Conceptions nationales de la concurrence

Deuxiémement, la concurrence est moins directe et moins conflictuelle. Les vaincus
continuaient de faire partie des groupes. Méme les commergants qui réussissaient le
mieux restaient liés par une structure de classe qui les maintenait dans la sujétion de

' I’empereur et de ses samourais®.

La position du commergant a continué de se raffermir jusqu’au début de la dynastie des Tokugawa, en
1603. C’est alors que s’est opérée une stratification beaucoup plus rigoureuse qu’auparavant de la
société, suivant la doctrine confucéenne, si bien que des quatre classes de la société, les commergcants
appartenaient a la plus basse®. '

Troisiemement, 1’éthique de la concurrence n’admet pas 1’ostentation. Comme
I’étalage ostentatoire de la prospérité commerciale menait a la confiscation, il était
nécessaire de recycler les profits dans le groupe pour ne pas les perdre.

Les commergants aux monopoles bien en main ont connu une grande prospérité financiére, mais, sur le
plan social, ils demeuraient opprimés; leurs biens étaient confisqués s’ils en faisaient étalage. Les

commergants sont donc devenus une force invisible dans la nation. Les pressions culturelles ont imposé

la clandestinité aux groupes de commergants qui sont devenus encore plus impénétrables et adroits
qu’auparavant®. '

Pour ces raisons, la concurrence au Japon est plus subtile qu’elle ne I’est en Occident;

elle vise encore la maximisation des profits, mais cet objectif est souvent soumis a des
impératifs sociaux.

5.1.2 La concurrence individualiste venue de I’étranger

Lorsque le Japon a di ouvrir son marché aux commercants occidentaux, les échanges

ont aussi amenés deux: nouveaux concepts.

° Premiérement, avec I’arrivée du concept de droit s’est amorcée 1’érosion du régime
féodal, qui a entrainé une amélioration relative du statut social des commercants. Les
commercants ont donc pu jouer un plus grand réle au Japon et exiger davantage du
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