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xtraordinario, es el muestrario de
bisuteriac que actualmente presenta
nuestra firma. En el podrd encontrar
las Gltimas fantasias, en un surtido in-
menso, compuesto de cientos de mode-
los en pendientes, imperdibles, collares,
pulseras, gemelos y sortijas. Un solo
vistazo le convencerd de nuestras
afirmaciones.
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Es la coleccién de nuevos
modelos que en pendien-
tes, e imperdibles, en dora-
do NIKOR presenta nuestro
muestrario. Nos permitimos
recordar a nuestros clientes
que este dorado estd efec-
tuado por un procedimien-
to especial que le da la
consistencia de un chapa-
do, Sus atractivos cartones
facilitan su venta. Nuestro
Representante, sin ningun
compromiso por su parte,
muy gustoso le mostrard és-
tos articulos.

‘g/mdeenej Cobazxis
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Toda persona que tiene otros hombres bajo su mando ha de saber manejar
acertadamente estas poderosas armas: la alabanza y el reproche.

Has de saber expresar, en momento oportuno, tu satisfaccion por un esfuerzo
o por un trabajo bien acabado. En general se parte del principio de que el trabajo
ha de hacerse bien, y que, por lo tanto, el trabajo bien hecho no es mds que el
cumplimiento de una obligacion y no ha de ser elogiado. Esto puede ser verdad;
pero el subordinado «necesita» enterarse de que el jefe se ha dado cuenta de la
bondad del trabajo. Asi, jamds disminuye su deseo de seguir haciéndolo bien.

Esto no quiere decir que se hayan de distribuir alabanzas sin mds ni mds. Se-
ria perjudicial, La habilidad del jefe consiste en saber expresar su satisfaccion en
el momento en que el dnimo del subordinado necesita esa inyeccion para continuar
trabajando bien. O sea que el jefe ha de emplear la alabanza en dos ocasiones: a)
cuando el subordinado la merece de veras; b) cuando el subordinado estd per-
diendo confianza en si mismo.

Jamds olvides que tu subordinado tiene necesidad de tu estima y de tu con-
ftanza para dar pleno rendimiento. Y que turestima y confianza serdn inutiles si
él no tiene conocimiento periddico de su existencia.

Muchos jefes distribuyen con mds profusion las reconvenciones que los elo-
gios. Las amonestaciones tal vez no sean necesarias nunca. Te convencerd de esta
verdad si observas el efecto gue tus amonestaciones producen en el dnimo de lus
subordinados de trabajar bien. .

Toda amonestacion desproporcionada a la falta cometida, produce siempre
un efecto negativo. Toda amonestacion desproporcionada a la mala intencion del
suborsinado, produce siempre un efecto negativo. Por lo tanto, si el subordinado
no tiene mala intencion, suprime la amonestacien y busca otras maneras de ha-
cerle trabajar bien. Y si el subordinado tiene de veras mala intencidn, despidelo.

Evita que tu subordinado pierda la confianza en tu sentido de la justicia.

Piensa que, por impulso natural te indignards mds ante aquellos fallos en los
que ti tienes una parte de responsabilidad y que se habrian podido evitar con la in-
tervencion de otros suberdinados mds inteligentes. No reprendas jamds a un subor-
dinado por no haber tenido la inteligencia de colaborar contigo subsanando tu error.

Y sobre todo, nunca amonestes de mal humor. Al amonestar, siempre has de
tener presente el fin que te propones. Es decir, la educacion y formacion del subor-
dinado. Por consiguiente, has de saber prevenir las reacciones que se provocaran,
partiendo del principio que siempre serdn malas si amonestas en un momento de
mal humor o en mal tono, sobre todo si lo haces delante de otros subordinados.
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(MANO A MANO)

Robert A. Whitney es el presidente de la
«Asociacion de gerentes de venta» de los Es-
tados Unidos, que agrupa a veinte mil miem-
bros que representan a dos millones de ven-
dedores. Ha venido a exponer las ideas
americanas en este sentido. Oi su conferencia,
y de ella desfaco frases:

«Vender lo que el cliente quiere, no lo que
el fabricante desea». «Tan importante como
el producto mismo es el paquete en que se
presenta», «Este articulo —un plato especial—
vale cuarenta centavos, pero psicologicamen-
te cuarenta y cinco es el mejor precio de
venta».

—¢Por qué, mister Whitney?

—Porque medio doélar es la unidad y el
hecho de gne recuerde que es un poco menos
de medio dolar, parece ganga.

«El americano ha superado el complejo de
inferioridad que supone comprar a plazos».

—¢Hasta Eisenhower compra asi, mister?

—3Si, senor; el noventa por ciento de los
muebles vendidos en los Estados Unidos son
comprados a plazos, y el setenta y cinco por
ciento de las joyas, el sesenta y cinco de los
automoviles, el ochenta y cinco de los apara-
tos de radio, neveras, etc. En Ameérica el cin-
cnenta por ciento son propietarios de las ca-
sas donde viven.

«Solo el siete por ciento de los comprado-
res de los Estados Unidos compran porque
es bajo de precio; no importa el precio, si el
producto es bueno»

—Usted cree que para nuestra psicolo-
gia van bien estas ideas?

—Los principios de venta son iguales pa-
ra todos los paises.

—¢Los fabricantes de América no venden
a precios excesivos?

—Ya no; hace veinticinco afios, si.

—(Cuadl es el secreto de saber vender?

—Procurar que el cliente sienta la necesi-
dad del articulo ydarle todas las facilidades
para que pueda servirle; un amigo mio, en
Texas, vendié en una calle que no habia li-
nea eléctrica, aparatos de radio a casi todos
los vecinos, que eran mejicanos; pues bien,
después fué a la Compania de electricidad
para que tendieran la linea.
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—¢En qué grado influye la personalidad y
caracter del vendedor?

En la venta hay tres factores: primero,
presentacion del articulo; segundo, calidad
del mismo, y tercero, la inflnencia del ven-
dedor. )

—En tanto a éste: ;buena presencia o co-
rreceion?

—Cortesia;y deél depende la prosperidad
de un negocio. No hay que olvidar que la
prosperidad no depende de la riqueza, sino
del niimero de cosas que la gente compra, En
los Estados Unidos, durante la crisis, existia
la misma cantidad de délares y la misma can-
tidad de productos; la diferencia entre la épo-
ca de crisisy la de prosperidad es que duran-
te la crisis no se gastaba el dinero: culpa del
vendedor.

—;Qué eslo que mas se vende en la ac-
tualidad?

—Articulos de nylon, televisién y apara-
tos para aire acondicionado,

—¢Y auntomoviles?

—Hay cincnenta y cinco millones, uno por
cada tres habitantes.

—;Los americanos, en sus compras, se de
ciden por lo practico? \

—No, por sistema: el cuarenta por ciento
de los discos de misica que se venden sen de
miisica clasica; y se gastan mas dinero en sin-
fonias que en «beisbolx.

—¢Y en lecturas?

—Desde 1941 a 1951 se vendieron méas Bi-
blias que en los cuarenta afios anteriores; la
Biblia es el libro que se vende mas cada afio.

—;Como reacciona el americano ante las
novedades?

—Le atraen; porellas los articulos de anos
anteriores descienden de venta un doce por
ciento,

—Por lo que veo todo el mundo esta a las
6rdenes del comprador.

—Porque en los Estados Unidos al ame-
ricano no le gusta comprar, le gusta que le
vendan; el comprador es el rey.

—Hsto no lo dird usted por aqui...

DEL ARCO

De «lLa Vanguardia de Barcelonan.




San Francisco €

Se Ha dicho que todo el que llega a San
Francisco, cualquiera que sea el lugar o pais
de donde venga, encuentra en la bella ciu-
dad californiana algo que le recuerda a su
hogar, a su ambiente o su patria.

En san rrancisco hay misiones espaiiolas,
templos a Confucio y tejados en forma de pa-
godas. Las aguas de su bahia tienen el color
verdiazul del Mediterraneo. Hay barrios, co-
mo el de la «Marina», en lo que lo espaiiol
surge a cada paso. El barrio italiano parece
haber sido transportado integramente desde
Génova o Napoles. En la parte alta de la ciu-
dad hay una comunidad de pintorescas casas
de madera ocupadas por mejicanos. La mul-
titud que deambula por las calles de San
Francisco —ciudad cosmopolita por excelen-
cia— es una mezcolanza de individuos de to-
das las razas y paises de la tierra.

SAN FRANCISCO es una de las cindades mds
bellas del mundo. Situada en la punta de una
peninsula, estd rodeada por las aguas del
Océano Pacifico y la bahia de San Francisco.
Puede decirse que San Francisco nunca fué
un pueblo: se hizo una ciudad de la noche a
la mafiana. En una nacién notable por su vi-
goroso desarrollo, el crecimiento fisico de San
Francisco ha sido realmente espectacular.
Hace cien afios su poblacién apenas excedia
de 25.000 habitantes: hoy dia tiene alrededor
del millén de almas. Uno de los factores que
mds han influido recientemente en su engran-
decimiento fisico son sus famosos puentes
que, cruzando la bahia, enlazan la cindad
propiamente dicha con nueve condados cali-
fornianos para formar una vasta unidad me-
tropolitana. El puente dela Puerta de Oro es,
con sus siete kilometros de longitud, el més
largo del mundo.
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Xos uaBirantes de San Francisco sienten un
gran entusiasmo por el lado cultural de la
vida, y no tienen ningfin reparo en gastarse
el dinero para proteger y fomentar las bellas
artes, como lo demuestra el hecho de que su
orquesta sinfénica —una de las mejores de la
nacion— y su oOpera son costeadas por sus
cinudadanos.

(omo 10DA cindad famosa, San Francisco
tiene sus rincones y lugares tipicos y evoca-
dores. Estd, por ejemplo el Jardin de Mision
Dolores, recuerdo nostalgico de la era feliz
de los colonizadores espafioles; el monte del
Telégrafo, desde donde los vigias sefalaban
y anunciaban en otro tiempo la llegada de
los barcos... Pese a su espiritn moderno y
progresista, la poblacién siente un profundo
afecto por estos recuerdos del pasado.

TJna pE Las caracteristicas mas curiosas y
atractivas de la cindad, son sus famosos res-
taurantes, que forman verdadera legién y
que, seglin la nacionalidad de sus propieta-
rios, ofrecen los platos flipicos espafioles,
franceses, italianos, chinos, armenios, judios,
alemanes, mejicanos, suecos, japoneses, ru-
sos y virtnalmente, de todos los paises de la
tierra.

Pzero no en balde el origen de la propia ciu-
dad es, al igual que su nombre, netamente
espafiol, pues espafiola es la influencia que
predomina en toda la vasta urbe, que con su
gran puerto, sus refinerias de petréleo, sus
establecimienfos pesqueros y sus excelentes
fabricas de conserva se ha convertido en uno
de los centros de abastecimiento y frafico
mundiales mas importantes de los Estados
Unidos.
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AFORISMOS

L OS gobiernos saben que las crisis con subidas de precios y de salarios, a pesar de ser previs-
tas no pueden detenerse, sino que hay que vivirlas y sufrir las consecuencias generales que
acarrean. Lo linico que pueden hacer los gobernantes, es no agravarlos con una desacertada
intervencion.

!

G
NUNCA se sabe lo bastante que los buenos tiempos duran poco; por esto las crisis son mds
funestas. Si el comerciante no olvidara que las ganancias de un alza de precio desaparecen en
la baja, no dispondria de tales ganancias y la baja nada influiria en su negocio. Lo peor es la
posicion del Estado que lleva una buena parte de las ganancias, parte gue no te devuelve al
llegar la hora prevista de la pérdida.

@

LA INTERVENCION estatal en las cuestiones de trabajo lleva a una obligada prudencia que
priva a los empresarios de tener iniciativas en beneficio de nadie.

&
EN REUNIONES gremiales quien calla y escucha aprende de los demds; no sucede asi en los
que hablan por hablar.

&

EL COMERCIANTE es hombre de soluciones. No serd buen comerciante quién a la menor
dificultad arruga el entrecejo.

&
NO DEBES andar con rodeos st la gente gue te pide favores no tiene derecho a pedirtelos.

De la Obra Cora ol Negocio de
ESTEBAN FILARGENT

&

UUN REPRESENTANTE sdlo dispone en realidad de dos horas por dia para dedicar a la ven-
ta. Pasa la mayor parte del tiempo viajando y esperando. Suponiendo que un representante
tenga como sueldo 2.500 francos al mes, esto representa aproximadamente 50 francos por hora
de venta. En una conversacion debe, pues, vender mds o menos por valor de 400 francos de mer-
cancia para pagar st propio sueldo. Es la razon por la cual un representante debe organizar
de la mejor manera posible su trabajo diario a fin de aumentar su fiempo util. Aunque sdlo
pueda consagrar para la venta media hora mds cada dia, esto significard un aumento de
25 7|, en sus ventas.
(Maurice Torfs)
&

EN MATERIA de propaganda, nada tiene mds alcance que la verdad ni mds eficacia que la
sinceridad. Los articulos o productos gue basan su propaganda en la mentira o en la simple de-
formacion de la verdad, son flor de un dia.

(J. R. Gerstenhauer)
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( _?dgue Vd. ptoveeﬁo de su dinero

Un hombre ha muerto el mes pasado. Murié desgraciado y sin afecto familiar, ni amigos.

Tenia una fortuna de un millén quinientas mil pesetas, las habia adquirido a lo largo de
unos afos, trabajando sin tregua, ahorrando en todo momento y negociando sin cesar. Su
finico pensamiento era el ganar dinero. Sus costumbres eran de avaro. Para él no existia el
deber moral de socorrer a un semejante, ni siquiera a un familiar necesitado.

Su fortuna no le procurd ninguna satisfaccién. Murié a los 55 afios, en el preciso mo-
mento en quae iba a comenzar la parte mejor de su existencia. No tuvo alegria alguna de su
riqueza y al fin de cuentas al morir para nada le sirvio su dinero.

El aprender a gastar uno su dinero es tan necesario como el aprender a gararlo. Nin-
giin hombre que precia algo su dignidad ha de querer ser logrero.

Cuando alguno gane un suplemento, o realice un beneficio extraordinario, no ha de ol-
vidarse de ejercitar su felicidad desprendiéndose, como de una propina de un diez por ciento.
Ya sea, haciendo un presente a su esposa, o comprando un objeto de arte, o cuadro para de-
corar su hogar; ya haciendo un viaje de placer con su familia; ya dando la mano a alguno
de sus parientes necesitados.

La totalidad del dinero ganado no debiera revestir al fondo del negocio. Una parte de-
beria gastarse en crear satisfaccion, el fomentfar el bienestar para uno mismo y para el
projimo.

A menudo la riqueza no anmenta la felicidad, Ello es debido, a que esta misma riqueza
nubla los sentimientos y hace al ser avaro esclavo del egoismo. Casi siempre hay mas di-
versién, y alegres risas en la casa de un empleado satisfecho de la vida, que en un hogar de
un magnate codicioso.

Sin embargo, no hay ninguna razon para que asi sea. lIno de los hombres mas dicho-
sos fué el millonario filantropo Andrés Carnegier, rey del acero, creador de incalculables
bibliotecas y fomentador de la cultura de sus compatriotas en escuelas y universidades.

Fué el hombre mas rico del mundo, pero nunca se dejé influir por sus millones. Supo
gastar su dinero con tanta elegancia, como supo ganarlo,

Cuando uno consfruye su negocio ha de tener presente que al propio fiempo se cons-
truye a si mismo. No solo ha de procurar convertirse en un «grande» econémicamente, sind
también intelectnalmente y moralmente. Ha de ser en verdad, un productor de amigos, de
afectos, y al mismo tiempo un productor de oro. Entonces se aprovechara realmente de su
dinero y aprovechara realmente su existencia.

HERMINIO PUERTAS
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EL PADRE DE GIANNINI,
«REY DE LA BANCA», HABIA
SIDO MENDIGO

No hace mucho tiempo los periddicos da-
ban la noticia de fallecimiento de Lawrence
Mario Giannini, considerado como el finan-
ciero mas importante de Estados Unidos.
Era presidente del Banco de América, el ma-
yor del mundo y con mds fuertes intereses
en Asia. Sus sucursales se extienden por el
Japon, Filipinas y China y atraviesan todo
el continente americano desde San Francisco
a Nueva York donde radica la casa central.

El origen del «Rey de la Banca» no puede
ser mas humilde. Su padre habia sido men-
digo. Fué un emigrante italiano que, como
tantos otros, llego a Norteamérica en los pri-
meros afios del siglo, llevando en el bolsillo
so0lo unas cuantas liras, que eran todo su cau-
dal. Pronto se agotaron y durante algin tiem-
po, se vid obligado a implorar la caridad pu-
blica. Pero no se dej6é dominar por la miseria
¥, poco a poco, con su trabajo y sus iniciati-
vas, consiguié hacer los primeros ahorros.
Con ellos fundd un Banco que, en realidad,
no era mas que un puesto de préstamos.

El Banco fué prosperando y mds tarde se
convirtié en el Banco de Italia. Realizo una
buena labor de aynda a los emigrantes italia-
nos que llegaban a California para trabajar
como obreros agricolas.

Cuando se formaron los Estados del Oes-
fe, surgio la gran oportunidad financiera del
padre de Giannini. Su Banco se transformé
en el mas importante de la nacion.

El hijo del antigiio mendigo, Lawrence
Mario Giannini, comenz6 ayudando a su pa-
dre en las tareas [inancieras, pero acaso le
superd en sn talento para los negocios ban-
carios ya que en condiciones bastante dificiles
logré independizar los intereses de los terri-
torios del Qeste de la «dictadura» de Wall
Street.

El poderio financiero de los Giannini lle-
g6 a ser extraordinario. El éxito de estos dos
financieros, demuestra que, por humilde que
sea el origen de un hombre, puede elevarse a
cumbres de fortuna que parecen inaccesibles.
No hay camino cerrado para el que fiene la
voluntad de andar en busca de la Fortuna.
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\ PARIS SE BURLO DE CARLOS
| TELLIER, EL “PADRE DEL FRIO*

Carlos Tellier, el primer constructor de la
maquina frigorifica industrial, llamado el
«Padre del frio», y a quien se deben los ci-
mientos de la moderna técnica frigorifica, de-
j6 escrito un libro amargo, pero aleccionador.
En él describe todo lo que un hombre tiene que
luchar, sacrificar y suirir para imponer una
idea.

La que concibié Tellier, hoy nos parece
bastante sencilla, pues consistia en la fabrica-
¢ion de hielo artificial mediante una maguina
que ¢1 mismo habia construido. Anleriormen-
te, se habian realizado algunos experimentos
con éste fin, James Harrison puso ya en fun-
cionamiento una maquina heladora, y Bur-
geois; en 1840, utiliz6 un agente volatilizable
para producir hielo, si bien cuatro afnos antes
el fisico inglés Shaw habia inventado otro
aparato frigorifico que empleaba el éter para
producir hielo, aunque no llegé a consiruirse.

Sin embargo fué Carlos Tellicr el primero
que construyo mdaquinas frigorificas de efec-
tiva aplicacion indunstrial. En 1867 escaseo el
hielo en Paris, y Tellier ofrecié fabricarle ar-
tificialmente por medios mecdnicos. Pero su
propuesta fué¢ acogida con burlas. Tellier mu-
ri6 en la pobreza, a pesar de lo cual tuvo pa-
labras resignadas para la incomprension y la
injusticia de los hombres. Antes de morir ex-
perimentd la satisfaccion de ver que su idea
se abria paso en algunos paises, donde ya se
producia hielo artificial por el procedimiento
industrial de Carlos Tellier.

Fué en Argéntina donde el «Padre del
Frio» encontrd mayor compresiéon y admira-
ci6n para su obra. Porque Carlos Tellier, el
loco que sofiaba con aprovisionar de hielo
artificial a Paris, fué el primero que acometio
la asombrosa empresa de transportar carnes
enfriadas a Europa desde Argentina. Y asi el
«Padre del frio», fué también el «Padre del
frigorifico», que ha significado una técnica
salvadora para la ¢conomia ganadera de di-
cha nacién americana.

La industria frigorifica moderna fué, pues,
impulsada por un gran luchador que, como
tantos ofros, no fué bien comprendido y jus-
tipreciado en vida.




El “Céfiro de Califormia“
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KL <CEFIRO DE CALIFORNIA», modernisimo
tren arrastrado por locomotoras Diesel, cru-
za en cuatro dias el dilatado territorio de los
Estados Lnidos. :

Ademas de transportar a los viajeros, tie-
" ne por fin, permitirles disfrutar de los magni-
ficos panoramas existentes entre las costas
del Atlantico y del Pacifico.

El viajero que sube al «Céfiro» en la cin-
dad de Nueva York s6lo tarda noventa y seis
horas de ininterrumpido viaje en llegara San
Francisco, en el otro extremo del pais; disfru-
ta de unas condiciones de comodidad y rapi-
dez que hace cincuenta afios hubieran pare-
cido un suefio. Atravesara los Estados de
Nueva Jersey y Pensilvania, dejara atras las
industriales regiones de Ohio e [llinois, cru-
zaré las fértiles tierras de Iwoa y Nebraska,
penetrara en las entrafias de las Montafias
Rocosas a través del famoso tiinel de Moffat,
pasara por las tierras aridas del desierto de

Sy
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Nevada y cruzara las sierras que le separan
de la ribera del Pacifico. Nuestro hombre
duerme a pierna suelta a velocidades quelle-
gan casi a ciento cincuenta kilémetros por
hora; come excelentemente, se deleita escu-
chando misica deradio,y pasa horas sentado
en cualquier rincén del bar. Si asi lo desea,
puede subir al mirador que todoslos vagones
tienen en su parte superior, y donde pueden
acomodarse hasta veinticnatro viajeros. Des-
de alli puede disfrutar de la contemplacion de
un paisaje que presenta infinitos matices.

Bl “Céfiro” es un claro exponente de que
la pretendida decadencia del ferrocarril es s6-
lo una falsa suposicién. Lleva coche restan-
rante y cuatro coches'cama.

Alli hay solicitas camareras, acomodadores,
servicio de radio, y teléfonos que enlazan a
los diversos vagones entre si.

El horario de los trenes esta dispuesto de
forma que se permita a los viajeros contem-
plar de dia los mds bellos panoramas.

Desde el mirador situado en la parte superior de los vagones del «Céfiro de Californias, los viajeros pueden
disfrutar de la diversidad del paisaje.
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foﬂ mandamientos del vendedor detallista

o % .

1.° Estar continuamente activos.

7.° Cesar inmedictamente cualquier conversacion entre la dependencia en el momento de
entrar algin cliente
3.7 Prescindir, onfe el cliente, de toda lobor relativa a la entrega de mercanclas.

4.° Atender al cliente sonriéndcle y saluddndele afablemente.

5,0 Mirar de frente, y francamente al cliente

6.° Ser solicitos en servirle.

7.° Demostrarle exacta interpretacién del uso o destino que piensa dear a la mercancia.

&.° No cambiar miradas con ofros dependientes durante el servicio a un cliente. Este proceder
podrfa interprefarse como ironfa, burla o impaciencia.

9,° Demostrar cortesia siempre, incluso al cliente del Gltime minuto.

70," Decir siempre ¢muchas gracias» tanto si el cliente ha comprado, como si ha marchado sin
hacer ningln gasto.

~— Kl Arte de vender c——~—

El cliente que sabe comprar es uno de los mds fdciles de conguistar cuando los productos
que se ofrecen retinen condiciones suficientes para desperiar su interés. No abundan. Ante este
cliente no hay mds que hacer la presentacidn del producto, resaltar sus ventajas, dejar que lo
examine detenidamente y, si estd en situacidn favorable, el pedido estard asegurado.

El cliente que todo lo encuentra mal, es el que se queja por sistema, el eterno grufién. Es un
caso delicado que hay que fratar a base de infiltrar en su dnimo el optimismo, sin quitarle la
razdn, pero demostrando, con ejemplos vividos o inventados, que la situacion tiende a mejorar.
Conocemos algiin caso de éstos, que se alegran y aspiran la visita de nuestros vendedores, por-
que con su optimismo los ponen de mefor humor y es que nada hay peor para los negocios qgue
crear un circulo vicioso de lamentaciones, porque todos resultan afectados.

El cliente débil de cardcter es el gue no puede o no sabe resistir a la insistencia de los ven-
dedores y acaba por cedery pasar un pedido. Parece que deberia ser terreno abonado para los
vendedores y nada mds lejos de la realidad, Porque lo que suele suceder es gue, cuando el ven-
dedor se ha marchado con su nota de pedido, reacciona contra quien cree lo ha coaccionado,
reaccidn que casi siempre se manifiesta con la anulacidn por escrito del pedido. Es preferible
con estos clientes, dejar la puerta abierta para sucesivas entrevistas, en la seguridad de que esta
conducta serd apreciada y debidamente agradecida,

(E. CASAS SANTASUSANA)
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de BERNARD SHAW

Los hombres se equivocan més a menudo por ser demasiado listos que
por ser demasiado buenos.

El honor, la justicia, la verdad, el amor, la clemencia son placeres y lujos
de una vida rica, fuerte y segura.

No es realmente facil ser algo, excepto ser vulgar.

Es muy fécil ser respetable cuando no se tiene oportunidad para ser
otra cosa.

La ventaja de saber estriba en poder escoger la linea de la mayor ventaja
en vez de seguir la direccion del menor esfuerzo.

De cualquier hombre estipidamente inteligente se puede hacer un mons-
truo con soélo idolatrarlo.

La religién es una cosa tan grande, que cuando encontramos a alguien
realmente religioso somos amigos en seguida, sea cual sea el nombre que
demos a la Divina Doluntad que nos hace y nos mueve.

El martirio es el tinico camino por el cual un hombre puede llegar a ser
famoso sin desplegar ninguna habilidad.

Todo el amor en el mundo esta deseando hablar. U no se atreve porque es
timido. Esta es la gran tragedia humana.

En este mundo siempre existe el peligro para quien lo teme. Hay peligro
de que la casa se incendie. Pero no vamos a dormir menos profunda-
mente por ello.

Cuando un hombre estupido hace algo que le avergiienza, siempre dice
que cumple con su deber.

Cuando dos personas viven juntas, padre e hijo, marido y mujer, herma-
no y hermana, no pueden guardar entre si las formas educadas que tan
sencillamente resultan en una cita de diez minutos. '

Cuando no se quiere a alguien se piensa en todas las razones que hay
para no ayudarle. Del mismo modo que cuando se le quiere se piensa en
todas las razones contrarias.

No tenemos derecho a consumir felicidad sin producirla, como no tene-
mos derecho a gastar dinero sin ganarlo.
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EL INSOMNIO, MAL DEL SIGLO

La humanldad esta amenazada por este flagelo

NUEVA YORK.—El mundo entero esta
amenazado por el insomnio y médicos y so-
ciclogos lanzan un grito de alarma contra este
flagelo de la vida moderna. Segin diversos
sondeos de Gallup, docenas de millares de
mujeres y hombres en la Enropa Occidental
y en el nuevo mundo padecen de insommio.
Las estadisticas publicadas por unos médicos
americanos, demuestran que los habitantes
de los Estados Unidos son los que peor duer-
men de todo el mundo, ya que mas de la mi-
tad de ellos no tienen un suefio normal, asi,
la lucha contra el insomnio es una verdadera
obsesion al otro lado del atlantico, donde se
consumen nada menos que cuatro billones de
pildoras soporiferas en un afio. Gran niimero
de médicos, se anuncian como especialistas
del sueno y del insomnio.

Se ha creado un nimero exfraordinario
- de institutos especiales, a los que se llaman
«Sleep Shops», (Establecimientos de suefio),
donde se pueden encontrar los mas variados
y fantasticos aparatos para vencer el insom-
nio: lechos oscilantes, fonégrafos que tocan
un ritmo muy lento, aparatos para regular la
temperatura de los aposentos, para absorber
la humedad, para hacer circular la brisa fres-
ca en el verano. Hay aparatos para despertar
con un murmullo solicito y tierno para acon-
sejar que se mude de posicion, etc.

A pesar de estos perfeccionamientos téc-
nicos, los médicos han comprobado que cada
paciente debe encontrar por si mismo el tra-
tamiento que mejor le conviene.

Una novelista, Margaret Fishbach, ha he-
cho que sus lectores se aprovechasen de su
experiencia personal. Para las noches de in-
somnio les aconseja que se dediquen a lim-
piar lentamente el calzado hasta ponerlo bri-
llante como un espejo, y si eso no bastase
que limpien minuciosamente los accesorios
del cuarto de bafio o de la cocina. La sefiorita
Lily Ponds no consigue dormir mas que cuan-
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de la vida moderna s

do reflexiona largamente sobre la autobio-
grafia que piensa escribir, pero gue nunca
llegara a terminar. Si eso no da resultado,
disena proyectos de decoracion para su casa.

El misico Jehudi Menuchim consigue dor-
mir escribiendo cartas hasta altas horas de
la noche. Losespecialistas en suefios, dicen
que el 70 por ciento de las personalidades
importantes de los Estados lInidos sufrenin-
somnio y se ven obligadas a idear una técnica
especial para dormir. Ademas de las pildo-
ras, el metodo mas eficaz consiste al parecer,
en el control del pensamiento, o sea en apar-
tar las preocupaciones, los recuerdos peno-
sos, etc, y en aceptar solamente los pensa-
mientos alegres. Este sistema da buen resul-
tado en la mitad de los casos.

En ofros se trata de conciliar el suefio le-
yendo, bebiendo alcohol o tomando bafios
calientes. La lectura es muchas veces parti-
cularmente eficaz, a condicion de que se evi-
ten las novelas amorosas. En Hollywood, se
aconseja a los actores y atrices que no pue-
den dormir, que corran, durante 10 minutos
por el jardin antes de acostarse.

Pero parece ser que la situacion geogra-
fica desempefia un papel importante en el
suefio. Los médicos americanos conocen las
regiones donde el clima y la calma favorecen
al reposo. Estas regiones son en América,
Florida y en Europa la zona Aix-les-Bains a
orillas del lago Bourget.

Para los casos desesperados que resisten
a las terapéuticas mas diversas, se ha creado
un organismo que tiene en América un éxito
enorme: El Club de losinsomnios Anénimos.
El lema del establecimiento es: «Si no puede
dormir, venga al club y velaremos juntos». El
miembro mas eminente de este club es la se-
fiora Roosevelt, viuda del fallecido presiden-
te, que padece frecuentes crisis de insomnio.
Hace poco tuvo un accidente automovilistico
por quedarse dormida al volante.




LECCION e ECONOMIA

gL MARIDO tiene una chaqueta de fantasfa, de tela flexible, de muy buen llevar, que comprd
en Londres hace afios. No la usa mucho aqul porque le parece poco compatible con su seriedad
profesional; pero le tiene apego y algin dia, si estd solo en casa, abre el armario, se pone la cha-
queta de Londres y se mira ol espejo. Una vanided muy de cualquiera.

Un dfa la mujer, muy a media voz, casi como quien apenas quiere la coso insinda:

—Si me dieras tu chaqueta de Londres, vuelta al revés y arreglada para mi...

El marido sabe por experiencia que de las insinuaciones de su mujer a la realidod va menos
que un soplo; pero se defiende:

—AUn la uso, a veces.

Y ella da la razén sin vuelta de hoja de lo honradez de su idea:

—Es que me aghorrarfa un vestido de invierno.

Diez dias después la choqueta de Londres se ha converfido en una linda chaqueta de sefiora.
Més estrecha la manga, mds caido el hombro, los botones ol otro lado, una curva inverosimil en la
solapa y un pliegue audaz donde sobraba menos tela. Ella se cubre con la chagueta, se mira al
espejo delante de su marido, se estira... El aprueba sin enfusicsmo, bajo la nostalgia de haberse
separado para siempre de un objeto querido. Y después la chaqueta combia de armario, y allf
queda colgada, en silencio sin dar su opinién. Pero el marido la da.

—Nunca usas mi chagueta de Londres.

—Es que no tengo falda.

Faldas tiene muchas, pero falda para la choquete no. Aprendamos a distinguir. Es un apren-
dizaje en el que fodos los hombres casados se muestran forpes, o pesar de tanfas razones como
los mujeres aducen siempre, todas de la mejor ley.

—No la puedo llevar con una falda cualquiera. Td serfas el primero en decirme que no.

—Bien; cémprate la folda.

Y ella, el mismo dfa, va a la tienda en busca de la falda. Y la encuenira. En las tiendas siempre
se encuenira todo. Una falda de mucha calidady de mucho precio, que ella paga sin remordimiento
en compensacién del ahorro que representa la chagueta, Va una cosa por ofra. Esta es la mejor
filosoffa de las almas contentadizas que, en atencién al bien, saben resignarse al mal.

Y en la segunda sesién onte el espejo, ya con honores de ensayo general, la mujer luce las dos
piezas, con cierfa reserva en &l entusiosmo, como si pensara en ofras. Y, fiel a su pensamiento,
murmura:

—Si lo completara con una blusita de seda...

—Tienes varias.

Si, tiene varias. Se han de fener. Aparte que se ha de prafeger la arfesania de la blusa que es
el pan diario de muchas mujeres humildes, siempre con una faldita y una blusa, una mujer eIe?cnfe
queda elegante. Y con mds falditas y més blusos, més se llena el armario. jUn armario llenof ¢No
es uno de los ideales decentes de toda mujer casado?

El marido accede y la mujer compra la blusa de seda. Es mentira que los maridos accedan siem.
pre, como dicen ellos haciéndose las victimas. Hay maridos que dicen que no, y sus mujeres, aun.
que hacen como si ellos hubiesen dicho que sf, se ven obligadas, las pobres, a hacerlo a escondidas,

Con la fc!dcry blusa nuevas la chaqueta de Londres parece ofra. Pero el alma humana es insa-
cioble. Todos los filésofos lo saben.

—Si también pudiera estrenar zapatos y bolso...
(Coptinua en la pigina siguiente)
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cJEsrrenarf [Bendita ilusién! Ella consigue los zapatos y consigue el bolso, y ya con fode encima
un dfa, delante del espejo, se lanza valientemente al asalto final.

_ —Loque tiene, que esta chaqueta... Si fuera de la misma fela de o falda... Es més femenina,
mds...

Y, por fin, la mujer sals a la callz con su equipo entero, emocionada el alma, desafiando al
dia. Y el marido, a solas, abre el armario y confempla su querida chaqueta de Londres allf colga-
da, y si se entristece no es por la pérdida irreparable, sino porgque la chaqueta le da un poco la
impresion de un ahorcado. Pero si se ha contagiado de filosoffa femenina y tombién es de los que
piensan que una cosa va por ofra, se consolard con la idea de que el sacrificio se ha hecho en
honor de un ideal que ha sido esta vez, la economia doméstica.

Noel CLARASO

A DONDE SE LLEGARA?

Todo hombre que trabaja debe pensar adonde puede llegar consu trabajo, que
no debe ser un medio de vivir al dia, sino un camino de llegar a mejor posicion.

Quien logra ahorrar una parte de sus ganancias y procura construirse con
ellas un capital, o quien sabe que va a ascender a puestos de mayor respornsabi-
lidad, o quien mejora cada afio sus capacidades, todos estos tienen derecho a
sentirse satisfechos de si mismos.

Pero quien no hace hoy sino lo que hizo ayer y lo que hara mafana; quien ve
el horizonte cerrado a toda mejora de aprender mas; quien no sabe co6mo huir de
la monotonia de un trabajo de pocos rendimientos; todos estos no deben vivir
un dia més sin un plan de progreso.

A ciertas alturas de edad, es ya dificil cambiar. Pero mientras se conserva al-
guna juventud, hay un medio seguro de hallar algiin dia un camino nuevo:
es el estudio.

No hay otro medio mejor ni mas seguro de llevar ideas a la cabeza. Porgue
lo que le falta al hombre que ve cerrado su porvenir, son ideas. Quien no sabe
qué hacer, es que no tiene ideas, y por eso debe buscarlas.

Las ideas estin en los libros. No en la conversacion vulgar con amigos vulga-
res. No en los periodicos, no en la tertulia. Las ideas estin en los libros, y no en
todos. Libros hay, con titulos muy sugestivos, que no ensefian nada.

Hay que trabajar entre las hojas de los libros con paciencia y tenacidad, por-
que el fruto del estudio madura tarde. {Pero con qué seguridad! Dos afios de escuela
transforman al hombre mas rastico, porque le ponen ideas en la cabeza.

En general, se tiene tan poca fe en el estudio, que las gentes dicen a porfia
que no tienen tiempo de leer. jQué dirian si se les invitase, no a leer tan solo,
sino a estudiarl. YV, sin embargo, debe hacerse la prueba. Pongase un hombre a
estudiar y poco a poco ird viendo el mundo de distinta manera, porque EL MUN-
DO CAMBIA EN CUANTO CAMBIAMOS NOSOTROS. Poco a poco ird recti-
ficando sus gustos, sus maneras, sus hibitos. Poco a poco ird descubriendo posi-
bilidades cada vez mds numerosas. Y llegard el tiempo en que los caminos que
se le abran serdn tantos; que el problema sea cudl de ellos a elegir.
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(105 DESCENDIENTES DE ““TOPAZE"

Seguramente el culto y diligente lector no
ignorara que «Topaze» es una famosa come-
dia francesa, original de Marcel Pagnol, que
hace unos veinticinco o treinta afios alcanzdé
en Paris un éxito extraordinario.

Su protagonista Topaze era un pobre hom-
bre —profesor auxiliar de Instituto—, lleno
de bondad, de mansedumbre, de paciencia y
de humildad, que a duras penas lograba ga-
nar honradamente un modesio suneldecillo
con el que subvenia a las mas elementales
necesidades de su parva existencia.

No abrigaba ambiciones, y sdlo aspiraba
a cumplir con su deber y a vivir con decen-
cia y con decoro, lo que no siempre conse-
guia porque los ingresos no lo permitian.

Trabajaba mutcho; daba clases particula-
res; no tenia diversiones, ni familia, ni rela-
ciones sociales. 81 en algiin momento habia
sonado con la posibilidad de ser rico gracias
a la chiripa de la loteria o de algiin otro mi-
lagro, pronto habia desechado la esperanza
como una fantasia inverosimil cuya realiza-
cién no esraba a su alcance. Para otros los
millones, los éxitos, las carreras brillantes.
Para élla vida dura, dificil, gris, inconforta-
ble, a base de soledad, trajes raidos, comis-
trajos de restaurantes baratos y constantes
equilibrios financieros para llegar a fin de
mes.

Hasta que una vez el azar le depar6 Sus
mercedes, convirtiéndole contra su voluntad
en gestor de una contrata que una empresa
tenia pendiente con un Ayuntamiento. Apenas
—creia el — si su intervencién le iba a produ-
cir bzneficios econ6micos, ya que sélo actua-
ba en el asunto por complacer a un amigo.

Pero las cosas se produjeron de tal modo
y hubo un mal entendido tan inusitado —al
cual era ¢l completamente ajeno— que el
«affaire» escandalosamente turbio le dej6 sin
el pretenderlo una importantisima cantidad
de dinero.

Su honradez y buena fe sorprendidas se
rebelaron contra aquella inmoralidad. Y en
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seguida (rato de protestar por lo ocurrido y
devolver el cheque que guemaba sus ma-
nos. Elera una persona decente y no podia
«pringarse» con un negocio sucio, porque sus
principios y su moral loimpedian. Acogieron
sus objeciones con una sonrisa compasiva y
burlona y le hicieron ver que estaba haciendo
el eprimo» como lo habia hecho toda su vida.

Se relird un tanto mohino y'pensé que tal
vez tuvieran razén, Y con aquel dinero se
compro ropa nueva, cambid de restaurante y
se mudo de casa. Y con aquel contratista sin
escripulos empezo a ganar y a ganar hasta
apalear los millones,

Dejo el liceo, las clases, los estudios. Era
ya un hombre riquisimo al cual las mujeres
—que nunca le habian hecho maldito caso—
le sonreian y le buscaban, enconirandolo
guapo, elegante, distinguido.

El pobre diablo insignificante y obscuro
se habia transformado en un magnate de las
finanzas gracias a «haber tenido» la suertede
topar con unos sinvergtienzas que le propor-
cionaron un «estraperio» inconfesable.

* & ¥

Pues bien: el mundo estd hoy lleno de des-~
cendientes, de herederos, de hijos espirituales
de « Topaze».

lina ola de materialismo y corrupcion ha
invadido el planeta ahogando cnanto signifi-
que desinferas, espirita de sacrificio, austeri-
dad, morigeracion y esfuerzo.

Todos quieren hacerse ricos de prisa, sin
detenerse en {os medios ni reparar en los pro-
cedimientos,

(Para qué carreras largas, estudios agota-
dores, desvelos intelectuales, preocupaciones
artisticas, lecturas meditadas y profundas?

(Para qué oposiciones dificiles, exdmenes
peliagudos, investigaciones en laboratorios,
horas interminables en el piano o con el vio-
lin; veladas fatigosas en quemarse las cejas
resolyiendo problemas matemadiicos o apren-
diendo taguigrafia?
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Mucho mejor esperar a que salte la liebre
de un gran negocio sin gastar fésforo: un
buen traspaso de un piso, un vagén de ali-
mentos que escasean para venderlos a un
precio diez veces superior al de adquisicién,
etc., etc.

Esta es con pocas excepciones la nueva
humanidad que ha hecho de «Topaze» su ex-
ponente y su simbolo.

Ardua y hermosa tarea la que han de aco-
meter los padres de familia y educadores, in-

culcando a los nifios sanos principios morales
incompatibles con esta relajacion ofuscadora
quesoloacarreara terribles crisis econdmicas
catastrofes sociales y guerras aniquiladoras.

Porque entre el «Topaze» famélico, gris y
fracasado y el enriquecido ilicitamente y en-
caramado al éxito por caminos desviados o
ilegales, hay un término medio donde reside
el bienestar que soélo lo dan la virtud, la hon-
radez y el trabajo de consumo.

SE REANUDO EL SILENCIO

Uno deé esos viajeros que hablan mucho
cuando viajan, dirigiéndose a ofro pasajero
empezo por presentarse:

—Buenos dias. Mi nombre es Juan Alvarez.

—Pues el mio no lo es.

U allf acabé la conversacién.

(De Sipe, Madrid.)
*

EL BANO DE LOS MELLIZOS

La mama.— ¢De qué te ries, Pepito?
—De que has banado a mi hermano dos ve-
ces seguidas y a mi ninguna.
(De Vart Hem, Estocolmoe.)

*

NO HABLE TAN BAJITO

Un soldado americano viajaba en el ‘“Me-
tro'* y, mientras mascaba su chicle, miraba a
una sefiora entrada en afos que se sentaba
frente a él. La senora, a su vez, le miraba an-
siosamente, hasta que acabé por decirle:

—No se esfuerce usted, joven: soy sorda.

*
CONSULTA RESUELTA

—¢Qué harias ta si te encontraras dentro
de mi pellejo?
—Me lavaria la cara.
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{QUE PACIENZUDA!

—Pero Carlota, ¢todavia no ha puesto sal
en el salero?

iAy, senorital jSiviera el trabajo que cuesta
meter los granitos de sal por esos agujeritos!...

*
VERDADERA SORPRESA

—Es una combinacién deliciosa. Creo que
daréd usted una gran sorpresa a su Sefiora.

—iU tanto! [Como que espera que la com-
pre un abrigo de vison!

(De El Alcizar, de Madrid).

%

(CUANDO TRABAJABA?

—Amigo Gutiérrez; he observado que hay
tres épocas del afio durante las cuales no da
usted ni golpe: antes de las vacaciones, duran-
te las vacaciones y después de las vacaciones.

*

SU DINERO QUE LE COSTO

—En su pasaporte dice que es usted com-
pletamente calvo, y veo que tiene usted un es-
tupendo pelo. ¢Es que es falso el pasaporte?

—No, seiior. El pelo.
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