l'industrie 6taient A m6me d'appli
quer une technique de conception nouvelle &l' poque, i des produits
qui n'avaient jamais 6t c congus • jusqu'alors. Les r6sultats furent 
dans bien des cas sensationnels. C'est la raison pour laquelle les ing6
nieurs-conseils purent quelquefois bWn6ficier d'honoraires prodigieux.

A l'heure actuelle, l'ing~nieur-conseil commence A avoir une situation 
acquise, parmi les autres experts spcialists qui pr~tent leur concours 
aux entreprises. Pour conserver cette situation, il faut qu'il maintienne 
ses prix dans le cadre normal des profits et pertes des flrmes qu'il sert. 
Les ing6nieur-conseilG disent qu'ils esprent gagner leurs honoraires en 
augmentant le revenu brut de leurs clients. 

Le prix des services d'un ing6nieur-conseil varie d'une r6gion A 
une autre. Les honoraires sont habituellement moindres dans les r6gions 
oil les frais gin6raux et les frais d'ex6cution soht moins 6lev6s. Comme 
dans les autres domaines, les inginieurs-conseils qui ont atteint une 
reputation nationale peuvent demander des honoraires plus 6lev~s. 

D'une fagon g~nirale, il ne faut pas engager un ing6nieur-conseil si 
ses prix ne peuvent pas 6tre couverts par les sommes consacrdes dans 
votre budget la recherche et i la mise au point. Pour la plupart des 
genres de produits, il est prefrrable, du point de vue pratique, de 
traiter les frais de conception comme des d6penses de recherche et de 
mise au point plut6t que comme des d6penses de lancement ou de 
vente d'un produit, ainsi qu'on le fait quelquefois. Cette methode permet 
de mieux coordonner la conception pour la vente et la conception pour 
]a fabrication ainsi que les 6tudes sur le r61e et l'utilisation du produit. 

Les ing~nieurs-conseils de confiance, seront prets A s'asseoir pros de 
vous et A pr6parer une estimation du prix de revient des services de 
conception dont vous avez besoin. Faites attention de donner tous deux 
la meme interpretation A votre probl~me. On peut obtenir certaines 
indications sur l'importance du travail A faire en se basant sur la 
quantiti probable des dessins, maquettes, etc., qui seront nbcessaires. 

Bien que vous suiviez habituellement la m6thode en usage dans les 
affaires, qui consiste A,maintenir tous les 6lments de votre budget, y 
compris le profit, dans les limites de la meilleure estimation qui puisse 
8tre faite de vos ventes globales, il peut y avoir des cas qui justifient
des depenses extraordinaires si l'on pense qu'eiles seront compens6es 
par l'augmenL 'on des recettes qu'elles entraineront. Les d6penses de 
cc genre peuvent etre effectu6es pour la publlcit6 ou la mise au point
technique, mais elles peuvent s'appliquer aussi A la conception.

Dans quel cas un tel sacrifice des b~n6fices, en vue d'obtenir un 
produit meilleur et finalement plus r~munerateur, est-il sage ? C'est 
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6videmment une question cruciale pour toute entreprise. On ne peut
pas donner de conseil g6niral A ce sujet, en dehors de lo suggestion
habituelle : recueillez tous les faits que vous pourrez avant de vous
d6cider. L'op.nion sur ce sujet d'un bon ing~nieur-conseil sera pr6
cieuse ; s'il tend naturellement Avous conseiller d'aler de 'avant, il est
persuad6 cependant qu'un client heureux et prospre est prf6rable A 
un client d~sillusionn6 et en failiite. 

On a fait, dans certains cas, des estimations du prix de revient de la
conception, par rapport aux recettes globales ou en pourcentage du prix
unitaire du produit. Cependant, les estimatC3ns de ce genre n'ont pas
toujours une valeur g~n~rale. Parfois 1/2 % du prix brut encaiss6 par
un fabricant pour son produit, peut passer dans les frais de conception.
Mais, souvent aussi, un pourcentage sensiblement infrieur peut couvrir 
les honoraires et les depenses de conception. Un ing~nieur-conseil au
b~n6fice d'un contrat i redevance, recevra plusiturs fois le chiffre
indiqu pr~c6demment, si sa contribution et son nom ont beaucoup
d'influence sur la vente du produit.

En definitive, rien ne peut remplacer votra propre jugemen, raisonn6.
Vous achetez une formation, une competence et une exp~rienc'e sp6cia
lis~es. Les prix doivent 6tre comparables Aceux que vous payez pour ces 
qualit6s dans d'autres domaines. 
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CHAQUE HOMME DAFFAIRES DOIT-IL iTRE 
SON PROPRE INGINIEUR CONSEIL? 

Que penser d'un dpartement d' tude ? - Orpnsation 
d'un dparement d'6tude. - Dossiers. - La conception 
des produilts est votre affaire. 

Un homme d'affaires 6minent des Etats-Unis a 6mis 'opinion que le 
moment viendra oii tous les ing6nieurs de rindustrie seront int~gr~s dans 
rorganisation des entreprises. Ceci voudrait dire que l'ing~nieur-c.onseil 
serait appel Adisparaitre. lnterpr~t~e ainsi, cette affirmation suscite de 
nombreuses controverses. 11 y a de bonnes raisons de penser quo. l'ing6
nieur-conseil rend de grands services Al'industrie et qu'il subsistera. Cepen
dant, 'affirmation selon laquelle la direction d'une firme doit porter un 
int~ret actif, continue], t la conception des produits est, elle aussi, 
absolument vraie. 

Le titre de cette brochure n'a pas 6t6 choisi seulement pour attirer 
votre attention. II doit 6tre interpr~t6 "tla lettre et pris au srieux. La 
conception des produits est votre tfiche. Aucun chef d'entreprise ne peut 
faire abstraction de ce fait, quelle que soit la distance qui semble 
siparer son entreprise particuliire des consommateurs finaux. L'attention 
accord~e t la conception peut signifier march6 plus sfir et b~n~fices plus 
6lev~s. 

Si le directeur d'une socidt6 doit etre responsable de la conception, 
faut-il qu'il soit lui-m~me son propre ing~nieur-conseil ? Beaucoup de 
presidents de petites soci~t~s ont tendance t considrer que la vie est 
d~jit bien trop complique pour eux; iussont d6jh pris par plus de 
travaux en tous genres qu'ils ne peuvent en mener i bien. Ia conception 
industrielle est, ele aussi, une profession, avec ses exigences particuli~res 
d'apprentissage et d'exp~rience. 

11 ne s'agit pas de demander au chef de chaque fite socit6 
d'apprendre une nouvelle profession. La conceptioi e .t semblable, dans 
une certaine mesure, t la comptabilit6 ou A la technique. Un homme 
d'affaires de ressources, qui estime que son entreprise exige plus de 
compotence pour 'analyse financi re et la comptabilit6 qu'il n'en possde 
lui-meme, s'arrange d'une faqon quelconque pour que ce travail soit 
fait. 11 engage quelqu'un ou bien it en apprend assez pour faire le 
travail lui-m~me. S'il lui parait souhaitable de r~duire le poids d'un 
ensemble complexe, le directeur d'une petite entreprise, qu'il utilise lui
mime la rigle i calcul ou non, doit avoir des connaissances et un 
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jugement suffisants pour apprdcier correctement dans quelle cettemesurer6duction des charges est possible et r~ellement n~cessaire, ainsi que pourvirifier ult~rieurement si elle a t6 rdalis~e sans pertes inutiles deforces vives ou de rendement.
Avec ou sans instruction technique complte, l'homme qui faitcher une petite entreprise doit savoir distinguer 

mar
ce qui est bien de cequi est mauvais dans toute une destrie domaines sptcialists. Laconception en vue de la fabrication et la conception en vue de ]a ventesont des domaines de ce genre.Cependant, il est extr~mement important de comprendre que laconception est quelque chose de plus qu'une aptitude sp~cialis~e Aacqutrir ou A se procurer par louage de services, lorsque les circonstances peuvent l'exiger. La conception implique le r6glage conscientd'un grand nombre de facteurs, dont chacun a un effet important surl'entreprise. L'intrt port6 ]a conception demande h, comprehensionde l'entreprise et du syst~me de production. Une bonne conception nepeut pas 6tre obtenue par une simpled'accorder une attention 

routine, bien que l'habitudeconstante A la conception soit une exigencefondamentale. 

QUE PENSER D'UN DEPARTEMENT D'ITUDE? 

Lorsque le probl6me de la conception int6resse et enthousiasme ]adirection d'une socie6t, doit-elle prendre immtdiatement des mesurespour organiser un d6partement d'6tude ? II serait ridicule d'exprimer unavis gtn~ral sur cette question. La ntcessitd d'un dtpartement d6pendbeaucoup plus de la nature de l'affaire que de son importance. On peutso reprtsenter un dipartement comme quelque chose qui va d'uncasier dans le bureau du pr6sident et d'un sujet inscrit en permanenceA lordre du jour de toutes les reunions du conseil, jusqu'A un localplein d'ing6nieurs d'6tude, de dessinateurs, de constructeursmaquettes, de chercheurs et autres experts 
de 

assortis. Si s'enon tientA une definition aussi large ceque qui prtcde, toute socitt6 doit6videmment avoir un dtpartement d'6tude. En termes plus precis,
votre produit est de la terre r6fractaire ou un autre mat6riau rtfrac-
si
 

taire, vendu A des usagers industriels, vous n'avez pas besoin 
 d'unpersonnel d'6tude. Cupendant, ce serait une erreur de croire que laconception n'ait pas d'importance pour vous. Si vous faites un produitd~coratif A vendre aux consommateurs, vous avez probablement dtjAiun dapartement d'6tude en fonctionnement ou un accord avec un ing6nieur-conseil indtpendant. Si votre produit est du genre des appareils deservice, comme une pompe Aessence qui doit produire un effet favorablesur les clients, vous avez probablement constat6 qu'un contrat uninginieur-conseil avecest 'arrangement le plus satisfaisant.Au cours d'une discussion sur la conception, le directeur d'une petitemaison d'ameublement disait : e Nous n'avons pas besoin de d~partementd'Atude : je m'occupe de tout moi-m~me ,. C'est dvidemment lideal. 
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Comme on 'ad~ji dit, un departement d'6tude ne signifie pas n6ces
salle pleine de gens pench~s sur des planches A

sairement une grande 
dessin. La seule chose essentielle est que la direction sup~rieure recon

naisse 1'importance de la conception et qu'elle charge quelqu'un de s'en 

occuper. Si ze quelqu'un est le president de la societ6, tant mieux. 

I1est bon d'insister doublement sur ce point. Consid6rons l'exemple 

:le president d'une petite entreprise fabriquant de la serrureriesuivant qui s'occupent
de bfitiment, apprend avec surprise que les vendeurs 

d'entr~es de serrures, charni~res et
de sa s~rie de poignes de portes, 

comme 6tant vieux jeu, bien
articles semblables, consid~rent ses produits 
que de qualit6 supdrieure. C'est une entreprise familiale. La plupart des 

congus par un artisan europ6en, un
produits du catalogue avaient 6t6 
artiste engag6 par le pre du directeur actuel de la soci6t6. Cet artisan 

deux sont
et le fondateur de la soci~t6 devinrent de vrais amis. Tous 

jeune fabricant de
maintenant morts. Le president d~couvre qu'un 

a envie d'essayer sa main pour la conception.modules a des ides et ii 
ce jeune homme paraissent acceptables aux vendeurs a

Les croquis de 
est promu chef des 6tudes. Le

qui on les a montr6s, de sorte qu'il 
president pousse un soupir de soulagement et consid6re le problme 

comme r6solu. 
Cependant, le directeur de la soci6t6 ne s'est pas rendu compte que 

son entreprise d6pendait trop exclusivement du march6 limit6 de la 

serrurerie de qualit6 sup6rieure, utilis6e principalement dans les maisons 

de campagne, les grands bfitiments publics et constructions similaires. 
la beaucoup plus large et

Pour obtenir et conserver part du march6 
les logis de prix moyen et les constructionsplus sorc que repr6sentent 

nouvelles, it faut que sa soci6t6 puisse participer 4 la concurrence pour la 
la qualit6 des matdriaux etconception m~me aussi bien que pour 

l'usinage. A cet effet, it devra se renseigner 6 fond sur '6volution de 
sur le travail des concurrents et sur les

la conception dans ce domaine, 

besoins du march6.
 

sera un 616mentI1devra cr6er un d6partement d'6tude, dont lui-meme 
actif. A lheure actuelle, ii donne trop de responsabilit~s 6 un jeune 

et plein de talent, n'a qu'une connaissancehomme qui, bien qu'ardent 
superficielle du produit, n'a eu pratiquement aucun contact avec les 

dans ce domaine et ne connalt pas grand-choser6alit~s de la concurrence 
• la faqon dont le produit est lanc6 sur le march6. 

ORGANISATION D'UN DEPARTEMENT D'lTUDE 

d'une petite soci6t6 fabriquant des produitsLe d~partement d'&ude 
ou deux employ6s seuleinent,dc consommation, pourra consister en un 

ou rdme un seul ayant plusieurs autres fonctions. Le d~partement 
facile h la direction de Ia politique ded'6tude doit avoir ; (a) un accs 

la soci6t6 et l'appui int~ress6 de cette derni&re; (b) une liaison bien 

organis6c avec le ddpartement technique et celui des ventes; (c) un 



LA CONCEPTION DES PRODUITS 43 

6quipement et un espace appropri~s A son travail; (d) une place dans 
la soci~t6 en rapport avec son importance.

Un d~partement d'6tude ne n6cessite pas des locaux de travail telle
ment spacieux. Peut-etre ]a condition essentielle est-elle avant tout 
d'avoir un 6clairage convenable. La m~thode qui consiste laisser A 
votre ing~nieur responsable le soin de la disposition et de la decoration 
dc son espace de travail est excellente. Si vous pouvez trouver la place 
n~cessaire, c'est une bonne ide que de demander A votre d~partement
d'6tude d'organiser et d'entretenir une exposition permanente de vos 
produits et emballages ou de tout autre materiel qui s'y rapporte. Un 
bon emplacement pour une telle exposition est ]a salle d'attente princi
pale utilis~e par les visiteurs. Si vous organisez cette exposition, insistez 
pour qu'on la maintienne attrayante et en 6tat de fraicheur. Une 
presentation poussi~reuse, n~glig~e, est souvent plus nuisibAe qu'utile.

Une annexe situ~e tout pros du d~partement d'6tude, devrait 8tre 
l'atelier des maquettes. Si vous avez une fonderie, les modules de bois 
peuvent etre fabriqu6s A l'atelier des maquettes. En bien des circons
tances, il sera n~cessaire de poss~der un outillage pour le travail du 
bois ainsi que des mat~riaux et des outils pour les moulages en terre 
glaise et en plAtre, dans un atelier A maquettes special. L'emploi de 
modules et de maquettes est important pour l'Ntude de l'aspect ext6
rieur et de l'attraction qu'exercent sur le consommateur une grande
vari6t6 de produits. Souvent, les modules d'6tude seront faits en terre 
glaise (ou en plasticine) et plus tard, on fabriquera en plAtre ou en bois, 
un modale plus d6finitif, color6 et verni comme le produit final. En 
particulier, si votre produit n6cessite des matrices ou un autre outillage 
.cotteux, l'argent d~pens6 pour les modules sera amplement justifi.. 

DOSSIERS 

Au dire des ing~nieurs-conseils, il n'est pas rare qu'une soci6t6 soit 
incapable de fournir les c bleus o de toutes les pieces d'un dispositif
qu'elle fabrique couramment. Les dessins et les specifications des 
modules qui ne sont plus fabriqu6s sont souvent difficiles Aobtenir. Les 
bleus de l'ann~e derni~re sont morts comme les joumaux d'hier. 

Or, il y a de fortes raisons pour que vous conservicz au moins un 
dossier minimum, contenant les donn~es relatives A tous les produits 
que vous fabriquez. Pour de nombreuses esp~ces de produits, ]a
conception - tout au moins en cc qui concerne la vente - doit suivre 
une progression 6labor~e plusieurs ann~es h I'avance. Cett- rogression
doit 6tre fond6e sur le passe. Des details prdcis sur ce que vous avez 
fait il y a deux ans, y compris les prix de revient de chaque piece, 
peuvent vous aider grandement dans la preparation de vos produits de 
l'an prochain.

Donner Aune sdrie de produits un caractre commun est souvent un 
des objectifs de la conception. Pour bien le faire, l'ing~nicur-conseil doit 
6tre A meme d'6tudier chaque module que vous avez construit depuis 
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que le produit a t6 introduit sur le march6. G~n~ralement il n'est pas 

pratique de conserver une collection des produits eux-m~mes. Si vous 
vous ne pouvez pas en mettre uneconstruisez des presses Atimprimer, 


de c6te pour vos archives. Mais, vous pouvez sans gaspiller la place
 
dossier complet des photographies, des dessinsdisponible, conserver un 

principaux et des Fpcifications. 
veill6, utilisera aussi la documentation concmr-Un ing~nieur h l'esprit 

nant les produits de la concurrence, les produits analogues, l'6volution 
et ainsi de suite. En fait, la plus petite entreprisede la conception 

pourra trouver avantageux d'6tablir un service important de documen

tation avec des dossiers de r~f~rences. Votre ing~nieur-conseil a besoin 

du stimulant et de l'intret qu'il 6prouvera en se tenant au courant 

de cc que font les autres ing6nieurs-conseils, des beaux r~sultats comme 

des erreurs lamentables des autres fabricants. Les magazines, les cou

pures de journaux, les catalogues sont des 6lments essentiels de sa 

documentation. 11 est judicieux de 'aider et de l'cncourager A se pro
ce genre de r~f6rences bibliographiques.curer 

LA CONCEPTION DES PRODUITS EST VOTRE AFFAIRE 

une : en ressort, c'est l'ing6nieurDisons-le encore fois dernier vous 
d'6tude. Vous 6tablissez la ligne de conduite et prenez les d6cisions. 

et les emballages qui sortent de votre salle d'exp6ditionLes produits 
sont repr6sentatifs de votre affaire. L'impression qu'ils produisent sur 

et le public en g6n6ral, est importante.les repr6sentants, les vendeurs 
Si vous n'6tes pas maitre de cette impression vous perdrez un des 
moyens de rendre votre entreprise solide. 



LES. PRINCIPES ESSENTIELS D'UNE POLITIQUE 
DE LA CONCZEPTION 

Principes essentlels d'une politique de Is conception. - Un 
produit blen congu mirite d'etre soutenu. - Choix du 
moment. - Styliser et profiler. - Choisissez votre marchi. -
Autres avantages de IS petite entreprise. - Le petit 
fabricant et In bonne conceptfin. 

Le premier chapitre de la pr~sente brochure insistait sur la diversit6 
des significations attaches au mot conception. Le d~nominateur commun 
de toutes ces significations, est la notion de preparation m6thodique.
Appliqu~e aux affaires, la conception signifie la preparation de la forme 
materielle et de I'aspect des produits en vue de les rendre faciles A 
fabriquer et faciles Avendre. Elle veut dire aussi pr6paration de la forme 
et du caract~re ext~rieur de tous les autres objets materiels qui relient 
une entreprise it ses clients. Parmi ces objets figurent les emballages, 
les bftiments, les camions de livraison, la papeterie, etc. 

PRINCIPES ESSENTIELS D'UNE POLITIQUE 
DE LA CONCEPTION 

La premiere condition pour toute socit6 est d'avoir un plan d'en
semble. Une conception efficace n'est pas un accident et ne se realise 
pas en un 6clair. On peut la comparer Ala bonne sante. Deux notions, 
contraires en apparence, sont valables. La bonne sant6 se conserve par 
un minimum de complications et de soucis. L'hypocondre qui consacre 
beaucoup d'6nergie A pr6venir des maladies r6elles ou imaginaires ne 
vit pas de fagon sage. Mais d'ur autre c6t6, une bonne sant6 est due 
A l'attention habituelle que 'on porte aux principes de rhygi~ne. 

De meme, une direction sage cxige que l'on consacre une attention 
m~thodique et continuelle, A la conception. Une agitation d~sordonn~e 
et impulsive dans la conception d'un produit, est plus nuisible qu'utile. 
Une conception efficace exige un plan bien tudi, complet, bas6 sur 
l'hypothse que vous resterez dans les affaires pendant longtemps. 

En fait, cette comparaison avec la sant6 ne doit pas aller trop loin. 
En insistant pour que vons vous habituiez A faire un plan d'ensemble, 
notre intention n'est pas de d~pr~cier e l'inspiration lumineuse ,. Comme 
dans d'autres genres de travaux, les bonnes ides surgissent souvent 
brusquement et i l'improviste. Parfois, une solution magnifique a un 

8 
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problme ennuyeux semble tomber du ciel. Cependant, les ing~nieurs
conseils affectionnent particuli6rement le vieux lieu commun selon lequel 
l'inspiration favorise le plus souvent ceux qui travaillent dur. 

Avoir une politique de la conception signifie simplement fonder toutes 
les questions de conception de son entreprise sur un plan d6libr6. Le 
premier point essentiel est 'analyse et le second la coordination. L'ana
lyse du march6 - present et potentiel - du produit, de la concurrence, 
des moyens de fabrication et des m6thodes de distribution, conduit h 
une certaine conception du produit, de l'emballage ou de l'6quipement 
de service apr~s vente. La coordination de la conception du produit, 
de l'emballage et de tous les contacts de l'entreprise avec le public 
assure le maximum d'efficacit6 tla conception. 

L'objectif final d'une politique de la conception devrait 6tre de garder 
constamment l'initiative et d'6viter les reactions fr~n6tiques et imprevues 
aux vicissitudes de ]a concurrence. Meme si votre chef de la publicit6 
vient vous raconter des histoires sur un nouveau module reluisant que 
votre concurrent est en train de lancer, votre reaction doit 6tre bas~e 
sur une preparation t long terme. Elle ne doit pas 6tre une reponse 
hAtive h un cas d'urgence. 

UN PRODUIT BIEN CON4;U MERITE D'ETRE SOUTENU 

Votre politique de conception doit 8tre 6troitement reli6e h votre 
publicit6 et iAvotre dveloppement des ventes. Si vous avez introduit PI, 
nouveau module qui est le couronnement de mois ou d'ann~es d'6twues, 
6paulez-le convenablemnt et ne perdez pas confiance si les chiffres 
de vente du premier mois ou des trois premiers mois n'indiquent pas 
une amelioration brusque. La meilleure conception demande - parfois 
mime davantage qu'une conception mediocre - un lancement coor
donn6. 

Cela depend beaucoup 6videmment de la nature du produit et de 
la frdquence des changements de module. D'une part, si votre produit 
est une machine-outil et que vos ventes annuelles soient faibles, il 
pourra s'6couler des mois ou des ann~es avant que vous puissiez juger 
de 'effet d'une nouvelle particularit6 ou d'une nouvelle conception 
d'ensemble. D'autre part, un nouvel emballage de produit de beaut6 
pourra avoir des effets constatables en peu de semaines. Mais dans 
l'un et l'autre cas, un appui insuffisant de votre produit peut mettre 
en danger l'investissement que vous avez consacr6 a sa conception. 

Soyez silr que l'id~e de soutenir une nouvelle conception sera sym
pathiquement interpr~t~e dans toute votre organisation. Un ing~nieur
conseil parlera tristement d'annonces publicitaires donnant des images 
presque m~connaissables du produit qu'il a conqu. Souvent un ing~nieur
conseil peut ajouter des particularit~s qui aident au lancement. Par 
exemple, les inscriptions figurant sur un produit peuvent avoir des 
dimensions et des caractres qui les rendent lisibles sur les photo
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graphies publicitaires. Ce genre de coordination n'est possible que si 
votre ing~nieur-conseil et le service de la publicit6 travaillent ensemble. 

rHOIX DU MOMENT 

Le soutien apport6 A une bonne conception peut etre simplementune question de choix du moment. La meilleure conception du mondepeut sembler d6faillante dans situationune concurrentielle, si elle estintroduite au mauvais moment. Le choix du moment relativement auxsaisons, aux vacances, aux coutumes des march6s ou aux autres 6v6nements priodiques, n'est pas difficile. Nombreuses lessont soci~t~squi connaissent bien cette question de choix du molent. Maistirer le parti le plus avantageux 
pour

des variations de gofit, des pr6jug~set des emballements de la clientele, il faut du jugement et de l'exp 
rience. 

Un ing~nieur-conseil en organisation racontait 1'exp6rience qu'avaitfaite un fabricant de recipients en papier et autres sp~cialit~s. Apr~savoir employ6 un ing~nieur-conseil pendant plusieurs ann~es, la firmeapporta une modification A ses produits sur l'insistance du directeurdes ventes, A qui un nouvel ing~nieur-consei avait vendu l'id~e quela fleur la plus en vogue l'ann~e prochaine serait le zinnia. Alors,g~n~reuse floraison zinnias 
une

de apparut sur les produits de ]a firme 
au cours des mois suivants. 

Les ventes tomb~rent au lieu d'augmenter.
L'ancien ing~nieur fut rappelk avec des excuses et on lui demandade se d~barrasser des zinnias. Mais il r~pondit : t Les zinnias dtaienttr~s bien; ils ont seulement fleuri un peu trop t6t. , Sur sa recommandation, les motifs de zinnias furent conserves six mois de plus.Les ventes revinrent A la normale et bient6t furent un peu au-dessusdu niveau qui avait pr&c6d les zinnias. Le choix du moment, telle 6tait


la solution.
 

STYLISER ET PROFILER 

Dans toute discussion sur la politique de conception, deux motssurgissent et m6ritent un bref examen. L'un est styliser, mot tr~semploy6 pour indiquer la conception de l'aspect. On a fait des objections A l'emploi de ce mot, parce qu'il semble impliquer quelque chosed'enti~rement superficiel. Un ing~nieur-conseil, tout au moins, a d~clar6qu'il n'avait jamais rien stylis6 - ce qui 6tait une fagon de soulignerque son travail avait toujours consist6 en autre chose qu'A embellir 
seulement la surface. 

11 n'y a pas ici de difficult6 r6elle. Le mot conception sembleimpliquer quelque chose plus profondde que la stylisation. D'autrepart, une grande partie du travail des experts en conception pour lavente consiste donner au produit une individualit6, un style per



48 LA CONCEPTION DES PRODUITS 

sonnel. La stylisation est done un aspect de la conception et, dans 
bien des cas, c'est l'aspect le plus important. 

Par exemple, les automobiles sont achet~es par des clients qui 
capot et qui, s'ils l'ouvraient, ne comprendraientn'ouvrent jamais le 

rien A ce qu'ils trouveraient dessous. Le style de la voiture dacide 
souvent de la vente et l'ing~nieur-conseil qui cr~e le style est naturel

selement appelk un styliste. Si on ach~te votre produit en basant sur 
l'apparence, le style est bien l'6lment qui affecte la dcision du client. 
Cependant il n'y a lA aucune incompatibilit6 avec ce qui a &6 dit 
sur ]a nature fondamentale de la conception et sur l'importance de 
la coordination. 

Un autre mot qui a caus6 certaines difficult~s est le mot profiler. 
Au cours de bien des conferences, on a fait la remarque e ce que 
nous avons h faire, c'est de profiler notre produit ! 3. Ceci cause une 
certaine peine aux puristes qui pensent, avec quelque raison, qu', 
moins qu'un objet ne se d~place h grande vitesse, il est mal A propos 
de le profiler. Cependant, la plupart des gens qui parlent d'un produit 

aprofik veulent dire simplement qu'on l'a modernis6, qu'on lui donn6 
du poli et qu'on l'a embelli. 

Quand le mot profiler devint la mode, certains produits qui avaient 
t6 congus pour 6tre fix6s ou rester immobiles regurent sans n6cessit6 

des formes d'avions et suscit~rent A juste titre des critiques. Cependant, 
lorsque les techniques de la fabrication en s6rie furent appliqu6es aux 

il y eut une tendance absolument lgitime en6quipements m6nagers, 
faveur des coins arrondis et des courbes compos6es. Un b~ti tout--fait 
bien estamp6 dans une t6le unique, a une apparence diff6rente de celui 
que l'on obtient en boulonnant des panneaux un cadre. Si ces modi
fications sont appel6es t profilages ,, on peut difficilement les condamner 
comme inopportunes. 

Profiler peut entrer dans le langage courant comme un mot ayant 
une signification technique pour les ing6nieurs et une signification plus 
populaire dans le sens de moderniser et embellir. 

CHOISISSEZ VOTRE MARCHE 

On a soulign6 dans les premieres pages qu'un produit doit 6tre 
conqu pour un march6 donn6. Normalement, le premier stade dans 
l'op~ration de la conception devrait 6tre l'6tude des acheteurs et utili
sateurs potentiels. Le produit bien conqu est bon, non pas seulement 
parce qu'il r~pond i certains crit~res et satisfait les experts, mais aussi 
parce qu'il est exactement ce que le client veut qu'il soit et qu'il plait 
au client. Le petit fabricant peut, dans certains cas, choisir avec plus 
de precision que la grande firme, les clients ? l'intention desquels il 
concevra ses produits. 

De nombreux experts en mati~re d'6conomie de la conception croient 
qu'il y a un gaspillage inutile quand tous les fabricants d'un produit 
essayent d'atteindre toutes les sections du march6. Les grandes firmes 
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n'ont g~ndralement pas le choix A cet 6gard. Pour r~aliser le volume
d'affaires dont eUes ont besoin, ilfaut qu'elles essayent de couvrir la
totalit6 du march6. En termes de conception, ccci signifie qu'ellesdoivent ticher de satisfaire une gamme 6tendue de goats. Flies doivent
sacrifier les qualit~s qui n'attireraient qu'un seul groupe un seulou 
niveau de clients. 

Le petit fabricant par contre, peut se concentrer sur la section dumarch6 ou sur le genre de clients qu'il est le mieux en 6tat de servir.
11 se peut que ce soient des acheteurs pour la qualit6 supirieure ou 
pour un niveau de prix 6lev6 ou des acheteurs int~ress~s par un
certain style ou type de conception : ce seront peut-6tre aussi des 
clients qui tiennent A des caract6ristiques sp6ciales.

Ces consid6rations s'appliquent dans une certaine mesure Ai unelarge vari6t6 de produits. On en a un bon exemple dans I'habillement. 
Aucun fabricant de vtements d'hommes n'essaiera de satisfaire tousles hommes ni mime tous ceux qui ach~tent dans une certaine 
marge de prix. Dans les outils portatifs, le march6 comporte plusieurs
sections qui different principalement par la qualit6. En mati~re d'automobiles, les fabricants d'outre-mer ont envahi le march6 am6ricain, non 
pour entrer en concurrence avec les voitures amdricaines du type

normal, mais pour offrir diverses voitures destinies i des usages

sp6ciaux.
 

AUTRES AVANTAGES DE LA PETITE ENTREPRISE 

La petite firme, en plus de la libert6 qu'elle a de concevoir en vue
d'un march6 restreint qu'elle a choisi et non pour des millions de gens,
a l'avantage de ]a souplesse. Les marches peuvent 
 changer tr~s vite.
L'apparition subite de circonstances contraires - l'introduction inat
tendue d'un produit fortement concurrentiel, la naissance d'une vogue
populaire en faveur d'une couleur, qui favorise un produit et en
paralyse un autre - peut crier une situation d'urgence qui demande
des mesures rapides. La petite firme, bien dirig~e, peut souvent figurer
sur le march6 avec un module modifi6, tandis que ]a grande entreprise
tient toujours des conseils et analyse des rapports.

Mais 'aptitude i remanier ses produits, en cas d'urgence, n'est pasle seul avantage ni m6me le plus important d'une petite entreprise.
De tous les facteurs affectant les affaires ; la conception est celui qui
d6pend le moins des dimensions de l'entreprise. En mati~re de conceo
tion, qui est par d6finition l'appiication de l'intelligence aux probl~mes
de la fabrication ct de la vente, l'avantage reste souvent A ]a petite
entreprise. 

La conception est un. activitd cr~atrice qui est exerc~e dans lesmeilleures conditions par un individu ou par un tr~s petit groupe. Une 
personne ou une 6quipe de deux ou trois personnes peut faire mieux
qu'une grande organisation. Si vous-m~me, en qualit6 de directeur de
la societ6, 6tes 6galement l'ingdnieur-conseil ou si vous travaillez direc
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tement avec un inginieur-conseil poss6dant des connaissances techniques, 
vous occupez certainement la situation la plus favorable qu'on puisse 
imaginer pour avoir des id6es criatrices en matitre de conception. 

pays fabrique ontCertains des produits les mieux congus que notre 
6t6 r6alisCs par de petites socidtes. Ceci est vrai pour l'ameublement, 
pour l'6quipement des cuisines, pour les tissus. Certains exemples 
remarquables de conception dans les machines industrielles sont dfs 
aussi Ade petites soci~t~s. 

LE PETIT FABRICANT ET LA BONNE CONCEPTION 

D'une fa~on g~nrale, on porte un int6r~t croissant A l'am6lioration 
de ]a conception. Les efforts des magazines, des mus6es, des 6coles 
et des organisations professionnelles, pour stimuler l'intret p'rt6 par le 
public Ala conception, produisent lentement leur effet. L'effet global des 
diverses campagnes faites cn vue d'une bonne conception, est sans 
aucun doute ben6fique pour les fabricants et particuli6rement pour les 
petites entreprises. 

Certains fabricants et certains ing~nieurs-conseils ont critiqu6 le 
mouvement d'am~lioration de la conception, parce qu'il semblait imposer 
les normes du beau - normes qui n'6taient pas acceptables par tout 
le monde. Beaucoup d'hommes i'affaires aussi pensent qu'il n'y a pas 
avantage se laisser entrainer dans des discussions sur l'esthetique. 
11 est naturel de penser qu'il y a d'autres problmes plus urgents. 

tous ceux qui oat pourCependant, il ne faut pas oublier quc. 
m~tior d'offrir des produits A vendre, sont melds & l'esthtique, qu'ils 
le veuillent ou non. Qu'il s'agisse de machines agricoles, de flocons 
d'avoine ou de chaussures, les acheteurs sont influences - souvent 
meme enti~rement dirig~s - par ce qu'ils trouvent beau, en d'autres 
mots, par l'esth6tique. Et ce n'est pas une solution de dire c Laissons
les trouver ce qu'ils estiment beau et donnons-le leur ,. Les ides 
sur la beaut6 varient 6norm~ment avec l'instruction, la profession, le 
niveau du revenu, la g~ographie et les variations de la mode. 

qu'ilL'observateur le plus cynique du gofit am~ricain doit admettre 
y a une 6volution vers le mieux. S'il 6tait possible de comparer ce 
que contenait un magasin de quincaillerie ou d'ameublement il y a 
25 ou 30 ans avec le contenu du meme magasin aujourd'hui, le 
contraste serait 6tonnant. Les habitudes d'achat des clients changent 
et en mieux. 

Cela ne veut pas dire qu'il existe un moyen facile de pr6voir la 
fagon dont les consommateurs se comporteront le mois prochain ou 
l'ann~e prochaine. II n'y a pas non plus de crittre qui permette d'iden
tifier dans tous les cas 'Aa meilleure conception. II y aura toujours des 
differences d'opinions et, dans bien des cas - il pourra y avoir 
plusieurs solutions d'un problime de conception - toutes 6galement 
bonnes d'ailleurs. 

De nombreux ap6tres de la bonne conception aiment A r~poter que 
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les consommateurs achteront toujours les produits bien congus, sion leur en donne 'occasion. Dans des circonstances sp6ciales, celapeut 6tre vrai. Cependant, il n'en risulte nuflement que le rialisateur
d'une bonne conception puisse compter un avantage en matiaresur 
de concurrence ; c'est souvent le contraire qui se produit.

La seule attitude sens6e est de se rendre compte, tout d'abord,que nous vivons clans une p6riode de normes changeantes, d'opinionsextremement variables, et de fabriquer des produits r6pondant A lameilleure conception r&lisable dans les conditions de concurrence existantes. La meilleure conception veut dirt simplement celle que 'oncroit soi-meme etre la meilleure. En fin de compte, les hommes d'affaires des Etats-Unis devront continuer A prendre leurs propres decisions. Les seuls perfectionnements qui puissent etre rdeflement efficaces,en mati~re de conception, comme dans d'autres domaines, ce sont 
ceux en lesquels les hommes d'affaires ont foi elx-mnmes. 



POUR UNE ITUDE PLUS APPROFONDIE 
DE LA QUESTION 

I1 existe tr~s peu d'ouvrages g~neraux satisfaisants, concernant le 
c6t6 pratique de la conception industrielle. On n'a pas cherch6 A faire 
figurer dans la liste ci-apr~s les nombreux travaux sp6cialis6s sur les 
diff6rents types de matdriaux et de proc6d6s. 

Handbook on Designing for Quantity Production (Trait6 du travail 
de conception en vue de la fabrication en s6rie), par Herbert Chase 
(McGraw-Hil, 20 6d. 1950, 6puis6). Traite d'une faqon simple et claire 
de la plupart des proc6d6s habituels de fabrication. 

Planning the Product (La pr6paration m~thodique des produits), par 
Dudley M. Phelps (R.-D. Irwin, Inc. 1947, 6puis6). Traite des nombreux 
facteurs qui interviennent dans l'introduction d'un produit sur le march6, 
du point de vue de l'expert en commercialisation et en lancement sur 
le march6. 

Design for Business (La conception en vue des affaires), par Gordon 
Lippincott. (Paul Theobald, 1947, 6puis6). Un ing6nieur-conseil expose 
sa partie en pr6sentant les id6es personnelles d'un praticien enthou
siaste. 

Developing Marketable Productsand Their Packagings (Mise au point 
des produits susceptibles d'6tre mis sur le march6 et de leurs embal
lages), par Ben Nash (McGraw-Hill, 1945, 6puis6). Un peu th6orique 
mais contient des parties pratiques int6ressantes. 

Industrial Design, a Practical Guide (La conception industrielle, 
guide pratique), par Harold Van Doren. (McGraw-Hill, 28 6d. 1954, 
$ 9,00). Cet excellent manuel, bien que conqu avant tout pour les 
6tudiants, contient beaucoup de renseignements utiles aux fabricants. 

L'dtude des probl~mes pratiques de la conception a conduit beaucoup 
d'agents d'ex6cution h s'int6resser Ades questions plus g6n6rales. Pour 
ceux qu'int6ressent ]a philosophie de la conception et les raisons de 
son importance dans le monde moderne, c. peut s6lectionner trois 
ouvragcs. Chacun d'eux contient une bibhographie. 

Technics and Civilization (Techniques et Civilisation), par Lewis 
Mumford. (Harcourt Brace and World 750 Third Ave. New York 17, 
1934, $ 6,00). C616bre histoire philosophique des r6percussions de 
l'cmploi de la force motrice et des machines sur notre vie. 

Design This Day (La conception d'aujourd'hui), par Walter Dorwin 
Tcague. (Harcourt Brace, 1940, 6puis6). Excellent essai d'un ing6nieur
conscil bien connu sur les principes de la conception dans la fabrication 
m4caniquc et cn grande s6rie. 
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Made in America, The Arts in Modern Civilization (Fabriqu6 enAmirique, Les arts dans la civilisation moderne),, par John A. Kouwenhoven. (Charles T. Branford Co. 75 Union St., Newton, Centre 59,Mass., 1948, $ 5,00). Bien que la conception y tienne peu de place,ce livre int6ressant est surtout un historique du milieu que les Am6ri
cains se sont cr66.

Parmi les magazines traitant d'une fagon g6ndrale des divers aspects
de la conception et de la fabrication, on paut mentionner les suivants.Ce n'est en aucune fagon une liste complete. Product Engineering;
Machine Design; Product Design and Development; Modern Packaging: Modern Plastics. Deux magazines britanniques contiennent desrenseignements pouvant int6resser les Am6ricains : Art and Industryet Design. Ce dernier est publi6 par le Council of Industrial Design,
organisme gouvernemental britannique.


Diverses organisations s'offrent fournir 
 des renseignements aux
hommes d'affaires. The American Management Association, 330 West42d Street, New York 18, N.Y., a un dipartement s'occupant del'emballage. En plus de 'organisation chaque printemps d'un important
congris et d'un salon de l'emballage, cette association 6dite un certainnombre de publications sur cette question. L'lnter-Society Color Councilpeut guider ceux qui cherchent des sources d'information sur )acouleur : adresse Eastman Kodak C0, Color Technology Div. ; Bldg. 65,Rochester 4, New York. Deux organismes d'ing6nieurs-conseils fournissent sur demande les listes de leurs membres : The Industrial Designers Institute, 441 Madison Ave. New York 22, N.Y. et the American
Society of Industrial Designers, 15 East 48th St., New York 17, N.Y. 
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Inc., 1818 Ridge Road, Homewood. Illinois, 1957, $ 11,35.Modelmaking for Industrial Design (La fabrication des maquettespour la conception industrielle), par R.-R. Knoblough, McGraw-HillBook C'., Inc., 330 W. 42nd Street, New York 36, N.Y., 1958, $ 9,75.Product Engineering Design Manual (Manuel de conception industrielle des produits), 6dit6 par Douglas C. Greenwood, McGraw-Hill
Book C'., Inc., 330 W. 42nd Street, New York 36, N.Y., 1959, $ 10,00.Shaping America's Products (L'61aboration de la forme des produits
am6ricains), par D. Wallace. Reinhold Publishing Corp., Book Div.,
430 Park Avenue, New York 22, N.Y., 1956, $ 10,00. 
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