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Nuestro lema, el mejor de todos, es y debe ser: VENDER. Vender, que
quiere decir entrar y salir de mercancias, dejando en la caja un beneficio. Vender,
que quiere decir no parar nunca en este trasiego de adquisicion y cesion pres-
tando en el transcurso un servicio social. Vender, que quiere decir no estancarse,
sind ensanchar mds y mds el circulo de la clientela, los limites del mercado, los
beneficios de los productos, los servicios de la empresa. Vender, que quiere decir
seguir el curso normal del negocio, porque todo negocio que no vende, 0 se hun-
de o no es un negocio, siné fraude, Vender, en el amplio sentido del turnover
inglés, giro mininimo entra la reposicion de mercancia y el paso de las mismas
a manos del consumidor. Vender, que en este sentido de aceleracion y aumento de
giro, significa repetir las ganancias tantas veces cuantas veces las existencias del
almacén se renueven.

Por esto, repetimos, el lema del comerciante auténtico es 'y debe ser éste:
VENDER. Vender, por propia iniciativa; vender valiéndose de medios idoneos y
capacitados, entre ellos, valiéndose de la legién de Jefes de venta, corredores,
agentes, en fin, que esperan y buscan y encuentran oportunidades, que tienen
también por mision y lema éste: VENDER!

F. Estrada Saladich

ACTITUD DEL
PERSONAL VENDEDOR

Expresion amable, sonriente, acogedora...

No el gesto duro, inexpresivo, ni la palabra dspera, cortante, agresiva.

No formar grupos.

No hablar de cosas ajenas al negocio, ni hacer comentarios sobre temas familiares o
privados, que el piblico interpreta siempre como falta de respeto y de buena educacion.

No reir porque ello es sino de vulgaridad y es contrario a las' buenas maneras
sociales.

Cumplir exactamente las «Normas», y lo que es mds importante, saber interpretar
bien y rectamente su espiritu, aplicdndole en cada caso que surja en la realidad de cada dia.

BOLETIN GALERIAS PRECIADOS
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Nacié en Wamego (Kansas) en el afio
1875, Su padre estaba empleado como meca-
nico en unos talleres ferroviarios y este mis-
mo oficio signié6 Walter, el cual a los 17 afios
de edad, ingres6 como aprendiz en los talle-
res de los ferrocarriles de Ellis,(Kansas). Cua-
tro afios después era mecdanico de primera
clase, y con objeto de perfeccionar y completar
sus conocimientos, dejo aquellos talleres y
paso a otros, que dejé también por una terce-
ra casa donde el trabajo era distinto. Y aun
corrié otros muchos talleres, probando en to-
dos que era un excelente mecanico.

Fué entonces cuando surgié el invento
del automovil que tanto habia de influir en
su vida. Desde entonces, aguellos vehiculos
que asombraban al mundo porgue andaban
sin caballos, absorbieron fodo su interés y to-
da su atencion, sin que él mismo supiera por
qué.

Cuando tenia 30 afios, es decir. en 1905,
fué a Chicago, atraido por las maravillas de
tna exposicion de automoviles y se enamoréd
de un hermoso coche blanco de turismo. To-
das las tardes, mientras permanecié en Chica-
g0, iba a visitar la exposicién y pasaba gran-
des ratos contemplando el automoévil. Un dia
pregunt6 el precio. Le contestaron que valia
5.000 délares y Walter salié de la exposicién
muy preocupado.

Tenia 700 d6lares. Era todo lo que habia
podido ahorrar en el tiempo gue llevaba tra-
bajando, pues ya estaba casado y todo cuanto
ganaba lo necesitaba para atender a las nece-
sidades del hogar. Sin embargo, compro el

o

= WALIER CHRYSLER =

coche. Para ello pidié prestados los 4.300 d6-
lares que le faltaban.

Su esposa qued6 asombrada al ver llegar
a su marido con el magnifico antomévil, y su
asombro fué mucho mayor cuando pudo com-
probar que su esposo no queria el automéyil
para pasear en ¢l, siné unicamente para des-
montarlo y volverlo a montar, operacién que
repetia continuamente y en la que se absorvia
con gran aficion.

A todo esto, Walter habia ido progresan-
do y era ya superintendente del material mé-
vil de una compaiia de ferrocarriles de Chi-
cago. Y al cumplir los 35 afios era director-
gerente de una fabrica de locomotoras con
12.000 délares de sueldo al afio.

Sin embargo, puede decirse gue el ideal
de Walter no se habia realizado todavia.

En 1919 decidi6 retirarse de la vida acti- ;
va porque era ya demasiado rico para seguir
trabajando, pero entonces le llamaron de la fa-
brica de automdviles Maxwell, cuyo déficit de -
12 millones amenazaba con un estallido gue
los hubiera arrasirado a todos a la ruina y
fal vez a la carcel.

Con la promesa de que seria el principal
duefio de la fabrica si lograba salvarla del
grave apuro, Chrysler tomé la direccion del
negocio, reorganizo el departamento de ven-
tas y cred el coche que lleva su nombré y que
causé sensacion en la exposicién celebrada
en Nneva York en el afio 1924, La fabrica re-
cibié también su nombre y en el primer afio
de su funcionamiento realizé la proeza de
vender 137.668 automoviles.
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Ideas sencillas que han producids” mifloses

- - - - - I‘-“. -

N «O Primeiro de Janeiro», de Lisboa, hemos leido las cuatro §igaiantes curiosas

rietas demostrativas de que casnalidades o sencillas ideas han\hecho millonar's} 0s
que las descubrieron y las supieron explotar.

PILDORAS AZUCARADAS

IR Enry Welcome, mé#co inglés, fallecido en 1936, dej6 una fortuna de milfones de libras.
S La fuente de oro se la abrio cierla mafiana, en que se le ocurrié bafiar de azticar—por
un proceso especial—las pildoras de mal sabor, sin que perdieran por ello sus propie-
dades medicinales ni su eficacia curativa de las enfermedades.
Solicité la patente de ese proceso, y desde entonces no tuvo otra ocupacion que la de
embolsar billetes, retirandose de la medicina.

VIDRIO INASTILLABLE
4 una casualidad se debe el invento del cristal inquebrantable. Ednardo Benedikt se lla

maba el inventor. En cierta ocasion, discutiendo con su esposa, la tiré una botella a la

cara, y no fué pequefia la sorpresa senfida al ver que no se habia quebrado el vidrio.
La botella se conservaba integra. Ciego de célera, la agarrd de nuevo y la arrojo con fuerza
contra el suelo. Tampoco esta vez sufrid dafios el frasco.

Entonces recordé el iracundo caballero que la botella habia contenido mucho tiempo
antes una solucion quimica. El liquido se habia evaporado y formado sobre el vidrio una capa
fransparente, que daba al frasco una solidez extraordinaria, Eduardo Benedikt reflexioné so-
bre el caso, y recordando el preparado quimico que la botella habia confenido, realizd expe-
riencias hasta conseguir el vidrio inastillable o cristal inquebrantable o de segnridad.

VINO CON TELAS DE ARANA
EN un bar de Paris estaban sentados cierta tarde dos solitarios clientes, cada cual en su

mesa. Lno de ellos, al parecer extranjero rico, no fardé en agotar su botella de vino,
llamo al camarero y se quejo:

—Este vino es bastante malo.

—Pues no tiene mixtura, y es de muy buena cosecha—explicd el dependiente.

—{No hablemos mas de esto!—replicé el cliente, y se marché malhumorado.

Pierre Grantaire, el parroquiano de la otra mesa: no habia bebido fodo el vino de su
botella, estuvo escuchando la conversacion del mozo de la taberna con su patron,

—Ya sé que el vino que le has'servido era de lo viejo y bueno—oyé decir al duefio de la
casa—; pero la botella estaba demasiado nueva y limpia; si, demasiado... Si las presentaramos
sucias y con telas de arafia, ya se que venderiamos muchas mas.

Y a preguntas del solitario parroquiano, el tabernero le explicé:

—Escuche lo que digo. Yo siempre compro buen vino afiejo. Afios y afios ha estado
en la bodega del cosechero. Pero las botellas, durante el fransporte hasta mi bar, pasan por
tantas manos, que las telas de arafia y los posos del tiempo de almacenaje desaparecen por
completo, y desde entonces el vino ya no parece viejo. El vino afejo deberia estar cubierto
de telas de arafia.

_ He aqui una idea que no cayé en saco roto, y que hizo ganar mucho dinero.
i ESCALERA MOVIL g :
M!STER Harry Grant era oyente en la Universidad de Yale. Muy a menudo se perdia el

comienzo. de las lecciones por tener que desplazarse de un sitio a otro. Por eso em-
pezd a pensar jocosamente en los primeros tiempos que si dispusiera de un medio
rapido de desplazamiento podria escuchar las conferencias desde su principio.

Y se le ocurri6 una solucién: la escalera maovil. Los amigos se rieron de Grant cnando
éste les presento el modelo en miniatura, que habia hecho con tablillas de cajas de cigarros
puros. Pero poco después una fabrica de ascensores se interesé por el invento.

La propuesta le entusiasmé a Harry, abandoné los estudios y construyé su escalera
movil en plan industrial. Gracias a su idea, concebida en broma, acumulé una gigantesca for-
tuna, y hoy es uno de los mas destacados industriales de Norteamérica.

74 Ao
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] ,Qut'en mucho abarca... ®

Habia entrado en el despacho de un Director gerente.

Estaba éste tan atareado como el arbitro en un partido de final de Copa. Encima de
una mesa habia montones de papeles: cartas, muestras, impré“sos, aspirinas, objetos de
laton, etc.

Acababa de contestar treinta y cuatro cartas de reclamacién de ofros tanfos clientes
disgustados.

Como unos catorce dependientes y mecandgrafas le estaban consultando cosas y ca-
sos, uno tras otro, y su secretaria se quejaba de que alguien se le habia llevado el lapiz.

El botones le pedia dénde queria que colocase la ratonera, en tanto que el cajero le
mostraba una moneda falsa de seis peniques.

El Director de los Talleres le decia que se habia encontrado rota una escoba y que
la gata habia dado a luz a cinco gatitos. ;Qué habia gfie hacer?

No pude por menos que preguntarle: «;Es usted el que dirige este negocio?

«|Hombrel, ya lo ve usted.» Y afiadi6, con expresién de angustia: «|Es el negocio
quien me dirige a mil»

{ea usted
ERVICIAL

Un cliente iba a firmar un cheque en pago de un pedido que habia hecho, pero su plu-
ma no queria funcionar. La dependienfa de la tienda tuvo la feliz idea de que el caballero se
sirviera de su pluma mientras ella le llenaria la suya.

«No le falta tinta—dijo el cliente—, es caprichosa y hace lo que le da la gana».

«Tal vez si nos la deja una horita podamos encontrar lo que tiene», sugirié la mucha-
cha. El sefior dejo la pluma, y la dependienta la pasé al chico de los recados, que tenia una
habilidad especial en limpiar estilograficas. Dos horas mds tarde el cliente recogia su pluma y
daba satisfecho las gracias a la amable muchacha por este pequefio servicio espontaneo y
gratuito.

@® [n sefior fué a una tienda de articulos de sastreria y pregunto si tenian botones auto-
maticos. No los tenian, pero uno de los vendedores sugirio que si era cuestion de algiin boton
que se le hubiese caido, pronto podria remediar la necesidad cosiéndoselo, Después de hacér-
selo graciosamente, el sefior, satisfecho, pidié que le ensefiaran muesiras de pafios y encargd
la confeccion de un traje.

® En una noche brumosa, el dependiente de una estacion de servicio de autos daba un
repaso a todos los parabrisas con una gamuza. Su obligacién era vender bencina, pero presta-
ba a todos los clientes este pequefio servicio obsequio.

® Cierto peluquero de caballeros fiene a mano una botella de bencina con un cartel
que dice a sus clientes que pueden Ilenar su encendedor mientras estdn esperando. Nada co-
bra por este servicio, que da lugar a comentarios favorables.
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GIENGIA Y LA TECNIGA AL NIA

Artificio para estudiar los movimientos indtiles en la industria

En los Estados Unidos han comenzado a usarse unas diminutas linternas eléctricas
que se ajustan a las mufiecas de los obreros con el fin de descubrir los medios tendientes a
ahorrar tiempo y esfuerzo en las labores de las fabricas. Camaras fotograficas registran todos
los movimientos de las linternas, mientras el obrero esta realizando su tarea. Luego, expertos
en la materia de eficiencia estudian los diagramas de luz de las fotografias y deciden la mane-
ra en que pueden eliminarse los movimientos initiles.

En ocasiones una fotografia revela que un obrero estd desperdiciando energia al no
manejar debidamente sus herramientas o equipo. Pero mas a menudo sugiere sencillamente a
los expertos c6mo pueden usar un cuidadoso y detallado estudio de un problema particular.
Por ejemplo, este analisis puede revelar que el obrero necesita una nueva maquina o que su
equipo deberia disponerse en forma distinta. Algunas veces se hace necesario alterar todo el
proceso de produccion de una fabrica.?

La revista Business Week describe c6mo los ingenieros de la E. 1. de Pont de Ne-
mours, realizadores de esta nueva técnica, estudiaron una operacion en una fabrica de pigmen-
tos de Edge Moor, en el Estado de Delaware (EE. ULL). Uin obrero utilizaba una especie de
espatula de madera para sacar una gruesa capa de pigmento de un marco.'Al analizar las foto~
grafias de la operacién, los ingenieros decidieron que el pigmento podia ser eliminado del
marco utizando el aire comprimido. Ahora esa operacion lleva solamente unos minutos, en lu-
gar de media hora de esfuerzo manual.

Teléfono que no necesita ser sostenido con la mano

Los inventores K. T. Blomberg y R. G. Lysell han construido un telé¢fono que no nece-
sita ser sostenido con la mano mientras se emplea. Esto permitira al hombre de negocios tener
ambas manos libres para tomar notas o hacer calculos, mientras trata telefénicamente
un convenio.

Para tener una idea del aspecto de este aparato, basta imaginar un feléfono con la
parte superior suprimida. A un costado de la base tiene colocada una boguilla semejante a un
pequefio micréfono, Sobre ella, fijo, se encuentra el auricular. Debajo esté el dial, sobre el cunal
descansa el teléfono comiin. Un botén que se proyecta del centro de este dial, oprimido por el
peso de este instrumento, cierra o abre el circuito.

Para hacer una llamada, se levanta el teléfono y se marca el niimero. Se deja reposar
nuevamente sobre la base y luego aguarda la voz de la persona a guien llama. Todo lo que
uno necesita es hablar eri la boquilla y mantener el oido bastante cerca del auricular para es-
cuchar la voz del que habla. Cuando la comunicacién ha terminado, basta mover simplemen-
te el teléfono para soltar el botén y cerrar. el circuito,

Ignacio PUIG, S. J.
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Hacqueline Cochran:

LA NOVELA DE LA YOLUNTAD

Si‘el general Eisenhower es hoy presidente de los Estados Unidos, lo debe, sin duda
en buena parte, a la energia de una mujer: la célebre aviadora Jacqueline Cochran. En 1951,
esta mujer descubrié que le gustaria ver a lke entfrar victorioso en la Cosa Blanca. Decidié ha-
cer la prueba. Asi, se negd a representar o los democratas en las elecciones de California,
ayudando a los amigos de Eisenhower.

En sus Memorias, que acaban de aparecer en los Estados Unidos, Jacqueline cuenta ¢é-
mo traté de hacer compartir su punto de vista alos americanos, y, sobre todo, al general Eisen-
hower, que entonces todavia vacilaba entre la politica y las armas. Fué ella la que encontré
el famoso lema «l like lke», También fué ella quien cred en todos los Estados comités decidi-
dos a llevar al general hosta la Casa Blanca. Jaequeline y sus amigos organizaron en el Ma-
dison Square Garden, a las once de la noche, un gran mitin politico, después de terminarse
un combate de boxeo. Fué un exito pero Eisenhower seguia vacilando. Era preciso que se de-
cidiese y Jacqueline se presento, cuarentd y ocho horas después de la terminacién del mitin,
en el Cuartel General de Eisenhower en Paris, llevando consigo una pelicula sobre el acto ce-
lebrado en el Madison Square Garden. El general consistié en asistir a la proyeccion.

«Vi cémo las ldgrimas acudian @ sus ojos—escribe Jacqueline—. Estaba claro que
acababa de tomar una decision.»

«Hasta la edad de ocho afios—confiesa en sus memorias—no ftuve zapatos. Mi cama
era un montén de paja en el suelo. Yo misma tenia que encontrar mi alimento en el bosque.
Mi ropa, durante los primeros siete afios, estaba hecha con sacos de harina, puestos al revés».

Fué su maesfra, la sefiorita Bostwich, la que le permitié ganar su primer dinero, em-
ledndola en el acarreo de lefia. A los nueve afios, ingresé en una fébrica. Trabojaba todas
as noches durante doce horas, por cuatro délares y medio a la semana. A los diez afios te-
nia a sus ordenes a ofras quince nifias, estando encargada de ensefiarles a vigilar la buena
calidad de los tejidos de su fdbrica. Estas inhumanas condiciones de trabajo provocaron re-
vueltas obreras, y mds de una vez Jacqueline la emprendié a ladrillazos con los esquiroles.

Después, ingresé en una peluqueria. Por un délar ¥ medio a la semana, una habita-
cién decorosa y comida confortable, ayudaba durante quince horas diarias a las empleadas
de la casa. De esta peluqueria pasd a ofra de una ciudad préxima, donde ya obtuvo un me-
jor salario. No habia ferminade el afio cuando ya se habia comprado un viejo Ford. Final-
mente, se hizo enfermera. Durante tres afios hizo los cursos necesarios y, una vez obtenido su
diploma, comenzo a ejercer su nuevo oficio. Poco después, volvié a la peluqueria, pero esta
vez en Filadelfia, y en calidad de profesora. Como tal, encontré trabajo en casa del famoso
Antoine en Nueva York. Entretanto, se aficiond al baile, y gané un concurso. En uno de estos
bailes, encontré al que habia de ser su marido, Floyd Ozlum, que le descubrié las maravillas

- de la aviacién. En 1932, durante sus vacaciones, decidié aprender a volar, y al afio siguiente
participé en una competicidn aerondutica femenina.

A partir de entonces ya no dejard de batir récords. En veinte afios habia de partici-
par en veinte carreras internacionales, y hoy en la edad de la aviacién a reaccién, sigue vo-
lando-cada vez con mds rapidez. Recientemente arrebaté a la sefiora Auriol el récord de ve-
locidad femenino sobre un aparato a reaccién.

Su marido, entretanto, llegé a convertirse en director de la Sociedad que hg cons-
truido los B-26 y los Convair. Paralelamente, ella se dedicé a los negocios, y se convirtié en
una de las mds importantes Sociedades americanas de productos de bellezas.

Durante la guerra fundé una escuela de entrenamiento militar para pilotos femeninos,
llegando a demostrar que las mujeres valen tanto como los hombres en este oficio.

Hoy, Jacqueline Cochran es una de las mujeres mds famosas del mundo, y conoce a
todas las personalidades importantes en la politica internacional.
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UN BANCO
EN EL PARQUE

) En los Estados Unidos ocurre un hecho cu-
rioso cada |19 de agosto. Ese dia los periédicos de las
tendencias politicas mds opuestas, exceptuados los
comunistas, se ponen de acuerdo para celebrar el
cumpleafios de Bernard Baruch, el gran financiero a
quien muchos llaman «la conciencia de la patrias.

Este hombre, uno de los estadistas méds ve-
teranos de |os Estados Unidos, ha sido durante los
ultimos cuarenta afios consejero de Presidentes y de
miembros del Gobierno y a él han acudido en busca
de consejo en momentos de crisis los organismos
mds importantes de la nacian.

El primer Presidente que pidié consejo
opinién a Baruch fué Woodrow Wilson, quien le hi-
zo Jefe de |a Junta de Industrias de Guerra de la
primera guerra mundial.

Posteriormente lo solicitaron los Presiden-
tes republicanos Harding y Hoover, a pesar de que Baruch era demécrata.

_ Roosevelt acudié a él constantemente en tiempos de paz en la preparacion de sus
medidas econémicas. Asimismo le consulté en tiempos de guerra sobre todos los asuntos
econémicos.

En 1946 Truman le nombré Presidente de la delegacién americana en la Comisién de
Energia atémica de las Naciones Unidas. Entonces preparé su plan sobre el confrol de la mis-
ma, rechazado por Rusia siguiendo su politica obstruccionista.

Baruch, que ha preferido siempre ser consejero no oficial, decliné en dos ocasiones el
nombramienfo de Secretario del Tesoro: una en 1916 y otra en 1933. El cree que con su expe-
riencia sirve mejor a su patria libre de trabas politicas. Por eso no ha utilizado jamds un des-
pacho oficial.

Su «oficina» es un banco del parque de la Plaza Lafayete, frente a la Casa Blanca, y
otra similar en Nueva York en el Parque Central. Resulta un espectdculo corriente y curioso a
la vez, verle conferenciar en sus aireados despachos con altas personalidades del Gobierno,
famosos generales, ilusires embojadores y magnates de los finanzos.

Baruch nacié el 1870 en Camden (Carolina del Sur). Su padre fué un médico judic de
origen polaco que emigré a Estados Unidos.

Al finalizar sus estudios en la Universidad de Nueva York entré a trabojar en el des-
pacho de un agente de Bolsa con tres délares semanales de sueldo. Posteriormente se indepen-
dizé actuando también como agente de Bolsa en Nueva York durante siete afios. Sus hdbiles
operaciones le hicieron rico a los treinta afios. De su fortuna, que ha perdida y rehecho varias
veces, se calcula que ha donado unos 20 millones de délares (unos 800 millones de pesetfas)
para obras de beneficencia.

Annie Griffen, su esposa, fallecié en 1938, después de cuarenta afios de matrimonio.
En la actualidad vive solo repartiendo su tiempo entre Washington, Nueva York y su hacien-
da de Carolina del Sur. Con sus ochenta y cuatro afios de edad toma cada mafiana un bafio
frio, come como un muchacho y dice que no tiene infencién de retirarse de la vida activa.

Su libro «Filosofia de nuestro tiempo»s, publicado el pasado afio, fué considerado
«como el mejor legado que un patriota puede dejar a su pais». John Marquand, famoso no-
velista, dijo del mismo que «...es un producto esencialmente norteamericano..., el trabajo ma-
duro de un gran hombre de los Estados Unidos...».
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(Cuantas veces, en el lapso de los ulti-
mos doce meses, perdid usted el tren 0 el au-
tobnis? (Cuantas veces, debiendo acudir a una
cita, tuvo usted que decir «Siento mucho ha-
ber llegado tarde»?

Si puede usted contestar «Solamente tres
veces», enfonces fiene usted derecho a que le
llamen «Hombre puntual»,

Hay sujetos que llegan tarde tres veces a
la semana, quizas en un solo dia. Como sa-
bemos, existen personas calamitosas que in-
variablemente llegan tarde.

Tarde para desayunarse, tarde para to-
mar el autobis, tarde para el trabajo, y hasta
tarde para la cena. Pobres colistas empeder-
nidos, van rezagados en la retaguardia de la
procesion, y se les ve impotentes para vencer
el habito pernicioso de llegar tarde a todas
partes.

LOs habéis detenido alguna vez a escu-
char a un charlatan cuando ofrece sus articu-
lo sobre su tabuorete?

{No sabéis el volumen que alcanzan sus
ventas? Tenemos entendido que el charlatdn
satisface la curiosidad y el deseo de comprar
de su prblico gracias a frases a menudo ri-
diculas, y que, de todos modos, estarian fuera
de lugar en unos grandes almacenes. No obs-
tante podemos aprender alguna cosa.

He ahi un hombre que sabe presentar su
mercancia, demostrar su empleo e interesar al
piiblico.. El detallista gue conoce, también
perfectamente, su mercancia y su clientela no
debe encontrar ninguna dificultad para desa-
rrollar una argumentacion tan sujestiva; pero
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Son el fastidio de sus familias y de sus
socios de negocio. No tienen conciencia algu-
na en cuestién de malgastar el tiempo de los
demas.

Por lo general, suelen llevar prisa, pero
nunca se deciden a hacer nada con la necesa-
ria antelacion. Creen que en diez minutos
realizaran un comefido que requiere quince.

El «Puntual> se traza un pequefioc plan
delo que va a hacer. Prevé las posibles de-
moras involuntarias. Y tiene la sensacion de
que si llega tarde a una cita, en cierto modo
esta faltando a la palabra dada.

Se da cuenta perfectamente de que la fal-
ta de puntualidad es un defecto serio. Molesta
y hace perder el tiempo al préjimo. Hombre
de carrera, negociante u obrero, uno ha de
sentir el orgullo de ser puntual.

¢POR QUE
ESCAPARATE
MUDO?

ann necesita atraer al cliente hasta su mos-
trador. El charlatén le atrae directamente en
la calle; el comerciante confiere esta mision a
sn escaparate.k

Pero, ;sabe hablar vuestro escaparate de
de vuestros articulos?

Conoceis todos los argumentos para ven-
der; ;por qué no los indicais en el escaparate?
Es un hecho demostrado, que los detallistas
dinamicos que no se contentan con colocar
los precios en el escaparate, y ponen al lado
de los articulos expuestos pequefios carteles
explicativos, ven aumentar sus ventas. El pa-
blico gusta de ser informado y los clientes ti-
midos son mds numerosos de lo que se cree.

De «Der Organisator, Zurich»
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MONTANA COLOR AZUL OSCURO

Paule Emile La Pointe, piloto Jefe de la compaiiia de aviacién canadiense «Quebecair
Inc.», hacia uno de los vuelos habitnales, en un «Doublas DC-3», desde la bahia Goose (Labra-
dor) a Mont Joli, en Quebec. Con ¢l iba su copiloto, Bill Awatter. Como el tiempo estaba claro,
descendieron a unos 300 metros y se dedicaron a mirar si veian un «Beechcrafts que se habia .
perdido con sus dos tripulantes. Awatter tom6 los mandos y La Poinfe se concentré en
la busqueda. :

Observando el suelo, La Pointe not6 una «graciosa montafia que parecia oxidada y
casi azul obscuro». Awatter, que iba pendiente de los instrumentos, no pudo reprimir una ex-
clamacion. La brijula habia oscilado 90 grados al acercarse a la montafia. «La aguja estd lo-
ca», dijo Awatter. La Pointe tomé de nuevo los mandoes y giré alrededor de la montafia, pero
el compds permaneci6 dirigiéndose hacia ella. La Pointe y Awatter convinieron en no decir lo
sucedido a nadie.

A fines de junio La Pointe y Awatter volvieron a la montafia color azul oscuro: esta
vez la aguja giré mds vivamente que antes. «Encontramos un tesoro», exclamé Awatter. Pero
La Pointe moderd su entusiasmo hasta que pudieran alquilar un hidroplano. para amarar en,
un pequefio lago y observar la montaiia desde cerca, «Era casi toda la montafia de metal»
dijo La Pointe.

En la visita siguiente, los dos pilotos llevaron con ellos al géologo Stephen Melihero-
sik. Cuando éste tuvo el mineral en sus manos, fué presa de la misma excitacion que se aduefia-
ra de los pilotos. «|Qué barbaridadl—exclamé—. Esto es terrible». Era mineral de hierro y ti-
tanio. Los tres hombres formaron una sociedad y en poco tiempo presentaron setenta denun-
cias de minas. Recientemente los fres anunciaron que habian vendido opciones de compra de
sus derechos por 15.000 dolares a la Compaiiia de Investigaciones Mineras de Hollinger, so-
ciedad filial de la Hollinger Gold Mines. Si la compaiiia Ollinger compra los derechos, el pre-
cio de compra, pagadero en planos anuales durante veintisiete afios, libres de impuestos como
ganancias de capital, ascendera a la bonita suma de 1.230'000 délares, cerca de cincuenta mi-
llones _de pesetas.

Nuestra época actual exige hombres inteligentes y severos que consideren las cosas
tal como son y obren en consecuencia.

En la base de todas las empresas mercantiles est4 el cardcter. Si en los negocios no
hubiera hombres escogidos serian imposibles el comercio y el trafico. El caracter hace el cré-
dito y el crédito es el ambiente estimulador en que florecen los vastos sistemas de la produc-
ci6n moderna. En la base de todo progreso esta el caracter. Porque los hombres de negocios
estan obligados a ser fieles a su palabra y cumplir sus obligaciones, el mundo comercial pue-
de moverse sin grandes rozamientos o perturbaciones.
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Keflexiones

Me considero un triunfador, estoy satisfecho de haber logrado todos mis deseos: Si
oyes a alguien expresarse asl es que empieza a declinar.
——0
La personalidad se forma por el esfuerzo individual.
.—.——
Seria algo rare el contemplar que un ser que triunfa comercialmente provocara entre
sus colegas frases de alabanza y admiracidn.

®

Todos nuestros actos en la vida giran alrededor del deseo. El deseo es el quie nos in=
duce a luchar por el amorde una mujer, el triunfo en los negocios, por la posesion de un auto=
mavil, de una casa, etc.

—e
El:hombre sin voluntad, sin espiritu, el amargado con sus fracasos, piensa que todo
lo que le sucede de mal ocurre solamente para reventarios a ellos.
+
De poco sirve la riqueza si para conseguirla hemos tenido que destrozar nuestra salud,
@
En las circunstancias imprevistas es cuando se demuestra el valor de la persona.
»—
Dinero y prestigio, son las dos grandes fuerzas que mueve al hombre y a veces les in-
duce a realizar actos en contra de su propia conciencia.
—_—
Siempre triunfards si procuras hermanar la inteligencia con el entusiasmo.
—
Al propdsito mds generose y a la conducta mds radiante el envidioso y mediocre la
Juzgard con infencidn turbia y peligrosa.

HERMINIO PUERTAS
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RIVAL DE EINSTEIN
TIENE OCHO ANOS

Los americanos, a quienes agrada expresarse en niimeros o estadisticas, han estableci-
do que un muchacho que fenga un I. Q. de 140 es un genio. Las iniciales I. Q. corresponden a
«Inteligence quotient» (indice de inteligencia) y 140 es la cifra que se obfiene por medio del
«test» o prueba, sumando las puntuaciones de las preguntas a las que el candidato ha contes-
tado satisfactoriamente. Estas preguntas estan contenidas en una lista «staridards y se formulan
de manera que abarquen varias materias y campos. Muchas de ellas no requieren mas contes-
tacién que «si» 0 «nos».

Brian van Dale, un muchacho de ocho afios, del Estado de Rodhe Island, tiene un
I. Q. de 185; por lo tanto, superior al necesario para ser considerado como un genio. Entre el
suyo y el que se le supone a Einstein (que es de 192) no hay mas que siefe puntos de diferencia.
Asi, pues, Brian van Dale es mds que un genio: es una mente asombrosamente lucida, un mons-
truo de inteligencia.

A'los tres afios, una tarde se puso a leer los periddicos en alta voz delante de los pa-
dres, que todavia, naturalmente, no habian pensado en ensefiarle. Desde aquel momento, Brian
van Dale empezé a aprender todo tan rapidamente, que sus progenitores sintieron una seria
preocupacién. A los cnatro afios habia leido mads libros de los que leyera el padre—que es co-
rredor de fincas—en toda su vida. A los cinco afios habia acnmulado una tal cantidad de no-
ciones de biologia, fisica y matematicas, que, practicamente, podia contestar a cualquier pre-
gunta. No tenia aun seis afios, y ya conocia los alfabetos griego, hebreo y arabe; y, para au-
mentar su eficiencia al tomar apuntes, en pocos dias ideéd un sistema taquigréfico propio, que
ann sigue utilizando.

Cuando a los seis aiios fué enviado a la escuela de Limcoln—su pueblo—, después del
primer dia no quiso volver, porque habia comprendido que nada nuevo podian ensefarle en
en ella. Fué entonces cnando sus padres decidieron consultar con un psiquiatra, Por consejo
de éste; Brian fué enviado a una escuela para chicos especialmente dotados, el Instituto Hamil-
ton, de Chertley, en Massasuchetts, a 30 kilémetros de st casa. :

Hoy, a los ocho afios, frecuenta un curso que en Espafia corresponderia al quinto o
sexto del Bachillerato, junto con chicos que le doblan la edad. A los diez afios podria estudiar
en la Universidad, pero por consejo de los médicos no se piensa matricularlo en ella hasta
que cumpla los doce.

Felizmente, Brian conserva su caracter infantil. Tiene predileccién por un oso de trapo
que procura esconder, pero al que habla muchas veces cuando esta solo, Cuando alguna visita
de sn casa siente curiosidad y le hace preguntas, contesta: «No sé»; pero al quedarse solo con
sus padres, explica: «No me gusta hacerme el sabihondo.»

“Ifya eo cYeo No son pocos los jévenes que dejan escapar una opor-
tunidad candente con la respuesta insegura que dan al hacér-
que &’!“ seles la proposicién. Cuando les preguntan sisaben hacer una
cosa determinada, responden, con inoportuna modestia: «No lo

sé, puedo probarlo», o bien «No estoy seguro».

Fué Teodoro Rooselvelt, primer presidente de este nombre de los Estados Unidos, el
autor de «La vida esforzada», quien dijo «Siempre que te digan si sabes hacer una tarea, diles
«Ya lo creo que si». Enseguida pones manos a la obra y procuras dar con la manera de ha-
cerla bien».
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Proteja sus ganancias

«Cuidese de los rateros en las tiendas. Si
le estan robando, su margen de ganancias se
esta reduciendo y sufrira molestias e incon-
venientes si tiene que proceder judicialmente
confra los culpables. La carta noficiosa de
Joan Fabrics proporciona algunos datos 1files
sobre los rateros en las tiendas y sus habitos.
[ Cémo conocer a los rateros? Afios de estu-
dio han demostrado que éstos no miran a la
mercancia mientras estdn funcionando. Ob-
servan constantemente sus alrededores a es-
peras del momento preciso en que crean que
nadie los mira. Vigile sus rdpidos movimien-
- tos. Mantenga su vista fija en las manos de
ellos—no en sus ojos: Sospeche siempre los
paquefes envueltos sueltamente que pueden
estar llevando. Los abrigos muy anchos tam-
bién constituyen buenos escondites para las
mercancias que se roben. Los paraguas y
sombrillas son buenos «cégelo-todo» para
mercancias que se deslicen de los mostrado-
res denfro de sus pliegues. Esas son solo
unas pocas de las mafias de su oficio.

{Qué precauciones pueden tomarse? Ex-
hibanse siempre las mercancias en sitios en
los cuales por lo menos uno de sus emplea-
dos pueda vigilarlas. A veces es prudente ex-
hibir un sélo articulo de cada clase, tales co-
mo receptor de radio portatil, tostadora, ban-
deja de plata, etc. De ese modo el dependien-
te puede mantenerlos visibles y echarlos de
menos al faltar. Los articulos pequefios debe-
ran conservarse bajo vidrio.

Una admonicién especial: mantenga las
mercancias alejadas de los ascensores. Ese es
uno de los sitios favoritos de los rateros,
quienes pueden robar y desaparecer entre los
grupos que esperan subir o bajar.

Sobre todo, debe instruirse a los depen-
dientes que se mantengan alertas en todo mo-
mento.
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o (ME sienie usied des-
alentado_por la con-
dicion de los negocios o

¢Se preocupa de lo que nos pueda ftraer
el futuro? De ser asi, lea el relato siguiente
que esfa circulando por'los Estados Unidos.

Habia un hombre que vivia al borde de
una carretera y vendia salchichas de Franc-
fort. Era bastante sordo y, por tanto, no po-
seia un radiorreceptor. Sufria inconvenien-
tes de la vista y, por tanto, no leia los
periodicos. Pero vendia buenas salchichas.
Levanté anuncios a lo largo de la carretera,
recomenddndolas por su bondad. Permane-
cia al lado de la carretera gritando: «Cém-
preme una salchicha, Sefior?» Y los franseun-
tes le compraban. Aumentd sus pedidos de
carne y de panecillos y muy pronto amplié
su establecimiento para atender a su clien-
tela.

Su hijo regresé finalmente de la universi-
dad para ayudarle, pero entonces ocurrié al-
go. El hijo le pregunt6: «Padre, ;no ha esta-
do usted escuchando el radio? Atravesamos
por una crisis mundial. La situacién europea
es terrible, y la de nnestro pais, peor.

Y el padre pensé: «Bien, mi hijo se ha
graduado en una universidad y, como se man-
tiene informado por la prensa y el radio, debe
de estar muy bien enterado?»

De modo que el padre redujo sus pedi-
dos de carne y de panecillos, retiré sus anun-
cios y no se molesté mds en pararse en la
carretera para impulsar la venta de- sus-
salchichas. Y el movimiento de su negocio
decayd casi de la noche a la mafiana.

«Tienes razén, hijo mio,» dijo el padre al
joven, <ciertamente que estamos en medio de
una gran crisis mundial».

El anterior relato tiene su moral: No se
convenza asi mismo de que existe una crisis
en los negocios, ni permita que otras perso-
nas se lo hagan creer.
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¢( CARBON 4 o/ ACERO

El carbon y el acero son los dos elementos mds importantes de la industria moderna
y sus diversas aplicaciones son mucho mas numerosas de 10 que generalmente se cree.

Ademas de su utilizacion como combustible s6lido, el carbén suministra un gran ni-
mero de derivados que sirven para fines miltiples y diferentes. La gasolina y el aceite para los
automoviles pueden obtenerse con aynda de los subproductos del carbén y lo mismo sucede
con el alguitrdn de que se revisten las carreteras por donde circulan.

También emplean derivados del carbén los fabricantes de colorantes, drogas, desin-
fectantes, reactivos fotogréficos, sustancias para la conservacion de la madera, pinturas, barni-
ces, caucho sintético, abonos, perfumes y medias de nylon.

El acero es el verdadero «metal milagroso». Sometido a un tratamiento, puede ser
curvado y permanecer en esa forma; sometiéndolo a otro proceso salta a su posicion original.

Se le puede laminar tan finamente que sean necesarias 20 hojas para formar un mon-
ton del grueso de un cabello humano y, cuando se lamina no se extiende en todas direcciones,
sind inicamente en la direccién que es laminado. ;

El acero puede ser batido también en diversas formas. No obstante, resistira a las me-
llas. Puede ser fundido y vertido en moldes. Puede ser comprimido en prensas. Tiene valiosas
propiedades eléctricas, Utilizado en los transformadores, contribnye a reducir el costo

de la energia.

El acero puede ser pasado por terrajas como se pasa el hilo por la aguja, convirtién-
dose en alambre finisimo. Puede fabricarse de modo que resista la oxidacién y la corrosion,

Verdaderamente, es un «metal milagroso».

CULTIVO BAJO o/ SOL /= MEDIANOCHE

Alaska, territorio de los Estados Unidos,
ocupa la parte noroeste del continente ameri-
cano y todas las islas proximas a su costa.
Bajo la influencia de la corriente templada,
procedente del Japéu, la temperatura en la
costa desciende raramente a 23 grados bajo
cero, y sube a 27 grados sobre cero en el ve-
rano. Pero en el interior hay una diferencia de
95 grados entre las temperaturas de invierno
y verano; ya que hay sitios donde se llega en
invierno a 57 grados bajo cero, y en verano
a 37 grados sobre cero.

Las personas que visitan Alaska se pre-
sentan bien pertrechadas de abrigos, esperan-
do ver por doquiera hielo y nieve, Con gran
sorpresa suya ven en algunos puntos del pais
fértiles huertas y granjas, que nada tienen
que envidiar a las de California.
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Es cierto que el suelo esta duro como la
piedra a la profundidad aproximada de dos
metros, aun en verano, y que hay que ablan-
darlo para poder trabajar en las minas. Pero
en los breves dias de la estacion de crecimien-
to de los vegetales, que empieza hacia el pri-
mero de junio, y dura alrededor de mes y me-
dio, las flores y hortalizas crecen rapidamen-
te. En el verano dpenas si hay noche, y las
plantas s6lo cesan de crecer durante una ho-
ra o dos de semioscuridad a diario.

El clima es muy regular. Aunque las pri-
meras heladas empiezan a mediados de sep-
tiembre y a veces se registran a mediados de
agosto, no las suele haber antes, y las lluvias
se presentan siempre a sn debido tiempo.
En el distrito del Ynkén se recoge el frigo en
87 dias.
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Al PIE DE LA LETRA

A un sujeto que estd en el bar, echdn-
dose al coleto copa tras copa, se acerca un
amigo y le dice:

—Oye, creo que el médico te ha orde-
nado que no tomes sino un trago al dia.

—Asi es chico, y esfoy siguiendo sus ins-
trucciones al pie de lo letra. Este, por ejem-
plo, es el trago del 23 de septiembre de
1967.

PREGUNTA

—3Cudl es el animalifo que se posa fo-
do el dia trabajando para que tu mamd
tenga medias de seda?

—Mi papd.

EN LAS TABLAS

Una noche, en mitad de cierta emaocio-
nante escena con Margaref Anglin, el ac-
tor Henry Miller noté que varios especta-
dores se habian levantado de sus butacas
y estaban encamindndose hacia la salida.

—iVuelvan a sus asientos! —grité— jLa
gltima vez que trabajé en este cochino fea-
tro se me ultrajé en la misma forma y no
voy a permifir que tal afrenta se repital

Llos espectadores regresaron a sus
puestos y la representacion continué, pero
pocos segundos después ofro grupo se pu-
so en pie y empezd a salir. Esta vez Miller
sufrié un verdadero acceso de furia.

—iRayos y centellas! —troné— |Vuelvan
a sus asientfos!

18y
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umorismo |

Margaret Anglin lo agarré de la
manga.
—iDeja de hacer el imbécil, Henry
—le dijo—. jEl teatro se estd quemando!
LA EDAD

El paciente se queja de un intenso dolor
en la pierna izquierda. El médico le reco-
noce y dictamina:

—Su mal se debe a la edad.

—No puede ser.

—3Por qué®

—Porque la ofra pierna tiene la misma
edad y no me duele.

JAQUE MATE

Inez Robb escribe: Es un misteric para
mi por qué tantas mujeres piden clamoro-
samente igualdad de derechos. Parecen no
darse cuenta de que si se aprobara una ley
en tal sentido, habria hombres lo bastantfe
mezquinos para hacerla cumplir.

Yo lo aprendi por dura experiencia en
1944. A eso de las dos de la madrugada
estaba con un grupo de amigos en el salén
de baile de un hotel de Chicago. La conver-
sacién habia girado en torno a la propues-
ta ley de igualdad de derechos, y justamen-
te cuando el sirviente entré con la cuenta
yo abri la boca como una tonta y pregunté:

—3Pero qué es igualdad de derechos?

Uno de los caballeros tomé la cuentay
me la entregé diciéndome:

—iEs esto, mi querida amigal

iY me la hicieron pagar!
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