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LES TECHNIQUES DU COMMERCE DES SOIES AU X\}IIIe sigcle
A TRAVERS LES DOCUMENTS COMMERCIAUX ET COMPTABLES
DES FABRICANTS DE SOIERIES,

par M. Jean PEYROT.

La connaissance des techniques du commerce des soies ne vise pas seu-
lement 3 combler quelque appétit d'érudition pointilliste. En s'efforgant de préci-
ser comment dans la réalité les soles étaient achetées et vendues, elle constitue
;
une assise solide de V'histoire de la soierie, qui occupe une bonne part de 'histoire
économigue lyonnaise au XVIIle sidcle. En effet, 1'érude des pratiques commercia-
les, telle qu'elle se dégage des papiers des commergants, permet de déterminer
Vampleur d'un marché et le ra yon d'action commerciale, les circuits financiers et
les capitaux mis en ceuvre, les rythmes de ventes et par suite le climat des affai-
res. Elle permeti enfin de percevoir le nombre des intermé&diaires sur le circuit des
soies et d'apprécier les liens de dépendance économigue de ceux qui sont dans le né-
goce des soies, liens plus lourds de conséquences que les distinctions corporatives

figées dans les réglements de la Fabrique.
I1- LES SOURCES,

Comment connaissons-nous les techniques commerciales de la solerie ?

MNous disposons de 3 séries de sources d'ampleur et d'intérét inégaux.

1} Les sources administratives,

Ce sont les multiples facettes de sources souvent unigues. Nous avons,
en effet, les documents qui émanent de 1'administration centrale ou locale : rap-
ports d'enquéte, mémoires, comme par exemple le rapport d'enquéte de 1'inten-

damt d'Ormesson en 1683 (1) ; le mémoire de Gournay intendant du commerce en
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1751 (2) et les nombreux mémoires que le Consulat de Lyon adressait au député du
commerce 2 Paris, {(3) Pour une bonne part, 1'administration tire ses renseigne-
tments des indications fournies par les institations professionnelles. Il en existe
deux : La Chambre de Comunerce et la Grande Fabrique. Les mé&mes dossiers ser-
vent & la Chambre de Commerce et au Consulat. On y reirouve parfois Y'intégrali-
té du texte et le plus souvent les m&mes phrases. Il n'y a pas lieu de s'en étonner
puisque certains négociants si¢gent a la fois 2 la Chambre de Commerce et au
Consulat, Les mémoires de la Grande Fabrique sont 'oeuvre des mafires-gardes et
approvisionnent en renseignements les mémoires administratifs officiels. Ainsi
le mémoire de Gournay s'appuie en partie sur les indications de la Grande Fabrigque.
Ces documents d'ordre administratif sont suspects, car on peut les prendre en fla-
grant délit d'exagération outrancidre. Le député du Commerce d'Anisson lui-méme
demandait # la Chambre de Commerce et au Consulat de tui envoyer des rensei-
gﬁements exacts, pour que ces démarches & la Cour puissent &tre prises au sérieux
{4). Ces documents sont muets sur beaucoup de peints au nom du secret des affai-
res. D'autre part, ils servent d'arguments i des démarches précises auprés des pou-
voirs publics : doléances i propos des charges accablantes, interdictions 2 faire le-

ver, réclamations de toutes sortes, Ces documents veulent trop prouver.

2)Les manuels et traités de commerce.

Ce sont les ancétres de nos manuels de marketing et de nos rapports de

conseillers commerciaux.

(2) Archives Municipales de Lyon. Dossier Grande Fabrigque.

(3) Archives Municipales de Lyen BB et Archives de la Chambre de Commerce
de Lyon.

(4) Archives de la Chambre de Commerce de Lyon. Lettres d'Anisson, Septem-
bre 1702.



- Nouveile introduction a la pratique ou dictionnairve des termes de pratique, de
droit, d'ordonnances par Claude Joseph de Ferritre - 1734;

- Le dictionnaire universel du Commerce de Savary de 1679 ou mieux le Parlait
négociant de Savary dont les éditions de 1713 & 1757 sont constamment enrichies.
) [1 suffit d'ouvrir le Parfait Négociant pour constater que le commerce
des soies y occupe une place essentielle et représente 1'idéal de tout commerce,

Rien que ces instructions soient rédigées, vn partie d'apres des cas réels
et en plus grande partic d'aprés des ordonnances, elles n'en présentent pas moins

des regles, des modeles trop géndralisés el trop parfaits,

3y les pitces comptables (3)

Face aux généralités des sources précédentes, elles traduisent la réalité
des affaires. Elles sont trés disparates. Les archives commerciales sont & peu prés
inexistantes, d'une part parce quc les maisons de commerce du XVIIle sizclen’exis-
tent plus aujourd'hui. (Il peut exister sans doute quelques débris de ces archives
chez les descendants des familles de Soyeux)d'autre part parce que 1'intérél de ces
archives 4 été considéré comme nul et qu'enfin le sacro-saint secret des affaires
gommandait de les tenir 2 1'écart ou mieux de les détruire. Mais il nous reste ces
papiers de commergants saisis lors des litiges et passés aux mains des juridictions

consulaires, le tribunal de la conservation des foires. Bienheureuses faillites grice

{5} Pour ne pas alourdiv 'apparcil de références, je signale, une fols pour toutes,
que cette étude s'appule sur le dépouillement de documents tirés de la série "Com-
mercants" aux Archives départementales du Rhéne. Ont été explerés les papiers
des fabricants ot négociants de soie (en particulier DAPRE, LAURENT, DESGRAN
GES) et surtout ont ¢té exploités systématiquement les papiers TAYET : Ceorrespon-
dances commerciales et registres de comptabilité. J'ai procédé au relevé métho-
digue et complet des transactions et opérations comptables sur des fiches - de type
artisanal et non perforées - pour chaque client et fournissewr mentionnant date,
qualité, aunages el poids, prix unitaires, montant, paiement. J'ai, de méme,
procéds aurelevé des inventaires et des déboursés de calsse pour les facons. Les

chiffres avancés sont tirds solent directement de ces données comptables soit de cal-

el otablie 5 partir Jde cec donnces
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auxquelles des commis d'huissier ont bourré dans des sacs ce qu'ils ont pu trouver en
fait de papiers commerciaux et de registres, mais moisson bien inégale car les
comptabilités ne sont pas régulidrement tenues et les pa_pigrs sont mal conservés.j_es
papiers récents dans. les trois ou quatre années qul précedent la fallhte les paplers
se rapportant aux litiges ont €té gardés en ab_c_mdance Ces pleces, qui traduisent
les difficultés de l'entreprise, me nous.donnent unr'une image défermée qu'il faulc‘lra}
rectifier, . Il se peut que cert__ai_;_ls qomme;gantS: aux _abois qient_fait disparai'tre quel~
ques papiers avant les saisies mais malgre tout force est de ,c;onstz_r.ter.qp'il va ;ni_n
e la réalité des écritures et des comptesa l'ordom}anpeme_mj‘re_z_t_iornnel et rigoureux
que prévoit Savary. Enfin un teneur de livres professionnel cofite cher. Vers 1740,
dans une maison a 1'activité moyenne dont ntSﬁs ré;jarllefbns"'sdiis peu, le tenenr dé
livres peérgoit des dppointements annuels de 150 livres, - Nous y-trouvons des lettres
commieréigles,des paguets'de factures: - Ce sont des pidces isoldes-et on'n'est ja-
mals st d'dvidir dés séries conbinues. -'Mais tes factures sont précieusescar elles-
permettent d'&tablit pour & XVIlle sizcle le prix des soies: Plus précieux mais
plus rares anssi sont 1és registrés de Comptabilité. Savary signate qu'un marchand
de soie doit entenir 9. Un document dé 1748 signale qu'un marchand fabriquant
est chargé par autorité de lj'd‘stiée'de 15 -I:i-vres.‘ Leé grand livre de raison ~.le livre
de vente - le livre d*achat - le biouillard de caisse - le journal de caisse-~ le livre
'd'annotations - les copies de lettres-—le journal général - le-livreide petite caisse -
les livres d'ouvriers - le livre des teinturiers - le livre de dévidage - le livre d'em-
pruut des soies et des ourdzssages dennés dehors 1la maison - le livre de numéros des’
pleces - le 11vre des aumEras das ballots ‘ . - l

Les llvres d'achat ét'de ventes, “le brouillard de caisse de la miaison
FAYET ont fcu.rm l'ossature de la documentanon qui m a permis de percevmr les .
méthddes de commerce.  Oséature; parce que ces registres constituent de 1729 a -
1750 uné série céntinue e;ei}‘(hausfilvétde:i'aéti\;it;é ‘d'une._ fabriq'l.l'é. _"Lésl ‘reé’istres de

fabricants couvrant une assez lorigue période, sont rares. On se posera évidemment
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1a question de la représentativité de FAYET parmi les 406 marchands recensés en
1739, ['ai tout licu de penser qu'il représente, sinoen un trés grand marchand, du
meins une bonne moyenne, Dans une lettre, I se vante d'a.voir fait travailler jus-
qu'a 200 ouvriers. Sans doute mais c'est un nombre cumulé sur 20 ans, D'aprés les
livres dtouvriers, j'en ai compté 36 a 40 dans les bons mois et une soixantaine de
métiers. C'est done une maison assez importante. FAYET (mert en 1756) a consti-
tué, pendant cette période, 3 sociétés dont 'association s'est toujours mal terminée :
la premitre de 1729 4 1740 avec FONTROBERT, ha deuxieme de 1740 1 1746 avec
BILLET, la troisi¢me de 1746 3 1751 avec CHARDINY. Cette période recouvre les
graves dvenements de 1744 ¢t la disette des soies de 1750, ['utiliserai, bien sfir,en
confrentation, d'autres documents tirés des autres papiers de FAYET et des papiers
d'autres commercants sans négliger les apports controlés des sources administratives.
Les registres sont de heaux documents bien tenus, quoique la qualité de la présenta-
tion baisse vers la fin des registres, En ce qui concerne les ventes, ils nous indiquent
les dates de venies, les agheteurs, et leurs lieux, le mode de paiement, les quantités
en aunes, les gualités, les couleurs, le numéro des pigces, les prix, quelquefois les
maodes de transport et les faux-frais. En ce qui concerne les achats, ils IIOL;S indi-
jguent les vendeurs, leurs lieux, la quantité en poids, les qualités, les prix, les mo-
des de réglements. La montée de la crise de 1749-50 avec la raréfaction des soies

d'italic, préparée par une montée réguligre des prix, y apparait pleinement,
I - LES METHCDES COMMERCIALES,

1y Les achats de soles

Les fournisseurs.

Sur les vingt ans d'activités, j'ai repéré un peu plus de 80 noms de four-
nisseurs, dont beaucoup sont des fournisseurs occasionnels et de petites quantités.
Une vingtaine seulement sont des fournisseurs habituels que 1'on retrouve réguliére-

ment tout au long de la période. Certains ne fournissent que certaines qualités de
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de soie A Trexception dtun seul qui-est:de Sérriére: (aujourd'hui en Ardéche) tous- .
ces fournisseurs habituelssont 2 Lyon, : llsreprésentent le typemé&me du grossiste. . :
Certaitis fionis se reltouvient iparmiles acheteurs de soieries. Ce sont-eux qui-font..: . -
venir la spig et qui efi réexpédient une partie,  Ilsréalisent des groupages dlassorti=:
ments; - On sait; par dillews; qu'ils ne vendent-pis gue de-la soie, meme si la soie
constitiie une Bonne part-de leurs dffaires.Clest 1, 1'aristocratie dunégoce ety - .-
figureat des noms quifarent a tetr épogué desnotabilités: Les BAUJAN,. FABR.
HUBER T TMBERT | SOUCHAY:, ' ROLFE @ CAILLAT, ~~v - 0 17 7 b i

Legtsoies et Teuwr adchéminementi ™ 7 0 00 T elioey o T

“La comptdbilité confirme ca-qu'indiquent par:ailleurs les: mémoires de . .
la Fabrique,- les:délibérations-de la Chambre de:Commerce et les comptes:des doua-...
nes : 1'italie feste le fournisseur essentiel des soies travaillées 2 Lyon. - Elles sont ... -1
plus cheres/que:les soies de France ou du Comtat mais.elles sont indispensables. ..
pour assirer 14 qualité des-tissus, - Lescorgansins du Piémont, . leg plus chers de-tou-
tes 1és ‘soies,:servant a:la confection des:.chaines pour les-meilleures éroffes. I1.
vient également d'Italie des trames :de Milan, de Modéne ou'de Venise, - Les .
soies de pays fournissent des organsing de'seconde qualité et surtout des-irpmes.. Sup -
21 ans d'achat cumulés ¢t:calculés en-valeur;les spies italiennes représentent la
‘moitié des achats .dé soie '; ‘exceptionnillement elles ne constituent que 22 % et -
montent jusqu'd 68 5%, Les nombres-les plus fréguents sont entre 47.% et 55.%. ...
Nous sommes toutefois assez loin des pourcentages que l'on peut calculer d'aprés
les dtats des dounanes entre 1705 et 1714% (6) ol les: proportions de soles étrangéres
calculées en volume atteignent 75 %. Chiffres qu'il faut corriger parce que sont
incluses dans les étrangeres des soies du Comtat, malis en:sens. inverse les soles ita-
liennes sont entre 20 et 30 % plus cheres que les soies de France et d’Avignen.. Seu-
le une confrontation-avec d'autres données chiffiéés et plus étalées dansde temps

permetirait de préciser la lenteur avec laquelleiles soies frangaises se développent.

(6} Arch; mun. Lyon CC 4332
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en guantité et en qualilé.

Les routes d'acheminement des soles sont bien connues : rapports de la

Chambre de Commerce, decuments donaniers, archives de la ville de Gengve con-
cordent. (7) Par terre, les soies de Milan et au dela viennent par le Simplon, Sion,
la rive Nord du Léman, Collonges et, de la, passent, soit par Nantua, soit par le
.Pont de Beauvoisin., Les soles de Pidment viennent par le Mont Cenis et le Pont de
Beauveisin., Elles sont achemindes & dos de mulet et il existe des entreprises de
transports muletiers. (8) Mais les passages alpins sont hmpraticables 1'hiver. Aussi
les soies arrivent-elles par la voie maritime de Génes 2 Marseille et remontent le
Rhéne. Les soles de pays parviennent 2 Lyon par vole d'eau ou par mulet.

Les soies sont livrées en ballo:, ballotin ou en partie, Le ballot de soic

pese brut autour de 110 livres. Exceptionnellement il monte jusqu'a 140 livres. 1
n'atteint jamais les 160 livres que décrivent certains documents administratifs, (2)
el qui correspondent au poids moyen d'une balle de fil. Le ballotin pese entre 40

et 50 livres et la partie entre 15 et 20 livies. Le livre d'achat nous fournit les poids
avec précision indiquant le brut, la tare, le net ou directement le net et fait tou-
jours mention d'un rabais de 5 % calculé généralement sur le poids et plus rarement
sur le prix total. " Un baller organsin {in Piémont pesant 4 la balance 110 .. 9 onces
tare 1 L. 6 onces. Don déduit 2 5 %. Reste 2 paiement 103 L, 1/2) Cette pratiqﬁe
est attestée cncore dans les factures trouvées dans d'autres dossiers de fabricants. A
quoi correspond ce rabais de 5% ? Je ne peux encore répondre.  Savary semble 1Mi-
gnorer, 1l existe bien un rabais 2 la vente, rabais d'iunage équivalent environ a

1 et 1l 1/2 % qui sert aussi & arrondir Ie total du métrage, En ce qui concerne les
lenguewrs, cet ajusternent analogue au bon poids compensant les erreurs de mesure,
se comprend. A la balance, les erreurs de poids sont évitables. S'agit-il de tenir
.compte des variations de polds dues aux modifications du degré hygromémrique ?

Mais certains achats} peu nombreux il est vrai, portent mention d'un rabais supplé-

(7) Arch. Etat Genéve Al et Ad
(8) Arch. Dép. Rhéne, Commergants BROCCQC,
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mentaive pour humidité. Il ne s'agit pas non plus de favoriser des achats en gros
puisque l'achat de petites quantités comporte également le don 5 %,

2) Leg ventes de soies

Les variétés.

La maison FAYET vend principalement deux sortes de tissus de grande
production : les taffetas et les satins, A eux seuls, ils couvrent 90 % de la produc-
tion, Le reste, quoique parfois de grand prix, n'est gu'un appoint d'assortiment :
damas, droguet, serge, Mais taffetas et satins recouvrent quantité d'étoffes dont
1'étude releve des technigues de production et noh des techniques commerciales,
lI.es satins peuvent &tre & un lacs, deux lacs, trois lacs, fagonnés, figurés, brochés,
rayés, chinés. Les taffetas peuvent &ire fagonnés, figurés, brochés, rayés, unis,
chinés.

L'aire commerciale

FAYET vend ses tissus dans un rayon qui recouvre la France, la Suisse,
touche 1'Italie et 1'Allemagne. La correspondance commerciale permet déja de re-
pérer certains points de vente. Mais, outre qu'elle ne fournit pas la liste compléte
de ces points de vente, elle ne peut délimiter leur importance particuligre. Qui
plus est, parce que n'ont été conservés que les documents relatifs 2 un litige, elle
risque de fausser les perspectives en privilégiant un peint de vente source de longs
conflits mais, en réalité, faible marché. L'avantage des registres de vente est de
déterminer avec sureté les emplacements de distribution et les variations du mar-
ché. Leur représentation graphique détaillée reldve d'une étude spécifique de l'en
treprise FAYET et dévierait notre propos. La carte ci-jointe donne un apergu de
I'aire commerciale,

Les client2les.

J'ai regroupé géographiquement les acheteurs en quaire catégories :
Lyon - Paris- les villes de province - 1'étranger. Les rapports entre ces quatre cli-
entéles fluctnent au gré des années, mais ils fluctuent bien davantage selon les mé-

thodes de vente qui varient selen les comnétences des zssociés de FAYET et la ca-
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pacité du fabricant a organiser son réseau de ventes. FAYET dont la famille s'en-
racine dans le travail de la soie, a obtenu ses titres de maitrise. [l est marchand
et maltre-ouvrier. C'est d'abord un direcreur de production. Mais il faut vendre
la production et s'occuper du négoce, Avant qu'il constitue sa premiere société
en 1729, il débite 'essentiel de sa production a Paris par I'intermédiaire de com-~
missionnaires. C'est, semble-t-il, pour développer et surveiller les ventes qu'il
‘cherche un associd et constitue sa premiére société. Cet associé FONTROBERT,
dont la participation est faible {(Fayet apporie 13000 livres et Fontrebert 5000}, vo-
yage souvent, noue des relations avec les marchands parisiens qui écoulent jusqu'a
60 % de la production, Apres les déconvenues qu'apportent la vente a2 la commis-
sion et les réglements commerciaux, la part de Paris dirninue fortement au profit
de Lyon. Dans la deuxizme société constituée avec BILLET en 1740, Lyon reprc-
sente entre 40 et 30 % des ventes, Paris seulement entre 15 et 25 %, la province
20 3 30 %, U'étranger tourne autour de 10 %. La vente 3 la commission a disparu.
Apres 1746, nouvelles tentatives, avec un nouvel associé CHARDINY, de ventes
directes sur Paris, {Chardiny fait de fréquents et longs séjours a Paris}, une ouver-
ture vers les marchés étrangers et un rencuveau de la vente 3 la commission,

A Lyon, FAYET compte quelgues clients d'importance, aux achats ré-
guliers et répétés. Ce sont ces négociants, ces "marchands grossiers', uniguement
marchands, disposant d'un réseau de distribution qui vendent la soie brute et aché-
tent les étoffes, plus nombreux dés lors que FAYET 2 partir de 1736 et surtout
t
de 17-¢10j réduit les ventes au loin et se rabat sur la place lyonnaise. A c8té de ces
grands marchands une masse d'occasionnels.

A Parig, sw une quarantaine de noms qui ont traité avec FAYET, émer-
gent une bonne douzaine de grands négociants qui sont de gros clients par le velu-

ne des achats mais de négoce difficile : les BENTABOLE, HERAULT, LE ROY,

MARCHAIS, SELLIER, PIQUELEE, BOUR;JS8. En province comme i l'étranger
nous trouvoans des clients dont les achats, sans étre trés importants, sont particu-

licrement fidéles et qui, de ce fait, constituent un marché solide. Les juifs d'Avi-
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Les transporfs. . ocoiane soon ch o paen LT

.. Les soies gont achemindes pour la province par le coche d'eau, la dili-
gence oit les messageries, . Appazaissent déja de singuliersdétours les étpffes pour
Rennes cu.Angers sont- fréquemm ent-adressées. par. Paris,; eptreposées chez un mats,
chand parisien intermédiaire. . Les soierigs pour-l'étranger sont soit remises directe-
ment & Macheteur, Soit livrées  un négeciant de Lyon, qui, en facilitant les e~ ...
groupements; assure:la réexpédition, . Flles sont plus rarement. expédié‘es_‘par.urln.e,s—‘_. .
sageries-avec. des marchands intermédiaires, .comme celles de Naples qui, transi- e

tent par Génsgs,

SRR e T e T T [SE PRI TURNIS SR L it

3yLes modes de.vente. 7 .o s e o o Lo LD e

En ce‘qui concerne les ventes aux marchands lyonnais,; nous n'avens. .
gudre de traces écrités qui permettent de déceler comment sont préparées les fran- .
sactions, : ‘Nous pouvons toutefois repérer que:beaucoyp de ventes sont fractionnges,. ..
nombreuses, rapprochdes” La méme-qualité de.tissu est livrée en; petites quantités .
a pewde jours d'intervalle;-.On.a l'impression que le client;:. attend parfeis la, pro- ...
duction et que FAYET: la lui.livre aw fur et & mesure-que }g,s';p‘ij;qgg .591}1;‘1‘3;3;'94%6_5,
par les puvriers. Il ne semble pas que ce goit par spuci d'assuren une rotation rapi-
de.des-stocks car-les inventaires-des bilans annuels comportent des stocks tmpor-
tants. . Previspiremment, et par,.comparaison avec.la vente. 3 d'autres négociants ..
provinciaux,. je concluerai, que l¢ maroband lyonnais commande sur échantillon
selon un. dessin.et qu'il a hite d'aveir ses étpffes a sa disposition.. . ... o -0

FAYET pratique deux sortes de,ventes.; la vente 3.la commission, et la, .
vente directe sans intermédiaire. . . s

. La-vente & la commission est-l'exclusivité des négociants parisiens.et, .

exceptionmeHément 'se pratique 2 Naples ayvec un-marchand.frangais qui y et ins~
tallé, . Unmarchand est.dit-de compte i:demi eisecharge d! écouler les marchan-.
dises-pour le; compte: de-Fayet.. Une cpmptabilite spéeiale:leur est affectée. . A.la

date de l'envoi,, figixe le montant en valeur de 1'expédition dans une cglonne par-
L]
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détail au jouwrnal d'envei". Quand la marchandise est vendue, le négociant pari-
sien en avise FAYET, qui inscrit en débiteur le marchand parisien, détaille le 1i-
bellé des pigces vendues, déduction faite des provisions & 5 % (rarement 4 %) des
rabais d'aunage et des frais d'expédition.

La vente 2 la commission présente pour le fabricant quelques avantages.
Elle permet d'expédier en une seule fois de fortes quantités de tissus et d'assurer i
la production un fort débit. Des calculs établis & partir des prix moyens et du
mantant en valeur de 1'envoi, on peut déduire que les expéditions de 1000 aunes

et plus en une seule fois sont habituelles, alors que dans les cas de ventes directes
les envois de 100 & 300 aunes constituent la régle générale, Dans le Par fait Négo-

ciant, Savary ne voit qu'avantage 2 la vente par commission. 11 est vrai que la
commission & 5 % incite le marchand 2 vendre. I est vral aussi que le négociant
par_isien indique 1'état du marché.: "Je ne pense pas que la consommation pour I'hi-
ver prochain soit avantageuse. Tous les marchands ont presque tous , leur hiver
dernier de reste, Il me parait donc prudent de ne pas donner dans des articles de
conséquence, Je crois qu'il convient de ne donner que peun d.ans le fagonné., Le
satin rayé peut avoir de la consommation, On en vénd assez volontiers a Paris
quand les qualités sont bonnes et les rayures et couleurs avantageuses. .. .. mais il
v a le choix des couleurs & faire qui sont blanc, vert émeraude, bleu céleste et
rose vif, Les autres couleurs sont trés ingrates a la vente. Les satins moyens sont
d'une assez bonne consommation étant bien faits, Toutes couleurs vont assez bien.
Les prix vont de 6 a 7 livres, les forts vont de 10 3 10 livres 10 sols. Beaucoup de
L]

blancs, rose bien décidé, bleu céleste, quelques grisailles, noisette.....

(BENTABOLE Avril 1750} . {10)

(10) Type d'engagement de commissionnaires "J'al recu les marchandises ci-des-

sur pour les vendre de compte 3 demi avec le sieur Fayet auque!l je promets en en-
voyer la vente 2 mesure que je les vendrai et promet lui en donner compte et débit
et crédit chaque paiement ainsi que les déboursés que je ferai au sujet des dites
marchandises. (Correspondance commerciale Naples 1747) (suite page suivante)
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Le commissionnaire renseigne sur les désirs d'un acheteur. "1 ne veut
que des couleurs hautes et décidées comme rose, vert ponceau, cerise, bleu, jau-
ne et tous fond blanc, Il veut sans ordonner choisir & Paris. '

Mais la vente par commission comporte beaucoup d'inconvénients et se
révele onéreuse. Il faudrait pouveir calculer avec précision les délais entre le mo-
ment de Menvoi et celui de la facturation, Or nous n'avons pas les livres d'envais
qui menticnnent le numéro des pizces, Le livre de vente n'indique que la date de
I'envoi et le montant total de 'expédition. Les factures correspondantes 3 un envoi
global s'échelonnent et se fractionnent, chevauchent différents envois. Cependant,
autant qu'on puisse les évaluer grossierement, ces délais représentent souvent 43
6 mois. Ainsi les délais de réglements s'en trouvent allongés de 4 2 6 mois. En
outre, le commissionnaire pergoit une provision de 5% et nonde 2 1/2 % comme
1'écrit Savary : "ma commission m'est payée comptant et on me fait bon de tous
les frais de commerce”, &crit en 1748 le négociant Roland qui ajoute n'étre tenu
ni du croire ni de l'exactitude du débiteur. "Comme beancoup de mes marchands
ne veulent point avoir 2 faire a Lyon, je domne facture en mon nom et d'abord
qu'ils m'ont payé j'en donne avis, on tire sur moi quand je n'ai plus occasion de
remettre sur Lyon ce 4 guol je ne m'engage point.... Aux &chéances quand j'ai
regu je donne avis et l'on tire sur moi parce que la plupart ne veulent point avoir
3 déméler avec Lyon. Je crédite seulement votre compte marchandises par le dé-
bit de celni a qui je vends et toujours pour 9 mois qui font 10, Voils comment
je fais avec tous vos Messteurs de Lyon”. Enfin le négociant gui vend a la com-

mission vend aussi des marchandises qu'il a achetées lui-mé&me a Fayet ou & d'au-

(suite note 10) ou cette offre de services de style publicitaire du négociant DUFAY
*L'envie que nous avons depuis longtemps de travailler avec votre niaison nous fait
vous faire offre de nos services. Nous faisons la commission et vendont pour comp-
te d'amis toutes les marchandises que 1'on nous adresse soit sans garantie ou avec
garantie, §iveus étes dans cet usage et qu'apres information faite de notre mai-
son, vous souhaitez nous accorder votre confiance, nous mettrons tout en usage

pour ta mériter, (Correspondance commerciale Paris. 1749).
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tres. Quel que soit son intérét de commissionnaire, il a plus intérét encore 4 €-
couler d'abord la marchandise qui lui appartient. Le poids des invendus apparait
a travers les lettres échangées, Mais trés vite les invendus deviennent invendables.
11 faut donc accepter des rabais considérables, ou renoncer 2 la venfe a1 moins
‘qu'il ne faille payer les frais de retour des pizces. Le fabricant a donc pour lui
tous les risques sans pouvoir agir effectivernent sur le commissionnaire, Il ne fant
pas s'étonner des variations de ce mode de vente. Mais, powr g'en libérer il fau-
drait pouvoir assurer le méme débit de tissus par la vente sans intermédiaire.

Szuf quelques ventes au détail faites au magasin & des pratiques localcs

ou de passage, la vente directe au marchand revendeur est le mode habituel Les

opérations sont préparées par des correspondances, des envols d'échantillons. On
discute par lettre du prix, des qualités, des couleurs. (11) Parfois, le client an-
nonce par letire son passage a l'occasion duquel il prendra livraison des comman-
des et verra d'autres tissus, Le temps des foires, celle de printemps surtouii#provo—
que un regain d'activités. C'est le moment faveri de ventes aux étrangers et aux
marchands de province, gui profitent des temps de franchise, On a sans doute dé-
crit trop complaisamment le déclin des foires de Lyon au XVIIle sitcle. Les
juifs d'Avignon forment une clientéle particuliere qui revient périodiquement au’
temps des foires. Ils paient toujours comptant, achetant les soldes, les pitces

tachées. A travers 1z sécheresse des mentions "X. ., aunes dont une pigce tiché:

[}
(11) Exemple de ces lettres :  "Que ce soit ce que Vous avez de plus joli, de plus
nouveau et bien fabriqué sans aucune défectuosité. Vous observerez d'y joindre
particulirement 4 ou 5 fond blanc 2 lacs, 4 ou 5 fond paille, 2 ou 3 fond gris,
2 ou 3 fond brun noisette cu porcelaine et en camayeux et autres ou Hlas, souci,
nuée vert et bleu. ... Si vos prix et dessin et les couleurs me conviennent je
vous renverrai sur le champ les échantillons dont je ferais choix" (Correspon-
dance commerciale BLAISE a Nancy. 1749)

VPar ma dernidre lettre je vous ai demandé la pizce de tafferas rayé dont -ci-joint
Véchantillon mais tout bien considéré vous ne me 1'enverrez pas s'il vous plait et
pow composer le m&me nombre vous y metirez en place une pitce soufre et lilas

Y s s e T s o i e a1 damandée [ faut ane les
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ou "d'accord pour . . . " on devine les marchandages laborieux, les discussions

swr le prix, les rabais finalement accordés, les soldes d'invendus & cdté des assorti-
ments en petites quantités de tissus chers. JAUBERT, un bon client d'Aix en Pro-

vence, se plaint de la concwrrence des juifs quitvendent les étoffes en ce pays 25%
meilleur marché qu'elles ne nous cofitent dans Lyon !

Les prix et réglements.

5§11 est aisé d'établir des séries chiffrées continues pour les prix d'achat
des soies, il est décourageant d’élaberer ces mémes séries pour les prix de vente.
I1 faut tenir compte de la qualité du tissu. La méme variété de tissu est vendue
le mé&me jow 3 des prix différents : Interviennent le choix des couleurs et des figu-

res. Mais pour une qualité déterminée de tissus on constate la faptaigie des prix.

On a l'impression que les prix sont établis a la téte du client. Les mémes étoffes
sont vendues plus chéres aux uns qu'aux autres, plus chéres au comptant qu'a terme,
plus cheres lors d'un gros envol que lors d'une petite commande, Les clients im-
portants eux-mémes ne SOnt pas systématiquement avantagés,

Comme pour les achats, il existe, a la vente, un rabais sur la mesure
dit don d'aunage évalué a 1 et généralement 1 L/2 %. Ce rabais,appelé aussi cour-
tigef se retrouve dans d'autres commerces de textiles, motivé par le désir de reme-
dier aux crreurs de mesure et de ne pas léser le détaillant dans le débit de ses mar-
chandises, L'imprécision des mesures tranche paradoxalement sur la précision des
modes de réglements financiers,

Quant aux frais ils sont peu importants et 3 la charge de l'acheteur,
Lorsqu'ils sont mentionnés, les emballages et certificat d'acquis montent au total

entre 0,2 et 0,8 %, Ll'envol a Angers d'un colis de 408 aunes de taffetas rayé va-

{suite nore 11)lilas soient clairs, que cefte rayure s0it moins foncée que la piéce
de violet que je vous disais m'envoyer, On me le demande d'une parfeite qualité
et je compte que ces tafietas seront plus forts qu'ils n'y paraissent dans U'échantil-
lon. "

Correspondance commerciale BEDANE 2 Angers 1750.
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lant 2,194 livres nécessite un emballage de 3 livres 5 sols et une caisse de 1 livre
15 sols soit 0,2 %, le port et 'acquis 2 caution coiitent 6 livres 14 sols soit 0,3 %.
L'expédition a2 Rennes de 250 aunes de droguet et serge valant 1.674 livres paie
pour emballage et acquit 7 livres 12 sols 6 deniers, ce qui ne monte pas 2 0,50 %,
{a proportion est semblable pour les emballages pour Paris. 3 livres pour un colis
valant 915 livres. FElle est un peu plus forte pour les expéditions a I'étranger quand
il faut doubler les toiles cirédes 9 livres poﬁ une vente de 1,200 livres & Naples
(soit moins de 0,8 %). Les frais de voiture, i la charge de 1'acheteur sont égale-
ment peu élevés par rapport au prix des marchandises. Pour Paris il représente ent
tre I et 3 %/ Les soles sortent en franchise de douanes en temps de foire, S5i elles
paient les droits, c'est-a-dire 14 s. par livre pésant et non ad valorem, les frais
de douane représentent suivant les tissus entre 0,8 et 3 % maximum, Clest peu,
car, dans un tel systéme, !a soie bénéficie de sa grande valeur sous un faible poids.
C'est en tout état de cause beaucoup moins que ce qu'indiquent les plaintes des
marchands, les prociés avec les douanes : selon ces plaintes les frais fiscaux attei-
gnent 8 %, chiffres obtenus en cumulant toutes les charges susceptibles de peser sur
les soies v compris les pertes sur le change. Cette fiscalité est bien légére & coté
de celle du XXe sizcle. M. Carrigre a fait, ici méme, justice de ces taux exa-
gérés. Les papiers que j'ai exploités vont dans le sens de sa démonstration,

Tres peu de transactions sont faites au comptant, Exceptionnel pour

les achats de soie, le paiement comptant ne concerne que les ventes faites a des

particuliers, généralement peu importantes ou quelques rares ventes 2 des mar-
chands lyonnais, Deux exceptions cependant : une maison de Lyon - HUBERT - r&-
gle au comptant ou dés le ler paiement, Les Juifs d'Avignon paient presque tou-

jours comptant, Les réeglementsse font habituellement par lettre de change et re-

mises. Les virements des parties occupent une bonne place daps le brouillard de
caisse. Ces lettres de change circulent par la poste 2t ne passent plus devant les
notaires. Elles sont au XVIIle siécle 'instrument de paiement et de crédit par ex-

cellence. Ce qui retient I'attention dans le mode de réglement c’est la longueur
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du délai entre la vente et le réglement, Variable, ce délai ne semblle obéir a au-
cune régle précise. En ce qui concerne les ventes il s'étend du prochain pﬂiement/
c'est-a-dire un mois ou %juSqu'a 15 et 18 mois. Le plus souvent il est 2 9 mois.
11 est plus long pour les achats oft il peut atteindre 20 mois ; en moyenne il est de
152 18 mois, On peut donc en conclure que FAYET achéte la soie et la paie 18
mois aprés. Il vend ses soleries et en regoit le paiement % mois aprés. Ce délai
s'allonge congidérablement dans le cas de la vente & la commission car il faut a-
jouter a ces 9 mois financiers, les 3 4 6 mois qui séparent 1'expédition de la vente
effective par le commissionnaire,

Si le paiement est avancé, ou si la vente se fait au comptant Vescomp-
te est toujours mentionné. Il est calculé de paiement en palement, ¢'est-a-dire
de Rois {mars) 2 Pdques (Juin), de Piques 4 Aofit (septembre), de Aoflt aux Saints
(décembre), de Saints aux Rois. Généralement il est 3 1 1/2 % par intervalle de
paiement, soit 6 % par an et varie léglrement autour de ce taux.

La longueur de ces délais contredit Savary, qui affirme, p. 279 du
Parfait Négociant, qu'a Lyon les négociants en soies ne font plus des crédits de 9,
12 ou 15 mois et gu'ils ne vendent plus aux manufacturiers que pour un ou deux
paiement, c'est-a-dire 3 ou 6 mois,

Cette longueur des délais de réglements permet sans aucun doute a la
manufacture de [abriquer les éteffes mais elle révile la lourdeur de l'insuffisance

du systéme de crédit.

III - L'ORGANISATION COMMERCIALE : FORCE ET FAIRLESSE DE LA

FABRIQUE.

On a souvent loué l'organisation de la Fabrique, son heureuse division
du travail tout au long du processus de production entre les marchands qui réglent
la vente et les [abricants qui répartissent production et travail entre les ouvriers

cul fzgoanent. Cette division #tait nécessaire pulsque ducun entreprencut n'était

P Nk P S S THP S S S DU TON RS S S, B S A VPRI pUER, [P
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Premiére et les compétences techniques pour élaborer le tissu et puisque le rassem-
blement d'ouvriers dans une grande manufacture, matériellement difficile, allait

a contre courant d'une mentalité pour qui 1'idéal restait ketravail libre et non le sa-
lariat. Sur le plan de la production cette organisation était efficace. Elle a m@-
me ménagé, ce qui n'est pas négligeable, les possibilités d'ascension sociale. Mais
ce n'est pas tout de produire. Il faut vendre sur un marché étroit, éparpillé dans
l'espace, riche et,du coup}difﬁcile, sensible aux caprices de la clientele et aux
fluctuations de l'activité économique générale. L'organisation commerciale n'est
pas au niveau de 1'organisation de la production.

Fabrique et réseau de ventes

La Fabrique est impuissante a développer ses propres débouchés et & or-
ganiser son réseau de vente sans les marchands. La vente 2 la commission permet
d'écouler rapidement en un point donné de grandes quantités d'étoffes. Avantageu-
se pour le commissionnaire assuré d'y trouver son compte, elle ne l'est guére en dé-
finitive pour le fabricant qui prend sur lui tous les risques et ne peut diriger le ré-
seau de ses commissionnaires. C'est lui qui au contraire est sous la coupe des com-
missionnaires, lesguels ne sont liés au fabricant que le temps de bonnes affaires
et profitent 2 plein de la concurrence impitoyable que se livrent les producteurs.
Un producteur qui abandonne un marchand est vite remplacé, Pour avoir une cli-
entele attitrée, il faut au fabricant un renom qui ne s'acquiert qu'a la longue et
i
peut se transmettre. Mals comment développer les ventes sans tomber sous la dé-
pendance des marchands, lien indispensable entre le producteur forcément limité
dans ses assortiments et quantités offertes et le consommateur éloigné et capri-
cieux? Echapper aux commissionnaires parisiens c'est se rabattre sur les grossistes
lyonnais, faute de son propre réseau de distribution, La dépendance est i sens uni-
que.

Notre FAYET est bien le type du fabricant, au coeur du processus de

fabrication. Une conception ouvriériste, comme celle de GODART, voyait dans

leyvrier le rouage essentiel du circuit de production, injustement rabaissé sociale-



ment et exploité économiguement par une aristocratie de parvenus admirés et ja-
lousés qui, en s'élevant, a abandonné lé métier pour verser dans le négoce. On
s'est trop vite gaussé du fabricant qui ne fabrique pas. C'est en fait, lui P'homeo-
faber de la soicrie, Tlreprésente le stade de la conception qui transforme le désir
du consommateur, ou ce qu'il pense &tre le désir du consommateur, en cuvrage de
soie; alors que l'cuvrier a fagon n'est qu'un exécutant qualifié. C'est lui qui prend
les risques de l'innovation ct des séquelles d'invendus.

Fabrigue et crédis

51 le fabricant dépend du marchand pour écouler sa marchandise, il dé-
pend ausst de lul financidrement. Il est le hénéficiaire et la victime de 1'organisa-
tiorn du crédit, Cette organisation a ses points solides : les relations entre les mar-
chands, la pratique du réglement par lettre de change qui facilite le négoce au
loin. Mais elle révele la fragilité de l'assise financigre des fabricants qui n'ont
pas besoin de beaucoup de capital technique. Une maison, quelquefois loude, a
tout le moins une grande pigce et une vaste arriére boutigue, un meuble servant de
banque, des coffres et armoires, des livres et une table zux écritures et surtout des
balances (véritables fortunes & cette époque), un peu de matériel pour pendre les
soies, les lustrer et Jes appréter ou pour installer les roquets, un ourdissoir. C'est
au total trés peu par rapport aux sommes manipulées. Les ustensiles de la fabrique
sont évalués & environ 1600 livres dans les bilans comptables, (les inventaires aprés -
décas (12) concernant d'zutres fabricants confirment la véracité de ces chiffres) a-
lors que les ventes montenl i plus de 100.000 livres annuellement et que les stocks
de soies et de tissus atteignent aux bilans 70,000 livres. Pour l'ouvrier, le capital
technique représente une bien plus grosse fortune : dans les estimations aprés décés,
suspectes de sous-évaluations, le métier 2 tisser vaut 170 2 200 livres. Deux, trois
métiers, plus le petit matériel constitue pour 1'ouvrier un capital lowrd et précieunx.
Pour le fabricant, s'il faut une fortune accumulée et une notoriété prefessionnelle,

il ne faut pas beaucoup d'argent liguide.

(12 Arch. dép. Rhdne. Inventaive anres décse dane loe mae e Fm]le
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Quand BILLET et FAYET s'assoclent, ils apportent chacun pour 25,000
livres mais dont les 3/4 sont constitudes par des soies, qui ne sont qu'un capital cir-
culant. L'affaire, une fois lancée, vit sur la trésorerie et sur le crédit fourni par
les lettres de change, Les achats se raglent 2 18 mois, les ventes 3 9 mois. Les
masses d'argent qui roulent ne sont pas arrétées pour former un capital immobilier
dont on n'a nul besoin. Aussi les stocks sont-ils importants : en moyenne la moitié
Ede:s achats annuels de soies, le cinquieme des ventes annuelles de tissus. Les béné-
fices de 1a fabrication évoluent en moyenne entre 10 et 15 % du chiffre d'affaires.
Qu'il y 2it mévente et accuwmulation des invendus, retard dans le palement des let-
tres ou quelques faillites retentissantes d'importants débitewrs {c'est le cas de
ROBBLES, puis de DALPUGEL de Bordeaux, de PORTIER z Paris entre autres), la
fabrique FAYET est aux abois, Le commerce sert de banquier 2 cet industriel de la
soie qu'est le fabricant, Mais on découvre, i¢i, l'incapacité de l'organisation ban-
caire 3 assurer un financement industriel, Le marchand fabricant constitne et r2gle
lui-m&me son crédit, alors qu'un service bancaire moderne maintiendrait étales
les trésoreries en compensant par le grand nombre les excédents des uns et les défi-
cits des autres, Tout reposait alors sur des crédits d'autant plus dangereux qu'ils
s'allongeaient et s¢ répandaient en cascades sur de multiples personnages. Que le
“teroire” vienme 1 manquer et FAYET qui n'a guére les moyens de compeuser les
risques ne peut surmouter les défaillances de 2 ou 3 négociants. "J'ai perdu 60000

livres en 15 ans'" avoue-t-il en 1750.

La fragilité des fabriques, leur vie, somme toute assez courte, sont liges
a la vulnérabilité d'un crédit a court terme zllongé et 3 la dépendance étroite par
rapport au négociant. Pour constituer une entreprise véritable et réussir une percée
d'industrialisation, il awrait fallu joindre A une production diversifiée un réseau de
ventes approprié, trouver 1'organisation de llentreprise moderne avec sa branche

productive et sa branche commerciale soudées et solidaires. Au XVIlle sizcle ces
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deux activités sont séparées et ne sont solidaires qu'au niveau glebal, macro-écono-
mique, Au niveau de l'entreprise cette solidarité n'existe pas ; la multiplicité des
producteurs et des achetews sauve les initiatives économiques individuelles mais
ruine les solidarités nécessaires a 1'échelon de 1'entreprise.

C'est le négoce qui assure le rayonnement de la soierie de Lyon et en
fait, c'est lui qui dirige., Mais contre les étranglements du systeme commercial,
les prouesses de fabrication - et ce sizcle en est rempli - ne peuvent rien, Nous
1)
sommes en présence d'un capitalisme commercial et non d'un capitalisme indus-

triel,
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