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P R E C I O S "S" PUÜSTOS ISE « r S C U I C l O M . 

EN MURCIA. PUNTOS DE SUSCRICION FUERA DE MURCIA. 

Un mes. 
Tres id.' 
Seis id. 

, . . . . 8 rea les . 
SO . 
36 . 

En Murcia .—librer ías de Riera; Contraste y 
Príncipe Alfonso; de Belda, Lencería; y en la Re­
dacción y Adminislracion, Arco del Vizconde, 5, 
lercero. 

Trimeslre 2 i reales. 
Semesire 42 » 
Año. 74 f 

' — ' l ü 

lliircia 2 tle Abril de 1868. 

ALGUNAS NOTICIAS HISTÓRICAS 

respeclo al comercio de varios pueblos 

de la anligüedad. 

1. 

E l comercio es tan an t i guo como Í a 
h u m a n i d a d , y su his tor ia es tan vas ­
ta como el m u n d o entero . Tal es su 
esten.sion, que a b r a z a todas las p r o ­
ducciones de los diferentes paises del 
g lobo . Al h a c e r l a his ior ia d e a l g u ^ 
nos pueblos de la a n l i g ü e d a d , c o n o ­
ceremos el g r a d o de civilización que 
a l c a n z a r o n ; veremos los males que a l 
p rog re so de la b u m a n i d a d causaron l a s 
g u e r r a s y los monopol ios , y su e s ­
tudio • nos a r r a i g a r á nues t ras c o n v i c ­
c iones , hijas del estudio de las c i e n ­
c ias sociales, q u e , a u n q u e mode rnas , 
como conjunto de pr incipios fijos y or­
denados en cue rpo de doc t r ina , e m ­
p í r i c amen te s i empre h a n sido c o n o ­
c idas . 

Empecemos por definir el comerc io : 
J . B . Say le define diciendo q u e es 
l a indus t r ia que t o m i un producto y 
le t raspor ta al pun to donde debe s e r 
c o n s u m i d o : M. Dunoyer dice que tie 
n e sti or igen del latín «comer l iun i í ) , 
q u e á su v e z se forma de o t ras d o s , 
de « c u m » , y de « m e r x » , q u e s igni ­
fican c a m b i o ; luego comercio es lo mis­
m o que cambio . De estas dos defini­
ciones de tan sabios economistas po ­
demos formar la nues t r a , diciendo que 
es la indust r ia q u e tíone por objeto el 
t r a spo r t e y dis t r ibución de los p r o d u c ­
tos ; y si que remos dar le u n a a c e p ­
ción m a s la ta y e x a c t a podremos de ­
cir que es el conjunto de relaciones 
q u e establecen los hombres p a r a la 
satisfacción de sus neces idades . Todos 
en este m u n d o somos comerc ian tes , to­
dos c o m p r a m o s y vendemos , todos c a m ­

b iamos . Hubo una época en que el co­
mercio se vio rebajado y se cons ide­
r a b a poco menos q u e deshonrosa la 
profesión del comerc ian te , s'm tener en 
cuenta q u e , c o m o a c a b a m o s de d e ­
c i r , toJos s o m o s comerc ian tes ; y e s ­
ta opinión fué a p o y a d a por d is t ingui ­
dos publicistas que creían que el co­
merc ian te no p roduc ía , fundándose en 
que este no a u m e n t a b a el va lor de 
los objetos, es dec i r , q u e n o añad ía 
ut i l idad. El comerc ian te , al poner al 
a lcance del consumidor un p roduc to , 
le hace un beneficio; es per fecc ionar­
lo, por decirlo as í , es dar le la í t l t i -
ma m a n o . ¿De qué nos servir la el c a ­
cao , p roduc to de A m é r i c a , si el córner.-^, 
ció no se e n c a r g a r a de t raspor ta r lo á 

j los puntos consumidores? Y después de 
t raspor tado , ¿de qué se rv i r ía si el mis­
mo comercio no se e n c a r g a r a de fa* 
cui tar lo en pequeñas can t idades al al 
canee del consumidor? Estas cons ide ­
raciones n o l a s tuvieron presentes los 
publicis tas de la a n t i g ü e d u l , y a u n m u ­
chos de t iempos no remólos . 

Otros creen que el comorcio es un 
cambio en que cl uno g a n a y el otro 
p ierde , e r ro r q u e está desment ido fá ­
ci lmente con reflexionar que uno a d -

/ qu ie re lo que necesita, dant o, en c a m ­
bio , lo que no l e es tan necesar io . 

L a na tu ra l eza del cwnsrc io no di­
fiere de la de ot ras indus t r i as . Su r a ­
zón d e ser consiste en el deseo n a ­
tu ra l de satisfacer nues t r a s neces ida ­
des y nuestros gus tos , a.st como en 
mejorar de posición. C o m p r a r , vender , 
t r a spor t a r y conse rvar , son l a s c u a ­
t ro operaciones del comerc io . El no 
Irasforma los ar t ícu los , pe ro a u m e n t a 
su u td idad , c r eando d e este modo r i ­
q u e z a . 

Es opinión genera l q u e el comerc io 
no se puede a p r e n d e r en la c á t e d r a , 
q u e so lamente en los escr i tor ios se a p r e n ­
de . Eslo es falso y ve rdad a l mismo 
t i empo . No es cier to q u e h a y a u n c o n ­

j u n t o de conocimienios indispensables , 
á la vez toóiícos y prác t icos , q u e s e 
puedan a p r e n d e r en u n a c s c u e a c o ­
merc ia l . Es cierto que los jóvenes q u e 
es tudian l a c a r r e r a comerc ia l a p r e n ­
der ían m u c h o m a s fáci lmente los c o ­
nocimientos necesarios p a r a el comer ­
cio q u e los que lo hacen p o r r u t i ­
n a , s iendo mas capaces q u e estos p a ­
ra d i r ig i r u n a g r a n d e e m p r e s a de o p e ­
rac iones diferentes: y p a r a l l e g a r á 
jefes de u n a cas.i los r u t i n a r i o s , n e ­
cesitan ciertos conocimientos especiales , 
tales como el de los cálculos mas u s u a ­
l e s ; fórmulas de los l ibros en que se 
ano tan las o p e r a c i o n e s ; de recho c o m e r -

,c ia l y civil; ma te r i a s m a s esenciales 
en l a i ndus t r i a ; p r inc ip ios de e c o n o ­
mía usua l . Es común c i ta r casos d e 
ignorantes que han hecho for luna; p e ­
ro esto es , « a p e s a r de sn i g n o r a n ­
c ia , no p o r su i g n o r a n c i a . » ' P a r a c o m ­
p r a r y vende r con b u e n a s cond ic io ­
nes , es preciso una porción de c i r cuns ­
tancias y rea l izar o n a ser ie de o p e - , 
rac iones q u e necesi tan conoc imien to^ ' 
genera les y especiales qua dan u n a 
g r ande super io r idad al q u e los posee . 

El conocimiento del id ioma n a t a l , 
de modo que un negocio se p r o p o n ­
g a en té rminos concisos y c la ros . A 
medida que las facilidades de c o m u ­
nicación se a u m e n t a n , el c o n o c i m i e n ­
to de id iomas ex t ran je ros es m a s i n ­
d ispensable . La a r i tmét ica y t e n e d u ­
ría de l ib ros , no h a y quien dude d e 
su u t i l idad. Es preciso conocer deta-? 
l l adamenle el s i s tema de pesos, y m e ­
didas de los paises con quienes se c o ­
merc i a , y s a b e r reduc i r l a á los de l 
pa ís . Es preciso q u e conozca los p a i ­
ses de donde proceden las m e r c a n c í a s , 
las ma te r i a s de que se componen p a ­
r a poder a p r e c i a r su local idad, los usos 
y cos tumbres comerc ia les , la legislación 
económica del pa ís al que se envían 
mercanc í a s ; y le es preciso cier tos c o n o ­
cimientos ecoHÓmicos p a r a que p u e d a 


