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Yo-YoF

Nuevamente ha vuelto a po-
nerse de moda el juguete de-
nominado Yo-Yo, que tan po-
pular fué hace afes. El éxito
de venta es fabuloso.

ALMACENES TOBARIS, tiene el

gusto de notificar a sus estima-

dos clientes, que actualmente
disponemos de existencias de
preciosos Yo-Yos pldsticos en
colores a 42 ptas. la docena.
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L inleresa saber...

Que para gue sus venlas no disminayan
an bisateria, s imprescindible gae en lodo mo-
mento, preseate fas dllimas novedades, Por eso
e su propio interés, fo aconsejamos gue sin
ningan compromiso por su parle, vea siempre
o musstrario de esta firmo.

{istamos seqaros que en of mismo, sien-
pre hollard fos dltimas [antasios al precio
mds convenienle.

Siempre a sus. drdongs,
fllmacenes Gobaris
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Gomo Si fuera un prologo...

El dominio prdctico de la Psicologia aplicada a la vida cotidiana de los
negocios bien puede calificarse de arte de conquistar el mundo. Cada dia, mds el
mundo y sus vaivenes traducen lo que pasa en este mundo particularisimo, tan
real y tan tangible como es el mundo de los negocios.

Todos los conocimientos técnicos: las matemdticas con sus guarismos; la
gramdtica con sus giros, la contabilidad con sus asientos, el derecho con sus leyes,
la economia con sus teorias, todo falla si no tiene en cuenta la infencion humana
de todo cuanto nos circunda. . . .. Wt

En efecto, desde el iultimo pedn al mds encopetado dirigente son seres a.
quienes es preciso o conquistar, o estimular, o apaciguar, o dominar. El mundo
de los negocios estd hecho de una finisima tela de arana. Y la gracia estd en que
quien en ella quede prendido, quede prendido a gusto. Dificil, ¢verdad? Pero de
un arte sublime y sorprendente.

Pues bien, ello es lo que nos ensefia la Psicologia aplicada. No es ciencia
de agoreros, ni florilegio de academia para sesentones. Es una disciplina que
modernamente ha entrado por la puerta grande de las necesidades sentidas por
el hombre de negocios.

Por algo aquel muchachito que luego fué uno de los magnates del comercio
tuvo no se sabe si clarividencia o maravillosa intuicién al contestar a su padre.
¢Qué querrds ser, hijo mio, cuando mayor? Papd yo querré ser simpdtico. La
simpatia, hermosa cualidad, dbre-sésamo de este arte de conquistar el mundo y
primer capitulo obligado de la Psicologia al mundo de los negocios.

Jaime Vicens Carrio
De lo Acodemio de Cienclas Econdmicos - Financieras.

%

Ia solucién mejor

Las soluciones son formulas mas o menos eficaces a determinadas necesi-
dades y actitudes. Pero las soluciones evolucionan como evoluciona nuestra ca-
pacidad interpretativa. La solucion de hoy no serd a propésito para mafiana. Las
soluciones gravitan como también gravitan los problemas. Quizd en sucesivas
soluciones volyamos al punto de partida. En realidad en todos los casos hay una
solucion mejor y las soluciones son como un ideal que nunca logramos satisfacer
plenamente pero que deben ser para nosotros objetivo constante para mejorarlas
y superarlas.

ALMACENES TOBARIS

Biblioteca de Galicia




L] '//a'cet!o enjeym'dd

Las cosas deben hacerse enseguida. De-
jarlos negocios mal acabados, es eternizar-
los. Lo que se hace hoy exige s6lo diez mi-
nutos; lo mismo, dejado para manana, exige
dos horas.

Las cosas deben hacerse enseguida. Tal
es el sistema. Es un sistema que espera a
nuestra puerta pero que se resiste a entrar a
la menorinterrupcién. Cuando estais dispues-
tosa acometer de frente todos los obstéaculos,
el mismo sistema se encarga de eliminarlos.

Cuando sin culpa vuestra os sale mal
una cosa, es sefial de que carecéis de sistema.
Lo mejor en tal caso es que os senféis y me-
ditéis un sistema que os asegure contra un
nuevo fracaso, pero no esperéis a mafiana
para aseguraros nn sistema. Haced enseguida
lo que tengais que hacer.

Las cosas bien acabadas producen satis-
faccion y éxifo. Los detalles inacabados son
un peligro y provocan un aplazamiento. Pro-
ceded con tranquilidad, con firmeza y presta-
mente, pero no con apresuramientos. Haced
siempre enseguida lo que debais hacer.

' ARTURO HELPS

® Czsas al minuto

En Gran Bretafia se estdn construyendo
casas a un ritmo de dos cada cnatro dias. El
nuevo sistema de edificacién se caracteriza
por el empleo de tableros de cemento huecos
para levantar los muros. Estas casas son de
un piso y se les conoce por el nombre de Ca-
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sas «Reeman. De ellas se han erigido varios
centenares durante los dos 1ltimos anos, con
el fin de comprobar su rendimiento. Segin
un informe del Ministerio de Obras Piblicas
britanico, conservan bien el calor, ahuyen-
tando la humedad, y gustan mucho a quienes

las habitan.

Se necesitan unos cuarenta tableros de
muros para completar dos casas de este tipo,
calcnldndose el coste de cada uma en poco
mas de:1.000 libras esterlinas. Pueden resul-
tar mas baratas que la casa tradicional de
un famano andlogo,con la gran ventaja de que
exigen mucho menos esfuerzo. Para construir
una casa «Reemar son precisas 1.350 horas-
hombre, en contfraste con las casi 2.500 que
son menester parar levanfar una casa de la-
drillos del mismo famano.

® La ignotancia

La ignorancia—dice Castelar— engen-
dra el crimen; la ignorancia es la obscuridad
donde comienza el abismo en que se arrastra
la raz6n, en que la honradez perece.

Dad al nifo libros adecuados. Caminad
delante de el conla lampara en la mano para
que pueda seguiros.

La ignorancia produce el error y el error
produce el atentado.

La falta de ensefianza lanza en el Estado
hombres animales, cerebros incompletos, ins-
tintos fatales, ciegos terribles, que caminan a
tientas por el mundo moral. Iluminar los
espiritus es nuestro primer deber; hagamos
que el cerebro maés vil se convierta en luz.

Debemos cnltivar las inteligencias; el
germen tiene derecho a ser fruto; el que no
piensa no vive.




Hollywood, 27. (Servicio especial de ero-
nicas EFE-United Press.) —Un joven genio de
la electrénica, llamado Mac Brainard, se ha
especializado en idear fantasticos aparatos
para satisfacer los gustos de los artistas cine-
matograficos, aficionados a contar en sus
domicilios con artilugios que les eviten esfuer-
zo. La moda en Hollywood es, actualmente,
«|levar la casa» por confrol remoto. Por ejem-
plo, en una lujosa mansion de Brentwood,
la duefia no tiene que preocuparse de que el
sol pueda estropear sus muebles. Cuando los
rayos solares dan en una gran cristalera, las
corfinas se corren automdaticamente. Y cuan-
do el sol se quita, las cortinas vuelven ellas
solas a descorrerse de nuevo. Un ojo eléctro-
nico,instalado por Brainard, eslo que realiza
este prodigio.

Tanto este original dispositivo, como
otros semejantes, son realmente précticosy
persiguen, sin duda, una mayor comodidad
para sus usnarios. Sin embargo, més parece
que la finalidad primordial de los mismos es
gue sus duefios presuman de gentes moder-
nas, a juzgar por lo que éstos alardean con
tales aparatos electrénicos. Asi, por ejemplo,
la duefia de la casa de las cortinas sensibles
al sol, cuando tiene invitados por la noche los
saca siempre al jardin para que vean cémo,
proyectdndo sobre el ojo electrénico el haz
luminoso de una linterna de bolsillo, las cor-
tinas se corren por si solas.

Brainard ha instalado unos botones en
varios antoméviles, oprimiendo los cuales el
conductor puede encender las luces del patio,
abrir la puerta del garage y poner en marcha
un gramoéfono, cuando todavia se encuentra
aquél a veinte kilometros de su casa.
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Un productor cinemategrafico pidié a
Brainard misica subacudtica, y ya la tiene.
El mago de la electrénica instalé un altavoz
metalico especial en el fondo de la piscina,
de forma que la musica puede oirse perfecta-
mente cuando se sumerge uno en ella, pero
no la oyen los que estan fuera del agua.

Clark Gable y Donald Of Connor se en-
cuentran entre los clientes de Brainard, quien
ha acondicionado también un automévil espe-
cial «a prueba de robos», por encargo de un
alto directivo cinematografico. Si el coche
avanza mas de media manzana sin que se
accione una «alarma especial contra ladro-
nes», los frenos lo inmovilizan, se encienden
las luces y el claxon se pone a sonar estrepi-
tosamente.

También vende Brainard controles elec-
fronicos para accionar desde la cama. Todos
llevan una especie de disco. Se marcan en el
mismo niimeros distinfos, y ya se tiene en
marcha la cafetera, se abre la puerta para
que salga el perro al jardin o se pone en fun-
cionamiento un receptor de radio.

En una fabrica por la que ha pasado el
mago de la electrénica, no es posible pene-
trar a través de una puerta electrénicamente
controlada sin antes silbar determinada me-
lodia. También tiene Brainard varios clientes
que pueden encender las luces de su cuarto
de estar o de su comedor sin mas que agitar
snavemente nna mano delante de determina-
da pared.

El actor cémico Lou Costello ha hecho
que Brainard interviniera también en su casa.
Hay en ésta una fotografia de Lon en la pa-
red; basta apretarle con el dedo la nariz para
que se abra una puerta secreta escondida
tras una libreria.




ASHE SE HACE QN

PRENGEPE DE AMERECA

Si el ileal de todo americano es el ¢xito,
el éxito de cada charlatan, periodista o escri-
tor americano es llegar a “columnista®.

“Columnista” se le llama aqui al que po-
see una seccion fija en un periodico y ocupa
diaria o semanalmente, bajo un titulo gené-
rico y firmada con su nombre o sendénimo,
una “columna’. Los “columnistas” son los
favoritos del periodismo americano, y desde
que usted se entrona en el alto pedestal de
una “columna® comienza a ser un principe de
América. Los politicos le halagan, le llama
por su nombre de pila el Presidente de la Re-
piiblica, le sirven antes que a nadie los cama-
reros de Broadway y selo disputan en los
salones de Sutton.

Pero el éxito profesional y social en Amé-
rica se traduce siempre ademas por una cifra
en délares. Las columnas de las cuentas co-
rrientes de los “columnisras’ muestran afin
mayor ratilancia que las columnas de sus
perigdicos. Entre 200.000 y 500 000 délares
pueden arrojar anunalmente los ingresos de
un “‘columnista’ de primera fila. A su vez, las
cifras y el éxito de los "columnistas" tienen
subyugados, como mariposas, a los novelis-
tas, los dramaturgos y los poetas, que han
olvidado la poesia,la dramaturgia y la nove-
l2 haciendo esfuerzos por encaramarse en una
columna. Las colomnas son como las cuca-
fias, empero. Solo llegan a la cumbre los mas
agiles. Y por cada uno que llega, 100 gatean
inatilmente. Yo acabo de presenciar aqui una
ascension mientras toda América aplaude. La
de Billy Rose,

g &
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Billy Rose debe andar por los cuarenta
afios. Es un judio pequenito, con cara de buho,
nacido por esos mundos de Dios, que hasta
hace poco habia empleado su pintoresco v
vigoroso inglés lo mismo para vender aspi-
radores eléctricos que para hacer reir en los
cabarets de barrio o escucharse a si mismo
en las tertulias de Broadway. Pero en Amé-
rica uno puede escucharse a si mismo hacer
chistes para los demas y vender aspiradores
eléctricos al mismo tiempo que uno va enri-
queci#ndose. Billy Rose era el propietario del
teatro de Ziegfield y el cabaret Horseshoe
(La Herradura), cuando hace un afio empezd
a escribir anuncios para un peridédico sobre
st cabaret.

Por los tres primeros anuncios tuvo que
pagar. Pero el director del periodico habia
enconfrado los anuncios tan interesantes que
al cuarto le ofrecié publicarlo como “colum-
na‘’ y abonarselo. Billy Rose aceptd. Ahora
su columna, titulada “Pitching Horseshoes",
acaba de ser adquirida en 150. 000 délares al
aifio por un sindicato, que la ha vendido a pe-
rivdicos ingleses, australianos, canadienses,
franceses, suecos, noruegos e italianos, amén
de 100 americancs, enfre ellos el exclusivo y
elevado ““New York Herald Tribune*.

“Yo cojo la maquina y escribo lo que me
viene a la cabeza®, ha dicho Billy Rose a los
periodistas gue le han preguntado sobre su
método.

Asi se hace un principe de América.
AUGUSTO ASSIA




—— LA VOLUNTAD ——

Quien desde nifo se acostumbra a calcular llega a tener una seguridad
tan grande en su propia habilidad que jamas repasa las sumas, restas o multipli-
caciones que hizo, aun cuando las hiciere con mucha rapidez. Y en efecto, casi
nunca se equivoca.

Lo propio ocurre con la voluntad. Cuando se ejercita a menudo obedece_
de un modo maravilloso, es capaz de cualquier esfuerzo, se muestra décil a los
mandatos de la razén y dia tras dia adquiere nuevas fuerzas y no hay empresa
que la arredre ni valla que la contenga. Pero si permanece arrinconada sin que
jamds se la emplee diriase que suresorte pierde el temple, y cuando en un mo-
mento dado se quiere echar mano de ella no responde como es debido.

Para fortalecer la voluntad no hay mds que un método: hacer que de con-
tinuo se ejercite.

Emerson cita el caso de un hombre que era abiilico casi por caompleto. A
consecuencia de ello le era punto menos que imposible hacer nada de provecho.
A pesar de ser inteligente veia como sus comparfieros se le adelantaban y ocupa-
ban los mejores puestos. Pasé algin tiempo deplorando su suerte menguada,
apiaddndose de si mismo; pero como esto no remediaba sus males, reflexiond
acerca'de la causa de ellos y decidio variar de conducta por completo.

Le producia repugnancia indecible ir a proponer sus servicios a un desco-
nocido o explicar ante una persona con la que no tuyiese relaciones amistosas lo
que podria producir un negocio, de que manera concebia él que debia plan-
tearse una industria nueva. Le asqueaba tener que insistir en sus afirmaciones,
verse obligado a repetir cosas que habia explicado claramente, emplear férmulas
poco menos que charlatanescas, ponderar lo que bastaba exponer para que todo
el mundo se hiciera cargo de su bondad. Pero a la fuerza ahorcan. De seguir por
el camino emprendido llevaba mucho adelantado para morirse de hombre y para
ver como la ineptitud le escarneceria de continuo.

JQué es lo que se oponia a que triunfase como los demds, mejor que los
demds? Su pereza moral. ;JComo domar esa pereza? A fuerza de voluntad. Pero,
¢de que modo podia adquirir esa voluntad que tanta falta le hacia y que parecia
haberle sido negada desde su nacimiento? De un modo muy sencillo.

Todos los dias, al levantarse, escribia una lista de lo que tenia que hacer,
hora por hora.

Y a pesar de la repugnancia que sentia por alguna de las cosas que la lista
le senalaba como necesarias, vencia su repulsién y cumplia punto por punto el
programa que se trazara. Durante los primeros dias le resulté penoso hacer tantas
cosas que le resultaban desagradables; pero poco a poco se convencid de que lo
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esencial es obtener el fin que se persigue, prescindiendo de los medios empleados
para lograrlo.

Persevero en la linea de conducta que se habia trazado y cuando al cabo
de un par de meses vié que obtenia magnificos resultados, olvid6 por completo
su antigua pereza moral y se acostumbro a marchar rectamente hacia el fin que
se proponia. En cuanto a la molestia que le producia poco tiempo antes ir a pro-
poner negocios o servicios a gente desconocida, desaparecioé por completo. Y en
la actualidad—dice Emerson—no hay hombre que tenga en la Uni6n una voluntad
tan firme. Esa voluntad adquirida le permite realizar empresas que parecen su-

periores a las fuerzas humanas.

WALDO J. SWINGLE.

> De cara al negocio

Cualquier historia puede ser ésta: Un
hombre ha tocado un negocio y por falta de
aptitud fracasa; entonces se interesa por otro
negocio y, un poco aleccionado por su pri-
mer frocaso, aunque en éste pierde menos,
también es vencido, pero insiste, y se propone
un tercer negocio y con la experiencia de
los dos primeros logra que marche bien, y
satisfecho exclama: éste es el negocio que
yo buscaba.

El comerciante debe conducir el negocio
como el capitdan conduce la nave, el piloto el
avién, el chéfer el coche, y como éstos, salvan
peligros durante la ruta, pero siempre llega
donde se proponia, unas veces descansado,
otras rendido de tanto luchar y siempre de-
cidido a continuar en su puesto.

Tener contrariedades en los negocios es
tan natural como dar con temporales en el
mar. Cuesta pasar esos temporales, pero ge-
neralmente se pasan a flote. Pero debes pen-
sar que otros los pasaron mayores, y no ser
pesimista, porque tras la tempestad viene la
bonanza.

Si tienes cardcter y aptitudes, no temas
establecer tu negocio en momentos de crisis;
ello tiene también sus ventajas, y quien triun-
fa en momentos de crisis asegura la vida de
la empresa contra toda adversidad.

10 &
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Tener intuicidn mercantil y sentido juri-
dico es practicar |as reglas y costumbres que
recoge y regula el cédigo de Comercio, sin
haberlas estudiado.

Tus competidores no te dardn la alterna-
tiva hasta que les demuestres que tu negocio
es inmortal. Entonces serd cuando cesardn
las insidias y calumnias, que el tiempo es
siempre el encargado de destruir.

Los negocios necesitan empuje para su-
bir, con la advertencia de que a menor es-
fuerzo, mds lenta marcha; pero si confiada-
mente se les deja y se encallan, el empresario
sufre las consecuencias desagradables al
caso.

Cuando alguien te informe de que ha cons-
tituido una Sociedad mercantil, te diréd que
el moévil ha sido: deseo de lucro, amor al
trabajo, crearse una posicién, destacarse
entre los mediocres, elevar el nivel de vida
de los trabajadores, explotar un invento,
cuando en realidad sélo se trata de “dar
aplicacién otil a la sociedad de sus activi-
dades organizadoras’.

Cuando se trata de conocer el verda-
dero estadode una Empresa, y quieninves-
tiga es un experto, un Balance-Inventario es
como |a radiografia del negocio.

ESTEBAN FILARGENT.




® [Jara hacor que wuelvan loa cliontes

Ningin detallista sabe lo que pierde con los clientes que deja de tener, pero de una
cosa puede estar seguro: se trata de la mayor de las pérdidas. Precisamente la que mds con-
tribuye a detener la expansién de su negocio.

Por esto, al preparar gente para la venta, les hemos de decir que lo méds impertante
no es realizar la venta, sino crear clienfes satisfechos. Cuesta infinitamente mds la pérdida de
un cliente que la pérdida de una venta.

Venda usted auna mujer los articulos que ella deseay podrd volver o no. Hay

muchos otros sitios donde puede comprar. Pero si se le tiene un poco de deferencia y aten-
cion, puede usted apostar su corbata a que volverd.

Si la mujer viste muy a lo moda, espera que se le tenga mucha deferencia. Quiere
ser fratada como una princesa.Si viste con sencillez, no esperard tal deferencia, pero que-
dard encantada si se la conceden.

. Los clientes constantes de un detallista constituyen la columna vertebral de su nego-
cio. Tienen para el un valor monetario, aporte de lo que compran. Representan su Beneyo-
lencia. Puede hacer pagar por ellos una fuerte suma si traspasa a ofro su negocio.

Al salir un cliente, 3se siente turbado o complacido? Esta es la pregunta vital que
deben hacerse los tenderos al terminar toda venta. Si la visita de la compradora ha termina-
do felizmente, entonces fodo va bien,

Una mujer saldrd siempre complocida, creo yo, si quien ha realizado la venta se
despide de ella diciendo: Siempre nos agrada saludarla, sefiora Pérez, y espero poder tener
el gusto de servirla de nuevo cuando vuelva usted.

e acultes los ervones

Si cometes un error, no incurras en ofro, ocultdndolo. Confiésalo abiertamente. El
momento de apartar los huevos podridos es cuando se sacan del nidal. Si quedan en el fon-
do de la cesta, mayor tiempo estardn en circulacién y peor serd el efecto que produzcan al
servirlos. Ocultando una falta, se da pie a una mentire, y una mentira engendra el recelo ca-
paz de destruir la confianza mds sdlida que un hombre haya llegado a granjearse.

Desde luego, es fdcil lograr la confianza de tu patrén, o la del comprador, pero de-
bes captarte la de ambos. La casa te paga el sueldo, y el comprador te ayudo a ganarlo. Si
desuellas al comprador, perderds la clientelo; si te portas mal con la casa, perderds el em-
plec. Has de seguir recto entre esas dos palizadas; no te desvies a uno ni a otro lado, pues
el airecillo habria de molestarte.

Incluso cuando hayas logrado captar la atencién y confianza de tus compradores,
todas las horas del dia habrés de estar dispuesto a defender lo conquistado, y en todas las
de la noche a pensar cémo atraerte algin negocio de la competencia. El momento adecuado
para trabajar de firme es cuando los tiempos son buenos, pues entonces los asuntos vienen
por si solos. Y si no son buenos, habrds de trabajar con mds dénimo que nunca, pues nece-

sitaremos pedidos.
GEORGE HORACE LORIMER.
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AMEMOS AL TIEMPO.

Amemos el tiempo para aprovecharlo, para sacarle fruto.

El tiempo perdido es vida extinguida, posibilidades que se esfuman, riqueza
que se pierde. Toda nuestra existencia, nuestros sufrimientos y esperanzas son
representativas y componentes de tiempo. Corto es el vivir e infinito el saber.
En la inteligente distribucién del tiempo descansa la eficacia y la justa retribucién
al esfuerzo. Examinemos las causas de pérdida de tiempo para organizarlo y
obtener su rendimiento:

PERDEMOS EL TIEMPO GANAREMOS EL TIEMPO
Por inercia de emplearlo. Trazindonos un plan légico de
Por calcular mal el objetivo perse- 3¢¢10n o de estudio. \ :
guido. Determinando un horario de tra-
Por empleo sin organizacion. bajo.
Previniendo posibles dificultades.

I Continuando lo que hemos de-
Por comenzar muchos trabajos sin cidido

terminarlos.

Por ausencia de tareas impuestas.

Analizando las causas de pérdida
Por imprevision en los obstaculos. de tiempo.

Por falta de voluntad en el pro- Eludiendo los enemigos de nues-
posito. tro tiempo.

Nacieron cansados

Tropezamos con persenas, aqui y alla, que parecen haber nacido canszdas, Quieren
tareas faciles. S6lo poseen escasa energia, que no les basta para un esfuerzo,

No les interesan los deportes al aire libre, a no ser como espectadores. Si jugasen al
golf, guisieran que los agujeros fuesen mayores y mas cercanos unos a otros. Para jugar al
tenis, querrian que las palas fuesen de mayor tamafio y las redes colocadas a menor altura.
Quieren gne todo sea mas facil. : :

Como empleados, no rinden por valor de lo que se les paga. Al tener necesidad de
descartar empleados, son ellos los primeros que han de encaminarse a la puerta de salida.
Y no pueden nunca aventurarse a establecer un pequefio negocio propio.

Les desagrada trabajar recio, lo cual es un defecto serio. Van a la deriva, pasando
por colocaciones insignificantes, que no llegan a dominar. {Sabrd alguien lo que se pueda
hacer por ellos?

Sucede a veces ghie un joven que nacid cansado se casa con una mujer enérgica, que
hace de el un hombre; y también puede ocurrir que, en donde trabaja, un encargado de buen
cardcter lo tome de su cnenta y le estimule. Esto es exaclamente lo que les hace falta:
asistencia y animo.
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CALIFORNIA ¢ ciase 2o

i

El estado norteamericano de California esta celebrando actualmenie su “siglo dorada™. Porque
hace cien afios se convirlié California en uno da los estados de la Unign. Entonces tenia menos de 100.000
habitantes. Diez afios después contaba cerca de 400.000; hoy dia puede calcularse su poblacién en once

millones de almas.

Los exploradores espancles que des-
cubrieron California hace cuatro siglos bus-
caban "El Dorado”, pais fantastico abun-
dante en aro. No encontraron las riquezas
que perseguian pero la leyenda adrea per-
sistié y, en efecto, se descubrié oro en Cali-
fornia en enero de 1948. Surgié la fiebre
del oro y un afio después aflufan a Califor-
nia muchos millares de personas proceden-
tes del resio de la nacién. En estos tiempos
se ha repetido la inmigracién a esa regién,
hasta el extremo de que la poblacién del
estado ha aumentado en mas de tres millo-
nes y medio de almas desde 1940.

Los norteamericanos conecen Cali-
fornia porel nombre del 'Estado dorado”,
pero ya no por su precioso metal amarillo,
sino por su sol dorado, sus amapolas dora-
das y sus limones, naranjas y uvas doradas,
que se envian a ftodos los puntos de los
Estados Unidos. Para muchos norteameri-
canos, California semeja un pafs lejano y fa-
buloso. Su clima suave se ha convertido en
lugar ideal para residencia de personas de
edad avanzada. También es una tierra de

promisién o de desesperacién para los jéve-
La Universidad de California, una de las mayores de |os

nes que acuden a Hollywood buscando la .
Estados Unidos, tiene matriculados unos 42. 000 alumnos.

fama del cinematégrafo.

California es probablemente el estado de la Unién que tiene un nivel mas elevado de vida.
Es el que tiene mas automéviles malriculados, hasta el punto de que hay uno por cada dos personas; y,
después de Nueva York, es el que tiene mas teléfonos y receptores de radio. Se ha dicho que es el es-
tado de la Unién que tendria menos dificultades para vivir independientemente, pues lo tiene todo: in-
dustria, agricultura y un extenso litoral. Por otra parte, es el segundo estado norfeamericano en extension,

abarcando mas de 400.000 kilémetros cuadrados.
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Para hacer una fortuna

El hacer fortuna parece ser cosa
facil. He aqui algunas maneras:

En el aspecto agricola. Haga usted
venir unas berzas o unas cebollas més
hermosas y a mejor precio que las de
sus competidores. Su éxito es cierto.

En el aspecto industrial. Sea usted
capaz de hacer una bagatela, por ejem-
plo, un affiler, un lipiz, mejor y a pre-
cio mds conveniente que sus rivales.
Ganara usted millones.

En el aspecto comercial. Tenga
usted una buena ideica, pero bien nue-
va, y empijela a fondo. Cobrard usted
lo que quiera.

Y con todo, {son tan pocos los que
tienen éxito! ¢Por qué?

Por la sencilla razon de que los
jovenes desdenan el dedicar su esfuerzo
a cosas sencillas. Lo que les atrae son
las cosas dificiles, las tinicas dignas de
su atencion, a lo que parece.

¢Fabricar alfileres?, dird uno enco-
giéndose de hombros. Lo que nosotros
queremos es fabricar automéviles, tur-
binas de vapor, alternadores, motores
de aviacion. . .

En vez de probar de llegar a ser
un maestro en alguna cesa sencilla, se
adentra uno sin reflexién en un terreno
complicado, ansioso de correr el gran
riesgo de vegetar en ¢l toda la vida.

Aun cuando comprendiesen la se-
14 &
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duccion de las cosas sencillas, nuestros
jovenes harian bien, con todo, en me-
ditar el hecho de que hacer venir ber-
zas excepcionales, fabricar alfileres me-
jores y a mejor precio que los demis,
tener una idea que antes nadie tuvo y
llevarla hasta sus tiltimas consecuencias,
son cosas solamente accesibles a una
seleccion de hombres que tengan ya
un largo pasado de estudios, de com-
paraciones, de investigaciones; seleccion
que unicamente la pueden formar seres
excepcionalmente observadores y tena-
ces.

Esto explica que los hombres que
hacen fortuna sean en niimero restrin-
gido.

Weacrdese V4. de sus comienzos

Todo hombre que ha conquistado con su
propio esfuerzo la prosperidad, tendria que
acordarse de sus primeros esfuerzos, de aque-
llos tiempos en que se lanzo a trepar la esca-
lera de la promocién.

Tendria que acordarse decuando se cre-
yO ser un hombre olvidado, y de la cuantia
en que le ayudaron las pocas personas bonda-
dosas que le animaron,

En su propia casa, ahora mismo, hay
jovenes ambiciosos que empiezan sus carre-
ras. Necesitan una palabra de aliento, de la
misma manera que usted quiza la necesitd
en su juventud.

Es un signo de buen gobierno en cual-
quier casa, que los hombres que han trepado
ya el altimo peldafio de 1a escalera ayuden a
subir a los jovenes que se encuentran al pie
de ella.
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El arte de vender

La mayor parte dz los vendedores técnicos son unos técnicos del tedio. Desarrollan un
raudal de elocuencia técnica sobre su mercancia. Su fin principal es el mostrar sus conoci-
mientos. Fallan ventas por este finico motivo. Cuando un vendedor ¢conoce sus mercancias,
solo sabe la mitad de 1o que debe saber. Le queda aun por aprender el arte de vender. El sa-
ber manejar a las gentes necesita también una fécnica.

—

Un representante debe conocer todas las cualidades de sus mercancias, defender sus pre-
cios con demostraciones y la mayor cantidad posible de pruebas. Vender un articulo gracias
a su precio no exige ningin conocimiento especial. Nadie necesita aprender el arte de vender
para cambiar un duro por cinco pesetas.

Para vender a las mujeres, el vendedor inteligente sigue la linea de las preferencias de
la cliente. No le serviria de nada el discutir para decir la {iltima palabra. St vence en la dis-
cusion, es muy probable que no obtendra el pedido. Si demuestra la mas minima impacien-
cia, perderd la consideracion de la visitante. [nmediafamente ésta se alzara contra él. No de-
be atribuir a sus articulos demasiadas cualidades, ya que una cantidad excesiva de ellas in-
duce a la mujer a sospechar.

El escuchar es una cortesia que muchos vendedores olvidan. Es el unico buen medio de
atraerse favorablemente la atencion de los clientes habladores. Un vendedor que ha sabico
escuchar durante diez minutos a un cliente raramente es despemu? Litilizad mas las orejas
y menos la lengua; os lleyaréis mas pedidos.

Los vendedores deberian estudiar la actitud de un buen pescador. Inspecciona rapida-
mente, pero con competencia, el agua y el fondo. Elige el cebo que le conviene. Observa con
paciencia, esperando el momento en que se sumergira el flotador. Sabra szcar habiimenteel
pez del agua. Lin vendedor debe ser honrado consigo mismo, para con su empresa y para
con sus clientes. Nunca debe apuntar a la cantidad. Debe desarrollar su propia personalidad

y adguirir una agradable persuasion.
MAURICE TORFS

La mayor parte de las mercancias se compran, no se venden. Los clientes vienen y piden
sus productos porque son, en general, de buena fabricacion e inspiran corfianza. Pero se
preocupa Vd. demasiade poco de vender sus articulos alli donde no existe ninguna demznda.
Sus métodos de venta no son bastante progresivos. Cese Vd. de pensar que la gente sabe que
sus mercancias son buenas y que las encontraran en su casa.

Aristides Boucicaut revolucioné el comercio al por menor al instituir la venta a precio
fijo. E]l marcar el precio sobre la mercancia no se habia visto nunca. Nadie aun habia pensa-
do en ello. El precio fijo ha hecho mucho para la reputacién del comercio. Boucicaut inventéd
el Arte de Vender. Antes s6lo se practicaba el arte de regatear. Algunas clientes sabian mas
que los vendedores. Boucicaut al morir, en 1877, habia creado, en un cuarto de siglo, el ma-
yor almacén del mundo.

F. A. Lecharlier.

ALMACENES TOBARIS




Reflexiones

T TP T PRIt LU YL P PRCARRMCETT [ LG
o
Enla lucha diaria sufrirds enormes disilusiones y el desaliento, en mu-

chos momentos, serd grande al observar el pequefio resultado a cambio
de tanto esfuerzo. No importa. Sigue adelante y medita que los pequefios
triunfos son los que forman la sélida base para los grandes éxitos.

A

le aburre que interesa.

Pequefio serd el triunfo del comerciante, que a lo. noche no vuelve
a su hogar positivamente cansado. Ello es seiial que su vocacién mas bien

awr

Para triunfar haoy que gravar en la mente la idea de que nada hay
imposible. Si fracasas no pienses en la mala suerte. Medita que lo hecho
necesifa recfificacién y que el fracaso puede convertirse en éxito.

dn WP

Se dice que para amar es necesario conocerse. A menudo aumamos
porque nos ignoramos.

anAr

No prestes mucha atencién a las alabanzas inmerecidas. Quien te en-
comia es posible que vea en ti el medio de conseguir favores

]
La amistad huye de lao pobreza y el dolor. Si deseas conservar los
amigos no les hables de tus penas y necesidades.
préxima.

duwr

1
El no cerregir o un hijo una falta grave, es hacerse victima de la

awr

Si deseas saber el grado de la estimacién en que fe tiene un amigo,
informate como habla de 1/ delanfe de fus adversarios.

Es una ligereza juzgor por la apariencio. 3Cémo puede saber por lo
faz si es constante en el trabajo y posee voluntad creadora?

o

o

No cultives la amistad de los amigos de tus adversarios, son pregone-
ros y espias encubiertos de tus equivocaciones.

Prefiere el pedigiiefio ingrato al agradecido. El ingratfo, conseguido el
favor, desaparece, El agradecido continuamente te estd acosando con sus
penas y tribulaciones.

S e

Ll ||u|mll”|”|1|!f::..
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N unca habrd una buena oportunidad para:

El perezoso, el indolente, el dormilon, el que pierde el tiempo como si
esto fuese una profesion.

El que carece de aspiracién y entusiasmo, el que no pone sus cinco sen-
tidos en su trabajo: el que continuamente se queja de su suerte y de su faita de
oportunidades.

El que no es honrado, el que miente, el tramposo que quiere ganatse la
vida con,su astucia; el que saca ventaja de los otros siempre que puede; el que
dice <los negocios son los negocios» y hace cosas dudosas simplemente porque
otros las hacen.

El que no siente orgullo en su trabajo ni en su aspecto personal; el sucio,
el descuidado, el desordenado, el que no tiene aspiraciones, el que empieza las
cosas y las deja a medias; el que carece de energia suficiente para hacer proyectos
y ejecutarlos.

El que siempre busca empleos fdciles, trabajos que no lo obliguen a le-
vantarse temprano ni lo tengan ocupado todo el dia; el que prefiere los empleos
sencillos, aunque sin porvenir, a los que brindan brillantes oportunidades al hom-
bre de aspiraciones, que no le tiene miedo al esfuerzo perseverante.

El hombre débil y vacilante, que continuamente estd descansando, sin re-
solverse a hacer nada, que siempre busca quien le aconseje y le ayude a pensar y
a trabajar. -

El timido, el que carece de confianza en si mismo, el que tiene miedo de
decir <esta boca es mia»; el que siempre evita las responsabilidades, el que se
esconde para no llamar la atencion, el que se excusa de tomar la iniciativa en nin-
guna cosa diciendo que alguna otra persona lo haria mejor que él.

Los que quieran triunfar en la vida, necesitan tomarse trabajo para
ganar palmo a palmo cada lugar y cada punto en el escalafén de la laborio-
sidad. Los que no trabajan se hacen viejos en su humilde puesto y se confor-
man con expresar a todo el mundo las amarguras de su existencia.

| DEL ABURRIMIENTO |

El aburrimiento es decadencia de la sensibilidad y como consecuencia de-
cadencia del espiritu. El aburrimiento es ausencia de inquietud; inercia en pensar
y sentir. La inteligencia precisa de la savia del estimulo. Al hombre estudioso le
falta el tiempo que el aburrido desperdicia. El afén de saber, de ocupar el tiempo
en cosas ttiles, ilumina la vida y nos conduce al éxito para proporcionarnos or-
gullo y satisfaccion.
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SSMumorismo

EMPLEADO MODELO

El Jefe entra en la oficina y le dice a su
empleado:

—¢ Plensa usted en el trabajo. que le en-
cargué?

—Si sefior, pienso en ello; lo itnico que me
falta ahora es realizarlo.

Wi
YERNQO ATENTO

—Hija mia, estoy muy contenta con iu
esposo, Es la delicadeza personificada. Ni una
sola vez pronuncia la palabra bruja sin volver-
se hacia mi y decirme: «No me refiero a usted,
mi querida suegras.

AE AL R

SORPRESA

Un hombre que habia sido rico y estaba
pobre entré a comer en un restaurante miuy
barato, y se quedd sorprendido al ver alli de
mozo a uno que habia sido su sirviente.

—jSante cielo!— exclamé—, ¢ T de mozo
en este sitio?. ..

—8i— contestd el ofro con dignidad—,
pero no como agui,

A A

PROPAGANDA EFICAZ
¢Por qué sevenden mds los huevos de ga-
llina que los de pato?
(: ....... 5
Porque la gallina cacarea,

Feliciana Garcia, de Burgos.
Rl iad R

EL INGENIO DE UN TAXISTA

BOGOTA.—E! chofer de un taxi, en el
curso de una discusidn con una cliente, la lla-
mo «vaca holandesq=. La dama, itna condesa
de origen austriaco demando al taxista que fué
condenado a una ligera multa.

—Estoy dispuesto a pagar, pero quisiera
decir unas palabras a la sefiora—declard al
juez.

—Ni tna palabra mds o tendrd que pagar
doble multa—respondio éste.

—Sefior fuez, ¢me estard permitido llamar
«Sefiora condesa» a la primera vaca holandesa
que me encuenire?

— No veo ningiin inconveniente.

Entonces, volviéndose hacia la deman-
dante, el conductor se inclind y dijo:

—Hasta la vista. . .seflora condesa.
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CURIOSILLOS ELLOS

—¢Qué harias con el dinero si tuvieses los
Ingresos que tiene el Ministerio de Hacienda?

—No lo sé, Lo que me gustaria saber es lo
que haria el Ministerio de Hacienda si tuviera
los mios.

WL
ESTABA JUSTIFICADO

— Vas de mal en peor, La semana pasada,
el penultimo de la clase, y ésta, el ultimo.

—¢Y qué culpa tengo yo de que el iiltino
esté enfermo, papd?

OCHO DIAS CUERDA

La esposa lee el periddico mientras el ma-
rido fuma un cigarro, después del almuerzo.

—Es increible lo que dice un jefe de esta-
disticas en Norteamérica.

—eQué dice?

—Que una mujer pronuncia diez mil pala-
bras al dia por término medio.

—No fe preocupes, querida. Siempre te he
dicho que ti eres una mujer superior al térmi-
no medio.

W WA R

IR POR LANA....

2Qué fe ha dicho el jefe cuando le adver-
tiste que e irias si no fe subia el sueldo?
—Me ha dado un certificado de buena
conducta,
AMAALAE A
EN LA ESCUELA

LECCION DE CIENCIAS NATURALES
—¢Cudl es el animalito que se pasa toda
la vida trabajando para que fu mamd tenga
medias de seda?
—Mi papd.
WML

UNO DEDOS

—Me alegro de encontrarte, porque fengo
que pedirte dos favores.

JCudles?

—Que me prestes cien pesetas y que no se
lo digas a nadie.

—(Hombre!, los dos favores a la vez no
puedo hacerlo; pero uno, si. No se lo diré a
nadie.
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