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des détails circonstanciés dans une étude
publiée dans le tome 1V du comple rendn
du Congrés colonial de Marseille en
1906 sur “le Commerce du caoutchouc™
comment, en ajoutant aux fmportations
pormales de premiére main des pays pro
ducteurs les 'm\)mrm(lmm de ®econd:
main et les autres opérations de transi
on faussait le chiffre ¢ obal. Cette année
l'erreur est encore pluc manifeste. Le
marché américan a 16 encombré de ca
outchoucs en quantités énormément supé
rieures A ses besoins industriels; il en &
réexporté beaucoup sur I'Burope qui lni
a par contre réexporté de Liverpool, d'An
vers et de Bordeaux les sortes africaines
dont i1 a besoin. Ces opérations d4'¢
change ajoutées aux jmportations de
premidre main constituent. bien le chif
fre total de toutes les importations ca
outchoutidéres sur les ports importiateurs
mais non celul des transactions de pre
midre main et moins encore celul de In
production qui ne devrait otre supputé
qu'an moyen dos statistiques de J'exporta
tion des pays producteurs et non au Moy
en des statistiques des importations ca-
outchoutidres & travers le monde

Voicl un tablemu des importations mon
diales en 1905, 1906 et 1907 qui va nous
éclairer A cet égard.

1906 1906 1907
BEn tonnes
New-York . 28,682 29,936
Liverpool . . . 21,907 20,876
Londres 5 2,278
Lisbonne . 2476
Hambourg 8,100
Anvers . . . 5,714
Le Havre . 3,201 4,302
Bordeaux 1,830 1,716 1516
Totaux . 76,678 75,869 76,607

Prenons I'année 1907. Lisbonne réex-
porte tout ce qu'elle importe et les 2,628
tonmes qui figurent sur ce tableau sont
élément partiel des 20,433 tonnes de New-
York, des 21,627 tonnes de Liverpool, des
8,100 tones de Hambourg, ete. Le Ha-
yre m'est pas & proprement parler un
marché caoutchoutier. 11 y passe, il est
vral, 600 & 800 tonnes de caoutchoue con-
golais qui y est mis en vente et méme
acheté mais dont le total est retrouvé a
peu prés en entier dans les 5,064 tonnes
du marché d’Anvers. Quant aux 3,600
tonnes restant A l'importation du Havre,
elies font double emplol avec les impor-
tations de New-York et de Liverpool qui
les ont réexportéesg vers ce port en tran-
sit et & destination des usines francaises
et suisses.

En résumé, plus de 8000 tonnes des
jmportations de New-York et autant des
importationg des marchés anglais ne sont
que des doubles emplois. Les chiffres
colossaux du tableau ci-dessus descen-
drajlent, blen revus et corrigés, A moins
de 60,000 tonmes pour 1907 et ceux de
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1908, dont tous les Gléments ne sont pas
encore cobmus, peuvent étre supputés
pour 50,000 & 52,000 an maximum

L

Je m'étendrai peu sur 'importance en
core insignifiante de la production cul-
turale. Depuis dix ans bien des progrés
ont 6té réalisés dans cette vole, mals les
résultats obtenus ne sont pas en rapport
avec les sacrifices qui ont 6té faits: des
mécomples graves en ont marqué les
éltapes. Les plantations de caoutchoue
de Ceylam, Malacca, Bornéo, Nouvelle-
Guinée, Java, Sumatra et les Indes an-
glaises couvriraient environ 200,000 hec-
fares et leurs exportations ont atteint
1,800 tonnes en 1908. Leurs produits pri-
ment évidemment car ils sont récoltés
avee soin, bien classés et de qualité ho-
mogene. Leur plus haut cours en 1908 a
éé pratiqué & Liverpool ol on a coté
des “plantations” & 16 fr. 17 Leur cours
Gait 14 fr. 67 le 31 décembre dernier.
Quant aux plantations africaines et no-
tamment du Congo, de I'Afrique Occiden-
tale, ainsi que celles de V'Amérique du
Sud et de 1'Amérique Centrale, si le nom-
hre d'arbres et de lianes plantés est con-
sidérable, leur production n'a encore au-
cune influence sur les marchés caout
choutlers du monde.

Charles Duffart.
(La Gazette Commerciale).

LA FRICTION DANS LES AFFAIRES

Le mécanisme des affaires, qu'il s'a-
gisse d’'une Compagnie industrielle, d'une
firme falsant le commerce en gros, ou
d'une maison vendant en détail, devrait
fonctionner sans A-coup et sans friction,
pour arriver aux meilleurs résultats. Ce-
la est évident par sol-méme. Malheureu-
sement, A cause de la faiblesse humaine,
ot des défauts de tempérament, il existe
trdg peu de grands mécanismes commer-
claux qui me solent pas exposés A une
friction causée uniquement par un man-
que d’harmonie ou de sympathie dans le
persopnel, dit “Merchants’ Review.”

Combien il doit &tre difficile pour le di-
recteur d'une maison de commerce d'ob-
tenir le meilleur travail possible du mé-
canisme dont i1 dispose, quand ses sub-
ordonnés, au lieu de travailler sincdre-
ment pour le bien de la maison, g'occu
pent plus de plans destinés A paralyser
leg efforts d'autres employés. L'homme
chargé de la direction de ces employés
est souvent ignorant de l'intrigue et de

Jes affaires et un rouage qui me s'ajuste
pas aux autres parties sans friction de
vrait étre sacrifié sans remords, quelque
excellent qu'il soit par lui-méme, Le
développement de I'énergie chez certal-
nes personnes, est généralment accom-
pagné d'une exaltation du tempérament,
et quel que soit l'énergie dont le besoin
ge fait sentir, il est probable que, dans
ces circonstances cette énergie coltera
cher.

Il y a anssl la friction produite par le
contact avec les gens du dehors, et cette
friction & une des plus sérieuses consé-
quences dans un commerce de détail.
C'est aussi le genre de friction le plus
fréquent dans un magasin, Certains com-
mis ont constamment des discussions
avec les clients, tandis que d'autres, dans
]+ méme magasin n'échangent jamals
une parole désagréable avec aucun des
clients.

Il est trés mauheureux, mals c'est la
vérité, qu'un homme énergique ait géné-
ralement un caractdre excitable, tamdis
qu'un homme au caractére égal manque
généralement de vivacité ou tout aun
molns est enclin A rester olsif. L'homme
je plus & craindre dans un commerce est
le “bluffer” qul tarabuste les autres
quand il le peut et courbe 1'échine quamd
il ne le peut pas. Un commis de ce gen-
re sourit toujours au client blen mig et
accuellle mal le client honnédte dont les
moyens sont limités.

8i vous voulez devenir un employé de
conflance, un employé sur lequel votre
patron puisse compter, vous devez faire
plus que d'éviter les fautes, vous devez
éviter V'apparence de fautes.

.

Pour 'homme dont I'ambition est ap-
puyée d'une froide détermination, les obs-
tacles ne sont que des marche-pieds qui
I'élavent au succeés.

81 un patron désire activer la vente
d'une certaine ligne de marchandises,
poussez cette vente, méme sl cela vous
donne un peu plus de travall. Votre va-
Jeur principale pour votre maison de
commerce est votre aptitude & alder votre
patron A gagner de V'argent.

. .

Le fait que le devoir doit passer avant
le plaisir ne veut pas dire qu'il doit pren-
dre la place du plaisir. Vous avez besoin
de récréation tout autant que de nourri-
ture. Prenez une récréation régulidre et
en plein air.

.
Si vous avez un golit naturel pour la
ppent de- i des marchandl cultivez

la haine sourde qui se dével
vant lui; mals les affaires en ressentent
bientdt les effets, bien qu'une inspection
méticuleuse de tous les rouages de la
machine ne révdle rien de défectueux.

L'harmonie a une grande valeur dans

cette faculté. Obtenez le privilége de
faire I'étalage et Gtudiez cet art jusqu'd
ce quil devienne une seconde nature,
vous permettant de faire des étalages at-
trayants,



