TISSUS ET

tiques mutuelles et & les ¢liminer dans la statistique actuelle,
tout en les évitant pour l'avenir.”

Cette institution a créer n'est donc autre que l'office cen-
tral de statistique commerciale déja préconisé et qui aurait pour
but de centraliser les renseignements fournis mensuellement
par chacun des pays acdhévents, sur I"“iat du mouvement com-
mercial.

Ces indications pourraient étre d'autant plus faciles a don-
ner qu'il suffirait de fixer cet état de développement au moyen
de signes conventionnels se¢ rapportant au numérn d'ordre de
chaque rubrique.

11 faut croire cependant que le désir d'orienter vers une
solution pratique le programme adopté par la Conférence sern-
ble étre tomhé dans 'oubli, attendu que depuis le mois de sep-
tembre 1910, il ne semble pas cue les Etats représentés aient éta-
bli, conformément a l'accord intervenu, en dehors de leur sta-
tistique ordinaire, I'"itat de leur mouvement commercial pendant
I'année 1911, suivant les 185 grouj »ments adoptés, des marchan-
dises importées ou exportées, sous la double indication du
poids et de la valeur.

Pour lindication du poids, aucune discordance n'est pos-
sible, puisque de tous les éléments de comparaizon, le plus stahle
lo quantité ou le poids, qui se retrouvent toujonrs les mémes ;
c'est 'tn des plus siirs qni existent, parce que la maniére de
compter les poids nets ot les q ités peut te
mené & la méme unité dars tous les pays

irs éire

NOUVEAUTES

Comme conséguence de l'accord qui s'ect établi au sujet
des classifications des marchandises en 185 nomenclatur la
méthode d'évaluation doit &tre évidemment celle des valeurs
oyennes,

Qu'importe d'aillewrs la méthode d'évalu

ion adoptée, si

chaqu: pays a soin d'indiquer dans ces table de statistique
la ree qui I'a produite, le poids net de la marchandise devant
constituer la base  mathématiquement exacte pour toutes les
comparaisons.

I es
de cete fagon, par chacun des pays adhérents, fourniront au

commerce mondial les pl-s utiles renseignements, lui permet-
tant  d'établiz des compa

sons basées sur des chiffres dont
l'exactitude re pourra plus

incontestable que les tableaux de statistique dressés

¢tre conte

o,

11 appartiendra done aux membres des chambres de com-
rerce cf wles réunis en lear se congres, a
d'émettre le voeu que la nomenclatuie commune des
ndises importées ou experiées, ¢tablic en dehors de
statistique  commerciale spéciale

ociations commerciz

{
chaque pa puisse figurer
comme supplément de leur statistique de l'exercice 1012

11 appartiendra en ouire, aux membres de ce congrés d'e
primer avec netteté la volonté de voir fonctionner sans retard
le Bureau International, qui seul aura compétence et l'auto-
rit¢ nécessaires pour rechercher, afin de les faire disparaitre,
les causes multiples vicient les tableaux des échanges com-
merciaux entre les peuples.

LA DOCUMENTATION ET L'INFORMATION

A T'heure présente, nul ne peut soutenir la lutte s'il ne pos-
sede les élcments de son commerce, de son industrie ou de ton
exploitation. Tout détaillant doit puiser a une source sérieuse
d'information les renseignements nccessaires a la bonne marche
de son entreprise. La routine est devenue un mal déplorable qu'il
faut s'efforcer de combattre. Les partisans des vieilles méthodes
ne peuvent cependant plus se croire a 1'époque ou le client avait
plus besoin du fournisseur que le fournisseur n'avait besoin u
ciient; ils conservent avec soin la tradiiion immuable sans sc
rendre compte que le Progres, utilisation chaque jour plus com-
pléte des lois naturelles, les a distancés, Sans doute, leur an-
cienneté, leurs qualités acquises par une longue carriére, sont
des éléments de la plus haute valeur, mais en se refusant i
utiliser les méthodes modernes—et quelquefois méme a les con-
naitre—ils laissent a leurs jeunes adversaires de redoutables J1é-
ments de concurrence. La routine est stigmatisée par cet apho-
risme bratal: Qui n'avance pas, recule.

Cependant, quelques-uns ont pris pour de Pinitiative et un
sacrifice au progrés (des mithodes arrivistes dont les plus -
ractéristiques sont I'agitation et la duplicité.

L'agitation, antithése du calme apathique du routinier, a
souvent été prise pour la plus belle transformation du commer-
gant. Brasser de multiples
combinaisons, étre rartout
du moins, toucher a tout, telle est trop souvent, I'ambition e
I'homme d'affaires moderne qui croit devenir ainsi un “Business-
man” trés américain, Ce n'est pas toujours au succés que méne
cette méthode (peu méthacique, d'aillears) mais hien plutot i
I'usure prématurée et a la neurasthénie.

Une forme plus rare, quoique trop fréquente encore de
I'arrivisme est la ruse, la duplicité. Les profits malhonnétes al-
lant de la simple finasserie tracassicre a la fraude éhontée cons-
tituent les uniques ressources de quelques-uns, et il faut montrer
Gu doigt ces truqueurs de marques, ces falsificateurs de me-
sures, cuisiniers de toutes sortes qui laissent flotter sur la corpo-
razion dont ils font partie, un voile de suspicion et de méfiance
réciproque.

Sans doute, chacun travaille pour soi, nous sommes parfois

maintes nouvelles

méme o,

dans la nécessit¢ de penser exclusivement a nous,
meme du voising, souvent un suceés qui parait ¢
¢dific sur la ruine des autres; il semble cependant lieu
d'essayer de supplanter un confrére dans sa clientéle par des
manoeuvres perfides, il serait aussi aisé, en somme, d'instruire
et de dresser des collaborateurs de premier ordre et de créer
de nouveaux besoins et une nouvelle clientéle.

Quel est, au demeurant, le but des affaires? Cest d'obtenir
le maximum du gain avec le minimum d'effort et de dépenses
dans un minimum de temps. L'intérét personnel est naturelle
ment le mobile, mais il s'arréte, comme tout droit individuel,
a l'intérét collectif. L'int(rct personnel a, dailleurs, (té le pomt
de départ de presque toutes les Cécouvertes d'importance gér
rale (imprimerie, chemin de fer, ete.), ¢t il est respectahle com-
me sentiment rationel, Pindividu se devant dabord a lui-méme,
puis aux siens, puis a la collectivité,

Ce point philosophique élucide, sans entrer
la nsychole ion de Thomme son ca-
ractére, son apprentissage, ses dispositions naturelles, hérédi-
taires ou acquises, nous en arrivons a notre bat: la nécessité de
la: Documentation et de I'Information dans la mithode de com-
mercer.

L'homme d'af
ses pre

is I'dtude de

gie ot de I'édu

aires doit étre péndtré de sa responsabilité
sions sont justes (il réussit; s'il se trompe, c'est la suite
implacable des pertes jusqu'a la faillite. Son sort et celui des
siens sont a la merci de son coup d'ocil et de son clair juge-
ment, ¢t quels meilleurs éléments de réussite que la Documen-
tation et I'Information?

L'homme le plus compétent perdra rapidement sa valour
s'il ne se tient pas pas sans cesse au courant de tout ce qui se
passe dans le monde de sa spécialité. “L'oubli de cette régle,
Andrew Carnegie. dans un article que nous lisions ré-

cemment, nous a conté des centaines de mille dollars et nous a
rendus sages.”

La Documentation et I'Information doivent ¢tre permanen-
tes, pour étre efficaces, et c'est presque au jour le jour qu'elles
doivent recueillir les renseignements. Ne faut il pas connaitre :
les marchés les plus favorables pour la vente: leurs caractéristi-




