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ALGUNAS NOTICIAS HISTORICAS

wespeclo al comercio de varios pueblos
de la anngiiedad.

————

L

~ El comercio es lan anliguo como la
humanidad, y su historia es tan vas-
ta como el mundo entero. Tal es su
estension, que abraza lodas las pro-
ducciones de los diferenfes paises del
globo. Al hacer la historia de algu-
nos pueblos de la anligiiedad, cono-
ceremos el grado de civilizacion tque

alcanzaron; “veremos los males que al

progreso de “la humanidad causaron las
guerras 'y los monopolios, y su es-
tudio “nos arraigard - nuestras convic-
ciones, 'hijas del ‘estudio de las cien-
cias' sociales, ‘que, aunque modernas,
como ‘eonjunto de principios fijos y or-
denados en cuerpo - de docirina, em-
piricamente siempre han sido. cono-
cias. .

Empecemos por definir el comercio:
J. B. Say le define diciendo que es
JIa induslria que foma un producto y
Ie ‘trasporta al punto donde debe ser
copsumido: M. Dunoyer dice que tie-
ne su origen del latin «comerlinm»,
que & su vez se forma de ofras dos,
de «cum», y de «merx», que signi-
fican cambio; luego comercio es lo mis-
mo que cambio. De estas dos defini-
ciones de fan Sabios economistas po-
demos formar la nuestra. diciendo que
es la industria que tiene por objeto el
trasporle. v distribucion de los produc-
fos; y si queremos darle una acep-
cion mas lata y exacla podremos de-
cir que es el conjunto de relaciones
que establecen Jos hombres para la
saltisfaccion de sus necesidades. Todos
en este mundo somos comereianies, to-
dos compramos y vendemos, fodos cam-

| biamos. Hubo una época en que el co-

mercio ‘se vié rebajado y se conside-
taba poco menos que deshonrosa - la
profesion del comercianle, sin leneren
cuenta que, como acabamos de de=

cir, lodos somos comercianles; y es-

ta opinion fué apoyada por dislingui-
dos publicistas que creian que el co-
merciante no producia, fundandose en
que este no aumentaba el valor de
los objetos, es decir, que no afadia
utilidad. EI comerciante, al poner al
alcance del consumidor un producto,
le hace un beneficio; es perfeccionar-
lo, por decirlo asi, es darle la ulli-
ma mano. ;De qué nos serviria el ca-

cao, producto de América. si el -comer=.

cio no se encargara de (rasporfarlo &

i Tos puntos consumidores? Y despues de

trasportado, jde qué serviria si el mis-
mo comercio no se encargara de fa=
cilitarlo en pequenias canlidades al al
cance del consamidor? Eslas conside-
raciones no las (uvieron presentes los
publicistas de la antigiiedad, y aun mu-
chos de licmpos mo remolos.

Olros ereen que el comercio™ es un
cambio en que el uno gana y el olro
pierde, error que esia desmentido fa-
cilmente con reflexionar que uno ad-
quiere lo que necesita, dando, en cam-
bio, lo que no le es tan necesario.

La naturaleza del comercio no di-
fiere de la de otras industrias. Su ra-
zon e ser consiste en el deseo pa-
tural de satisfacer nuestras necesida-
des y nuestrds gustos, asi como en
mejorar de posicion. Comprar, vender,
trasportar y conservar, son las cua-
tro operaciones del comercio. El no
trasforma los arliculos, pero aumenia
st ulilidad, creando de esle modo Ii-
queza. ;

Es opinion general que el comercio
no se puede aprender en la catedra,
que solamente en los escritorios s¢ apren-
de. Esto es falso y verdad al mismo
tiempo. No es cierfo que haya, un con-

junto de <conocimienios indispensables,
4 la vez leoricos 'y practicos, que se
puedan aprender en una escuela co-
mercial. s cierto que los jovenes que
estadian la carrera comercial apren-
derian mucho mas facilmente los co=-
nocimienlos necesarios para el comer-
cio que los que lo hacen por rati-
na, siendo mas capaces que estos pa-
ra dirigir una grande empresa de ope-

‘raciones diferentes: y para llegar 4

jefes de una casa los rulinarios, ne=
cesilan ciertos conocimientos especiales,
tales como el de los calculos mas usua~-
les; formulas de los libros en que se
anotan las operaciones; derecho comer—

eial_y civil; malerias _mas _esenciales

en la industria; principios de econo-
mia wusual. Es comun cilar casos de
ignorantes que han hecho fortuna; pe-
ro ‘esto es, «a pesar de sa ignoran-
cia, mo por su ignorancia.» Para com-
prar y vender con bueras condicio-
nes, es preciso una porcion de circuns-
tancias y realizar una série de ope-

| raciones que necesilan conocimientos

generales y especiales que dan una
grande superioridad al que los posce.

El' conocimiento del idioma natal,
de modo que un negocio se propon-
ga en términos concisos y claros. A

{ medida que las facilidades de comu-

nicacion se aumentan, el conocimien—
to de idiomas exlranjeros es mas in-
dispensable. La aritmética 'y (enedu-
ria de libros, no hay quien dude:de
su ulilidad. Es preciso conocer defa-
lladamente cl sisiema de pesos. y. me-
didas de los paises con quienes se co-
mercia, y saber reducirla & los del
pais. Es preciso que conozca los pai-
ses de’ donde proceden las mercancias,
las malerias de que sé componen pa-
ra poder apreciar su localidad, los usos
y costumbres comerciales, In legislacion
economica del pais al que se envian
‘mercancias; yle es preciso cigrlos cono-
cimientos econdémicos para que pucda



