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SALVADOR MOLINA IBANEZ

EXPORTADOR

Azafranes. Azul Ultramar.

Especias.
Refineria sal para mesa

APARTADO 29 MURCIA
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NICOLAS DOMINGUEZ COSSO. - Milaga
PLAZA DE RIEGO, 17 Bajo- TELEFON > 2758

Agente Comercial Colegiado y Depositario exclusivo para
Malaga y su provincia, de los renombrados productos
NELIA, §. A.

Entraria en relaciones comerciales con Casas
de articulos en general.
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Juan Antonio Marcos Ayuso
LA ARMUNESA

Fabrica de harinas, cereales y legumbres en

GOMECELLO (Salamanca)
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AceiTeEs Finos pE OLiva

peL MARQUES DE ROMERO TORO
COSECHERO-EXPORTADOR

ALCAUDETE (JAEN)

ESPANA
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FRUTAS SELECTAS

Casa MARIANO URIOL
SABINAN (Zaragoza)

Grandes cultivos de arboles y plantas de todas clases.
Envios a toda Espainia.
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Angel de la Haza
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Fébrica de jabones pu-

tos de aceite de oliva.

F.xportacién de aceites a

~> toda la Peninsula, clases corrientes y superiores. .

Direcclén telegrafica: HAZA AND ﬁJ AR (J aén)
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MARCA REGISTRADA X

EXPORTADOR0eESPECIAS yAZAFRANES

s o i . o L

:

Gosecheros y exportadores de vino$ con vagones-cubas propios
Espetialidad

de |2 casa
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Hijos de Pablo Esparza

VILLAVA (Navarra)

ANDS LAS (ATEMAY>

Tipos especiales para la exportacién.
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FABRICA DE MUEBLES TALLADOS
ESTILO VASCO Y ESPANOL

ALBERDI Y COMPANIA

PASEO ALFONSO K11 AZPEITIA (Guipazcoa)
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Aceites, cereales, legumbres, coloniales etc. etc.

A. PONS TRIAY

Agente Comercial Colegiado
Compra-Venta Comisién y cuenta propia

(Baleares)
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Almacén-Despacho: Correos:
RAMPA ABUNDANCIA, 34. APARTADOS
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EL FOMENTO INDUSTRIAL Y MERCANTIL Y VIDA DE NEGOCIOS
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TOCINO <. JAMONES . MANTECA |

‘ Viuda e Hijos de Ignacio Ituarte

| s = 3

GRAN FABRICA DE EMBUTIDOS
Y SALAZON DE CARNES DE CERDO

Sénchez, Romero, Carvajal y Compaiia
JABUGO (Huelva)

SALCHICHON
EMBUTIDO DE LOMO, CHORIZOS

R TR D=
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FUNDICION DE HIERRO Y METALES.
GRANDES TALLERES DE MAQUINARIA.

ESPECIALIDAD EN ROBINETERIA DE

» x » VAPORY DE AGUA x =x =

Calle de Castaﬁos. BILBAO
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EDUARDO DELAGE
COSECHERO EXPORTADOR DE

CAJAS INVISIBLE!;

Empotrada la Caja en la pared,
ésta queda lisa y sin salientes.

- umns v [ﬂﬂﬂﬂ La caja se PUEdE tapar con el alimentad vuestras zves con huesos mohdos .
? P . papel o la pintura del decorado obtendreis sorprendentes resultados.Tenemos ur
J E R E z y colocar encima un cuadro. gran surtido de moiinos para huesos, calderas para cocer

Asi quedard del todo oculta. piensos, corta-verduras y corta-raices especiales

Tengo estas cajas en muchos
tamafios. Pedid catidlogo a

MATTHS. GRUBER
Apartado 185, BILBAO

para avicultores  FPedid catalogo 3

MAT THS-CRUBER
APARTADO N'185--BILBAO

- Se desean representantes
con buenas referencias.

é

| oo
! Fabrica de sillas, sillones y mesas (con tablero impermeable) plegables
FRANCISCO MIRA SOLER. -- San Juan de Alicante

— "  S§e desean representantas activos St

L

-
-

PUENTE GENIL «CorpoBa)

SE SOLICITAN REPRESENTANTES COLEGIADOS AGTIVOS Y BIEN RELACIONADOS EN EL RAMO

EL FOMENTO INDUSTRIAL Y MERCANTIL Y VIDA DE NEGOCIOS

M.E.C.D. 2016
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Fabrica de Estuches Fabrica de Cajas de Cartén
Para Joyeria, Plateria, Relojeria y Similares De todas clases y para todas las industrias

ALFONSO LOPEZ RAMIRE?Z

Apartado de Correos 68 Lucano,7,9y11 C ORD OB A
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L VISTAS oe SEVILLA 2 [7ABRICApeDULCE oe MEMBRILLO

JALEA DFE ALBARICOQUE 'Y W

| CirueLA CLAUDIA
MANTECADOS Y

POLVD RONES
SARICHE (Sevilla)
ENRIQUE FUENTES GUERRA
SUCESOR DE UIUDA DE VUIGUERAS
Grandes almacenes de bateria de cocina y productos esmaltados.

Apartado 57 % Teléfono 2.624
Avenida de Canalejas, nim. 9. - CORDOBA
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FABRICAS DE CONSER’VAS VEGETALES
CALAHORRA (RIOJA)"Y. IGALL{Iii (ARAGON) - Espaiia.

Viuda de DOROTEO MORENO-Calahorra

REGISTRADA Telegramas: TEORENO Correspondencia a CALAHORRA

JUAN L. ORFILA
MANUFACTURA DE CALZADOS DE SENORAS

ALCADIA (Marca registrada)
O A BN O N (IBalemnmrem)

SANTDNA
(SANTANDER)

CONSERUASUEPESLAONS (5
"VILLARIAS " &4
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Fabrica de Calzados. Suelas y
Tomas Pons camps Tacones de goma
ESPECIALIDAD EN CALZADO PISO DE GOMA

JUDIO Y LIBERTAD (Mmarcas regisiradas) MAHON (Baleares)
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EL FOMENTO INDUSTRIAL Y MERCANTIL Y VIDA DE NEGOCIOS
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A LOS FABRICANTES DE ACEITES DE ORUIO

SECADEROS PARA ORUJO Y DESTILADORES CONTINUOS PATENTADOS MARCA REGISTRADA _:_'_I'ﬂllllﬂlﬂlll“
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D. José Arnalich. .. ... ...

» Pablo Jiménez y Cia. . .

» Ricardo Calderon. . . . .

» Francisco Reina Framis. .
Hetm, S0 K. .. e Viia
D. Marti y Gutiérrez. . . .. ...

» Juan Gonzilez Jiménez. . . .

» Felipe Gomez..........

oS Caballero. .o voiv sie v
» Francisco Romero Morales.

La Margarina, S. A. . .......
Monturque, S. A.
Sres. Conca Hermanos . . .., .

San Miguel Arcangel, S. A. ..
Sres, Gallardo Hermanos. ..

!!!!!!!!!!!

Sl uis BBz PIRR. « 0 v v
. » Antonio Fuentes Zurita. . . .
siodond Carmeriza .. v sl

Sres. Hijos de Marcos Alvarado
D. Joaquin Cortés Galvez. . . .
Madrid y Compania........
D. Juan Ardoy Ramirez. ... ..
Francisco Reina Framis . . .
» José Giraldes Riarola. . ...

w

&

Linares (Jaén).
Anduajar (Jaén).

José Molina Campos

B

Juan Ramon Gil . .. ... ...
Pedro Vaiio Crespo. ...

R |

Eal e

m& ﬂam@mma- |

Constructor:
| JOSE G. MAURICIO
. Fundicién de hierro y

Pﬁ Eﬁ QR’J‘& 9 bronce, talleres mecanicos.

LINARES (JAEN)
Teléfono niimero 234

S

Direcc_ién'._felegré{ica y te-

“MAURICIO"

lefénica:

Estos secaderos, a pesar
del poce tiempo que hace que
los he dado a conocer, han
tenido un éxito sin preceden-
te, lo cual es una demostra-
cion de la bondad de los
mismos. En la actualidad hay
colocados mds de ochenta
instalaciones de mi sistema
y de los instalados ultima-
mente figuran los siguientes:

Marchena {Sevilla).

Puente Genil (Cordoba).

Villa del Rio (Cordoba).

Alcala de Guadaira (Sevilla).
Estepa (Sevilla).

Jaraiz de la Vera (Caceres).
Guadix (Granada).

Villamartin (Cadiz).

Bailén (Jaén).

Puente Genil (Cordoba).
Benejama (Alicante).
Villlanueva del Arzobispo (Jaén).
Villanueva del Arzobispo (Jaén)
Beas de Segura (Jaén). .

Puebla de Cazalla (Sevilla),
Antequera (Malaga).
Guadalcanal (Sevilla).

Fuente Piedr (Malaga).
Castellar de Santisteban.

Beas de Segura (Jaén).

Puente Genil (Cordoba).

Utrera (Sevilla).

Priego de Cordoba.

Arcos de la Frontera (Cadiz).
Orihuela de Guadalimar (Jaén).

A los que pueden pedir referencias.

Igualmente los destiladores continuos, de mi sistema, han veni-
do a llenar un hueco que en todas las fabricas de aceites de orujo

se dejaban sentir.

Lo han instalado hasta ahora los siguientes:

D. Pablo Jiménez y Compania. Andujar (Jaén).

B 1FT Ly  HE UN e  e e Villa del Rio (Cordoba),
Sres. Pallarés Hermanos, S. A. Cabra (Cordoba).
Montutgue S, A s s s Puente Genil (Cordoba).
PhnlmsCaballero: ... . v o Guadix (Granada).
. » Antonio S. de Tejada. . . .. Andujar (Jaén).
; La Union Agricola, S. A. .. .. Beas de Segura.
Madrid y Compafiia. ....... Castellar de Santisteban (Jaén).

D. Francisco Reina Framis . . . Puente Genil (Cordoba).

» José Molina Campos
» Juan Ramoén Gil . . .

» Luis Ruiz Pina .. .
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» Pedro Vano Crespo .. ..

» Juan Palomeque. ........

lllll

11111

L

Priego de Cordoba.

Priego de Coérdoba.

Arcos de la Frontera (Cadiz).
Orihuela de Guadalimar (Jaén .
Beas de Segura (Jaén).

D. Pablo {iménez y Cia. «.
» Florencio Alonso
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Utrera (Sevilla)..
Cebolla (Toledo).

D). Manuel Vides Alamo-Trigueros(Huelva)
» Antenio S. de Tejada. Andajar (faén):

.....

e

- - :-. . A
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EL FOMENTO INDUSTRIAL Y MERCANTIL Y VIDA DE NEGOCIOS
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DIRECTORIO

INDUSTRIAL Y MERCANTIL DE CASAS
IMPORTANTES, FABRICANTES Y
ALMACENISTAS, A QUIENES NUES-

- TROS LECTORES PUEDEN PEDIR ARTICULOS PARA SU COMERCIO., ===——m

Este Directorio equiva|e a un ANUARIO o GUIA de comercio, que beneficia no solamente

los fabricantes e industriales que en él figuran y que por esto reciben frecuentes pedidos

de ofros comerciantes, sino que facilita a éstos el medio de proveerse de articulos de

s

o ———

SECCION [.- AGENCIAS
VARIAS

AGENTES DE ADUANAS
Viuda de Camilo Ochoa de
Zabalegui, Pasajes, Irun, Hen-
daya., — Agente de Aduanas y
Consignatario de Bugues, Trans-
portes Internamnnales

[ e

AGENTES CGMLRGIAT ES

J. Gonzalez Yega, Apartado, 62,
L.Las Palmas (Canarias).—Ageénte
Comercial Matriculado. Depar-
tamentos: Coloniales, Tejidos,
Seguros, Zapatos y ramo zapa-
teros. Solidas referencias,

Pedro Ribes Ribes.—Agente co-
mercial matriculado Apartado
280. Teléfono 11.6°5 Telegramas
«Perides», Valencia. — Aceptaria
representaciones Jde casas derias
nacionales y extranjeras del ra-
mo de colonifles y cereales. Re-
ferencias de primer orden g dis
posicion de quien las solicite.

Manuel Biec Becamonte, Agen-
te Comercial Coiegiado, Santia-
wo, 22, Zaragoza.—Aceptaria re-
presentaciones casas serias en
coloniales, aceites Yy cereales
para esta plaza. Referencias co-
merciales a quien las solicite.

Joagquin Fanlo Maza, Agente
Comercial Colegia«do, Garcia Bu-
rriel, num. 86, Zaragoza.—Acep-
taria representaciones casas se-
rias nacionales y exiranjeras,
con preferencia coloniales. Re-
presentante en  viajes para las
provincias de Zaragoza, Teruel,
Soria y Guadalajara. lLista de
ruta y referencias comerciales
la disposicion de quien los so-
licite.

Manuel Rodriguez Torres, [.as
Palmas (Gran Canarias).—Agen-
te comercial. Comisiones y re-
presentaciones en general. Ofre-
ce sus servicios a firmas de pri-
mer orden. Referencias a satis-
faccion.

sl

.2yl

FRANCISCO PINA

Agente comercial.

Comisiones y representaciones

Diputacion, nam. 3
BILBAO

Benjamin Espinosa, Apartado
de Correos, 74, Bilbao.—Colonia-
les, cereales y aceites.

Pedro Recuerda Jiménez,
Martinez de Aguilar, 13, Mala-
ga. — Representante colegiado ;
aceptaria representaciones de
casas serias,

E. y M. Fernandez, Buenos
Aires, num, 1.401, esquina 9 de
Julio, Rosario (Argentina).—Im-
portadores de ecasas espanolas.
Representantes de importantes
casas. Almacén de comestibles,
licores ¥y articulos .para lim-
pieza.

Anis de «La Asturiana». Papel

de fumar «Bambu». OConservas

«bLas Palmasy, Mermeladas
wAlfred Hilly,

RAFAEL ROMERO

Agente comercial Colegiado
Comisiones y representaclones

Sanchez de Feria, 4
CORDOBA

R. D. Goncalvez, Apartado, 13,
f.as Palmas (Gran Canaria).—
Argente comercial colegiado. Co-
rretaje de frutos del pais (ba-
nanas, tomates, patatas, cochi-
nilla, etec.). Comisiones v re-
presentaciones en general. Ofre-
ce sus servicios a firmas nacio-
nales v extranjerns. Referen-
cias comerciales a quien las
solicite,

e ce———

MARRUEGOS -y ARGELIA

viajaria y representaria firmas
de primer orden espanolas.

JOSE NAUARRO DIEZ

Apartado 3.

LARAGHE (Marruscos espafol).

JOAQUIN IRIGOYEN
SUC. DE S. TORIBIO

Representante Colegiado
Agente exclusivo en la regién para las

galletas OLIBET
Se adm ten vepresentacion<s

Calle Escolta Real Telf. 1-24-12
SAN SEBASTIAN

Escalants, Aparta-
do 81, Salamanca.—Representa-
c'ones de primer orden nacio-
nales y extranjeras. Acepto re-
laciones comerciales con casas
serias. Solvencia v fianza.

Antonio

————————

GEFERING PALACIOS

COMISIONES Y
REPRESENTACIONES

Progreso, 11, Burgos

| Sociedad en

——— buen origen para su comercio, = ——

HIGINIO DE LOS RIOS

Berrencalle, 16.—BILBAO
Acepta buenas representa-
ciones.

FELIX ZALBIDE

Plaza Eliptica, 2.--Bilbao
Ferreteria y maquinaria

ARTECHE Y LIBRERO,
$ enC.
Campo de Albia, 2.--BILBAO
Diversas representaciones

SECCION il. -PRODUC-
TOS E INDUSTRIAS DE
LA AGRICULTURA. DE
LA GANADERIAY DELA
ALIMENTACION

ACEITES

Rodriguez, Hermanos, Aparta-
do, nim. 11, Coérdoba. — Aceites
de oliva «Santa Victoria»., Fa-
brica de harinas y sémolas, Ce-

reales v garbanzos. Casa fun-
dada en 1843.
ACEITUNAS
Francisco Pérez Garcia, Ju-

milla (Murcia).—Exportacion de
acetunas y vinos del pais. Es-
pecialidad en vinos generosos.

Antonio Ledn, Dos Ilermanas
(Sevilla). — Almacenista expor-
tador de aceitunas sevillanas.

Carcia Alcala y Compania,
Sociedad Limitada, Alcala de
Guadaira  Sevilla). — Cosecheros

almacenistas y exportadores de
aceitunas sevillanas.

Gomez, Varela y Compania,
Comandita, Dos
Hermanas (Sevilla).—Cosecheros
almacenistas y exportadores de
aceitunas.

CASA TORTAJADA

Aceitunas rellenas de anchoa.
Encurtidos en vinagre.

Avenida del Carmen,
ZARAGOZA

num. 8

ACHICORIA

l.La mejor que se fabrica éen
Espana es la de Santos Gomez,

Pidan precios. Fabricas: (Caro-
linas, 16, Madrid, v en Mon-
temayor (Valladolid).

ARBORICULTURA

Luis Trilla, Carretera de la
Bordeta, Lérida.—Establecimien-
to de horticultura y arboricul-
tura. Grandes numeros de ar-
holes frutales de todas clases.
Especialidad en olivos arbequi-
nes ¥ almendros desmayo.

L&)

R =]

JOSE SEOANEZ

La Bafieza (Ledén)
Viveros de arboles frutales.
CATALOGOS GRATIS

ARROCES

Requena e Hijos, Valencia.—

. Arroz, cacahuet mondado y con

cascara, alubias y deméas gra-
nos del pais. Consignacion de
buques.

Jos¢ Navarro Benavent, «La
Arrocera de Jucar». Ruiz Zorri-
11, 4. Sueca (Valencia).—Arroces,
harinas de arroz, alubias y de-
mas frutos del palis.

AZUCARES

José Antonio Vergara, Ceni-
zate (Albacete).—Azucares eflu-
chados.

BEBIDAS VARIAS

J, Ruiz y Albert, Malaga.—
Destiladores de aguardientes.
licores, cofiacs. Fabricantes e
vermut v de vinos finos.

«La Industrial Leridana», Ca-
brinety, 30, Lérida.—Fabrica de
anisados, licores, jarabes, acei-
tes de oliva v orujo. Especiali-
dades: «Anis Mor», gran licor
pstomacal «Wilsons.,

Hijos de Pablo Esparza, Vi-
llava (Navarra). — Fabricantes
del exqguisito anisado «Las Ca-
denas de Navarrar»; Ccosecheros
v exportadores de vinos, con
vagones-cubas propios. Alquilex
e vagones-cubas.

Guillermo Garau Socias, Lluch-
mayor (Baleares). — Fabrica de
anisados y licores, unico ex-
clusivo «Anis Seca» y aperitivo
«Palo Garaun.

Eduardo Garriga, Badalona
(Barcelona).—Destilerias de ani-
sados y licores. Bodegas de V:i-
nos generosos. Elaboracion de
champan. Especialidad «Anis /
Dianan,

La Mezquita, Sociedad Andni-
ma, Co6rdoba.,—Féabrica de cer-
veza v hielo.—Camaras frigori-
ficas.

Avila y Gutiérrez, Aviles (As-
turias).—S‘dra champagne «El
Astur» y «Flor de Asturiasr.

Cheruhinoe Valsanglagomo, Casa
central: Chiasso (Suiza). Casj
central en Espafa: Grao (Va-

lencia). Bodegas: Yecla, Utlel y
Monévar. Fabricas de Alcohol:
Yecla, Requena y Monovar.—

Concesionar o para Esparia del
Fernet-Branca y vermut Tori-
no, vinos y alcoholes.

Si pide usted géneros a los fabricantes y almacenistas incluidos en este DIRECTORIO, le agradecere-
mos que manifieste haber tomado la direccién en EL FOMENTO, Plaza de la Encarnacion, 2, Madrid.

EL FOMENTO INDUSTRIAL Y MERCANTIL Y VIDA DE NEGOCIOS

M.E.C.D. 2016



Bernardo Lacliaustra, Mayor,
43. Teléfono 68, Jaca (Huesca).
Coloniales y licores al por ma-
yOr.

Angel Lorenzo, Cazalla de 13
Sierra (Sevilla). — Fébrica de
aguardiente. Fabricante del
anis «Clavel»,

FRANCISCO BONILLA

Fabricante de anisados espe-
ciales. Marcas registradas.

ANIS BONILLA
ANIS CORONA

Cazalla de la Sierra (Sevilla)

CAFES

Francisco Ibiricu, Fuenterra-
bia, nim. 27 (San Sebastiin).—
Gran tostadero de cafés. Pro-
ced:mientos modernisimos, Ca-
fés tostados marca «El Chanén.
Absolutamente puros,

CEREALES

Diego Pinilla Rayo, Puebla de
la Calzada (Badajoz).—Corredor
de lanas, cereales, aceites vy
garbanzos. Compraventa en co-
misién y cuenta propia.

COLONIALES

Francisco Berjano Jeret, Jerez
de los Caballeros (Badajoz). —
Almacén de coloniales y cerea-
les al por mayor. Gran torre-
faccién de catfés, 1ltimo siste-
ma: «El Automoévils.

Eduarde Palomino Pérez, EI
Carpio (Coérdoba).—Almacén de
cereales, coloniales y granos.
Telegramas y telefonemas «Pa-
tomino-Ancha». Teléfono, 6.

CONDIMIENTOS

Viuda e hijos de Abel Saez,
Tobarra (Albacete).—Exportado-
res de azafranes puros.

Bernardino Sanchez, Galera,
41, Corunia.—Exportador de es.
pecias y azafranes. Patente de
invencion num. 68.977.

Liberato Garcia Goémez, Ja-
raiz (Caceres). — Exportador de
pimentones molidos y en cas-
cara, PICANTE, AGRIDULCE,
DULCE y otros frutos del pais

Alberto Sevilla, Zanja, num. 6,
Murcia. Exportacién de pimien-
to molido y pelo para pescar.

CONFITURAS

PascunL CoLoma ARQUES

Fabricacion de turrones
y dulces.

JIJONA (Alicante)

ENRIQUE ARJONA MARTINEZ

ESTEPA (Sevilla)

Fabricante de mantecado, pol-

vorones, roscos de vinos v al-

fajores. Chocolate, Marca: La
Victoria,

CONSERVAS DE PESCADO

Gonzado Pujana, Bermeo (Viz-
cAya). — Fabrica de conservas,
escabeches y salazones.

Hijo de M. Garavilia, «La
Activay, IL.equeitio (Vizcaya). —
Conservas, pescados, frutas vy
vegotales.

CONSERVAS VEGETALE:S

Ricardo Vilaita, Lérida.—FAa-
brica de conservas y vegetaleg,
Especialidad en pimientos dul-
Cés y Inorrones.

«lLa Universaly, Hijo de BR.
Diaz, Calahorra (Espana).—Fa-
brica de conservas vegetales.

Esparragos “SOLA",. -~ San
Adrian (Navarra).

Santiago Salcedo, San Adrian
(Navarra).—Fabrica de conser-
vas vegetales. Especialidad en
esparragos y pimientos del pi-
quillo.

Antonio Doria, Rincén de
Soto, Rioja (Logrono).—Fabrica
de conservas vegetales, tomates
¥ pimientos morrones.

EMBUTIDOS

Angel Mendoza, Cantimpalos
(Segovia).—Gran fabrica de em-
butidos, clases selectas v elabo-
racion esmeradisima.

Jose Mendoza Ldpez, Aldeon-
sancho (Segovia). — Fabrica de
embutidos, especialidades en
chorizo fino de varios tipos y
salchichon.

Hualde y Redin, Mayor, 8,
Pamplona. — Fabrica de embu
tidos. Especialidad de la casa,
chorizo de Pamplona, marca
«Irufia». Jamones, tocimos ¥y
mantecas.

FRUTAS
MANUEL CABALLERO VENTOSA

Calle Emilio Castelar.
Talavera de la Reina (Toledo)

Exportador de frutas
y patatas.

Justo Serrat, San Lorenzo,
numero 18, Reus (Tarragona).—
Acepta representaciones de ca-
sas serias en almendras, pifio-
nes, higos, nueces, cereales, sal-
vados, legumbres, aceites v
vinos.

HARINAS

Manuel Catalan Vidal, San
Bartolomeé, 5, Valencia.—Admi-
tiria representacion de impor-
tantes fabricas de harinas para
la venta de sus productos, bien
por cuenta propia o a comi-
sion, SOlidas garantias y refe-
rencias de primer orden,

Anastasio Gonzdlez Simén,
Parra, 48, Céceres.—FAabrica de
harinas sistema «Bulhers.

José Niubo Espinet, Mollerusa
(Lérida).—Exportador de hari-
na de alfalfa.

Edmundo Cramazén, Mordn
(Sevilla). — Fadbrica de harinas

HORTALIZAS

Maria Vinas, viuda de Tarra.
dellas. Despacho: Vega Armijo,
3. Teléfono 145. Direccién tele-
grafica y telefénica;: Tarrade-
llas. Casa fundada en el afio
1889, Huesca. — Almacenista v
exportadora de patatas y fru-
tas.

Daniel Rubio Martin, calle
Abadia, 8, Alboraya (Valencia),
Cosechero exportador de chu-
fas, patatas y melones.

LEGUMBRES

SEVERIANO UAZQUEZ VIVAR
CARRIZO DE LA RIVERA (Ledn)

Alubias, patatas, huevos
y coloniales.
Cosechero-Exportador de las le-
gitimas alubias leonesas de
RINON, clasificadas.

PASTAS PARA SOPA
ARO

Apartado 70 :-; UALLADOLID

Especialidad
en clases de lujo.

PESCADOS FRESCOS

ANTONIO SANZ

Exportacion de pescados.
Casa fundada en 1900

Oficinas: Artilleria, niims.18 y 20
GIJON

Telegramas y Telefonemas:
Sanz-Pescados.

QUESOS -
Sucesor de A. Romero, Oca-
fia (Toledo). — Exportador de

queso manchego, azafrdn. anis
¥V cominos.

TRIPAS SALADAS

Rafael Calzado, Béjar (Sala-
manca)..——Importador de tri-
pas secas y saladas para toda
clase de embutidos; ventag al
por mayor en condiciones es-
peciales, con garantia de cali-
dad y calibrado exacto.

VINOS

Lucio Prieto, Consuegra (To-
ledo).—Vinos, cereales vy aza-
franes puros de la Mancha.

José Diaz Casero, Manzanares
(Ciudad Real).—Bodegas y des-
tilerias de vinos, alcoholes ¥y
anisados, Exportacién de pro-
ductos del pais.

- Viuda e Hijos de Matias Diaz
Canseco, l.eOn.—Exportadores de

vinos.

M. Fontan Ortega, Jerez de
la Frontera (Cadiz).—Coseche-
ros, almacenistas y exportado-
res de vinos. Fabricantes de
coriacs.

Bodegas de Juan Amords, Mo-
novar (Alicante).—Vinos tintos,
monovar, claretes, rosados ¥
mistelas. Casa fundada en 1880.
pecialidad en suelas de goma.
Produccion diaria: 15.006 pares.

Viuda de Juan Alonso Mer-
nandez, Nava del Rey (Valla-
dolid).—Elaboracién de vinos
blancos finos, Exportacion a pro-
vincias.

RS TSR R

constantino S. Villaba

COSECHERO Y EXPORTADOR
DE VINOS, CEREALES
Y DEMAS FRUTOS DEL PAIS

Acepta representaciones

Puebla d¢ Almoradie! (Toledo)

SECCION 1ilL. - INDUS-

TRIAS METALURGICAS.

MAQUINARIA Y MATE-

RIALES DE CONSTRUC-
CION

CERA MICA VARIA

Leopoldo Mora Mas, Guiller-
mo de Osma. 6, Manises (Va-
lencia). — Fdbrica de azulejos
blancos y decorados. Géneros
especiales,

José Laffite, «NMuestra Sefora
del Rocio», Manuel Carriedo, 77,
Sevilla. — FAbrica de cerdmica
artistica.

Vicente Alpuente Gonzilez,
Manises (Valencia).—Fdbricas de
Maydlica y Loza ordinaria
Despacho: Santas Justa y Ru-
fina, 17.

COCINAS ECONOMICAS

Francisco Errazu, San Loren-
20, 22. Teléfono 21-12. Zarago-
za.-—(Cocinas econOmicas, estu-
fas, tuberias, termo-sifones pa-
ra. servicio de agua caliente
en banos, cocinas y estufas
para serrin, etc. Solicito re-
presentantes.

ENVASES METALICOS

Ricardo 8. Rochelt, Viuda de
Epalza, 6, Bilbao.—Féabrica de
envases metalicos. Botes para
conservas blancos v decorados
Latas para galletas y dulces.
ILatas para productos farma-
ceuticos. Tapones «Corona» para
encorchados de cervezas, ga-
seosas yotros. Metales, chapas,
tubos y flejes.

FUNDICIONES

Fundicién de Bronces y Me-
tales, Roque Ramirez Delga-
do, san Franeisco, 51, Lucena
(Cordoba).—Fabricacion de toda
clase de articulos de metal
para el culto y uso domést co.
Especialidad en velones mons-
truos.

HIERROS Y FERRETERIA

Dominguez, Hermanos, Almi-
rante Hernandez Pinzén, 18,
Huelva.—Almacenes de hierros,
aceros y materiales para minasg
Y construcciones. Depdsito de
carbones Iingleses. Aceites mi-
nerales y de linaza y pinturas
en pasta. Cemento «Asland». Su-
perfosfatos y abonos minerales

Hijos de José Valenciaga,
Eibar (Guiptizcoa).—FAbrica de
resortes. Toda clase de mue-
lles en acero para muebles,
automoviles, sillones, sommiers,
etcétera.

MATERIALES VARIOS

Jacinto Manso Guerra, Ur-
zaiz, 31, Vigo (Pontevedra).—
Materiales de construccion. Ar-
ticulos de saneamiento. Fabri-
ca de pinturas de la acredita-
da marca «Gaviota». Solicitad
precios, en la seguridad de que
seran los mas ventajosos de la
regidn.

PRECINTOS METALICOS

E. Rivelot, Jerez de la Fron-
tera (Cadiz).—Precintos y pla-
cas metalicas. Tapas de roble
para cajas de envase; paque-
tes, sacos, cartuchos de papel,
garrafones, barriles, pipas v
bocoyes. Casa fundada en 1898.

Si pide usted géneros a los fabricantes y almacenistas incluidos en este DIRECTORIO, le agradecere-
mos que manifieste haber tomado la direccién en EL FOMENTO, Plaza de la Encarnacién, 2, Madrid.
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TALLERES MECANICOS

ESTARTA Y ECENARRO

ELGOIBAR (GUIPUZCOA)
Talleres ‘mecanicos y fabrica-
cion de trogueles de vulcanizar

suelas de- goma,

SECCICN IV. — INDUS-

TRIAS TEXTILES Y DE

INDUMENTARIA
ALPARGATAS

Antonio Pastor Pastor, Aspe
(Alicante).—Fabrica de alparga-
tas de todas clases. Especiali-
dad en la alpargata cazador vy
goma; esmerada construceion vy
perfectos - modelos. Fabrica v
despacho: San Pedro, numeros
8 y 160.

Antonio Calpena Diez (suce-
sor de Calpena, Hermanos ¥
Compaifiia), Aspe (Alicante).—Fa-
brica de 'alpargatas de ecafiamo
vy vute, exclusiva de cerqguillo.

Antonio Erades, Aspe (Alican-
te).—Fabrica de alpargatas de
todas clases. Especialidad en la
alpargata cazadora. 7‘recios 1li-
mitados. Féabrica v despacho:
Cantarerias, nim. 10.

BOINAS

Antonio Eldésegui,
Tolosa (Gui-
de boinas.

CUERDAS Y CAPACHOS

A. Serrano, Hijo, Jodar
(Jaén) —Fabrica e hilados de
esparto, capachos para’ prensas
hidraulicas, molinos de vigas v
fabricas a vapor. Especialidad
en vetas de todos gruesos para
cabos de barcos y piolas para
almadrabas.

HILADO S

Leopoldo Igual e Ilgual, Ru-
bielos de Mora (Teruel)—Fabri-
ca de hilados de lana vy ba-
yvetas. '

R. Badenas Barrachina, Jé
rica (Castelléon).—Fabrica de hi-
laturas de lana. Especialidades
para la confeccion de = alfom-
bras vy taplces.

Mietos de
«La Casualidady,
puzeoal.—Fabrica

LANAS
Jorge Cajal, Coso bajo, 42
v 44, Huesca.—Almacén de la-

Tienda de ftejidos.
MANTAS

Gosalvez .1"-nﬁaya, Hermanos,
Béjar. — Fabrica de tejidos de
lana. Especialidad en mantas.
ITilados ¥y borrasde tqﬂas‘ cla-
SeS, : el

nas.

SAQUERIO :

JUAN BALMASEDA
General Goncha, 15, BILBAD

Saquerio nuevo y usado.
Grandes existencias de todas las
clases y tamanos.

Hijos de Leocadio Fernandez,
Medina del Campo (Vallado-
lid).—-Casa fundada en 1852. Fa-
brica de saguerio de yute. Pro-
duccién, 5.000 sacos diarios. Ce-
reales, vinos. ,Gran café conti-
nental. i ' ’

|_e..

SECCION V. - INDUS-
TRIAS DEL CUERO DEL
PAPEL Y DERIVADOS

CALZADOS

Hijos de Tomas Anechina,
Pamplona (antes en Zaragoza).
Calzado suizo. Zapatillas inv.er-
no v verano. Alpargatas piso
ooma, cosido interior.

Jaime Ferré Marti, Palina de
Mallorca (Baleares), — Fabrica-
cion de calzado chicharro

CURTIDOS

Diego Rey Baquero, Quintana
de la Serena (Badajoz).—Cueros,
lanas v pieles al pelo de todas

clases,

FABRICAS DE PAPEL

Papeleria del Araxes, To'osa
(Guiptizcoa). — Exportacion de
papeles finos de embalajes, im-
permeahbles, para pescado, fru-
ta v cilindrar; bobinas, cintas
telegraficas e higiénicas.

LIBRO3S

HIGIENE DEL MATRIMONIO

Precioso libro de los casados,
necesario a todo el mundo. Hi-
eiene fisica, moral, generacion,
fecundidad, etc., 602 paginas,
erabados, pesetas 10. Reembol-
30, La . Casa del Tricot, San
Sebastian. .

PAPELES MANIPULADOS

Francisco Bargues, I’laza Ro-
driguez Botel, 2, Valencia.—FA-
brica de fundas, bolsas paten-
tadas, esterillas de paja en to-
das formas y dimensiones.

Industrias Escobedo;, §. A,
P. Ceferino, 29. Teléfono 3.066.
Oviedo.—Bolsas de papel. Im-
prenta la mas completa de la
provincia. Cromos para alma-
nagues. Gran almacen de papel.

SECCION VI. — INDUS-
TRIAS QUIMICAS Y S|-
MILARES

DENTRIFICOS

Hijos de Orive (Sucesores de
S. Orive), Bilbao (Vizcaya).—Fa-
bricantes del Licor del Polo de
Orive. Agua de colonia, pasta
dentrifica y otros articulos de
perfumeria. :

 JABONES

Antonio Mufoz Jiménez, Mo-

ron (Sevilla).—Fabrica de jabo-
nes puros de aceite de oliva y
orujo. Especialidad en jabones
blanco y pinta.

LABORATORIOS

Juan Maria Moreno Rodri-

guez, F. Sanchez Bedoya, 23,
- Sevilla. — Laboratorio ‘quimico-
- farmaccutico, fabrica de per-
fumeria v esenclas de todas

clases,

Para guemaduras, heridas in-
fectadas y sifiliticas no hay
nada como la TIMOLINA, pre-
miada en la Feria de Mues-
tras de Florencia con Diploma
(e Honor, Medalla de Oro ¥y
Cruz 'del Meérito. Para pedidos,
al LABORATORIO ROBAL, San

| José num. 15, Calamonte (Ba-

dajoz).

LLUBRIFICANTES

Sociedad Andnima
Fray Ceferino, num.

REEM,
1, Oviedo.

i[ Aceites y grasas REEM. Grasas

y aceites para curtir pieles.
Aceite especial para alumbra-
do. Sebos de todas clased, Car-
bolineume«Aefernuss,

PERFUMES

Robhillard y Compania, Valen-
cia. — Fabrica de perfumeria.
Ultimas creaciones. Olimpia.
oro de ley., Sonador, jabon,
polvos colonia, extracto y lo-
cion. Son los mejores perfumes.

PRODUCTOS QUIMICOS

Burt, Boulton & Haywood, Li-
mited, Apartado 8, Bilbao (Viz-
cayva).—Fabricantes de emulsio-
nes asfalticas y de derivados
de alquitran de hulla; creoso-
tas para inyeccion de maderas;

breas para aglomerados.
UNGUENTOS
Danizl Ldpez, Cenia (Tarra-
gona). — Ungiiento Daniel Lo-
pez; cura tumores, ulceras, pa-
nadizos, golpes, fistulas, angi-
nas, heridas, avisperos, sarna,

oranos, venéreo exterior y gan-
urend.

SECCION VII. — INDUS-
TRIAS DIVERSAS

CARBONES

Felipe Velazquez Vera, Meéri-
da (Badajoz).——Carbones vegeta-

‘les, corchos y abonos. Compra-

dor de lefias y arbolados para
carbonear. Agente comercial co-
legiado.

CORCHO

Amalio Calleja, San Vicente
de Alcantara (Badajoz).—Fabri-
ca de tapones de corcho para
vinos, gaseosas, cervezas y si-
dra, en todas clases y calibres,
asi como desperdicios de cor-
cho. Serrin de corcho por pie-
dras maolineras.

GARAGE s

Garage Americano, Garcia
Barbon, 24, Vigo.—Agencia ex-
clusiva en Galicia y Zamora de
los automoviles Dodge Brothers
y camiones Graham Brothers.
Gran existencia de piezas legi-
timas de recambio para dichas
marcas.

JUGUETES

Paya, Hermanos, San Blas,
numeros 43 y 45, Ibi (Alicante)
Gran fabrica de juguetes meta-
licos, cuchillos y. navajas. Pre-
miado en varias Exposiciones
nacionales y extranjeras.

HOTELES
Hotel La Espanola, Cereria, 5,

Talavera de la Reina (Toledo).

Gran casa de viajeros.

MANZANILLA

Betran y Casla, Camino, &,
San SebastiAn (Guipuzcoa). —
Agentes generales para Espana
y Portugal de 1la Manzanilla
aromatica «La Flor de Ara-
oon», legitima de las monta-
nas de Montmesa. -

MUEBLES

Matias Alvarez Benavides,
Hervas (Chiceres).—«La Exporta-
dora», fibrica de muebles y si-
llerias, toneleria y almacén de
maderas.

Alberdi y compandia, Arrabal
de Magdalena, 1, Azpeitia (Gui-
puzcoa). — Fabrica de muebles
tallados.

————

QUILIS YCOMPANIA
Benetuser-Valencia

Fabricantes especializados en la
construccién de toda cilase de
muehbhles para instalacioneés de
teatros, cines, -hotales, c¢afés,
oficinas, etc.

. Presupuestos r. catalogos grati®

O
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tcheandia y C.

JENARO ECHEANDIA N.°© 4§
IRUN (Guipiizcoa)
TELEFONO 87

AGENCIA
DEADUANAS
TRAN SPORTES,
= COMISIONES -

Agentes de [a Real Casa

tasa_fundada_en 1860

SUCURSALES EN
HENDAYA,
PASAJES

BILBAO
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DE EKHORTOS

NECESITANSE.
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PROCURADORES

CASA
AGUSTIN

UNGRIA

APARTADO NUM. 699 .
MADRID
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L INTERESA SABER A NUESTROS SENORES CONSULTANTES

i que suprimida en esta Revista, desde el nimero de agosto, la
A seccion qqg%gLTORIO JURIDICO__$DM_INI$TEATIVO’ este servicio
puede obtenerlo dirigiéndose directamente a nuestro letrado asesor:

DON JUAN GONZALEZ GARCIA.—-RIOS ROSAS, 32.- MADRID
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La "Casa Agustin Ungria”, editora de é_ﬁta Revis-
ia;_.._;ﬁundada el afio 1891, viene desde enfonces
deédicandose con creciente éxito a'los siguientes

Espafa y el Extranjero. COBRO DE CREDITOS
MERCANTILES contra deudores morosos.
PROPIEDAD INDUSTRIAL. (Estudio y obten-
cion de Patentes de invencién e introduccién.
Registro de Marcas de fabrica, de comercio y
profesionales, nombres comerciales, rétulos de
establecimientos, dibujos y modelos industriales,

I asuntos: INFORMACION COMERCIAL sobre

I modelos de utilidad y todo cuanto a la propie-

dad industrial se refiere. Cuenta esta Casa con
personal técnico especializado, y mas de cincuen-
ta empleados, delegaciones en las principales
provincias y corresponsales en toda Espaia y

—

Extranjerc.)

PIDA VD. DETALLES Y FOLLETOS.

1 . T

Madrid, 1.° de Nnﬂr;embre de 1930.

 EL FOMEN

INDUSTRIAL ¥ MERCANTIL Y VIDA DE NEGOCIOS

FUNDADA EN 1891 POR EL

EXCMO. SR. D. AGUSTIN UNGRIA

Nam. 1.199.

REVISTA _MENSUAL EDITADA POR LA "CASA AGUSTIN UNGRIA"

Precios de suscripcion: Espaia .y Paises
comprendidos en la Unién Postal Iberoamerica-
na: 20 pesetas el afio. Extranjero: 30 pesetas el
afio. Tarifa de anuncios: Para doce insercio-
nes. Una plana, 2.700 pesetas. Media plana, 1.418
pesetas. Tercio de plana, 810 pesetas. Cuarto de
plana, 745 pesetas. Octavo de plana, 390 pesetas,
Dieciséisavo dé plana, 205 pesetas. Anuncios en
el directorio: 75 pesetas al afio, las cinco prime-
ras lineas o cada grupo de una a cinco lineas.
Remitimos a quienes lo soliciten, pruebas eviden-
tes de la gran difusién de esta Revista, y de los
grandes resultados obtenidos por los anuncios

insertos en sus paginas.

PIDA VD. CIRCULARES Y TARIFAS

Redaccién y Administracién: PLAZA DE LA ENCARNACION, 2--MADRID
Apartado de Correos 699.--Teléfono 16.094.--Direccién telegréfica: UNGRIA-MADR|D

Medidas para asegurar a la naranja espaﬁola

Uuna buena fama en el merca

En el numero ultimo de esta REVISTA dedicamos la primera pdgina a informar a
nuestros lectores sobre las sabias medidas tomadas para reglamentar la exporta-
cion de la pasa moscatel de Mdlaga, la mejor del mundo, Hoy nos complacemos en
hacer algo semejante respecto de la exportacion de las naranjas, los limones y de-
mas «agrios», cuya buena fama fanto importa conservar en provecho de la
agricultura espaifiola.
En la Gaceta del dia 12 de octubre se publica un Real decreto, del cual extractamos
las prescrivciones que siguen, que bastan para que el lector se dé cuenta de la ten-
dencia y fines de esta nueva reglamentacion, de la cual nos felicitamos.

partir de la publicacion del presente Decreto
A serd -requisito indispensable para poder
Ejjf-.'.fl;ﬁg’.i" la._exportacion }de' naranjas o frutos de
agrios a los mercados extranjeros la previa ins-
cripeion, . i e i
El ntimero que obtenga cada exportador, des-
pués de su inscripcion en el Registro Oficial de
Exportadores del Ministerio de Economia Nacio-
nal,’ _.dE_herei estamparse en-los bultos o envases
ex_t'erit;.rgﬁ'_ile las expediciones que se destinen al
Extranjero, en forma indeleble y en sitio bien vi-
sible junto a las marcas o distintivos habitual-
mente usados por los exportadore~, y en dimen-
siones no inferiores a tres centimetros de altura.
Los exportadores a granel que envuelvan las fru-
tas en rapel de seda deberdn estampar el niimero
del Régistro que les haya correspondido en dicha
envoltura. Los exportadores que envien la fruta a
granel sin envoltura de papel de seda deberan
declarar el namero del Registro de Exportadores
en las hojas de facturacion o facturas de venta.
No se permitird la exportacion de los frutos de
agrios (naranjas, mandarinas, toronjas y limones)
que no presenten madurez comercial suficiente.
A este efecto se considerardn las naranjas y man-
darinas maduras cuando la corteza presente, por
lo‘menos, un 75 por 100 de la coloracién amarilla
o amarillentotrojiza propia de cada variedad.
Podrd, sin embargo, auterizarse la exportacion
de las naranjas o mandarinas que presenten,
cuando menos, un 30 por 100 de dicho color,
siempre que, mediante el oportuno certificado de

1 ,'.’ Nnvi_Embre 1930

M.E.C.D. 2016

analisis, se acredite que las sustancias soélidas
disueltas contenidas en el jugo obtenido por ex-
presion de la pulpa después de cortada la fruta
en dos mitades por un corte perpendicular al eje
de los gajos representen ocho partes en peso por
cien del volumen de jugo y contengan una canti-
dad mdxima de dcido citrico anhidro de una parte
en peso por ocho de sustancias solidas disueltas,

En ningun caso se permitird el forzado artificial
del color de la fruta.

Los limones y toronjas para la exportacion pre-
sentaran la coloracién propia de la variedad a
que pertenezcan, en estado de madurez comercial,
y la acidez, maduracién, proporcién de jugos y
peso propias de cada variedad,

La frura se confeccionard después de la purga
limpia y oreo en los almacenes, y reunird las con-
diciones necesarias para asegurar una buena
conservac,on hasta el término de su viaje a los
mercados a que :e destine. Se eliminard de la
confeccion la fruta danada, la que presente roza-
duras, aranazos, lesiones o defectos graves, y la
infestada de plagas, tales como el piejo rojo, ne-
gro, serpeta, negrilla u otros pardsitos

La fruta contenida en cada envase serd de cali-
dad, tamano y madurez uniformes, con la inica
tolerancia, en cuanto a tamaiio, de hasta tres mi-
limetros en mds o en menos del diametro me-
dio de la fruta para el contenido de cada fruta.

Queda terminantemente prohibide mezclar en
un mismo envase o caja frutas de distinta calidad
y las de corteza lisa con rugosa.

EL FOMENTO

o extranjero

Las expediciones de frutas a granel pudr&ﬁ_\ha-
cerse, bien de frutas seleccionadas por calibres,
bien mezcadas de unos y otros calibres cuando
los pedidos sean por peso. _

Queda terminantemente prohibida la exporta-
cién de la fruta helada. A tal efecto, se conside- |
rard helada la fruta cuando en el contenido de
cualquier envase de los corrientes en el comeréio
0 en escandallos o tanteos hechos en fruta amon-
tonada aparezca un 10 por 100 6 mds fruta, que
cortada en dos mitades en una seccién perpendi-
cular al eje de los gajos ofrezca, por lo Menos, un
20 por 100 de la pulpa seca. |

Comprobada que sea por el Servicio Oficial de
Inspecci6n la falta de cumplimiento de alguna de
las condiciones requeridas, se impondr4 a los ex-
portadores la sancion correspondiente, con arre- -
glo a la siguiente escala: | :

1. Suspensioén de embarque de la partida de-:
fectuosa, permitiendo al exportador la retirada de
la misma y su vuelta al almacén para nueva se-
leccion, i |

2.” Incautacion y decomiso de la partida res-
pectiva.

3. Incautacién y decomiso de la partida res-
pectiva y suspension al infractor del derecho'de
exportar ninguna de sus marcas al Extranjero
durante ocho dias.

4.° Incautacién y decomiso de la parrida res-
pectiva con idéntica sancion para el infractor du-
rante quince dias.

5. Incautacion y decomiso de la mercancia,
con idéntica sancion para el infractor durante un

mes; y
6.° Incautacion y decomiso de la partida, con

sancion idéntica para el infractor durante el resto
de la camparia, y baja consiguiente. :

El trasporte maritimo de la naranja destinada a.
la exportacion no podra efectuarse sobre la: cu- -
bierta de los buques en lugares situados en Ta
misma que por no estar debidamente acondicio-
nados, a juicio de las autoridades de Marina, no
garanticen la plena conservacion de la fruta.
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SIMILITUD
Doda CoLoRINA.—{DE VERAS QUE NO TIENE

USTED NOVIO? i NO PUEDE SBER! .Um. JOVENCITA
SIN AMOR ES COMO UNA DROGUERIA BIN WIKI.

Es el tinte doméstico preferido. En todasg

las droguerias se encuentra un exienso sur-
tido de colores, al precio de 756 cénts. sobre.

ERNESTO GUNNEL
Atocha, 139/141. Madrid.

FARMACIA PUERTO

PLAZA pE SAN ILDEFONSO,4 MADRID

Las ui:r'ib!ﬁ molestias de los pies, callos y
thurezas, Hesaparecen completamente usando
télo tres dins el patentado

UNGQUENTO MAQGICD

Mo falla en un solo caso. Pregunte & cuantos
le hah usado, y ocira uvsted maravillas.

CALLOS |

Pidals on formacias y droguerine. 150, Par g2

Anuncios humoristicos publicados en diferentes periédicos espaiioles.

EXITOS DE LA PUBLICIDAD HUMORISTICA

O cabe duda que el primero y
principal objetivo de la publi-
cidad ‘en general, es atraer la

atencion del publico hacia lo que cons-
tituye el anuncio, ya sea cartel, pros-
pecto, exhibicion, etc., pues para diri-
girse a un individuo o a una colectivi-
dad y tratar de convencerles de las
ventajas que para ellos tiene la adqui-
sicion de unos calcetines o de un apa-
rato de limpieza por el vacio, de una
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De una serie de anuncios del almidén Starch,
popularizado en Inglaterra.
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determinada marca, necesitamos pre-
viamente haber conseguido que se
enteren de la existencia de tales ar-
ticulos.

Este es el problema primordial de la
publicidad: hacerla eficiente, y a €sto
han tendido los esfuerzos de todos los
anunciantes, desde los origenes de la
publicidad hasta hoy, y aun hoy, mas
que nunca, a causa de la competencia,
cada vez mas acentuada, en todos los
campos del comercio y de la industria.

Ahora bien; esta atencion por parte
del pablico, que es factor esencial de la
eficiencia de toda propaganda, no hay
que decir que ha de ser conquistada
por sistemas correctos, discretos y so-
bre todo agradables. Seguramente ha-
bremos conseguido que no$ preste
atencion un sefior a quien llamemos a
su despacho por teléfono mientras-esta
trabajando, pero si a continuacion de
coger el auricular se entera de que le
hemos llamado para manitestarle que el
callicida «Mignon» es el mejor del
mundo, es mas que probable que nos
mande a paseo a nosotros y a nuestro
callicida «Mignon».

Si este mismo sefior, cuya atencion
hemos visto que es, naturalmente, ino-
portuno tratar de distraer de sus nego-
cios en horas de trabajo, va por la no-
che al casino o al teatro .y le hacemos
la misma afirmacion en tonos llamati-
vos y sobre todo simpaticos, habremos
obtenido, si n6 un comprador inmedia-
to, pues esto depende de mil motivos
circunstanciales, por lo menos un indi-
viduo a quien ya nuestros productos

EL FOMENTO
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son conocidos y que guarda de ellos la
impresion agradable que la vision o la
lectura del anuncio le ha producido.
Por eso la publicidad humoristica es
tan repetidamente usada, pues si la
atencion puede manifestarse de diferen.
tes formas, es quiza la mas estimable
entre todas ellas la risa, ya que implica
un estado de animo de benevolencia, de
franqueza y de alegria, mads propicio
que ningun otro a dejarse convencer.

- Como todos los problemas, este de la
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Un mismo personaje representado en acti-

tudes diferentes.
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Un anuncio alemén de un producto para qui-

tar manchas.

publicidad humoristica es cuestion ante
todo de buen sentido y de tacto. No
todos los articulos se prestan a ser
anunciados en la misma forma, ya que
el entendimiento mas lego en materias
de esta clase discernird sobre la dife-
rencia que hay entre anunciar galletas
0 pastas para sopa y anunciar material
ferroviario o productos quimicos.

Hay que tener en cuenta, ante todo,
el ptublico entre el cual el articulo que
se pretende anunciar ha de tener su
principal nucleo de consumidores.

Como en todo, también en estos ca-
sos el publico infantil es el mas facil-
mente accesible, pues cualquier cosa
choca a su inocente ingenuidad. Ahora,
tratandose de articulos que hayan de
ser generalmente consumidos por pii-
blico femenino, hay que andarse con
0jo con las bromas, sefiores anuncian-
tes. Ustedes pueden estarse figurando
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Pies cansados” se titula este anuncio iIn-

glés de unas sales para lavados de pies.
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Anuncio francés de acumuladores eléctricos,

ir . n
en el que la "chispa” se produce por la per-
secucién de la corriente positiva + tras de

la negativa —.

que hacen gracia a una sefora con tal
0 cual chiste o dibujo grotesco, y puede
darse el caso de que ella interprete la
cosa como una tomadura de pelo y no
quiera ni volver a oir hablar en su vida
de las medias A ni del depilatorio X,
Arcanos de la susceptibilidad femenina,

simplemente.
En cuanto a los hombres, es mas fa-

cil obtener de ellos un buen resultado
con el empleo de la publicidad humo-
ristica, y se pueden impunemente em-
plear todos los recursos para provocar
desde su sonrisa hasta su carcajada,
con la seguridad de que, si se realiza
con algun tacto y buen sentido, la pu-
blicidad de esta clase, siempre sera efi-
caz entre el publico masculino.
Aunque, como decimos mas arriba,
no todos los articulos se prestan a ser
anunciados humoristicamente, con algo

At 4 MF

J

J"-uﬂ,, --0’
Anuncio aleman de una marca de cigarrillos
El sefior dice al ladrén: "Conformes. Te

daré el reloj y el dinero, pero los cigarros
tenemos que repartirlos”.

EL FOMENTO
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HE‘'sS BEEN
SPRAYED erH

AGENTS A NEW DISCOVERY

That Kill Flies and Mosquitoes
by the Millions.

A sale in every home. This is the best
insect killer in the world. Big profit for
agents, Sold with a money back guaran-
tee if it fails to kill. Bugaside is some-
thing new for agents. I want 100 agents
at once. Write quick.

J. Glasco, Rochelle, La., Mfg.

Anuncio de un insecticida. Consultado el
médico sobre la enfermedad del mosquito,
dice: "

Si ha sido regado con "Bugaside”,

no puede vivir ya."

de originalidad, son muy pocos los que
hay que excluir de ese sector del anun-
cio, como lo prueban los siguientes
ejemplos, la mayoria de ellos bien co-
nocidos de nuestros lectores.

En la industria automovilista es po=-
pularisimo desde hace veinte anos el
hombre de neumaticos Michelin. La
creacion de uno de estos afortunados
personajes tiene notabilisimas ventajas,
ya que el publico llega pronto a fami-
liarizarse con €l y lo echa de menos el
dia que no lo encuentra,

RoGELIO COMAS

Este anuncio ilustra el reclamo de una no-

"H"E[E ﬂ!Elﬂﬂﬂﬂ.
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Técnica de hacer dinero, o grandes

cifras no suponen gra

ndes ganancias
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L hecho es que son muy pocas las
Casas que tienen utilidades pro-
porcionadas al volumen de su

negocio.

Es una verdadera locura este alan de
barajar grandes cifras. Es un aturdi-
miento de numeros, el que hace supo-
ner a muchos que el aumento de las
cantidades lleva consigo el aumento de
las ganancias.

- —«Anunciando mas, mejorando el
surtido, aumentando el personal, ven-
deré mas y ganar¢ mas»— se piensa.

Y sobre tal entelequia se contraen
compromisos a plazo y se monta una
organizacion de gran envergadura.

cY qué se saca, luego, de todo eso?...

Hay que decirlo a gritos. Muchos in-
dustriales y comerciantes harian mejor
en tener su dinero empleado en papel
del Estado o en fincas arrendadas.

El papel del Estado da el 5 por 100
y el alquiler de fincas puede dar hasta
el 10. -

Son muchos los negocios que no dan
mas del 4, sin contar los que acaban
arruinando al duefio después de largos
anos de vanas esperanzas.

Hay que prevenirse contra esa hidro-
pesia de los negocios. Grandes cifras
no suponen grandes ganancias.

Hay que sentir pasion por la idea del
beneficio liguido.

El impuesto sobre las ventas es un
verdadero disparate. L.a mucha venta
no supone mucha utilidad. Si el Estado
cobra por lo que se ingresa, debe pagar
por lo que se gasta.

Hay negocios que son necesariamente
de <grandes cifras». Por ejemplo; los
de comestibles, materiales de construc-
cion etc. Las cifras son grandes y las
ganancias pequenas. Pero el negocio se
salva porque todo el capital invertido
da utilidad.

El mal se produce cuando se invier-
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te dinero en cosas de dudoso rendi-
miento. Por ejemplo: |
viajantes que producen poco,
lujos de instalacion,
~grandes sueldos directivos,
propagandas mal estudiadas,
-exceso de personal,
-despilfarros administrativos.

Todo negocio que no produce mas
de un 10 por 100 de utilidad produce
poco. El dinero renta por si solo. El que
se mueve por el trabajo, debe producir
mucho mas que el que esta parado.

El dinero, en manos de un buen ne-
oociante, debe ser lo que las herramien-
tas en manos del obrero. ¢Cudnto pro-
duce al carpintero su sierra, su marti-
o, su destornillador?

Jamas ha habido tantas quiebras
como ahora. Y es porque jamas ha ha-
bido tanta inflacion economica. El
deseo de alcanzar grandes cifras de
venta, impulsa a conceder créditos y
ese mismo deseo por parte del compra-
dor, impulsa a solicitarlos.

Sé de un fabricante delicores que se
gasto 20.000 pesetas en una gran caim-
pana de publicidad. Para que esa cam-
pafa le hubiera dado resultado, hubiera
tenido que recibir, por lo menos, pedi-
dos por valor de 100.000. Y si hubiera
recibido tantos pedidos se hubiera en-
confrado con que no podia servirlos,
por falta de elementos. Esas 20.000 pe-
setas tuvieron que ser pagadas en dos
anos, proporcionando al negocio una
carga considerable, Durante esos dos
anos, el capital invertido en el negocio
produjo solamente como capital para-
do. El dueno del negocio trabajo gra
tuitamente.

Hay que tener pavor a los negocios
de grandes cifras. Ellos son los que
producen 10s mayores fracasos. Un ne-
gocio de un volumen de ventas de pe-
setas 100.000, debe producir un 2 por
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100 mas que otro de 80.000, ea concep-
to de mayores riesgos. Todo lo con-
trario de lo que suele pensarse. ¢No se
bonifica con un 2 por 100 el pronto
pago? Todo aumento de riesgo debe
llevar consigo un aumento de ganancia.

Cuando se manejan cifras grandes
con pequefios elementos, el riesgo es
considerable. Es pretender domar el
ledn con un baston de paseo. El leon
quebrara el palo y devorarda al doma-
dor.

Tal es la suerte que corren muchos
negociantes inexpertos, de esos que
se despiertan todos los dias pensando:
El dinero llama al dinero.

Siembran dinero a voleo y creen que,
como buena semilla, las pesetas fructi-
fican solas. Es dinero que se comen los
pajaros.

Pensemos siempre en el beneficio li-
guido. Calculemos siempre el tanto por
ciento. Tengamos horror a todo geénero
de megalomanias. '

El comercio actual padece de delirio
de grandezas. Asombra ver a tal o cual
zapatero, vivir con estrechez francisca-
na, a pesar de hacer en sus libros de
contabilidad tantos asientos de cuatro
cifras.

Una vez mas: Pensemos en el bene-
ficio liquido. No hinchemos los nego-
cios de cifras exageradas. Los negocios
hinchados se revientan con el menor
pinchazo.

El regateo, como

deporte doméstico

El buen comercio ha adoptado, por lo
general, la practica del precio fijo.

El precio fijo, ahorra el tiempo y la
fatiga que suponen las discusiones.

Ahorra disgustos.

Asegura la ganancia justa.

Suaviza la competencia.

Garantiza la buena fe.

Por todas estas ventajas se ha im-
puesto a pesar del piiblico. 7

—¢ A pesar del publico?

-Si. El gusto del regateo €s algo
profundamente popular. ¢No vemos
constantemente al publico insinuar un
regateo aun en establecimientos que 0s-
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| |
| tentan el «Precio Fijo», con letras tan
altas como jirafas?
El publico regatea siempre que pue-
de. Regatea la cocinera y la duquesa.
—2Qué suponen para usted, senora,
esos diez céntimos que disputa al ven-
dedor de fruta, o esa peseta que, acalo-
radamente, rebaja al zapatero? |
El regateo se practica como una es-
pecie de deporte doméstico, para sabo-
rear el gusto del triunfo, mas que por
espiritu de ahorro. Es el »vencer» lo
que importa, no la economia.

'En numerosos casos, la venta se des-
hace por una disconformidad de diez
céntimos. Como consecuencia, los ven-
dedores, percatados de que han de de-
jar «vencer» a la clientela, piden precios
excesivos que les permitan un margen
de rebaja.
~ Asi se hace imposible la confianza y
se entroniza, en el comercio, el abuso.

iNo regateéis! jLibraos del gusto de
«vencer» al vendedor! El tiene mas re-
cursos que vosotros para triunfar, y es,
al fin, el que vence.

La verdad en el anuncio

Con motivo de celebrar su L° aniver-
sario, la compania Eastman Kodak ha
regalado 500.000 aparatos de tamano
6 x 9 con un rollo de pelicula cada uno
a todos los ninos que cumplen sus doc
anos durante el que corre. Desde el
1 de mayo que empezo el reparto, las
madres no tienen mas que entrar en
cualquier sucursal y solicitar un apara-
to que les sera entregado en el acto.

Al dar cuenta del regalo, en grandes
anuncios, se dice literalmente:

Este regalo se hace por dos motivos:

Sentimiento: Por gratitud hacia los
abuelos y los padres .de hoy, que de
nifios jugaron tan importante papel en
el desenvolvimiento de la aficion a la
fotografia y de la Compaiiia Eastman
Kodak.

Para que pongan un importante y re-
conocido medio para la formacion del
cardcter en manos de sus hijos y nietos.

Negocio: Para interesar a ofros cen-
tenares de miles de nifios en la fotogri-
fta y conseeuir que, en la praxima gene-

racion, alcance esta aficidn un nivel

superior al actual. Cuanto mds se popu-
- larice esta aficion, mayor serd también
la venta de accesorios fotogrdficos.
Esto ultimo es lo que se pretende
- realmente. Pero, es ¢sta una manera de
| hablar mas sincera que la de aqueéllos
que aluden siempre a sus servicios de-
sinteresados a 1a Humanidad.
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La vagancia es la ruina

He aqui el monigote que cuelga de
una de las graas ociosas de cierta fa-
brica, en Moscou.

Con ese monigote fatidico quiere ex-
presarse que, si los obreros rusos no se
unen en la voluntad de levantar a Rusia
a un plano de prosperidad y bienestar, a
fuerza de trabajo, caera la ruina sobre
el pais entero, llenando de miseria y de
dolor a sus moradores.

iTriste Rusia, sometida a una amena-
za constante de parte de sus amos! En
pais alguno se habla tanto de miseria y
de dolor. ¢Es que el obrero ruso necesi-
ta de tales amenazas para trabajar?

La Eeﬂa del Libro

.a Fiesta del Libro, celebrada en oc-
tubre, consiste, esencialmente, en tres
COsas:

1.2 En la rebaja de un 10 por 100 du-
rante una semana.

24 En la exhibicion de libros en
puestos al aire libre, frente a las libre-
rias.

3.2 En la celebracion de algunos ac-
tos y concursos que hacen hablar a los
periddicos del libro y sus valores.

Asi, las ventas se multiplican y todos
ganan. Positivamente, si el libro es bue-
no, gana mucho mas el comprador que
el vendedor.

Por los mismos procedimientos puede
lograrse un aumento de ventas en cual-
quier ramo comercial. Se estimula al
publico y este responde casi siempre.

Son muchos los que se pasan un ano
entero pensando en comprar un libro, o
una mesa, o una pluma estilogratica. No
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se deciden por falta de estimulo. Cread
la semana del libro, o la del mueble, o
la del escritorio, y esa muchedumbre de
indecisos, coniprard.

| Transformacién

de industrias

En la actualidad, se vende pocos pia-
nos en los Estados Unidos. Se venden
enn cambio, gramofonos y aparatos de
radio. | _

En vista de esta crisis no vamos a
cruzarnos de brazos, han dicho los fa-
bricantes. Tenemos buenas maquinas
herramientas para trabajar maderas
finas y duras. ;Qué partidos podremos
sacar de estas maquinas y de nuestros
conocimientos en maderas?

Tres grandes fabricas americanas han
dado la respuesta poniéndose in-
mediatamente a fabricar canoas auto-
moviles.

En Alemania las fabricas Krupp cons-

truyen material ferroviario y agricola.

Pueden servir estas transformaciones
de algunas industrias de ejemplo para
las espafiolas en situacion parecida.
Renovarse antes que morir.

La publicidad contra el crimen

¢Y por qué no? No se puede negar
que a primera vista, parece este un pro-
blema dificil de poner en practica, y sin
embargo se esta realizando en la actua-
lidad un ensayo en este sentido, no ha-

bra que decir que en los Estados Uni-

dos, pais vanguardista en cuestiones de
publicidad... y de crimenes y robos, ya
que solantente en el afno pasaio las
pérdidas suiridas por este ultimo con-
cepto ascendieron a la terrible cifra de
dos mil millones de dolares... Si la pro-
oresion continia a este tren aterrador,
este ano habra que lamentar 12.000 ase-
sinatos y diez mil millones de pérdidas
por robos. Estas cifras son las que fun-
damentan la ley seca. |

Contra esta marea ascendente han
organizado sus esfuerzos 400 0 500 ciu-
dadanos de Brooklyn, que estan fratan-
do de oponer un dique a la criminali-
dad, sirviéndose de anuncios de una
pagina entera en los diarios y especial-
mente en el «Brooklyn Eagle»,

LLos promotores de la campaiia espe-
ran conseguir de los pastores y sacer-
dotes, de los maestros, de los repre-
sentantes del orden y de la fuerza pu-
blica y, en una palabra, de toda la
inmensa mayoria de gentes de bien, una
accion mejor organizada y mads eficaz
contra el crimen.



Uno de los puestos de venta de libros al aire libre, durante’ la Semana®del Libro.

La Semana del Libro, su significacion e imporfancia

Unas frases de Maraiién.-La bonificacién en el precio de venta.-Cada dia se lee mas y mejores

libros.-Los carteles premiados de propaganda del libro espafiol.-Los puestos de venta de libros al -

aire libre.-Cuales son los libros més solicitados.-Lo que leen los obreros y las mujeres.-Los vende-

dores ambulantes de libros.-Cifras de venta en una libreria.-El camino triunfal de la letra de molde.

URANTE los dias 6:al 12 del fina-
do mes de octubre, se ha cele-

_ brado con gran animacion, en
esta Corte,la llamada Semanadel Libro,
de la que ha dicho con razon sobrada,
lo siguiente el ilustre medico y publi-
cista Gregorio Maranon.

«La fiesta del libro me parece la gran
fiesta del ano. Creo que puede ser muy
eficaz Yo sustituiria por fiestas del li-
bro casi todas las que figuran en el ca-
lendario.»

Las obras de todo género que duran-
te dicha semana se han vendido, tanto
en el interior de las librerias, como en
los puestos al aire libre por ellas insta-
lados en plena via pdblica, se han en-
tregado a los compradores con una bo-
nificacion del 10 por 100 sobre su pre-
cio habitual, y por los datos que hemos
podido recoger, la cifra diaria de ventas
de libros que de algunos anos a esta
parte ha experimentado un sensible y
consolador aumento, alcanzo propor-
ciones inusitadas. El hecho en si es
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altamente halagiieno v sintomatico;
evidencia en las gentes un creciente
deseo, un progresivo anhelo de cultura,
que conviene aplaudir sin reservas y
estimular por todos los medios po-
sibles.

Cada dia, en efecto, se lee mds. Y
cada dia es mejor lo que se lee, Asi lo
afirma en un interesante articulo con-
sagrado a este mismo tema, en el «He-
rando de Madrid», nuestro dilecto ami-
go el culto periodista José Simon Val-
divieso, y nosotros suscribimos com-
placidisimos su rotunda afirmacion, no
ya por cumplir una formularia obliga-
cion de compainerismo profesional, sino
porque sinceramente creemos que sus
palabras reflejan una halagiiena rea-
lidad.

La Camara Oficial del Libro de Ma-
drid, cumpliendo uno de los fines para
que fué creada—intensificar la produc-
cion, venta y mejoramiento del libro
espanol—acordo convocar un concurso
de carteles para escoger y premiar el
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que se considerase mas adecuado para
la propaganda de las obras esparnolas,
y como consecuencia de ese concurso,
decidio otorgar un primero y segundo
premios a otros tantos carteles, uno de
ellos ya reproducido en estas -paginas.
Dichos carteles, distribuidos profusa-
mente por todas las librerias de la Cor-
te, han sido una brillante nota de color
durante toda la Semana del Libro y han
constituido una eficaz propaganda para
estimular a las gentes al cultivo de su es-
piritu. Al propio tiempo, la Cdmara ha
concedido premios y menciones hono-
rificas a los escaparates de libreria me-
jor arreglados, habié¢ndose otorgado el
primero al de la libreria San Martin,
establecida en la Puerta del Sol.

Las calles céntricas han tenido, en
esos dias, un singular aspecto dc feria.
Puestos en las aceras; grupos de gen-
tes, de diversa condicion social, esta-
cionados ante ellos, leyendo dvidamen-
te los titulos de los libros expuestos a
la publica curiosidad; y en el interior
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de los establecimientos, nticleos com-
pactos de compradores, sin cesar reno-
vados, que adquirian con intimo deleite,
obras cientificas, literarias o sociologi-
cas, que leidas mas tarde, en el silencio
del hogar, con devota ilusion, habran
acrecentado el mayor o menor caudal
de conocimientos almacenado en el ce-
rebro durante breves o largos anos, por
todos aquéllos para quienes la lectura
ha sido, es y seguira siendo, el mas ex-
quisito de los placeres espirituales que
la vida ofrece a los humanaos.

Nota altamente simpatica de esta
Semana del Libro, y que nosotros que-
remos hacer destacar, por estimarla en
cuanto vale y representa, es que han
sido much s los obreros y menestrales
que han comprado obras de diversa in-
dole, sobre todo y muy principalmente,
de caracter sociologico. Las inquietudes
espirituales de las nuevas generaciones
obreras se reflejan en los libros que ad-
quieren, casi todos consagrados al es-
tudio del comunismo ruso o a la divul-
gacion de teorias y sistemas socialistas.

También las mujeres muestran gran-
des anhelos de cultura, a juzgar por el
nutrido contingente de ellas que a dia-
rio, y mas aun durante la Semana del
Libro, han visitado las librerias hacien-
do compras importantes, de novelas y
volimenes de poesias principalmente,
pero también obras diddcticas y de
vulgarizacion cientifica.
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que también au-
menta sus ventas durante la Semana del

Libro.

Un vendedor ambulante,

Los vendedores ambulantes, despa-
rramados por calles y por plazas, tam-
bién han cooperado en su modesta es-
fera de accion al mayor esplendor de la
Semana del Libro. El periodista, José
Simon Valdivieso, a quien ya citamos

al comienzo de este articulo, escribio
las siguientes palabras refiriéndose a
ellos.

«Las autoridades municipales los per- .
siguen, les diticultan su pequena indus-
tria—apostolado diria yo-—pero ellos,
heroicos y audaces, burlando la perse-
cucion de que son objeto, arrostrandolo.
todo, siguen firmes en sus puestos.
Estos ambulantes que en la Puerta del
Sol vocean sus libros a tres gordas, son
las avanzadas, las fuerzas de choque
del ejército que lucha denodado contra
el analtabetismo y la ineultura. Yo les
impondria una condecoracion. Las auto-
ridades, mas modestas, se conforman
con imponerles una multa. Cuestion de
puntos de vista.»

Una importante libreria de la Puerta
del Sol vendio en un solo dia, durante
la Semana del Libro, mads de 8.000 pe-
setas en el interior del establecimiento
y 950 en el puesto de la calle. Las obras
vendidas fueron, en Ssu mayor parte,
volumenes de Geografia, Historia y Li-
teratura rusa, novelas cldasicas nacio-
nales y libros de aventuras. «Las nove-
las eroticas, de erotismo plebeyo, que
tanta preponderancia alcanzaron en
épocas no muy lejanas—confiesa en su-
notable articulo el senor Valdivieso—
apenas son ya solicitadas.»

El gusto del ptublico se refina, se de-
pura de dia en dia y ese es un hecho
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Los interiores de las librerias, se animan considerablemente durante la Semana del Libro. En un solo dia 8.000 pesetas de venta.

1.° Noviembre 1930

M.E.C.D. 2016

iYa esta bien!
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altamente halagador que nos interesa
recoger en estas paginas.

Las fotografias que acompafian a este

articulo sdlo pueden dar a nuestros

lectores una pdlida idea de la gran im-
portancia que este afio ha revestido Ia
Fiesta del Libro, anuncio segurc y pro-
mesa cierta de la que seguramente al-
canzara en afnos sucesivos.

La lefra de molde, tan calumniada y
tan perseguida por los elementos oscu-
rantistas de todas las épocas y de todos
los régimenes, se abre lenta, trabajosa-
mente, camino en las conciencias indi-
viduales y colectivas de todos los pue-
blos del Universo, civilizados o por
civilizar. En el curso de la Historia,
desde la ya remota fechaen que Gu-
tenberg realiz0 su magno invento, la
imprenta ha tenido muchos detractores
e innumterables panegiristas. Ha logra-
do, sin embargo, salir triunfante en su
lucha contra todos sus enemigos, y no
esta ya muy lejano el dia de su triunfo
pleno en todos los espiritus y en todas
las conciencias. La creciente demanda
de libros, atin en paises como el nues-
tro, donde tan grande es todavia la ci-
fra de analfabetos, evidencia, una vez
mas, que contra la lefra impresa nada
pueden ni logran en definitiva, los cua-
tro palos de la baraja que en el juego
social acostumbran a utilizar los hom-
bres; los oros-—el dinero que pretende
comprar las plumas de los escritores —
las copas ™ los halagos, vanidades y li-
sonjas de la adulacion interesada—las
espadas—Ilas armas de las dictaduras
que esporadicamente sufren los pue-
blos —y los bastos—las opresoras tira-
nias de lns sectarismos y de la igno-
rancia.

Hay que abrir el animo a la esperanza.
CELESTINO FERNANDEZ ELIAS.

SELLOS DE COLON

L 29 de septiembre se ha puesto en circulacion, con cardcter oficial y pleno
exito, en la historica ciudad de Sevilla, una pieciosa coleccion de 35 sellos de
Correos dedicados a conmemorar el descubrimiento de América.

Enla nueva emision figuran por primera vez en Espafna Cristobal Cnlmn los
Pinzones y demds acompafantes en el primer viaje del aio 1492; el embarco de
los descubridores en Palos de Moguer; su desembarco en el Nuevo Mundn las tres
historicas carabelas que pasearon triunfantes por el Océano Atldntico el. glorioso
pendon de Castilla, de los Reyes Catolicos, y, ademads, el Monasterio de la Rabi-
da, el historico Santuario de la Raza.

Son bellisimos los nuevos sellos y merecen felicitaciones los artistas grabadn—
res Sres. Sanchez Toda y Camilo Delhom, de Madrid; la Casa Waterlow and Sons,
de Londres, la cual ha hecho de modo msuperable la es tampacion y pmduccmn,
y, finalmente, cuantos han coadyuvado a esta novisima emision.

T T T e e T

AUTOMOVILES POLICROMADOS
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N sus origenes el aulomovil era negro y durante
muchos afios nadie se atrevio u cometer la he-

regia de pintar automoviles con otro color.

El dia que aparecid el primer automovil rojo, la
gente juzgo esta extravagancia como una broma lige-
ra. Pero después fueron apareciendo automdviles ama-
rillos, verdes, azules...

Un paso mds: pintar sobre e( color general una
franja de otro color.

Ahora la novedad es mds atrevida . Una verdadera
policromia . Denfro ae poco veremos automoviles tan
preciosamente coloreados como telas. Ya en una ex-
posicion parisiense, una famosa actriz, ha presentado
un automovil policromado elegantisimo. Es el que
reproducimos en la fotografia adjunta.
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LOS VENDEDORES DE IDEAS

11 IENAVENTURADOS los hom-
bres de ingenio, por que ellos
seran millonarios”, sera una

bienaventuranza un poco materialistay

-metalizada, pero que podra ponerse sin

desdoro junto a las otras que ya figuran

<n el Catecismo.

En efecto: ya hoy, pero mucho mas
dentro de algunos afios, muy pocos, el
hombre al que «Se le ocurran cosas»,
tendra en la vida de los negocios ur
porvenir tan risueno que seria cosa de
que todos abrazaramos su profesion si
<€l ingenio y la imaginacion fueran asig-
naturas que se ensenaran en cualquier
academia.

De dia en dia se deja sentir con mas
intensidad su necesidad; los hombres
de negocios se resienten de la falta de
una persona que les proporcione «su-
gestiones» sobre todo lo relacionado
€On su negocio, pero aun les parece un
poco absurdo ese persona e que ahora
existe solamente en embrion y dentro
«de poco surgirda en toda su potencia.
Sin embargo, dia llegara en que un co-
merciante mas listo que los demas se
«decida a publicar en los grandes rota-
tivos un anuncio redactado como sigue:

SE NECESITA UN PRO-
DUCTOR DE IDEAS

Y si tiene la suerte de tropezar con el
hombre que necesita, el avispado co-
merciante que mando poner el anuncio
bendecira una y mil veces la hora en
que se le ocurrio hacerlo.

Pero eso, se me objetard, es un absur-
do. Pagar a un hombre solamente por-
que produzca ideas y para que toda su
actividad la emplee en esto no deja de
ser una majaderia y es seguro que no

«..la ‘misma escasez de materia prima—el in-
genio —hard que esta se cotlice a precios
elevadisimos.
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El Sr. Smith, piensa que hay que hacer algo
para intensificar las ventas.

habra muchos comerciantes dispuestos
a cometerla. Sobre que, para dar ideas,
en cualquier casa de mediana impor-
tancia hay siempre un técnico de publi-
cidad.

Estas razones serian aplastantes si
yo me refiriera unicamente a publicidad,
y no es asi, ya que a ese hombre, a ese
empleado que no tardara en nacer, le
asigno un radio de accion ilimitado y
una serie de complicadas funciones que
abarcan desde la organizacion interior
de la casa, la decoracion del estable-
cimiento y la redaccion de un folleto
sugestivo, hasta la reforma de la conta-
bilidad y la creacion de nuevos pro-
ductos.

Con lo que queda dicho se compren-
de que el hombre— o la mujer, natural-
mente—que emplee sus actividades en
esta profesion ha de reunir una serie de
cualidades que rara vez se presentan
unidas en la misma persona.

Solida y extensisima cultura adquiri- |

da en el estudio y el constante viajar;
finas dotes de observador; agudo inge-
nio y don de gentes son condiciones
imprescindibles que han de adornar al
hombre que aspire a vivir tan solo de
Su ingenio, y vivir bien, por que la mis-
ma escasez de materia prima—el inge-
nio—hara que éste se cotice .a precios
elevadisimos.

Si: este personaje ha de nacer muy

pronto; veamos como puede suceder el

acontecimiento.

Un dia, el sefior Smith, fabricante de
perfumes, comprueba, contrariado, que
el volumen de ventas hechas en su es-
tablecimiento no es todo lo amplio que
¢l quisiera y seria logico esperar, dada
su organizacion modelo. Inmediatamen-
te se le ocurre que hay que hacer algo
para intensificar las ventas. Si sus per-
fumes, que son excelentes, no se ven-
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den en la tienda, alguna causa habr4d, y
esa causa es la que hay que buscar. Pe-
ro, desgraciadamente, el sefior Smith
no es un hombre de ingenio y como, por
otra parte, tiene demasiadas preocupa-
ciones por mas vueltas que le da a su
cerebro, no atina a encontrar lo que
busca.

Lo que si se le ocurre es abrir un
concurso entre sus empleados. Se trata
de proporcionar una <sugestion» para
intensificar la venta; el senor Smith
ofrece quinientos «dollars» a la mejor
idea. Naturalmente, desde el secretario
del jefe hasta el viejo que barre las de-
pendencias, todo el mundo se pone a
pensar y a exprimirse el meollo.

El técnico de publicidad afila sus ld-
pices y acaba presentando los disenos
de una magnifica y costosa campana
extraordinaria de propaganda; el jefe de
correspondencia propone un modelo de
carta circular; y asi, por el estilo, to-
dos los dependientes de la firma La
«taqui» del sefior Smith dice:

—Sibajaramos un poquito los precios:

'Y el pobre sefior Smith se fastidia y
exclama, desolado, a cada nueva pro-
posicion que se le hace: 1)

—iNo! {No es eso..! | - j

Hasta que un dia se le ocurre anun-
ciar en un importante diario; «Se nece-
sita un productor de ideass. A la mana-
na siguiente, en el despacho del sefior
Smith se presenta un caballero—lo
mismo puede ser una senorita, que €l
ingenio no es privativo del sexo fuer—
te—entablando con el jefe de la casa

- un sabroso didlogo que podria ser el si-

guiente: 4
—Buenos dias. He leido un anuncio

inserto por usted, y venia...
—8i, sefior. Aunque el anuncio es i

poco raro, supongo que se habra usted
dado cuenta de lo que deseo.

Ier

La taguigrata dice: ™ Si bajdramos un poquito
: los  precios...” -
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Con organizacién de fabricas de locomoto-
ras es completamente imposible vender per-
{umES.

—Perfecta. |

—Y, ¢qué meritos alega usted para
desempenar ese puesto?

—Pues yo... domino algunos idiomas,
he viajado mucho, poseo conocimien-
tos sobre todos los ramos del saber. En
una palabra; yo puedo hacer que su ne-
goCcio prospere...

—iUsted! Precisamente yo le nece-
sito para...

El senor Smith EKI:}IICEI a su interlo-
cutor lo que sucede, y el otro dice:

—Naturalmente. Con organizacion
de fabrica de locomotoras es completa-
mente imposible vender perfumes. Su
establecimiento, con sus marmoles ne-
gros y sus serios empleados vestidos
del mismo color, y la semioscuridad en
que estd sumergido,no es lomas a pro-
posito para que las damas entren en €l
a adquirir la nueva esencia, lo mas de-

licado y frivolo del mundo, el perfume
que ha de acabar de hacerlas semejar
flores... : ;

—Pero cuando yo monté esa tienda
hice venir a un especialista...

—Lo creo. Sin embargo, el especia-
lista olvidd que su tienda esta dedica-
da a la mujer, y que la mujer es un paja-
ro,y en vez de construir una jaula de oro,
llena de luz, constriyo un panteon, con
lo que las que debieran entrar en su
tienda no lo hacen porque les parece
que sus perfumes han de oler a iglesia
0 a cementerio.

Y he aqui que al llegar a este punto,
el sefior Smith grita entusiasmado:

—iEso es! jEso es lo que yo buscaba
intatilmente!

En efecto:sereformalatienda,trocan-~
dola en una bella jaula de oro llena de
luz; se ponen como vendedoras algunas
encantadoras muchachas vestidas con
elegancia y coqueteria, y las ventas co-
mienzan a aumentar, porquelas mujeres
encuentran un especial placer al pene-
trar en un sitio donde por todas partes
se sienten rodeadas de frivolidad, de
ligereza, elegancia y delicadeza.

El que produjo la idea contintia en la
casa, cobrando un pingiie sueldo. Y hoy
una mejora en el sistema de contabili-
dad, mainana un nombre bonito para
una nueva esencia, pasado una suges-
tion al senor Smith para un articulo
nuevo, y la firma Smith va prosperando
y aumentando en envidiables propor-

ciones el volumen de su negocio.
* % k

Pues bién: esto, que ahora puede de-

..tampoco ests Iejann'en otro dia en que un

caballero ingenioso monte un daspachn-p{

ponga un anuncio que diga: "Se venden
ideas”

cirse que no pasa de ser un suefio, no
tardara mucho tiempo en convertirse en
una realidad; el personaje que hemos
retratado es cada dia mas necesario en
la vida comercial moderna.

No esta lejano el momento en que ei
ingenio sea materia cotizable y cotiza~
da y en que un comerciante ponga a la
puerta de su casa este cartel: <~=Se ne-
cesita un productor de ideas».

Como tampoco esta lejano ese otro
dia en que un caballero ingenioso mon-
te un despacho y ponga un anuncio que:
diga: «Se venden ideas-. |

Por eso comencé este articulo con
aquella frase: «Bienaventurados los.
hombres de ingenio, porque ellos seramn
millonarios».

Al tiempo. LOorPEZ GUERRERO
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EVOLUCION DE LA PUBLICIDAD.-POR QUE ES PRECISO LEERLA

Hace alg 1nos afios, las sefioras se resistian a comprar un ar- |

El fin de la publicidad es hacer vender.

ticulo cuyas ventajas habian sido ya insertadas en la sexta pa-

gina de un diario.
Hablaba de la misma manera el obrero cuando decia al invo-

car el anuncio de un objeto: Qué beneficios no tendra el fabri-

cante para hacer tanto reclamo! La publicidad era despreciada y

eriticada.

Afortunadamente los tiempos de estos conceptos erréoneos

han pasado. Sin embargo, queda siempre en el espiritu del pa-
‘blico una especie de prevencién contra la publicidad. Es tan in-

justificada que es preciso disiparla med.ante pruebas.

La publicidad es 6til e instructiva. Cada vez maés, los grandes
artistas, los grandes &nctnres, los grandes escritores, ponen y
pondrén su talento al servicio de la publicidad.

Es la publicidad la que, antes que los vendedores, nos anun-

cia la baja de precios. Es ella la que lleva a nuestro conocimien-
to las ventajas de una estacién termal o de un balneario, las ca-
sacteristicas de un nuevo coche, las bellezas de un lugar, etc. Es
ella la que estimula el progreso de la T. S. H., del avién, del fo-
‘négrafo, ete; Se acostumbraba a decir: «La publicidad cuesta
cara, y grava sensiblemente el coste de fabricacion. Al fin yal -

cabo el consuthidor es el gue pagas. Que horror!,
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‘mucho tiempo, son buenos.

Cuanto mas fe se tiene en un articulo, més se compra el ar-
ticulo anunciado. Al aumento de venta corresponde la disminu-
ci6n del coste por la amortizacién de gastos generales y las me-
jores condiciones de compra de materias primas.

Desde h:ce tiempo, los americanos y los mglesesﬁ, han demos~-
trado que un articulo, sobre el cual se hace una buena publici-
dad, puede ser vendido més barato que un articulo sobre el cual
no se hace ninguna. |

Alegrémonos de las luchas de publicidad entre cumpetldures..
Compremos de preferencia los articulos anunciados.

Yo voy atin més léjos, Me atrevo a afirmar que si un articulo-
es anunciado desde hace varios afios, es por que es forzosamen~
te bueno. Si fuese de otro modo, el pablico, 4rbitro imparcial y
competente, lo rechazaria. ] engamos confianza en los jabones,.
en los aceites, en los chocolates, en los enseres caseros, en 'los
prnductﬂs farmacéuticos cuyos nombres se nos han familiar’i’z&-'--
do por su lectura repetida en los periédicos. Su &nt1guedad nos.
sirve de garantia. Los articulos que ya no se anuncian, no son.
forzosamente malos; pero aquellos que se anuncian desde hace:

DUCLOU

1.° Noviembre 1930




UN BUEN DICCIONARIO

ES UN LIBRO DE

ORO QUE DEBE

POSEER TODA
PERSONA

:

LA ENCICLOPEDIA "SOPENA" ES EL DICCIONARIO MAS MODERNO,
AUTORIZADO Y UTIL DE TODOS LOS PUBLICADOS HASTA EL DIiA

co constade unos 200.000 ar-

ticulos, de los cuales 120.000
pertenecen al léxico y el resto son
nombres propios. Todos juntos
comprenden, en sus varias acep-
ciones, cerca de un millon de
51gn1f1cacmnes diversas, entre las
cuales se cuentan mas de 30.000
americanismos, 100.000 nombres
geograficos y 50.000 biografias,
igualando y aunsuperando en esto
a otras enciclopedias mas ex-
tensas.

Contiene mas 8.000.000 de pa-
labras (unos 40.000.000 de letras)
y estd ilustrado con 20.000 graba-
dos en negro, 87 mapas en negro
y en color y 39 hermosas cromo-
tipias.

Estd esmeradamente impresoy
los dos volumenes de que consta
llevan unarica y sélida encuader-
nacion en piel, estilo Renacimien-
to espanol.

El valor y autenticidad de su
texto, la riqueza y arte de su ilus-
tracion, la elegancia de su encua-
dernacion, la comodidad de su
manejo y la limitacion de su pre-
cio, hacen que esta obra sea el
Diccionario ideal, por ser el mads
moderno, til y barato delos Dic-
cionarios enciclopédicos esparo-
les publicados hasta la fecha. Un
nuevo Diccionario, para cumplir

ESTE Diccionario Enciclopédi-
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Muestra de una pdgina del Tomo .

debid amente sus fines, debe ser
fiel reflejo de la lengua viva; ha de
marcar su progreso y evolucion;
ha de ser, en una palabra, un re-
gistro lo mas completo posible de
la lengua hablada. O, dicho en
otros términos: es preciso que sea
rico en voces, auturizadn y
moderno.

Estas tres condiciones, que ha-
cen de un Diccionario una obra
de indiscutible utilidad, se hallan
reunidas de un modo insuperable
en nuestra ENCICLOPEDIA.

Los dos volumenes de nuestra
ENCICLOPEDIA forman un total de
3.000 paginas de a tres columnas,
compuestas con caracteres del
cuerpo 5. Si esta EDICION
COMPRIMIDA se hubiera
compuesto con tipos del 8 6 del
9, a dos columnas, la obra tendria
por lo menos cinco volimenes.

De donde resulta que por 80
pesetas tiene usted una obra cu-
yos dos tomos equivalen a cin-
co volumenes,

Condiciones de venta:

Al contado. .. 80 pesetas.
A plazos.... 90 i

10,80 pesetas al recibir la obra y 10 men-
sualidades de 4,95,

EDITOR

PROVENZA, 93 AL 97.-BARCELONA
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SECRETOS

DEL EXITO

PERSONAL

ALGUNAS REGLAS PARA IMPONERSE A LAS VOLUNTADES AJENAS Y DIRIGIR
LOS ACONTECIMIENTOS HACIA LA CONSECUCION DE OBIJETIVOS DIFICILES

see un caracter lirme y capaz de

Sl quiere usted demostrar que po-

dominar sus emociones, no debera us-

ted alterarse nunca.

Calma, calma y siempre calma en to-
das las disputas. Tenga usted siempre
muy presente que cada vez que pierde
usted su propio control, su dominio so-
bre si mismo, ha triunfado su contra-
rio. Piense usted en la manera de ser
de las personas con quienes nos So-
lemos tropezar a diario.

No se dejan dominar por aquellos que
les parecen sus iguales. Y usted se co-
locard a su mismo nivel, cuando en una
discusion, profiera palabras groseras o
tenga usted la debilidad de dejarse
arrastar a vias de hecho.

- Apriete usted los dientes y perma-

nezca en h:clas Ias circunstancias tran=-

quilo y dueiio de si mismo.

Si un contrincante le dice a usted
algo molesto, piense que le somete a
usted a prueba de autodominio, que us-
ted como candidato al éxito, sabra re-
sistir con facilidad.

Si le ofende a usted alguien, analice el
fundamento de la ofensa. Si su ofensor
se la hace sin darse ¢l mismo cuenta, no
replique usted nada. No debe usted sen-
tirse aludido, a cada momento, por las
palabras un poco agrias que, sin inten-
cion maliciosa, se escapan a menudo de
los labios de cualquier persona.

Si le dicen a usted algo desagradable,
porque ha incurrido en cierta falta, no
considere esto como una ofensa, sino
sencillamente como una verdad. No res-
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La riquisima bibliografia alemana sobre la técnica comercial, acaba de enriquecerse con
una obra que ha merecido undnimes elogios de la Prensa especialista del pafs. Tratase

del libro ”Er[nlga-Sysiem“, del que es autor Oscar Schellbach. Traducimos a continua-

cién uno de los capitulos méas interesantes de la obra.

El lectar sagaz advertira en el texto de este capitulo, un cierto maquiavelismo muy en
boga en nuestro siglu, empeﬁadu en conseqguir éxitos sea como sea. Para este fin, la

dureza y la desconsideracién del juicio ajeno, son cualidades que, los llamados “profe-

la energia’’, colocan en primer plano de importancia. El autor, Sr. Schellbach,

es un profesor de energia. Sus lecciones serén de gran provecho a los pusildnimes y los
indecisos, pero estamos lejos de reputarlas dignas de ser sequidas al pie de la letra. El
modo de triunfar no puede ser indiferente al triunfo. Hay mucho que aprender, sin em-

bargo, en los perspicaces consejos que siguen, pero cuiden los tontos de no pnner'ns

en practica sin algunas precauciones.

pondera usted una palabra, limitandose
a concenfrar su atencion en la falta.
Todo el mundo incurre en faltas y el
errar es muy humano. Si reconoce la fal-
ta y procura ponerle remedio, se dara
esta mds pronto al olvido, gne sirecurre
usted a todo lo imaginable, para ocul-
tarla o desfigurarla.

No busque usted disculpas-especiu-
sas; si se ha hecho usted culpable
de algo, reconozca usted, sin miedo,

su falta.

No crea usted que por eso se denigra
a los ojos de la gente; antes al contrario,
todo el mundo tendra que reconocer la
rectitud de su proceder y nadie le rega-
teara su estimacion.

Si durante una disputa, le dicen a us-
ted algo que no es cierto, no lo tome
desde luego, como una ofensa, S8ino
como lo que es fdcil que sea un error,
Recapacite usted sobre el asunto y pro-
cure descubrir sus motivos. Una expli-
cacion resposada sera mas beneficiosa
para su prestigio personal que si se
siente usted indignado por cualquier
manifestacion hecha a la ligera. Si una
vez aclarado, suficientemente, el asun-
to, no retira el otro sus manifestaciones,
déjelo usted en paz. Hdgase cuenta de
que no hadicho nada. Este serd el modo
de que su contrarioreconozcamas pron-
to su falta de razon. Si en presencia de
personas extranas le dicen a usted algo
que afecte a su honor, su prestigioy su
estimacion exigen que inmediatamente
pida usted que den una explicacion sa-
tisfatoria a las palabras proteridas. En
una forma tranquila, pero firme y enér-
gica. Si no pueden justificar lo que afir-
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man, entonces sin mas dilaciones, acu-
se usted al ofensor ante los Tribunales.
De esta manera, hara usted ver, a todos
los que le conocen, que no consiente
usted que se juegue con su reputacion.

En general, en materia de ofensas y
enemistades, debemos siempre recordar
lo que Napoleon decia:

" . . -
LES existencias pequenas son IES

nicas que permanecen sumidas en la

obscuridad.”

Aquél que aspira a algo extraordina-
rio en la vida, ha de saber, desde un
principio, que de tropezar tanto con ad-
versarios como con fracasos. Ayuda
mucho a sostener la lucha con ellos, €l
considerar que su existencia es impres-
cindible para el éxito.

Para demostrar la firmeza de su ca-
racter, no dard usted en lo sucesivo, a
nadie, su palabra de honor. De aqui en
adelante, solo existen para usted el «si»
o el «no», Cada palabra suya sera una
palabra de honor. Lo que usted prometa
debe cumplirlo, aun cuando le causare
un perjuicio.Por esta razon, le doy a us-
ted un buen consejo:

Prometa usted lo menos posible.

Las promesas coartan la libertad, tan
preciada, para los que como usted aspi-
ran al triunfo en la vida. Por otra pa.te,
nadie puede obligarle a prometer algo

en firme, si usted no esta dispuesto a

ello.
Empiece usted por dedicar el menor

“tiempo posible a sus obligaciones socia-

les. Es pura presuncion, el suponer que
se deba hacer una cosa, simplemente,
porque todos los demds también la ha-
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cen. Aqui terminan sus deberes con re-
lacion al projimo. Sobre su tiempo y sus
medios debe disponer usted y no los
demas. Por supuesto, debe usted seguir
siempre la norma de no resultarle odio-
SO a nadie, a causa de su manera de
ser, pero en cualquier sitio donde el
empleo de su dinero y de su tiempo le
parezca inutil, hara usted lo que le con-
venga, sin atender a otras consideracio-
nes. No es usted ninguna figura decora-
tiva, que se pueda manejar a capricho.
Es usted una personalidad, y como tal,
no debe reducirse a ser esclavo de los
deberes sociales.

- No pierda usted el tiempo en ha-
bladurias, ni se entretenga criticando

a ofras personas.

Lo que otras personas hagan, debe de
interesarle a usted tan poco, como a
ellas les interesard lo que haga usted.
Hay que observar siempre este criterio,
especialmente tratdndose de cuestiones
ajenas, de indole particular.

Cuandole traigan a usted algan cuen-
to, dara usted a entender, cortés, pero
claramente, que no le interesa lo mas
minimo. Asi, conseguird alejar a los

aduladores, que son capaces de sacrifi-
car a cualquiera, con tal de hacerse gra-
tos a usted.

Sobre mi mesa de trabajo tengo un

. pisapapeles, con tres monos esculpidos:

El primero, se tapa la boca; el segundo,
los oidos, y el tercero, los ojos. Debajo
pone: No hables, ni veas, ni oigas nin-
gun chisme.

¢Hay nada mejor que hablarle del
tiempo al peluquero, o sobre cosas sin
importancia, aunque sean ya muy anti-
guas y repetidas?

Se reconoce al que posee una per-
sonalidad, en que no malgasta el tiem-
pPo en pequeiieces y tonterias.

Procure usted tener fama de persona
seria, porque $6lo a esas se les concede
credito y confianza. Puede estar usted
alegre y contento, pero sin rebasar nun-
ca ciertos limites. Mas que nada, si esta
en preserncia de dependientes o inferio-
res suyos. Quien em presencia de su
personal se permite con un amigo con-
versaciones o bromas de un gusto du-
doso, no ha de extranarse de que no se
le respete.

Obtendra usted otra demostracion de
la firmeza de su cardcter, si dice siem-

pre la verdad. Nunca debe usted mentir
sobre todo, nunca por debilidad.

Si su buen sentido le ordena callar-
se alguna cosa, debera usted silenciar-

la por cump'ain.

Para poder decir siempre la verdad,
sin tapujos, debe usted aprender a de-
cir «no», simplemente. Un «no» cortés,
pero rotundo, le ahorrara a usted mas
preguntas de los circunstantes, mien-
tras que una evasiva 0 un «no» poco
resuelto, daran motivo para insistir so-
bre el asunto.

Cuando se presenta un viajante para
ofrecerle a usted un articulo, no debe
decirle: <Hoy no necesito nada», si sabe
usted ya que tampoco manana lo nece-
sitara. Si el viajante vuelve al dia si-
guiente y le repite usted la misma res-
puesta negativa, se enfadard, con razon,
porque le ha hecho usted perder el
tiempo.

Responda usted de manera que se
pueda interpretar su deseo con preci-
sién y sin ambigliedades.

Es mucho mejor, para usted y para
los que con usted tratan, el dejar oir, de
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IDEAS SOBRE EL VALOR DEL TIEMPO

Pensemos so-
bre el tiempo, to-
dos nosotros, con
profundidad vy
agudeza. Vale lu
pena hacerlo.

El tiempo, po-
demos comparar-
lo a los ases
olimpicos de la
carrera. Siempre
coneluye por ver -
cer a todos sus
contrincantes.

Todo el mundo tiene, diariamente a su
disposicidn, el mismo tiempo que Edi-
son osRamon y Cajal o Einstein. Veinti-
cuatro horas iguales para todo el mundo.

Nada puede servirnos mds en la vida,
que el darnos perfecta cuenta del valor
del tiempo.

El que pierde dinero puede recuperar-
lo, si tiene suerte. Pero el que pierde una
hora, se ha empobrecido de una manera
definitiva, en sesenta minutos. No hay
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probabilidades
de resarcirse ae
esta pérdida.

Ningun hom-
bre de mérito ha
consagrado el
tiempo que le
quedaba libre,
exclusivamente a
las diversiones.

Se pueden lle-
var a cabo tan-
tas cosas utiles y
meritorias en el
mundo, que es casi un crimen el mal-
gastar el tiempo con personas que no
han de proporcionarnos ningiin esti-
mulo, ninguna idea nueva, ninguna ufi-
lidad.

El que nuestra actividad tenga fruto o
sea estéril, depende de la forma en que
empleemos el tiempo,; por eso el estudio
de su empleo es de importancia fan
capital.

aEaaw

No hay que mirar al reloj, cuando se
tiene gue hacer.

EL FOMENTO

El mejor remedio contra las cavilacio-
nes y los disgustos es aturdirse, ponién-
dose a ejecutar con ardor un trabajo
util, y hacer que transcurra el tiempo
sin sentirlo.

aeam

Aquél que tiene todo su tiempo ocu-
pado en obligaciones honrosas no debe
inquietarse porque el tiempo pase para
no volver;, porque ha sabido aprove-
charlo.

Aquél que sdlo trabaja, de tal hora a
tal ofra, desconoce el valor del tiempo.
En toda su vida no llegard a ganar sino
de tal o cual sueldo.

Quienquiera que no sienta alegria
después de haber aprovechado bien su
tiempo, acabard su vida harto de aburri-
miento, lleno de pesimismo y de amar-
gura.

En el estudio de la manera de trabajar
se deberd emplear todo el tiempo preci-
so, hasta que se llegue a adquirir el méto-
do mejor. Y el método mejor, serd aquél
que nos haga ahorrar mds tiempo.

El tiempo mas util para nosotros, es
el que no sentimos transcurrir mientras

trabajamos.
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vez en cuando, un «¢no»; aungque este
suene un poco duro, que dar lugar a que
se abandonen a una confianza ficticia,
que puede ser origen, para ambas par-
tes, de muchas decepciones. Con las
_negativas sucede como con los dientes
enfermos. Si ya no se puede salvar nada
del diente, lo mejor es extraerlo, y asi
no se sufre mas que un dolor. Retrasa
usted el momento de la extraccion y
tendra usted, entonces, un dolor mas
duradero, y, a causa- de sus vacilacio-
nes, también un dolor mas intenso al
final.

No deje usted a sus oyentes en la
duda, sino haga usted saber su volun-
tad con claridad y precision. Aun-cuan-
do el proceder asi le valga a usted la
pérdida de algin «querido» amigo. Me-
jor es que éste se vaya hoy con la con-
ciencia de haber perdido la amistad de
una persona recta y sincera, que mas
tarde le vuelva la espalda, convencido
de que no ha hecho usted mas que en-
tretenerle. .

Esta franqueza y rectitud de carac-
ter debe usted demasiwr'a en las me-

nores ocasiones.

Cuando vaya usted, en lo sucesivo, a
la peluqueria y vea que ya esta llena
no diga usted «vuelvo en seguida», te-
niendo la intencion de irse a otra parte,
si no diga usted que no puede esperar.
El «por qué» no debe interesarle al pe-
luguero. En general, ha de acostumbrar-
se usted a no dar satisfacciones a na-
die sobre su manera de proceder.

Existen muchos que se creen obliga-
dos a explicar detalladamente a todo el
mundo por qué han procedido en esta o
en la otra forma. Esta franqueza, siendo
casi siempre un signo de debilidad, es
también un gran error contra las leyes
de la influencia personal. Aparte de los
perjuicios directos que puedaocasionar,
le coloca a uno, sin sospecharlo, bajo la
influencia ajena. Exceptuando a los su-
periores y al esposo o la esposa, no esta
uno obligado a confesar a nadie las ra-
zones de su modo de obrar.

Cuanto més reservado sea usted,
cuanto mas dé usted que pensar sobre
usted mismo y su manera de obrar,
tanto ﬁaynr serd su influencia per-

5nna|.

Ahora llegamos a nuestra segunda
condicion. No ha de ser usted como un
libro abierto para su circulo de relacio-
nes. Para llenar este requisito ha de
aprender usted a callar.
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Esto no quiere decir que deba de ser
usted persona de pocas palabras; solo
se trata de no hablar de determinadas
cuestiones, por ejemplo: de sus propo-
sitos para el porvenir, de sus planes y
proyectos. Por no observar este dictado,
no solo pierde usted una gran parte de
su fuerza moral, tan necesaria para la
realizacion de sus proyectos, sino tam-
bién desmerecerd usted a los ojos de
los demas, si al final no pudiera conse-
guir lo que pretende, despues de haber-
lo pregonado a los cuatro vientos. jCa-
llese usted! No comunique a nadie sus
propositos y obtendra usted un efecto
mayor al alcanzarlos. |

Nunca deje usted traslucir lo que
va a hacer; pues Unicamente en esta
forma mantendra usted despierta la cu-
riosidad del medio en que vive. Debe
usted dar siempre la sensacion de que
es capaz de producir sorpresas, cuando
menos se piensa. Conviene dar que
pénaar a las gentes, en el buen sen-
tido, naturalmente, pero sin permitir
que se enteren de nada con cer-

teza.

Si se pone usted demasiado en evi-
dencia con sus conocidos y no puede
revelar, constantemente, nuevos aspec-
tos de su personalidad o de sus planes,
resultara usted bien pronto desprovisto
de interés y la gente se apartara de
usted.

Haga usted como el jugador de tresi-
[lo, que so6lo aventura las cartas mas
pequenas, para disponer, cuando llega
la ocasion, de sus mejores friunfos.

Cuando hay que tener esto mas en
cuenta es al hablar. De usted depende
el conducir habilmente la conversacion
fuera de sus asuntos particulares y ele-
gir como motivo un tema impersonal.
Evite usted, mas que nada, el hablar de
sus progresos y de sus éxitos. Aparte
de que éstos existen, sin necesidad de
hacer alusion a ellos, se expone usted a
excitar la envidia de los demds y a ha-
cerse antipatico. Lleve usted la conver-
sacion hacia los asuntos de su interlo-
cutor y déjele hablar sobre sus intere-
ses y temas preferidos y vera usted
como sucede lo contrario; le sera usted
muy simpatico. De aqui la convenien-
cia de adiestrarse en el dificil arte de
escuchar. Después de todo, casi siem-
pre le sera mas atil el saber oir, ‘que el
dejarse oir por la gente. Adquirira us-
ted, por este medio, la preciosa expe-
riencia de los demads; enriquecerd su
caudal de conocimientos, y cuando no
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oiga nada bueno, siempre aprendera us-
ted a callar lo que no deba decir.

Evite usted también el hablar de sus
cuestiones de familia y de los sucesos

~ que le han dejado recuerdos fristes. En

primer lugar, porque se alegraran sus
amigos si no les va usted con quejas y,
en segundo, porque padecera su presti-
gio personal. Aunque sea usted del todo

inocente en cualquier asunto mal visto,

siempre quedara una sombra de Sos-
pecha. Sin contar que dard usted moti-
vo para hablar, donde pueden cebarse
la envidia y la calumnia. Se sabe dcnia-
siado bien, por experiencia, que el pun-
to de vista subjetivo de la gente, varia
los hechos con facilidad, y que hace de
lo blanco, negro.

;Por qué hacer depender la estima-
cién y la confianza de que usted goza
de las habladurias de las genias? Pre-
ferible es evitar todo esto no comuni-
cando a nadie el estado de los asuntos

de su casa o de su familia.

Esta misma consideracion es aplica-
ble respecto a su situacion economica.
También sobre ella debe usted guardar
silencio. El que conoce bien a la gente,
sabe que todo el mundo se le aparta,
cuando nota que sus asuntos de dinero
marchan mal. Los amigos huyen de la
miseria como de la peste. A nadie le im-
porta que usted, de momento, se en-
cuentre algo apurado. No se puede co-
meter mayor imprudencia que hablarle
a un cliente de lo mal que van los ne-
gocios. Se cree asi vender mas, hacien-
do una especie de llamamiento a la
compasion del cliente. Acaso algunos
clientes se encuentren inclinados a com-
prar mads, pero con la mayoria de la
clientela sucederd lo contrario.

La experiencia ensefa que los clien-
tes afluyen alli donde la tienda esta
siempre llena y el negocio prospera. No
es de extranar, porque el cliente presu-
me que en esos sitios comprard mas ba-
rato, ya que el mayor volumen de venta
permite fijar precios mds bajos. Una an-
tigua maxima de sabiduria comercial,
dice:

Si tus negocios marchan mal, ponte
tu mejor traje y adopta la sonrisa més

optimista.

Con otras palabras oculta tu precaria
situacion economica, para no empezar
perdiendo la consideracion de las gen-
tes, y, por tiltimo, el crédito gne te han
concedido.
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VEDADES INTERESANTIES:
CUESTION DE PUBLICIDAD

N O
E N

Una circular original para anunciar un garaje.-Un catdlogo para vender corbatas y

camisas.-Para vender peliculas anunciadoras.-Cémo doblar la eficacia de un

anuncio perincli's’ricﬁ.-ln’reresanfe propaganda de unas hojas de méquina de afeitar.

De vez en cuando llegan a nuestras ma-
nos ejemplos de propagandas origina-
les en forma de prospectos, catdlo-
gos, o simplemente, en jormu de no-
ficias periodisticas. Archivamos esos
ejemplos en una carpeta «ad hoc» y,
llegado el momento, [0S ponemos unos
junto a otros para estudiarlos, compa-
rarlos y ofrecerlos al lector como ideas
sugeridoras de algo directamente apli-
cable a su negocio.

La circular de un garaje

NO de nuestros lectores nos en-
vio la circular de un garaje que
reproducimos adjunto.

Esta circular, cerrada, tiene el aspec-
to de una casa, con su puerta y dos
ventanas. Abierta, representa las cuatro
habitaciones de esa casa: el comedor,
el lecho, el bano y la enfermeria,

«Casa del Automovil»—se lee —Cada
habitacion supone un servicio distinto
para el automovil: reforma, custodia,
lavado y oficina.

Las figuras, son pequenos «autos»
dotados de brazos y piernas humanos.

La circular es de origen italiano. Es
facil de hacer, interesante, expresiva. Se
libra, sin duda, del cesto de los papeles.

Para vender cor-

batas y camisas

. Para vender corbatas y camisas la

Big Bob Products, de Nueva York, usa
el procedimiento de anunciar el envio
gratuito de un muestrario de telas, para
camisas, y de corbatas.

Aun cuando la oferta se dirige a ma-
yoristas, podria quiza adaptarse al co-

La circular anunciadora de un garaje, cerrada, figurando | una casa.

mercio al por menor y, de todos modos,
representa una innovacion de un con-

siderable atractivo porque evita la mo-
lestia de tener que ir a la camiseria pa-
ra efectuar la compra.

Sobre tales muestras puede hacerse
un pedido con la confianza de lograr
satisfaccion. :

Anadamos que esta forma de venta
es aplicable a todo: geénero de tejidos y
también a encajes, colores y barnices,
merceria, efc.

Tiene la ventaja de poder asegurar

una compra por correo hecha sobre

una muestra, para indicar la cual, solo
hace falta citar el numero, 1o que for-
maliza la operacion mas .firmemente

_aun, que en las compras que se hacen

en su establecimiento, verbalmente,
ante un muestrario que no sale de las
manos del vendedor.

Propaganda por «films»

nclnématngrﬁﬂcﬁs

Una Casa alemana, Ddring FilmWer-
ke G. m. b. H. la mas importante del
pais en su ramo, se ofrece a los fabri-

La misma circular abierta, con sus cuatro habitaciones.
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El anuncio en que una Casa norteamericana
vender

cantes para confeccionar peliculas que,
al ser proyectadas, ilustren a la cliente-
la sobre el proceso de la fabricacion de
tal o cual articulo, incitando de esta
manera al publico a efec-
tuar compras.

“En manos de viajantes

By

Lo s Beeduits
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ofrece un catélogo de® corbatas y camisas, para
por correo.

oferta es cara, porque prepararcada una
de estas tarjetas postales exige tiempo,

pero la oferta, de este modo, adquiere

una novedad y una fuerza que de

|
. | g
s
:
|

i

 Saks DutH and Getells

ninguna manera se lograrian por un
procedimiento mas sencillo.

La iniciativa del “Elefante”’

Sucede con irecuencia que una gran
marca se ve obligada a hacer un esfuer-
zo de publicidad considerable y costo-
S0 para conquistar a veces solo tres o
cuatro clientes, cuando no uno solo.

Parece que un caso de esta naturale-
za se ha dado no hace mucho con la
Casa |. Dupont & Cie., de Beauvais,
(Francia), fabricante de los cepillos

«Eletantex».
He aqui el original plan que puso en

practica esta Casa: publico un anuncio
en los periodicos de 1a region: dos de
El Havre, «Le Petit Havre» y «Havre
Eclair», y dos de Rouen, «Le Journal de
Rouen» y «La Depeche de Rouen»
enviando a todos los interesados un
ejemplar de los primeros ntimeros en
que aparecio el anuncio.

Para el envio de estos numeros no
fueron usadas las fajas que ordinaria-
mente se emplean para mandar perio-
dicos, sino una llamativa y original faja
de color rojo con la inscripcion «De la
part de 'Eléphant» (De parte del Ele-
fante). Ademads, el periodico iba dobla-
do en forma tal, que el anuncio ya se
veia perfectamente aun antes de quita
la taja.

Medio de publicidad poco costoso y
que a los ojos de los interesados multi-
plica el valor de la misma, pues en este
caso particular bien pudo suceder que
alguno de ellos, lector exclusivo de la
Prensa de Paris, ignorase que el «<Ele-
fante» se anunciaba tambiéen en los pe-
riodicos de la region del Sena Inferior.

expertos, estas peliculas
constituyenargumentosde
verdadera fuerza. Se llevan
dentro de una pequena

Hannover-Hainholz

Fi I m e uttenstrafle 4

+—

Doring-Film-Werke
G.m. b. H.

maleta que es, a la vez,
aparato proyector y se
proyectan sobre cualquier
pared.

Pues bien: la Casa se
ofrece para conifeccionar
estos «films» en unas tar-
jetas postales provistas de
¢cinco ventanas rectangu-
lares, dentro de cada una
de las cuales, se ve, al
trasluz, una fotogratfia-
pelicula de muestra. La
una representa a un obrero
trabajando, la otra a un
vendedor vendiendo, etc.
Una en negro, otra en rojo,
otra en verde, etcétera:

Sin duda, esta forma de
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Rhainisches Braunkohien-Synaikat K&in

Din A F

Werbe-, Industrie-, Reise-, Stadt-, Béider- und Forschungs-Filme.

Modern eingerichtara Fabrik mit Zelchentrickflim. und Spleitiimatelier, Zaitiupanainrichtungen, Kombinations-
{(S8imuitan)-Fiim-Einrichtung, Kopleransialt, Handelaaotellung fir Kinoapparate alier Artl

VYarbreltung der Filme:

1. Vortragsaorganisation Drayer,

2. Vortragakinos in aen melaten

Qtadten Dautschiands. 3. Universitdten. Schuien, Ausstellungen, Verains, Flimvarielhar

Morddeutacher Lloyd Braman
Farbe: Lavendel

..Dia rhelnische Braunkohie'

Farbe: Chem. Braun

wiMmtertagebau - Flilm™
Rheinisch-Westfalischea Kohlen-
Syndikat Easen - Trickflim

. Dar Bachsteln Kulturfilm'*
. Beachstain, Planoiortefabrik A.-B. Berlin
Ferbe . Qailb

wMutter hat 8eld"’ Verpand dar Handajs-
schutz- und Rabattaparveraine, Splalfilm
Farba: Hallbarnsialn

La tarjeta postal que utiliza una Casa alemana para anunciar sus peliculas de propaganda.

En cada una de las cinco ventanas va una vista del "film".
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..Se envia a los presuntos clientes un alamplar del periédico en el que se ha publicado el
| anuncio de la Casa...

Para lanzar un nuevo mo-

delo de maquina de afeitar

Que todos los hombres nos afeitamos
es, en la época actual, un hecho eviden-
te; que todos nos ateitamos solos ya
o €s tan comun, puesto que son bas-
tantes todavia los que pretieren hacerse
rasurar por sus barberos, todos los
cuales usan, como es sabido, navajas
de afeitar del tipo antiguo, sistema que
emplean también un cierto ntimero de
los que se afeitan por si mismos, pu-
diendo asegurarse que una gran parte
de los que se afeitan en casa con ma-
quinilla, usan las del tipo Gillette.

Es pues dificilisimo conseguir que el
publico acepte un modelo nuevo de
maquinas de esta clase y, todas las
marcas que han salido a competir con
las del tipo Gillette, han tenido que lu-
char mucho antes de encontrar clientes.

A proposito de todo esto, leemos en

una revista francesa una interesante
informacion sobre la propaganda reali-
zada por la marca Durham-Duplex, pa-
ra introducir sus magquinas de afeitar
en el mercado francés, invadido, como
casi todos, por la Gillette y sus simila-
res. Brindamos el ejemplo a los fabri-
cantes de las hojas espanolas «Toledo».

Consisti¢ dicha propaganda en el en-
vio de una postal a los domicilios de
un numero determinado de personas,
cuya lista se contecciono por los méto-
dos habituales. Introducida o embebida
en la cartulina por sus cuatro angulos,
de modo que la manipulacion de las
tarjetas no ofreciese peligro, iba una
hoja de afeitar de la marca citada, al
pie de la cual se leia un panegirico al
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uso, mientras que el reverso de la pos-
tal brindaba al eventual cliente una
oferta especial limitada de una maqui-
nilla completa por cinco francos, menos
de la mitadde su valor real. Unida a esta

postaliba otra, que habia de ser utiliza-
da para el pedido de la maquina ofrecida
Hay que reconocer algunos de los
inconvenientes de una publicidad hecha
en esta forma, entre los que destacan
estos dos principales: 1.°.—Lo extrema-
damente sensibles que son los filos de
todas las hojas de afeitar, que hace que
el menor contacto con un material cual-
quiera las convierta en una «sierra»
inatil. Y 2.2—El método rutinario es-
tablecido que se ha seguido para la
busca de direcciones, pues como no se
ha tenido en cuenta sistema selectivo
alguno en lo que se refiere a edades de
los individuos a quienes se han enviado
las muestras, éstas se han distribuido
entre senores de todas edades, desde ¢l
adolescente al sexagenario,aunque mas
bien entre personas de mads de treinta
anos, puesto que son las que normal-
mente figuran en mayor numero en las
listas que se usan por lo general para
propagandas de esta clase (guias de te-
léfonos, anuarios, etc.), en tanto que,
segun sostiene el articulista—y no le
falta, a nuestro juicio, la razon— los
envios de muestra debieran haberse
distribuido entre muchachos de 20 a 25
afios, puesto que de esta edad en ade-
lante, ya todos hemos adoptado defini-
tivamente alzuna marca determinada.

e ﬁwmgﬂ-ﬁama %& M Wﬁh‘ iﬂ&m g it
J : i‘ e mﬂ&hf -EEE mmir ﬁﬂa&h #‘i il m
¢ fa *’hﬁq wﬁﬂ :

; -.._Z;f_'j_w et de o spomane G § Em w " i e
L e g 3a shirar S Penvel e Bede s %&H m m
R .mﬂ ﬁ:a: ik mwmew ﬁ?ﬁﬂf ﬁﬁﬂ mam WM #H#_M;... e

He aqui tarjeta postal en la que la Casa Durham-Duplex. envia una hoja de méquina de
afeitar, como prueba, a sus presuntos clientes.
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Ultima creacién de Pierre Imans, de Paris, para la exhibi-
cién de articulos de lujo: telas, joyas, encajes, etc.

.. AS figuras decorativas y los maniquies, son los
auxiliares mas antiguos a que ha recurrido el
vendedor para presentar alos ojos del cliente,

los articulos, en una forma, lo mds aproximada posi-
ble para representar el uso a que estan destinados.
Los medios.de conseguir este objeto, han sido siem-
pre muy variados y nuestra época tiene la dudosa
~ventaja de conocer y practicar todos los estilos em-
pleados -hasta el dia. Actualmente, se inclinan las
‘preferencias hacia ciertas clases de figuras decorati-
vas y de escaparate, de las cuales vamos a ocu-
parnos. . |

Los objetos que componen este material decora-
tivo son, por razon de la diversidad de clases de los
articulos, de indole muy distinta. Para un articulo

B5

Dos figuras de un realismo admirable, pero quizé demasiado interesantes desde
un punto de vista humano. (Pierre Imans .

Pags. 632 y 633

M.E.C.D. 2016

NOVEDADE

los maniquies mas que en las mercancias que se frataba de vender. Ha habidu“q’ue“esﬁ izar las \(iguras-,',-* |

quiténdolas interés humano, para que sea el articulo lo que verdaderamenfe des}aque en los escaparates.

conviene un maniqui de cera, unicamente para exhi-
birlo; para otro, se requiere una reproduccion en ta-
mano reducido o aumentado, que sirve, ademas, de
reclamo. Por tiltimo, el verdadero objeto del material
decorativo de fantasia, es obtener una disposicion
original del articulo expuesto, haciendo uso, inciden-
talmente, de letreros que aclaren y refuercen el efecto
producido sobre el publico.

LLos medios empleados han de ser apropiados a
los fines. Aqui, como en toda clase de propaganda,
el principio fundamental, es el alcanzar el mayor
efecto practico posible. Las consideraciones estéti-
cas y artisticas son secundarias; solo tienen valor, si
contribuyen a aumentar este efecto.

Para los abrigos de sefiora, para las pieles y trajes
de noche y para las alhajas, se escogen maniquies de
cera de un gusto muy estilizado, pero que no lle-
guen, por su exagerado parecido realista, a apartar
la atencion del articulo, para fijarla en el interesante
maniqui. Para los tejidos y los articulos que se ven-
den por metros, se hace uso de simples soportes que
armonicen con el género, el cual, por otra parte, no
admite otro elemento decorativo. Muy distinto es el
caso de los trajes de confeccion, sobre todo, cuando
¢stos son baratos, pues ganan muchisimo expue:ztos
sobre maniquies de cera. El prejuicio que existia de
que el traje hecho, solo podia «caer bien» sobre un
cuerpo real de proporciones normales, se desrruye
al admirarlo sobre un maniqui de hechura naturalista.

Hasta hace algun tiempo, se consideraba suficien-
te el empleo, mas bien artificioso que artistico, de
prendedores, cajas, arcos, etc. para exhibir los obje-
tos en forma original y agradable a la vista; hoy se
colocan sobre el cuerpo de los maniquies hasta los
articulos que aun no estai preparados para su uso,
consiguiéndose asi, que hagan una impresion mayor,
Mds adelante, se construyé un
tipo uniforme de maniqui, una
especie de monstruo que atn se
ve en algunos escaparates: una
cara de cera, inexpresiva, sobre

estopa.

cara sonriendo dulcemente, fué
sustituido, hara unos diez anos,
por la figura de cera [naturalista,
coristruida, en todas sus varian-
tes, por fdbricas especializadas.
En este aspecto se han consegui-
do, ultimamente, grandes progre-

sos. El tipo de figura naturalista
se encuentra en muchos almace-
nes de confeccion y hasta cuer-
pos defectuosos o poco favoreci-
dos por la naturaleza, se ven
reproducidos en cera, para ense-

un tronco de lienzo relleno de:

El maniqui corriente, con la -

EN_MA

Reclamos alemanes, modernisimos, fuertemente” expresivos.

-~ (Artur Gl{:mifsch)

Contrasta con las anteriores figuras, estas delicadas manos
para exhibir objetos pequefios. (Pierre Imans).

Una creacién originalisima de Siegel, de Paris, para la

Primavera de 1930.
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El estilo realista que dominaba en las Gltimas creaciones interesaba demasiado al pl&l‘.)llit:ﬂ-, el cual se fijaba en

.............................

nar al publico que hay existencias y articulos para
satisfacer todos sus requerimientos.

La moderna industria artistica ha hecho sentir su
influencia sobre la fabricacion de este material plds- .
tico decorativo. Se ha demostrado, que al hacer uso
de maniquies que representan celebridades del
«cine» o del deporte, concede el puiblico mds aten-
cion a éstos, que al traje o al género expuesto. Por
€50 ganan cada dia mas terreno las formas corpo-
reas plasticas estilizadas y la figura decorativa ex-
presionista. Sin embargo, algunos avances demasia-
do aventurados en este sentido expresionista, que
pretendia obtener efectos originales con sus fantds-
ticos soportes salomonicos, han sido abandonados.
Los trajes de noche, que despiertan la admiracion
del publico, por su riqueza y elegancia, se colocan
sobre maniquies finamente modelados, con caras de
una belleza idealizada. |

También se utiliza este material pldstico de expo- _
sicion para reclamo de determinadas marcas. Algu- ': _
na vez, se hace uso de una reproduccion de tamario
mayor que el natural o de un objeto de fantasia con
texto explicativo que establece una relacion indi-
recta con elarticulo para atraer la atencion sobre él,
En los establecimientos de peluqueros y sombrere-
ros, se ver cabezas con sus bustos, y también algu-
nos adefesios con una cabeza enorme obre un tronco
diminuto. _

La clase del material pldstico es muy diversa.
Para reproducciones de tamafio natural, se suele
emplear una mezcla de. cera bastante cara; como
substituto se emplea el «papier maché», especial-
mente para las figuras naturalistas aunque con él
o se consiga una fiel reproduccion del cuerpo hu-
mano y de sus gestos peculiares. En cambio, sirve normas generales de las artes plasticas.
admirablemente este material para objetos decora- * AMADEO VINAS
tivos estilizados y para reprodu-- - | | | |
cir articulos de marca, de reclas | *
mo. La tiltima creacién es el ma-
niqui de madera pintada, com-
pletamente plano, cuyo aspecto
bidimensional se aproxima tanto
a la linea de la mujer moderna.

Todos los aditamentos, como
pelucas artisticas de cabellos le-
gitimos, espejos en las: manos,
ecétera, solo sirven, en general
para distraer la atencion del pa-
blico del articulo, por lo que de-
be prescindirse de ellos cuida-
dosainente. | *'

Desde luego que seria un tema
interesante, que no nos decidi-
mos a tocar, por su caracter lite-
rario o anecdotico, mds que prac-
tico, el de estudiar la evolucion
de estos maniquies desde sus
origenes hasta hoy.

Un soporte extremadamente estilizado, para exhibir te-

jidos. (Siegel).

cQuién no recuerda aquellas munecas de carton,
gue ostentaban las peinadoras en los balcones de
sus domicilios? Eran «peponas» de mejillas apimen-
tonadas, grandes ojos encarbonizados, y boca de
bermellon. Pegada al crdaneo colgaba la peluca pei-
nada, por donde, de cerca, se veian chorretones de
cola. | ;

De entonces aca las munecas se han perfecciona-
do, variando no solo en su fabricacion, sino en su
estilo. Aqui es donde nos esperan las mayores no-
vedades, pues los maniquies se inspiran ya en las

Dos figuras de nifios bellamente estilizadas y fuertemente realistas, sin em-
bargo. (Pierre Imans).

l'l.ﬂ noviembre 1930



UNA NUEVA ENVOLTURA QUE ATRAE IRRESISTI-

BLEMENTE AL PUBLICO Y..

ACE algunos anos se vendia
casi todo sin envolver. ¢Para

_ que? La gente tenia bastante
con vivir.

Mas tarde, se impone la envoltura.
Se ven envolturas diversas para ciga-
rrillos, chocolates, etc. Pero son chillo-
nas y de un mal gusto pesado.

Modernamente ha pasado la crisis
del mal gusto y se vuelven a ver envol-
turas mas razonables. La envoltura de
los articulos es para muchas personas
el unico contacto que tienen con el arte;
de ahi que sea el indice de un nivel
cultural.

Todavia hay mucho que progresar en
la materia. El pan, por ejemplo, se ven-
de sin envolver y nadie se escandaliza
de semejante suciedad.

El afio 1925 descubrieron algunos co-
merciantes bien avisados, que lo mas
importante es el articulo que se ofrece.
Por eso, debe estar bien a la vista.
El mismo ano 1925 lanz6 al mercado
una fabrica alemana las primeras en-
volturas de celulosa, transparente «Ce-
llophan». |

«Cellophan» es una celulosa perfec-
cionada. Es flexible y tenaz; se puede
cortar y doblar. Se puede también es-
tampar, pegar y oprimir. «Cellophan»
es un medio de embalaje ideal.

Es transparente como el cristal.

Muestra el articulo tal como es.

¢Ha observado usted alguna vez, co-
mo compra los fideos o el café una ama
de casa? Es la desconfianza personifi-
cada. jComo vacila ante el empaqueta-
do impenetrable del articulo! ;Y cémo

AUMENTA LAS VENTAS

Puros y cepillos de dientes que se venden envuelios en "Cellophan”, en el primer caso
por mofivos de higiene y en el segundo para que el articulo pueda verse bien dentro
e su caja.

se decide, en seguida, cuando puede
ver lo que compra!

La envoltura puede ser muy bonita y
llevar impresas unas alabanzas, mas o
menos exageradas del articulo, pero
cada uno de nosotros lleva dentro a un
Santo Tomads descreido. Solo nos fia-
mos de aquéllo que vemos.

El embalaje de «Cellophan» transpa-
rente, cubre sin ocultar. Hoy, que se
vive higiénicamente, nos asustamos de
los productos alimenticios sin protec-
cion que les defienda de los numerosos
contactos a que estdan expuestos. No es
muy agradable el pensar que los paste-
les que se llevan a la boca, han pasado
antes por otras manos. Las mismas ca-
ias de bombones, elegidas con gran cui-
dado y esmero, se llenan de polvo en
un escaparate. El polvo pasa a través
de las juntas mas estrechas de la mejor
vitrina de exposicion.

Otra clase de articulos, como algunos

Frutas secas envueltas en "Cellophan”.

M.E.C.D. 2016
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del menaje doméstico, poco propios
para ser manoseados y los de lujo como
los bolsos de piel para sefiora, que pue-
den sufrir aranazos, son de los mas ne-
cesitados de esta envoltura de «Cello-
phan».

Una envoltura de esta clase contri-
buye a aumentar la confianza del clien-
te, ya que se tiene la absoluta seguridad
de que su contenido estd intacto. Y la
confianza, que es tan dificil de ganar
como de conservar es esencial para
vender. Se vé que lo que se compra es-
ta completamente nuevo. Nuevo, fresco
y con el mismo olor con que salio de la
fabrica.

Muy desagradable es que el choco-
late sepa a tabaco y el café huela a ja-

bon. ;Cudntas veces articulos finos,

traen el sabor de la caja de cartéon que
las envuelve!

«Cellophan» ni tiene sabor, ni es po-
roso. El contenido conserva su propio
aroma. Esto lo saben todos los clientes
y de ahi su confianza en esta envoltura-

Estas son las positivas ventajas del
«Cellophan», tales, que no las puede
ofrecer ninguna otra envoltura.

Pero mas importante que nada, es su
influencia sobre la psicologia del cliente-

Todo lo brillante atrae. Esto no solo
es verdad como simil, sino en la reali-
dad. Recordemos el éxito de los anun-
c10s luminosos, de los muebles barni-
zados al brillo y de la reluciente seda
artificial. Aqui viene a llenar un hueco
el «Cellophan».

Ademads, la envoltura transparente
utiliza nuestros mas secretos senti-
mientos en beneficio del articulo. La
mayoria de los clientes, no se da cuen-
ta de esta sugestion que ejerce sobre
ellos, lo que esta cerrado y que, sin em-
bargo, se puede ver. La envuelta trans-
parente produce un cierto poder atrac-
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al sitio donde se efectaa el intercambio
comercial, hoy en dia.

den ser puestos a la venta en forma
mas apropiada. Aqui se apoya €l ven-

tivo muy dificil de definir. Todo comer-
ciante que tiene amor a su profesion,

es lo suficiente psicologo para com-
prender este poder.

A otros clientes les gusta mads la uti-

lidad sencilla y practica, sin pretensio-
nes del «Cellophan».

Mucho se habla en estos dias de que
esta de moda lo puramente practico.
Debe estarlo también el « Cellophan»

Otro punto importante es que el «Ce-
llophan» se deja estampar admirable-
mente. Los colores se destacan a ma-
ravilla sobre el fondo brillante. Una en-
voltura de «Cellophan» presenta un as-
pecto altamente estético y el mejor
medio de propaganda de un fabricante,
su marca registrada, se pone de relieve
por la elegancia y el efecto de su im-
presion sobre el «Cellophan».

- Provista de todas estas armas apare-

¢ Cudntas industrias emplean el «Ce-
llophan»?

No sélo los infinitos ra-
mos de los productos ali-
menticios exponen sus ar-
ticulos envueltos en «Ce-
llophan»; miles de otros,
como los de tejidos y ar-
ticulos de piel utilizan
también sus servicios .
Para los articulos de go-
ma tiene ademas la venta-
1a de que defiende su su-
perficie del oxigeno del
aire y pueden conservarse
en mejores condiciones;
argumento de propaganda
de inapreciable valor para
la industria de la goma.

dedor sobre el amor maternal.
La envoltura cristalina de «Cello-

Camisas, corbatas, pafiuelos, esponjas, etc., que se ven-
P panas, 9
den envueltas en "Cellophan”.

cio en el lugar del combate la envoltu-
ra de «Cellophan». No se puede califi-
car con el pacifico nombre de mercado,

phan», es el mas precioso auxiliar de
propaganda, en estos tiempos.

M. Q. R.
W R e e R i

COMO PUEDE VENDERSE

Algunos juguetes para ninos: pitos,
harmoénicas, sobre cuya limpieza velan
las madres con ojos de Argos, no pue-

vencerse usted personalmente, de ARETHHTT U T T T

POR TELEFONO

UANDO mas tranquilo estd usted

dictando su correo a la mecano-

grafa, suena estrepitosamente el Rrrrrr...
del teletono.

Acude usted a la llamada y una agra-
dable voz de mujer le dice amable-
mente:

Buenos dias, senor X; ayer hemos te-
nido el gusto de anunciarle por carta
nuestra llamada de ahora. Con su per-
Mmiso, voy a ponerle en comunicacion...

En la carta aludida decia:

Muy Sr. nuestro: Hace mucho
tiempo que tenemos la satisfac-
cion de contarle entre nuestros
clientes, y siempre nos hemos
preocupado de ponerle a usted al
corriente de nuestras novedades
en discos, de una manera rapida
y comoda, para que pudiera con-
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los méritos de éstos.

Sabemos que a muchos clientes
no les agrada el recibir lotes de
prueba, no solicitados por ellos,
y por eso, hemos decidido recurrir
al siguiente procedimiento:

Maiiana, martes, a las dos de la
tarde, vamos a permitirnos trans-
mitirle a usted por teléfono, las
sels ultimas novedades que hemos
recibido, impresionadassobre dis-
cos «Radiola». El ti ulo, composi-
tor y precio de cada una, le serdn
anunciados de antemano.

Si no se interesara usted por

nuestro ofrecimiento, ftenga la
bondad de indicarselo a la sefio-
rita gne tenemos encargada de la
transmision, la cual ademads e
proporcionard, con mucho gusto,
cualquier referencia que usted so-
licite.

No olvide usted nuestra llama-
da teléfonica, manana, a las dos.

Le saludan atentamente,

Almacenes X. Z.

La idea de utilizar el teléfono como
instrumento de venta y propaganda no
es nueva. Este ejemplo ensena, sin em-
bargo, como se puede sacar un partido
inesperado de cualquier medio, por co-
nocido que sea, siempre que se dis-
ponga de cierta porcion de espiritu in-
ventivo y, sobre todo, de alguna e in-
dispensable, simpatia personal.

En Madrid, la Comparnia Telefonicar
usa el telefono para ofrecer al publico
la insercion de anuncios en sus Guias
de Abonados.

EL FOMENTO

iSenorasl?...

£

Un culis fresco y lozano, como
en la deliciosa edad de 15
abriles, oblendréis usando

Escerina

(Glicerina especial )
de fllvarez de Toledo, Zamora

ouaviza, embellece y lim-

pia de manchas la prel
No contiene |
sustancias nocivas.

&n buenas -Droguerias v Perfumerias
Deposilario exclusivo en Zamora

T. Tomé

Sanbhago Ramdn v Gajal 23 y £5 = Drogueria
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COMO LAS TIENDAS PEQUENAS
PUEDEN AUMENTAR SUS VENTAS

3Ganan mucho los comerciantes! —jCuéntos clientes necesita una tienda para sostener-

se! —Milagros da_:|a' limpieza, el buen alumbrado y la renovacidén de los escaparates. —

To-

dos los géneros deben estar a la vista.— Vended <calidad> mejor que <economia*.— Anun-

ciad perseveranfamenfe.

No dejéis parar los géneros en vuestras estanterias. -

— Tratad afec-

tuosamente a la clientela.— «Una tienda debe tener siempre la cara risuefia”.

S una creencia rﬁuy generalizada
entre las personas ajenas al co-
mercio, que este, en grande o

pequena escala, rinde utilidades supe-
riores a las que pueden conseguirse con
el ejercicio de cualquier otra profesion
Es frecuente el caso de oir a emplea-
dos, trabajadores intelectuales, e inclu-
so a hombres de profesiones liberales,
lamentarse de que su esfuerzo es mal
remunerado y envidiar a los pequefios
comerciantes con quienes por razon de
las'necesidades de su vida tienen mds
o menos relacion, creyendo que estos
obtienen en la lucha por la existencia
una recompensa mayor que la que a
ellos les otorgan sus actividades res-
pectivas. .

No es asi. Leerdn estas lineas muchos
centenares de comerciantes grandes y
pequerios, mas de éstos que de aque-
llos, come es natural, y estamos seguros
de que habrdn de sentirse interpretados
de una manera fiel y veraz al leer nues-
tro aserto. El comerciante, el pequerio
comerciante, para concretar mds, de-
fiende su pan y ¢l de los suyos, en el
90 por 100 de los casos, en unas condi-
ciones de lucha mucho mds duras y an-
gustiosas que todos los que envidian su
condicion de industrial.

hspemalmente en las ciudades gran-

des son innumerables los gastos, con-

tribuciones, impuestos y atenciones de:

todas clases a que un establecimiento

cualquiera ha de hacer frente para su
desenvolvimiento normal. Cuando- pa-'
samos, al obscurecer, por cualquiera:
calle centrica de nuéstras grandes capi-

tales y vemos, en luminosa stcesion, la

variadisima serie de escaparates que

procuran atraer al transeunte con la ex-

hibicién de tantos articulos diversos,
jque dificil nos es imaginar la cantidad

de esfuerzo y de dinero que ha sido
preciso poner en juego para que cada
uno de aquellos establecimientos dé un
IE!]dlmlEHt{], no siempre suficiente para
cubrir las necesidades de su dueno.
Porque ello es, efectivamente, asi: in-
finidad de veces en los balances de fin
de ejercicio, la contribucion, el alquiler,
los impuestos, el personal y los gastos
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generales han absorbido las utilidades
todas y parte de las reservas, cuando
las hay.

Nuestros lectores, tanto comerciantes
como profanos, saben de snbra, unos
por experiencia y otros por observacion
personal, cudntas y cudntas tiendas,
abiertas Dios sabe con qué enfusiasmos
y a costa de que sacrificios, han cerra-
do sus puertas al cabo de cierto tiem-
po, fallidas las esperanzas o agotado el
dinero que sirvieron de estimulo o de
medio para su fundacion. En'la memoria
de todos estd la zapateria de Ia calle A,
0 el tostadero de café de la plaza X, que,
a los seis meses o a los tres anos de
funcionamiento, amanecieron un buen
dia cerrados.

iCudnta angustia y cudnto esfuerzo
esteril se oculta en esta tragedia de la
lucha del pequeno comercio enlas gran-
des ciudades!

Y, sin embargo, la causa de este efec-
to es bien facil de precisar, puesto que
no es mas que el resultado normal del
movimiento del gran mecanismo de la
oferta y la demanda. Como en todo y
como siempre: hay demasiadas tiendas
para tan pocos.clientes, y el niumero de
aquéllas aumenta sin cesar en tanto
que el de consumidores, crece solo de
una manera mucho mas acompasada y
paulatina.
| Podemos decir, pues, sin miedo a
equivocarnos, que el numero de esta-
blecimientos de casi todos los ramos es
excesivo, pese a lo cual, cada dia abre
sus puertas una nueva tienda... pero son
muchos centenares de ellas las que tie-
nen que cerrar, mes tras mes y ano
tras afo.

Tenemos a la vista una estadistica
inglesa, segin la Clh:ll en Inglaterra y el
Pais de Gales hd}' una tienda por cada
77 habitantes. ;Sera preciso afiadir que
la vida de casi todas ellas es practica-
mente imposible?

Agrega la misma estadistica que para
el sostenimiento de un establecimiento
de comestibles son necesarios 450 clien-

tes: para el de una drogueria, 1.340:

2.300 para una sastreria, y 13.500 para
una casa de articulos musicales.

EL FOMENTO

Naturalmente, seria dificilisimo com-
probar si estas cifras se ajustan a una
realidad estricta, pero aunque ello fuera
factible, no nos atreveriamos nunca a
establecer un paralelismo sobre este
particular entre Inglaterra y Espanas
aparte de lo arriesgado que seria adju-
dicar la misma cifra de «clientes nece-
sarios» a una tienda emplazada en una
calle de primer orden, que a otro esta-
blecimiento situado menos ventajosa- .
mente. '

Lo que si podemos asegurar es que,
en Espana, como en Inglaterra y como
en la mayoria de los paises, en estos
tiempos en que crisis hondisimas afec-
tan al comercio mundial, hay muy pocos
pequenos comerciantes que cuenten con
el suficiente numero de clientes para
obtener de sus establecimientos el ren-
dimiento necesario para cubrir los gas-
tos del negocio y reportarles un bene-
ficio moderado y bastante para vivir con
el decoro que a la suirida clase media
exige la sociedad.

Es a ellos, a este inmenso contingen-
te de anonimos luchadores humildes, a
los que quisiéramos dirigirnos y dedi-
car estas lineas que la lectura de la ci-
tada estadistica inglesa nos ha suge-
rido.

No pretendemos descubrir ningin
Mediterraneo ni dar a conocer pautas y
normas, de sobra sabidas; pero si que-
remos hacer resaltar la imperiosa nece-
sidad que tiene hoy el comerciante de
ajustarse a una determinada serie de
preceptos para lograr destacar del mon-
ton y conseguir sacar de su noble es-
fuerzo la remuneracion merecida.

Son muchos todavia los ilusos o mal
aconse’'ados que creen que en el comer-
cio al detall esta todo hecho con subir el
cierre por la manana y sentarse detras
del mostrador a esperar que el publico
entre. No es por ahi. El publico tiene
hoy demasiadas cosas y demasiadas
tiendas que reclaman su atencion, y es
preciso hacer que la nuestra le ofrezca
un geénero de atractivos que no encuen-
tre en las demas, para que orefiera
nuestro establecimiento entre todos.

Insistimos en que no queremos sena-
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lar ni descubrir verdades de todos co-
nocidas, pero, ¢no se ha fijado usted,
senor comerciante en géneros comesti-
bles, que se han colocado dentro de su
escaparate media docena de moscas y
que se pasean sobre el dulce de mem-
brillo y sobre la mantequilla? ¢No ob-
serva usted, senor comerciante en ropas
de senora y ninos, que su segunda vi-
trina de la izquierda lleva ocho dias
con los mismos articulos y que su con-
tinuada y monotona vision fatiga nece-
sariamente a los transeuntes habituales
y clientes posibles?

Seinor comerciante en general: hace
tres anos que no pinta usted la portada
de su establecimiento, que esta pidien-
do a gritos una mano de barniz: fijese
bien, pobre portada, como lleva senales
bien visibles de las lluvias y de la su-
ciedad de tanto tiempo. Comprenda que
eso ahuyenta al piblico. Por cierto que
hay veces en que algunos de sus de-
pendientes y hasta usted mismo se
conducen con el publico de una manera
demasiado poco afable. Su dependiente
B. olvida en alguna ocasion contestar
al saludo de despedida del comprador.
¢No cree usted que todo esto es de pe-
simo efecto?

Y asi podriamos seguir indefinida-
mente. Es cierto que todo ello son de-
talles, pero de muchos detalles esta he-
cho un todo. Y el todo en los negocios
es el exito, y para llegar a su total con-
secucion no creemos pecar de atrevidos
afirmando que es preciso basarse en
cinco puntos esenciales: Presentacion,
Calidad, Anuncio, Venta rapida, Buen
trato.

Presentacion

Tened vuestro establecimiento siem-
pre limpio. Quitad el polvo de los luga-
res donde se acumule cuantas veces
sean necesarias durante el dia. El polvo
es uno de vuestros peores enemigos,
mas que por lo que deteriore vuestros
articulos, por el terrible mal efecto que
hace a vuestros parroquianos. Pintad y
‘barnizad la portada con frecuencia y
procurad que vuestra tienda ofrezca,
exterior e interiormente un conjunto
atrayente de colorido a tono con las
mercancias que vendais. Y tened en
cuenta sobre todo que una tienda debe
ofrecer a todas horas del dia un aspec-
to de impecable limpieza, de una mane-
ra especialisima si vende articulos de
comer,

Tened vuestro establecimiento bien
alumbrado; la luz es también una espe-
cie de anuncio y ademas, nada da mas
caracter de pobreza que una tienda me-
dio a oscuras.

Renovad a menudo los escaparates.
Una vez a la semana, por 1o menos, pe-~
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ro mejor dos o tres, por poco que po-
dais. Si disponéis de varios escaparates,
variad uno cada dia, para que el con-
junto de ellos ofrezca constantemente
una vision diferente y nueva. Tened
siempre en los escaparates los articulos
mas recientes y de mas facil venta; no
intentéis exhibir demasiado las mercan-
cias que no han gustado. Estas deben,
por el contrario, ser liquidadas aprisa,
a base de una «venta especial», de una
«semana» o de cualquier otro medio de
liguidacion rapida.

Procurad tener a la vista del pablico
un surtido tan extenso como 0s sea po-
sible de vuestros géneros. Los articulos
en las estanterias no hacen sino empol-
varse inutilmente. Entre vuestros mil
articulos habrda novecientos noventa y
nueve que pueden no gustar a cualquier
cliente determinado, y en cambio el mi-
lésimo convencerle. Ofrecédselos, pues
todos. Mostrad a todo el mundo todo
lo que hay en casa. El que escribe es-
tas lineas ha tenido oportunidad de vi-
sitar detenidamente en una importante
capital ibero-americana, cinco o seis
sucursales del Wool-Worth. Estos al-
macenes, llamados «ten cents» (diez
centavos), porque en la época de su fun-
dacion no vendian articulos de mas
precio que el citado, y aun hoy no ven-
den nada mas caro de veinte centavos,
deben en gran parte su portentosa ditu-
sion y popularidad en toda América, a
su sistema especial de tener toda la in-
finita variedad de sus articulos dispues-
tos en una interminable sucesion de
mesas, de tal modo que cada uno de
aquellos almacenes parece un inmenso
muestrario. Articulos de escritorio, he-
rramientas, juguetes, ropa interior, pas-
teles, bombones, helados, merceria,
cristaleria y loza, bateria de cocina,
«sandwiches», refrescos, libros, perfu-
meria y articulos de tocador, todo se os
ofrece en una variedad insospechada.,
Queréis comprar, por ejemplo, algo tan
insignificante como un block de notas
0 un paquete de goma de mascar y
quedais perplejos cuando la muchacha
encargada de la seccion os ofrece diez
o doce estilos diferentes de cada una
de esas pequenas mercancias.

Un paladar europeo amante de los
helados se conformaria, por exigente
que fuese, con una sabrosa lista de
veinte variedades, entre las que figura-
sen, ademas de los helados general-
mente conocidos, otros preparados a
base de las mas exquisitas frutas de
Ameérica. Pues alli se hace lo siguiente:
ademas de esa lista de veinte varieda-
des, el cliente esta facultado para reci-
bir tres de ellas en una sola consumi-
cion, para lo cual se le brindan una es-
pecie de biscuits helados que contienen
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chocolate, coco y mantecado, o piiia,
caramelo y fresa, u otra combinacion,
siempre al gusto particular de cada
persona. _

Poned en el escaparate algo que
atraiga rapidamente la atencion de los
transeuntes, un pequeno anuncio lumi-
noso, un cartel llamativo, una nota de
color brillante, algo, en fin, que desta-
que del resto de la exhibicion. Imaginad
que el transeunte tarda solo brevisimos
segundos en cruzar frente a vuestro es-
caparate y que es preciso, en ese corto
tiempo cazar su atencion, para que se
detenga a mirar vuestros articulos y se
interese en ellos.

Calidad

Consideramos, sinceramente, un
error, la aterrada conviccion que tienen
todavia muchos comerciantes de que el
ptuiblico prefiere siempre lo mas barato.
No es asi: un 75 por 100 del ptuiblico en
general, no prefiere «lo mas barato»
sino «lo mejor». Hoy el publico es muy
inteligente y sabe mucho de todo. Sabe,
entre otras cosas, que lo barato termina
por resultar caro. De ahi que sea un ar-
gumento muchas veces contraprodu-
cente el de baratura extremada que
muchos industriales tienen por bandera.
Ofreced siempre generos de alta cali-
dad; esto satisface y seduce mas al pu-
blico que unos precios exageradamente
reducidos y economicos, pues todo el
mundo sabe que éstos rara vez son
compatibles con aquélla.

Anuncio

- Sin anuncio no hay venta. Este es un
hecho demasiado evidente para que nos
esforcemos ahora en demostrarlo. El
anuncio, sean cualesquiera su modali-
dad e importancia, es el principal entre
todos los factores que pueden contri-
buir al éxito de un articulo y a la pros-
peridad de una casa. Es cierto que un
pequeno comerciante no puede gastar
mucho dinero en anuncios, pero nos-
otros aconsejariamos presupuestar por
lo menos un uno por ciento de la venta
bruta para invertirlo en publicidad. Es
probable que al cabo de pocos meses
ese uno por ciento haya hecho aumen-
tar vuestro negocio de tal modo, que ya
poddis dedicar un cinco o mds para ese
fin. AR |

Un millar de circulares bien presenta-
das, distribuidas en un radio de 500 me-
tros de vuestra tienda os puede pro-
porcionar diez clientes.. Estos diez
clientes, bien atendidos, 0S8 pueden
traer otros tantos. | ;

Si con vuestro millar ‘de circulares
queréis atraer a vuestra tiendaa dos-
cientas personas, en vez de diez, anun-
ciad un pequeno regalo contra presen-
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tacion del anuncio. No olvidéis queen
todo hogar hay una mujer y que éstas
tienen un fuerte sentido practico; por lo
menos la mitad de las seinioras a quie-
nes otfrezcdis gratis un retal de tela, un
frasquito de esencia o una muestra de
mantequilla, no tardara en presentarse
a recoger el regalo.

—¢ Esta tienda, es nueva?

—No, senora; lleva cinco anos esta-
blecida.

—jAh! pues atn no la conocia.

Y quiza aquella sefiora vive a qui-
nientos pasos, pero tenia costumbre de
pasar por otra calle. Ya conoce vuestra
lienda, ya habéis conseguido, por medio
de un sencillo anuncio, atraerla. Y ya
solo de vosotros depende no perder
ta relacion con ella y hacerla volver.

Pensad que podéis imprimir y man-
dar mil circulares por treinta pesetas y
que con otro tanto podéis regalar cien
o doscientas muestras de cualquier co-
sa. Con la utilidad que os dejan unas
cuantas pequernas operaciones con esos
mismos clientes a quienes atraerd vues-
tra propaganda, ya tenéis todo el gasto
amortizado.

Venta rapida

¢Qué negocio habrd en el que, a los
seis meses de funcionar, no haya que
separar ya algunos articulos fracasados
que serdn, si a mano viene, aquéllos
que uno compro con mayor ilusion y en
mas cantidad, pues la venta, como la
fortuna, tiene nombre de mujer y es ca-
prichosa?

No arrinconéis esos articulos; reali-
zadlos cuanto antes, y cuanto mas apri-
sa, mejor; cambiad el dinero en ellos.
Es mas: si es preciso, no os preocupe
«quemarlos» con un diez o un veinte
por ciento de pérdida. Vale mas perder
un diez o un veinte que tener el género,
es decir, el capital, otros seis meses
empantanado en los estantes. Con esos

ochenta o noventa que sacdis de cada
cien al sacrificar un articulo muerto,
podeis adquirir otro que os produzca
ciento cincuenta. No dejéis nunca que
vuestro capital se empolve en los es-
tantes sin producir, sino hacerlo evolu-
cionar, por el contrario, lo mads aprisay
repetidamente posible. Si lo pensdis
bien, ese mismo stock muerto 0s puede
servir de anuncio, lanzdandolo a base de
una venta especial y os puede traer
clientes nuevos, que al adquirir otros
de vuestros articulos no despreciados,
0s resarciran de la pérdida experimen-
tada con el que habéis tenido que sa-

crificar.
Buen trato al cliente

Detalle importantisimo, esencialisi-
mo, fundamental, para atraer al ptiblico
y para conservarlo. De todo corazon
declaramos que todo cuanto se diga y
cuanto se escriba sobre el particular
nos parecera siempre poco. El ptiblico
manda, €l es siempre el amo y sernior de
los negocios, €l crea las reputaciones o
las destruye, ¢él puede enriquecernos
con su favor o arruinarnos con su des-
vio. El publico se lo merece todo, el pu-
blico siempre tiene razon, y a ddrsela
siempre, sin perder nada de vuestros
derechos es a lo que debe tender el
principal esfuerzo de vuestro ingenio,
comerciantes. Aunque en una discusion
esteis seguros de que el cliente esta
equivocado, no vaciléis en achacaros
vosofros la culpa, pues el publico no
gusta de intransigencias, aunque éstas
tengan base tan solida como la razon.
Procurad, ademas, dar a cada cliente la
sensacion de que guardais para €l con-
sideraciones especiales. Tratad de ave-
riguar su nombre y empleadlo en vues-
tra conversacion con €l. Si veis que una
seriora lleva varios paquetes, ofrecedle
uno de vuestros muchachos para llevar-
le a domicilio, no solo la compra hecha
en vuestra casa, sino todas las demas.

Una de las ventajas de una tienda pe-
quena es el poder brindar a su clientela
estas atenciones tan directamente per-
sonales, que el piblico siempre agrade-
ce, no solo en forma sentimental, sino,
muchas veces, también de manera po-
Sitiva.

Toda mama o papd que entren en
vuestro establecimiento con sus ninos
0s agradecerdn una frase de halago para
las monadas de sus hijitos o un peque-
no obsequio material a los mismos.

Dad a todo el mundo la impresion de
que al atravesar vuestra puerta penetra
en un lugar amablemente acogedor.
Agradeced las compras de manera cor-
tes y discreta. Hay un proverbio chino
que dice: «Una tienda debe tener siem-
pre la cara risuena». Pues bien; nos-
otros, duenos y dependientes, sois los
que dais fisonomia a vuestra casa. Sed
vosotros mismos risuerios, amables,
corteses; procurad incluso ser amigo de
vuestro publico y asi lograrcis que éste
jamas os deje ni os falle. Tened muy.
presente que es dificil que vuelva a vues-
tra casa un cliente gne se marcho dis-
gustado y procurad poner todo los me-
dios para que nunca suceda asi. Recor-
dad que la fama de un establecimiento
la crea, tanto como la calidad de sus
generos, la clase de servicio que da.

Nada mads. Los temas tratados se
prestan a infinidad de consideraciones
y ejemplos en los que, por el momento,
nos es imposible entrar. Pero creemos
de buena fe que lo apuntado bastara
para convencer al gran nticleo de pe-
quenos comerciantes, nuestros amigos,
de que son muchisimos 108 recursos que
sin otro estuerzo que un poco de buena
voluntad, pueden poner en juego para
conquistar en la dura lucha por la vida
el exito definitivo merecidisimo a que
su trabajo honrado y tenaz, les hace
acreedores.

BENITO CONDE
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Cierre, asegure y precinte los paque-
tes que salgan de su casa de acuerdo con
las; tendencias modernas. Un negocio que
no renueva sus procedimientos, empobre-
ce y se derrumba,

El papel engomado en bobinas para
precintos, facilita la confeccién de los pa-
quetes y los protege contra todo riesgo en
su transporte. Llevando impreso la marca,
nombre y direccién de su casa constituye
un poderoso medio de propaganda.

APARTADO.15
TELEFONQO .67
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ANUNCIOS SOBRE AUTOMOVILES

OY, que la palabra «aprovecha-
miento» esta adquiriendo dia
por dia un mayor sentido de

realidad practica, ofrecemos a nuestros
lectores algunas sugestiones, de las que
no pretendemos ser descubridores, pues
no habrdn ellas pasado desapercibidas
para ningun espiritu medianamente es-
tudioso y observador, pero que no estan,
a pesar de eso, sino en los albores de su
divulgacion en cuanto a publicidad se
refiere.

Un dia—un dia ya lejano—alguien se
di6 cuenta de que las vallas de un Ssolar
0 de una obra en construccion podian,
en vez de ser dejadas como elemento
muerto, aprovecharse para fines publi-
citarios y asi nacio una de las modali-
dades mas generalizadas del anuncio
callejero. Ha llovido desde que en nues-
tra infancia nos extasiabamos ante el
gran globo multicolor del «Byrrh» y
ante el gesto casi funambulesco de
aquel seror del «<Ecla para el calzado»,
pintado y fijados en vallas, paredes, car-
telones de los tranvias, y en aquellos
monumentales «quioscos de necesi-
dad , hoy por fortuna sustituidos casi
por completo por otras construcciones
mas discretas, casi siempre subterra-
neas.
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Con aquel primer aprovechamiento
de tanta y tanta superficie antes inutil,
fué naciendo el furor, o mejor dicho la
necesidad de utilizar cualquier espacio
disponible, y asi hemos visto sucesiva-
mente anuncios en los citados cartelo-
nes laterales de los tranvias, en l1os to-
pes de los mismos y en su interior, en el
«metro» y en los trenes y hemos presen-
ciado la invasion de las tachadas por
los letreros luminoso. Finalmente se
han utilizado como superticie util para
fines de propaganda, las alas de los
aviones y hasta el firmamento nocturno,
sistemas estos ultimos de innegable
visualidad y eficacia, pero que pecan
de monotonos, al menos mientras no
surja un genio de la publicidad que nos
haga quedar mal en cualquier nuevo e
ingenioso imvernto.

De todos modos, un setenta y cinco
por ciento de la que pudiéramos llamar

publicidad callejera, se ha estacionado
en las vallas de los solares y en esa es-
pecie de altas bambalinas que ocultan a
la vista del trausente las obras en cons-
truccion,

No vamos a pretender demostrar que

la publicidad de esta clase sea publi- .

cidad perdida. Al contrario, puede ha-
ber ocasiones en que sea tan eficaz
como la que mads y Su mejor o peor re-
sultado dependerd, como siempre, del
mayor o menor acierto en tamano, co-
lorido, emplazamiento, etc. Pero lo que
si queremos decir es que hay otro géne-
ro de publicidad, hermano mas joven
del que acabamos de citar, de cuya in-
discutible y superior eficacia no pare-
cen haberse dado aun cuenta muchos
anunciantes.

Nos referimos al anuncio en los ca-
miones, camionetas y coches automo-
viles industriales que, cada dia con
mayor profusion, circulan por las calles
de nuestras ciudades.
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Pardos en cualquier esquina donde el
trafico sea intenso y tomaos la molestia
de esperar (no tendréis que esperar
mucho) que pasen un centenar de ve-
hiculos de esta clase. Estamos casi se-
ouros de que contaréis bastantes mas
de la mitad, en los que solo figure, pin-
tado de manera mas o menos afractiva
y original, el nombre de la firma propie-
taria de la industria a cuyo servicio fra-
baja el coche

En el resto de ellos se habra adicio-
nado todo lo mas algun muieco, 0 un
simple dibujo de la marca de la casa.
Pero probablemente, antes de ver pasar
un coche sabiamente aprovechado para
una publicidad estudiada y eticaz, ten-
dréis que esperar gue pasen, no un cen-
tenar. sino unos cuantos centenares
de ellos.

Y ¢s una lastima que tardemos tanto
en darnos cuenta de las magnificas y
exclusivas ventajas que ofrece un auto-
movil como elemento anunciador: el
anuncio que en una valla permanece
meses enteros fijo, podra dar en un sélo
dia varias vueltas por los puntos mas
céntricos de la ciudad, con lo que su
difusion sera mucho mas general y ra-
pida. Una valla no puede escoger sitio,
lo que determinara que la situacion del
anuncio sea muchas veces mediocre.




Ademas, los anuncios que se reparten
en la superficie de una valla son mu-
chos y esta nmiisma profusion les resta
eficacia, puesto que es dificil que la
mirada del transeunte se fije en uno de.
terminado, entre la gran cantidad de
rectangulos y cuadrildteros gemelos que
lo rodean.

Ninguno de estos inconvenientes
existe en la publicidad ambulante sobre
coche motor. Un <auto» elige el empla-
zamiento que mejor le parece, y es un
cuerpo movible, aislado y llamativo en-
tre el trdfico.

Ademds hay un factor, facilmente.

adaptable a la publicidad de esta clase,
que no hemos nombrado atin y que es
- quiza por si solo tan eficaz o mds que
todos los que hemos enumerado. Este
factor es la forma en relieve, cuya con-
templacion obra sobre' el sentido de la
vista una atraccion mucho mas podero-
sa que la de una simple superficie plana

Los grabados que ilustran este articu-
lo, y que reproducen otros tantos autos-
anuncio que circulan por ahi, dardn
‘ una idea de los magnificos resultados

de visualidad que se pueden obtener
con el empleo del relieve. Las conoci-
das marcas «Lion Noir» y «Chocolat
Vinay» no han tenido que hacer sino
utilizar el leon y la vaca que respecti-
vamente las distinguen y colocarlos so-
bre sus coches de reparto. Obsérvese
la ventaja que tiene la exhibicion de
estos dos animales en relieve sobre su
simple presentacion en plano, adheridos
a una pared.

Otros dos de nuestros dibujos repro-
ducen los anuncios del Moulin-Rouge
y- del Moulin-Bleu, ambos discreta-
meinte a tono con la clase de industria
a cuya propaganda han sido destinados.

Por altimo, la «Electro-Lux» ha que-
rido dotar a su coche, con mis buena
voluntad que acierto, de la forma de
uno de sus aspiradores eléctricos. Apar-
te, sin embargo, de lo mejor o peor lo-
grada que esté la idea, es indudable
que el artefacto llama la atencion.

¢Y entre nosotros? Algo también,
aunque muy poco, empieza a hacerse
en este sentido. En Barcelona es bas-
tante familiar a los transeuntes de las

vias céntricas, la botella de champagne
acostada que anuncia una marca de
este vino muy popular en Catalufia, y
recientemente hemos visto, también en
la ciudad condal, un automovil destina-
do al reparto por farmacias y droguerias
de unas pastillas suizas para la tos, que
representa una caja envase de las mis-
mas, de gran tamaino.

Seguramente estos autos-anuncios,-a
base de la utilizacion del relieve para
reproducir el articulo anunciado, no son
i08 unicos que circulan por nuestras
ciudades; alguno mds habrd, pero no
muchos. Y que este sistema de publici-
dad es eficaz, lo atestiguari graficamen-
te las fotografias que ilustran estas li-
neas: el «Lion Noir», por ejemplo, en
plano y fijado en una valla seria un
anuncio mds, mientras que en la forma
cuya reproduccion vemos ahora, es tini-
camente, estrictamente, el anuncio del
<Lion Noir». Ademds, no seria dificil
conseguir el testimonio de alguna de
las personas que  han utilizado o utili-
zan los autos-anuncio, que: creemos no

dejaria de ser bastante satisfactorio

elocuente.

OO O

OS agricultores alemanes han des-
cubierto el medio de hacer produ-
cir a sus campos una utilidad mds: la
de servir de fondo de anuncios, no ya
por €l conocido y antiguo sistema de las
vallas anunciadoras, sino por un nuevo
procedimiento que no dejara de sor-
prender al lector.

Sobre unas hojas de papel de seda se
colocan, pegadas, unas semillas, en tal
orden que compongan letras. Se en-
tierran las hojas, se riegan conveniente-
mente, y al cabo de unos dias comienza
la germinacion y las semillas lanzan sus

primeros tallos.

- Desde lejos, estos tallos dibujan las
mismas letras que se dibujaron en el
papel de seda con las semillas,

En las laderas de las montanas o en
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las planicies dominadas por carreteras
de mucho trdnsito, este género de anun-
cio es indudablemente eficaz. _

Lo serd mucho mds, en lo futuro,
cuando los viajes aéreos sean mas fre-
cuentes. :

Reproducimos una fotografia de
anuncio efectuado por el procedimiento
referido.

Para Espafia tiene especial interés,
porque lo accidentado del suelo ofrece
numerosos lugares donde esta forma de
anuncio puede ser empleada.

Francamente, sin embargo, hay que
decir,' que este anuncio es dificil de
ejecutar, por lo que es probable que sus
aplicaciones se reduzcan mucho.

De momento, es solo una curiosidad
interesante. | B T b
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CINCO SENTIDOS Y LA PUBLICIDAD

Curiosas observaciones sobre el papel que desempedian los cinco senfidos en el recla-

mo.-du divisién en masculinos y femeninos, y en cerebrales y sentimentales.-Hay que

i-: .~ utilizar més el gusto, el tacto y el olfato, como vehiculos publicijarins g e

A vista, el oido, el gusto, el tacto

y el olfato: Contadas veces tie-

nen lugar relaciones, entre per-

sona, y persona, en que no intervengan

uno o varios de nuestros sentidos. La

propaganda, siendo una relacion perso-

nal, no puede prescindir de ocuparse
de ellos.

LLa eficacia de cualquier medio de
publicidad, debe medirse, segun el nii-
mero 'de sentidos a que hace llama-
miento, bien simultianea o sucesiva-
mente.

En realidad, la tiltima palabra no les
corresponde a los sentidos; deben de-
cirla el corazon o la cabeza.
~ Pero los sentidos no son simples in-
termediarios. Pueden influir, ellos mis-
mos, sobre la decision: a favor o en
contra.
 Un ejemiplo: oimos las alabanzas que
de su articulo hace el comisionista. El
oido transmite las palabras al cerebro,
pero si el metal de voz es desagradable,
originara un sentimiento de repugnan-
cia, de manera que el oido habra influi-
do, en este caso, negativamente.

- Otro ejemplo: La vista envia impar-
cialmente el contenido de una carta al
cerebro, no pudiendo juzgar si esta car-
ta esta redactada en una forma eficaz;
pero si la vistaha sido impresionada
agradablemente por la disposicion or-
denada del texto, el papel, el color de
la tinta, etc., entonces también recibe
el cerebro esta impresion favorable, a la
cual no se puede substraer.

Debemos poner todo lo que este de
nuestra parte, para conseguir que los
sentidos no sean puramente interme-
diarios, sino también abogados nues-
fros, v tener en cuenta que si defienden
fnuestra causa cinco abogados, -en lu-
gar de uno o de dos, sera mas facil que
ganemds el pleito.

De ahi que procuremos influir sobre
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la voluntad del comprador a traves del
mayor numero posible de sentidos, con
lo cual también se imposibilita, que
otro ofrecimiento distraiga su atencion
por un medio no utilizado por nosotros.

En la propaganda, como en todo, ad-
quiere un gran valor lo imprevisto. Esto
induce a descubrir nuevos y pocos tri-
llados caminos que nos acerquen al
cliente por un flanco por donde no esta
acostumbrado a defenderse.

Si pasamos revista a los cinco senti-
dos, nos encontramos con que la vista,
0 Su 6rgano, el ojo, Sirve como interme-
diario para la mayoria de la propaganda.
Anuncios, carteles, impresos, anuncios
luminosos, todos se dirigen a la vista.

El ojo es, por consiguiente, el agente
de propaganda mas fatigado y a quien
menos impresion pueden causarle las
novedades.

A mucha distancia, le sigue el oido,
excluidos los voceadores de las ferias:
cdonde encontramos hoy reclamos que
se dirijan al oido? Unicamente, en la
radio, empieza abrirsele un campo enor-
me. Es curioso, que a las casas de dis-
tincion les parezca esta clase de recla-
mo un poco desacreditada, y prefieren no
hacer uso de ¢l.

Aparte del ofrecimiento verbal, no se
ha considerado nunca la palabra habla-
da, la forma mas genuina de propagan-
da auditiva, como reclamo, por lo cual,
siendo el reclamo mas eficaz aquél que
no tiene la apariencia de tal, hemos de
admitir que el reclamo auditivo es de
los mejores.

‘Poco se evige al gusfo como auxiliar
de propaganda; solo se pueden citar las
pruebas gratuitas que se reparten de
algunos articulos comestibles.

Mucho menos al facto. Al contrario,
la indicacion «Se ruega no tocar los ob-
jetos» se encuentra en todas partes co-
mo una amenaza. Por otra parte, es
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natural; la seda blanca con serfales de
los dedos, es muy dificil de vender.

Y, sin embargo, sedas y encajes, li-
bros y bibelots, a nadie le basta con
verlos; todo el mundo gquiere sentirlos
al tacto.

Nunca podriamos encontrar un ejem-
plo mejor para poner de manifiesto las
ventajas de la accion simultanea de dos
sentidos, como éste de la vista'y el tac-
to, el ojo y los dedos.

La cenicienta entre los sentidos, des-
de el punto de vista de la propaganda,
es el olfato.

Se considera como algo extraordina-
rio, cuando una fabrica de cigarrillos o
de articulos de tocador perfuma sus
tarjietas de propaganda. Buena idea ha
sido también la de perfumar las cartas
de propaganda que parecen brindar asi
una aventura desconocida.

Se debia emplear mas el olfato como
reclamo. De dos pastelerias; ¢no hara
mas negocio aquélla cuyo horno esté
contiguo a la calle?

«Un perfume embriagador»: suele
decirse. Y asi es. El olfato es uno de los
sentidos que tienen una influencia mas
poderosa, especialmente sobre los hom-
bres, cosa que saben muy bien las mu-
jeres al perfumarse.

Podemos dividir los cinco sentidos
en dos grupos: la vista y el oido que
influyen sobre la inteligencia. El1 gusto,
el tacto y el olfato, que son las puertas
de la sensibilidad.

La inteligencia y el sentimiento, la
cabeza y el corazon estan en pugna per-
petua, El cerebro es el elemento mas-
culino y el corazon el femenino, y couo
entre un hombre y una mujer que 1o
estén de acuerdo, concluye siempre por
hacerse lo que ella quiere (el hombre
dice «no» y hace «si» y la mujer dice
«Si» y hace «no»,) Asi suele vencer el
corazon a la inteligencia. EI espiritu es
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fuerte, pero la carne es debil. (El que a
pesar de los mas firmes propositos de no
volver a coger un cigarrillo, no ha vuel-
to a caer en la tentacion de fumar, que
tire la primera piedra.)

De la division de los sentidos, en
sentidos de la inteligenciay sentidos del
corazon, deducimos las siguientes en-
senanzas:

Nos dirigiamos, hasta ahora, con pre-
ferencia al entendimiento, porque creia-

PR E R R

L

.fabricante de gorras

buscaria un material que sustituyera
al cartén en las viseras, a fin de que
éstas no se deformaran tan facilmen-
te. Con frecuencia, las gorras se
aplastan y el cartén de la visera llega
a doblarse y atin a partirse. Hay en
el comercio varias clases de materia-
les que podrian sustituir ventajosa-
mente al cartén en dureza y flexibi-
lidad. El anuncio de una novedad
como esta no dejaria de producir
buenos efectos.

.fabricante de relojes

fabricaria relojes con espejo en su
parte posterior, dentro de la tapa.
Algunos relojes tienen tapas tan fi-
namente: pulimentadas que: consti-
tuyen espejos, donde: puede: uno mi-
rarse casicomo en espejos verdaderos
des> cristal. Un espejo es un utensilio
de- mucha necesidad, al que: fre-
cuentementer echamos de- menos. Es-
condido en el reloj, aunque  este tu-
viera que. ser mas grueso, proporcio-
naria buenos servicios a su propieta-
rio. Seria recomendable: el espejo
céncavo ques retleja las imagenes re-
ducidas de> tamafio.

.fabricante o ven-

dedor de navaias

de> afeitar, lanzaria un. modelo nue-
vo, algo mds corto y algo més ancho
de: hoja. iPorqué, las navajas de
afeitar, no cambian de forma? Las de
hoy son iguales que las de hace cien
anos. L.as navajas corrientes, sin em-
barso, son de- hoja excesivamente
larga puesto que sélo ses utiliza la
mitad superior. La hoja, mds corta,
seria mds facil de manejary suavizar.
F.sta variacién agradaria al pdblico,
siempre> ansioso de- novedades.
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mos que era el serior de la casa, y los
reclamos estaban‘hechos, especialmen-
te, con vista al publico masculino.
Pero hemos aprendido que el mejor
camino para dominar el sexo fuerte pasa
a través del débil y segun esto, debe-
Mos procurar acercarnos al corazon,
por medio del olfato, el tacto y el gusto
Por que el que sea dueiio del corazon,
tendra también de su parte a la cabeza.

ARTURO CAMPOS
U R R R R

fuera...

~.fabricante de pa-

lillos de dientes

proporcionaria al consumidor la gran
novedad de unos palillos bien afila-
dos. Una gran parte de> los palillos
que se- venden en el mercado son de
punta cénica, por lo cual al introdu-
cirlos entre: los dientes, es material-
menter imposibles sin aplanarlos an-
tes con un cuchillo. Entre: unos y
otros dientes hay espacios por donde
el palillo debe: ejercer su tuncién,
pero es necesario para ello que la
punta se: preste> a ejercitarla, siendo
suficientemente aguda vy plana, a fin
de- no remover los dienter en sus al-
véolos.

~.fabricante de jabones

fabricaria pastillas en formas capri-
chosas tales como: una cabeza de
payaso, un balén, un huevo, un reloj,
etcétera. En algunos mercados, sobres
todo en los pueblos, v también entre-
el ptblico infantil de- todas partes,
estas pastillas tendrian gran acepta-
cién, prestandoses a innovaciones in-
numerables de: parte  del fabricante
de> agudo ingenio. La pastilla de ja-
bén dejaria des ser simplemente una
cosa T1til, para convertirse: en un
capricho.

«fTabricante de

caramelos

constituiria una Sociedad para ex-
plotar uno des los negocios menos
explotados des F.spafia: el acreditar
una marca de- caramelos. En todos
los paises hay varias marcas que el
publico pide  incesantemente v que
se; anuncian profusamente: en todas
partes. F'n Espafia las marcas de ca-
ramelos estdn poco impresas en la
memoria del pdblico, el cual rara
vez entra a una tienda pidiendo ca-
ramelos de determinada marca. Fl
mercado esta sin explotar. Los e¢ara-
melos se- venden generalmente a
g¢ranel, sin envase, sin marca -es-
pecial...
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AL DAR LAS SIETE

iTodas las tardes de tu vida
dan las siete en el reluj! Esta es
la hera en que sales de la ofici-
na, en que c’_e.jas tu fral:aja, y
tienes que pensar si irds al calé
o al "cine', a dar un paseo con
“ella" o a jugar al futbol.

iTodas las tardes, a las siete,
apartas la vista de la mano que
te brinda la felicidad! No nece-
sitabas mas que extender la tuya
para cogerla.

Todas las tardes, a las siete,
comienzan tres largas horas lle-
nas de imporfancia para tu por-
venir, el cual depende en todo,
de su empleo acertado.

No opino que sélo debas tra-
bajar, sin permitirte ninguna di-
version. {La juventud tiene tam-
bién sus derechos! Alguna vez se
pueden hacer tonterias.

Pero la mitad, la tercera parte
de esas horas preciosas, haz pné
emplearlas en tal forma, que mas
tarde puedan darte un buen in-
terés. |

Sé que esto es perfectamente
posible.

--;Que por qué lo sé?

-—Pa_rque lo he prac}icadn yo

mismo.

V. VOGT

(VERKAUFSPRAXIS)
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MERCADOS, LLUVIAS Y COSECHAS

LEVAMOS una temporada no corta en
que el buen tiempo en toda Espafia
reina con persistencia. Claro esta que, al
decir «buen tiempo» no nos referimos al
fiempo agricola, sino a qgue parece que
el verano se ha prolongado con todas las
atenuantes que el sedante otonal impo-
ne. Por lo demas, a los campos les hu-
biera venido bien alguna lluvia, que piden
ya con gran necesidad. Como es natural.
va se ha hecho la sementera en algunas
Zonas, pero ello se ha realizado en malas
condiciones, pues son de sobra conocidos
108 inconvenientes que tal priactica acarrea.
Aun wuna lluvia abundante acarrearia
egrandes beneficios, o mejor dicho, dismi-
nuiria considerablemente los perjuicios.

Para los mercados de trigo, la tasa nuec-
va que empezd a regir con el mes, aumen-
tada en «dos» reales, parece que ha sido
favorable, debiendo sefialar gue se vigila
su cumplimiento y se cast'ga a los in-
fractores con mas celo gue nunca.

A la hora en que escribimos estas li-
neas puede anotarse gque si bien en la zona
castellana continuta el tiempo seco, en la
mayoria de las otras ha refrescado el
tiempo ¥y se han iniciado las Nuvias. De
desear es gue pers'stan como falta hace.

b

* ¥ *®

El estado de los mercados. al cerrar

nuestra edicion, es como sigue:

TRICOS Y HARINAS

Trigos.—El 1mercado de Valladolid acu-
sa. firmeza. L.a fabricacién se halla bas-

tante recargada de existencias para mol-

turar, pero se sigue operando con regu-
laridad.

En los mercados detallistas se anotan
diariamente entradas de gran volumen.
Como hace tiempo no se registraban.

Se compra trigo de clase selecta. T.as
clases medmdaa ¥ suclas tienen dific’l eo-
locacion,

La oferta en origen se sitnia entre las 48
vV 46,00 pesetas para los 100 kilos,

Algunas clases rojas de Burgos v otras
de Falamanca se ofrecen a 45 pesetas.

l.a tendencia de las eotizaciones parece
es a mejorar.

Otras plazas castellanas eotizan la fa-
nega: Avila, a 80 reales: Burgos, a 76
v 78: Osorno, a 75; Fuentesauco. a "4
V' llamanan, a 79; Cantalapiedra, a R0,

El mercado de Zaragoza va
dose y solo se mantienen firmes las clases
de fuerza. Cotizanse a 5250 v 53 pesetas
10§ 100 kilos: entrefuertes, de 48 a 50: hem-
brillas buenas, de 46 3 48; huertas, a®i5
¥ 46, . :

Sevilla, Valencia v Tarragona mantienen
sus conocidos precios.

En I érida el negocio es muv vario: ani-
mado y act'vo para las clases de fuerza:
flojo v cada vez con menos interés para
las corrientes. Tos precins por 100 kilos en
origén s=on: trigo fuerza, Aragén, 53 pe-
setas: monte de Leérida. 52: corrientes, 47.

Barcelona: candeal Mancha y Castilla, 46
pesetas los 100 Kilos; Aragon, 46 a 50; Na-
varra, 46 a 47,00; ILerida. 47.50.

En los mercados franceses solo ha hahic

do durante la semana I'mitados negocios
en. trigos: Manitoba v Danubio. Las trans

acciones en trigos rusos se han paralizado
hasta que se’ establezean ciertas modalida-
des en las 11.1:'911-."13*-*- que son obligatorias.’

Las® ofertas de. trigos namm]alpm
proceden’ tanto del’

que

del consumo; los precios ﬂu{fuan
clase y procedencia, entre 154 v 157 fran.
cos ‘los 100 Kkilos.

El megocio internacional de trigos estuvn
muy firme durante casi toda la semana:

pero al final ced’s6 bastante con la no-

i
r
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encalman-

eultivo " como del: ca- .
meércio, san suficientes para tas necesidadeg
SEHU‘H ;

ticia de que habian caido en Australia
dbundantes lluvias.

Harinas.—No ha habide variacion en sn
negocio.

Valladolid cotiza los 100 Kkilos con enva-
se: harinas selectas, 63 pesetas:; corrien-
tes, 57; buenas, 5H6: segundas, 55,

En Zaragoza continia muy animada la
fabricacion y la exportacion. Cotizase: ha-
rina de primera fuerza, de 67 a 69 pe-
setas los 100 kilos: entrefuerte, de 64 a 65:
blancas panificables, a 61 y 62

En Lérida el negocio es muy activo para
toda clase de har'nas, pero sobre todo
para las de fuerza, de 1as que se a'lguiere

cuanto se ofrece.
precios son firmes,

Como econsecuencia,
cotizandose los

los
100

Kilos con envase sobre estacion o en do-
micilio ecomprador: harina de fuerza, a 71

pesetas;

a

}'."

prmeras corrientes,

65; terceras, sobre 48.
Tarragona: harina fuerza superior, a 74

70 Dpesetas:

fuerza, de

panificables,

10 a T2:; media

fuerza, a 68 ¥y 69:; blanca superior, de 65
67; Idem corriente, a 63 y 65.

&

Barcelona:

extra blanca

superior,

e

67,50 a 69 pesetas los 100 kilos: idem id. co-

rriente,

de 62,50 a 64,50:
a 44: numero 4, 43,35:

ceras, 30: :‘:uartm de 26

numero 3, de 40
segundas, 36.60: terp-
26.50 a 29.

La produccion y el consumo de trigo en Espafia, cosecha de 1930,
por quintales métricos. Avance hecho en el mes de agosto de 1930,
por <La Industria Harinera Castellana».

PROVINCIAS Flgieiopdy
< - secha

BUWWE. i o e R 283.526
Albacete .. ... 1.369.040
ARcante. ... 0o s 301.380
U114 1 G R ) B T 75.780
L5 I S e S R e 521.890
BRAAOT v i s e 2.009.915
Baleates. ;. . hsevwann 648.923
Barcelons. o0 0uthnes 834.000
BIfgos 100 S 1.314.640
B T RS RS S S S 1.244.470
Y e R e e A 152.000
Castellon. <. 0 o d cnaats 228.700 |
Ciudad Real......:. ...t 1.056.407
Cotdoba. .00 e s | 1.389.925
COTIR. = e s 214.4 5

|
CHBRCR L i v e 2 2.240:300

CRCEONA < winivvass ol 211.103 |
Granada...... S 1.730.611
Guadalajara.............; 1.087.760 |
Guiptzcoa... ... EEGRA 88.100
5 8170 15 NE ARt e S el VG | 364.030
HUBSCA. . +.ovvoneinenas] 2,450,000
Iaen... .. ST 723.200
Leon, . o0l 4.7.510
s L A e o] 885,000
LOgrone. . s iidenl ) 197.255 |
511 A e N .| 155.000 |
Madtid.. o i 596.300
Malaoy. oo s i e 961.000
AT L o s St it sy 864.000
Navarra...... ‘ 1.581.900 |
CRRSE T S s A ] 14.400
Oftede o onte e | 64.990
Palenicia. .. i vaiee v | HIBE.000
Pontevedrd ..o ..., | 26.000
Salamanca..... ... ....|. 1804400
ST 1113 ] o) G ) 25.000
BBEOVIAS © 0 iy i) 122.500
Sevilleocoad vt 945.600
e b g A A BN ek e -’ 950.000
Tattaponi - .. oo | 428.800 |
Tetel- i i S 632.500
Toleda b s v o 1.658.000
Valencia oo on it 249.600
Naladolid .5, G5 1.485.600
VIZEaVl, s s s 78.410 .
AR 55t o VORI DRG|
Zaragﬂf,a P e 2;810.50{} ol
TOTALES .55, 39.888.970" |
Produccion ge trigo.. . ............... ‘

Nechsidades de cunsumu u slamnra
SOBRANTE..

— e w

%
38

39.

Consuino

i
siembra

125.00 ¢
712.000
913.00
705.000
400.0C0
795.000
©33.000
2.115.000
840.000
870.000
965.000
623.000
845.000
040.000
1.210.000
730.000
587.000

997.000 |

479.000
300.000
540.000
5+ 0.000
1.000.000
815.000
635.000
365.000
000.000
1.500.000
1.000.000
097.000
680.000
760.000
1.105.000
095.00 1
005.000
700.000
575.000
375.000
1.815.000
377.000
502.000
550,000
975.000
1.610.000

750.000
605.000

637.000

98.2 000

9.203.300

5333;9?0
203.000

------------------

Sobra nfe

158.526
667.040

121.890
1.214.915
15.923
474.640
374.470
211.407
149.025
1.510.100

733.611

608.760 |

1.860.000

250.001)

901.900

93,000
1.104.400
347.500
573.000
82,500
683.000
735.600
. 60.000

1.828.500

Déficit

611.620
629.220

1.281.000) .

813.000
394.300

995.595
375.897

301.900
145.070

276,800
387,490

167.745
745.000
012.700

39.000
133.000

745.000
1.040.010

870.000
550,000
869,400
163.200

1

I 350.400

. 526.590

. 685. 9?0 ‘Quintaies lllﬂll'll:ﬂ&
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Cehadas.—Retraida =su demanda se ofre-
cen en varias plazas: Valladolid, Olmedo
v Villamanan, 36 reales fanega; Palencia v
Avila, 38; Torquemada v La Seca, 35: Can-
talap edra v Fuentelapeina, 34: Osorno, 37
I"'uentesauco, 38: Burgos, 42.

Zaragoza, de 24 a 28 pesetas. segun cla-
se, los 100 Kkilos:; Sevilla, a 29: Valencia.
a d4: Barcelona, de 31 a 37.

Avenas.—Negocio desanimado. Cotizan la
fanega: Valladolid, 25 ¥ 26 reales: Burgos,
30; Palencia y Torquemada, 3H: Cantala-
piedra y Fuentelapefa, 24; Villamhfian,
27; Fuentesauco, 98.

sevilla: 256 pesetas los 100 Kkilos: Valen-
cia, 33; Barcelona, 31 v 31,50

Centenos.—Negocio animado o desapima-
o, segun las plazas, cot'zando: Vallado-
lid, 55 ¥ 56 reales fanega; Palencia, Olme-
do y Torquemada, a 50; Avila, a 60; Fuen-
telapenia, 57; Oc=orno, A48: Fuentcsanco, 58;
Villamanan, 51. !

ARROCES

Negocio sin variacion, pero con tenden-
cia al alza en el mercado de Valencia.
manten’éndose los precios de la semana
anterior, pues aun c¢uando para los ela-
borados se pretenden las 48 pesetas, no
aceptan tal cofizacion los compradores,
(que solo pagan a 47. :

Sevilla: arroz bomba, saco blanco, 64
pesetas los 100 kilos; valenciano primera,
60; idem segunda, 58,

El mercado de Barcelona conserva los
precios de la semana anterior.

GARBANZOS

Varias plazas los cotizan: Palencia, a
240 reales fanega; Torquemada, a 320 vy
150; Cantalapiedra, a 260, 220 v 200: Fuen-
telapefia, a 300 vy 200; La Seca, a 230 V
180; Osorno, 240; Fuentesatico, a 340 y 280,

Cotizanse en Sevilla: garbanzos blancos
tiernos, de 12 a 160 pesetas los 100 kilos;
idem duros, de 8 a 110; mulatos tiernos,
de 100 a 105; idem duros, de 70 a 85.

Valencia: arrugados, de 105 a 190 pe-
setas los 100 kilos; pelones, de 105 a 165.

Barcelona: andaluces pelones, de 90 a
100 pesetas los 100 kilos; castellanos, su-
periores, de 135 a 170: idem medianos, de
125 a 140; Oran corrientes, 88: idem me-
dianos. 93; idem superiores, 112: morunos
numero 29, 70, |

ACEITES

Continua dejindose sentir en el negocio
la influenc’a de compras extranjeras, que
mantienen la tendencia alcista.

El mercado de Sevilla cotiza los aceites
corrientes, buenos, de tres grados, de 83
A 84 reales arroba.

El precio medio a que se cot'za el aceite
verde de orujo es de 115 g 120 pesetas los
100 kilos,

En los mercados de la provincia de Al-
bacete flucttian los precios, de 180 a 205
pesetas los 100 Kilos. _

Animado el mercado de Valenecia cotiza
los diferentes aceites: de Aragon, de 32
a 33 pesetas cantaro de 15 kilos: de Tor-
tosa, de 30 a 31; de la Mancha, de 922 a

M.E.C.D. 2016

23 la arroba de 11,50 k'los: de Alicante,
de 20 a 21. .

En Zamora rigen los siguientes precios:
aceites finos de primera, de 210 a 220 pe-
setas los 100 Kilos; idem id. de segunda,
de 190 a 200.

Aun cuando el mercado de Barcelona
esta algo desanimado los precios se man-
tienen, ecotizandose los 100 kilos: aceite
corr.ente, bueno, tasado, a 204,35 pesetas:
idem 1id. superior, a 213,10: clase fina. a
226,10; extra, a 239.,15.

Aceites de orujo: de color verde prime-
ra, de 117,40 a 121,75 pesetas los 100 kilos:
amarillo primera, de 134,80 a 179,15; idem
segunda, de 147,40 a 121.,%: fermentado,
de 100 a 104,30.

Tarragona cotiza: Campo de Tarragona,
primera, de 33 a 34 pesetas los 15 Kilos en
fabrica; idem de segunda, de 31 a 32;
Tortosa, superior, de 31 a 32; idem co-
rriente, de 28 a 29; Borjas-Urgel, primera,
de 220 a 225 pesetas los 100 kllos sobre
vagon procedencia; idem segunda, de 205
a 210; andaluz fino, a 22,50 los 11,50 Kilos:
idem superior, a 21,50: idem corriente, a
20,50.

AZUCARES

lLa plaza de Barcelona conserva los pre-
cios de la semana anterior:

Sevilla cotiza los 100 kilos: cortadillo
Sociedad General, primera, totdos tama-
nos, 212 pesetas; idem Sociedad General,
segunda, todos tamafios, 190; P. G. pri-
mera, saco blanco, 165; P. G. primera,
Granada, saco yute, 163; P. G. primera,
160; blanguilla, 164.

Nueva York: a plazo, diciembre, 1,32
centavos libra; marzo, 1,42

A propaésito del movimiento trascenden-
tal de este mercado y de las camparas
que acerca del mismo tienden a desarro-
llarse, creemos conveniente publicar la in-
formacion que sigue, recogida de una
revista de La Habana. De dicha informa-
cion se deduce que el problema, mas com-
plejo de lo que parece, adolece actual-
mente de un mal caracter universal.

He aqui la indicada informac on:

«HABANA.—Mercado local de azucar.—
En el mercado local se vendieron 2.000
sacos en almacén Matanzas a un centavo.

Las condiciones del tiempo continuan
muy irregulares, bajo la influencia de la
perturbacion ciclon’ca de los 1iltimos dias.
Aungue por ahora, v segin los informes
de los Observatorios, ha pasado el peligro
para Cuba.»

«“DE NEW YORK (septiembre 6). — Con
tono indeciso abridé el mercado de azucar
crudo a base de 3.18 centavos los azica-
res libres de derechos v a 1.18 ¢f. los de
Cuba en posicion de proximo embarque.

Mas tarde se anuncio haber vendedores
de Filipinas y Puerto Rico en posicion
cercana a 3.18 centavos yv probablemente
con oferta en firme obtenibles a 2.16 cen-
tavos,

Se anuncio poco después ventas efec-
tuadas el dia anterior de 21.000 sacos de
Cuba exalmacén New York a 3.15 centa-
vos cf. y 23500 sacos también de Cuba
en posicion de embarque a 1.15 centa-
vos cf., habiendo quedado este precio esta-
blecido.
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seguidamente se anuncio mercado sos-
tenido, habiendo nuevo interes comprador
anunciandose ventas de Cuba para llegar
a medados de septiembre, unos 23.500 sa-
cos a 1.16 centavos ¢f. a Arbuckle Bros., vy
agregaban gue habia mas compradores.
Hacia el cierre se rumorearon nuevas ven-
tas de Cuba a 1.16 centavos cf.. sin otros
detalles.

CAFES

El alza de precios en los mercados de
origen, sumada a los elevados cambios del
oro y de la moneda extranjera, reperciute
fuertemente en el mercado de Barcelona,
cotizandose todas las clases con conside-
rable aumento, pudiendos=e indicar, de mo-
mento, para el consumo, los sigu‘entes
precios: Moka extra, de 835 az 845 pesetas
los 100 kilos: Moka Lomberry, de 735 a
745, Puerto Rico caracolillo, de 975 a 985:
idem Yauco especial, de 965 a 975: idem
idem superior, de 855 a 865; idem id. Ha-
cienda, de 715 a T25; Caracas descerezado
y similares, de V75 a 785; trillados extra.
de 700 a 710; Puerto Cabello v corrientes,
de 690 a 760; Java Robusta, de 650 a 660:
Palembang, de 570 a 580; pasillas, de 560
a a70. -

CACAOQOS

Barcelona cotiza los 100 kilos: Guaya-
guil Arriba, de 580 a 590 pesetas: idem
Balao, de 560 a 570; Fernando P60 prime-
ra, de 405 a 410; idem segunda, de 390
a 400; idem tercera, de 375 a 385: idem
cuarta, de 335 -a 345; Caracas primera, de
625 a 635; idem segunda, de 495 a 505.

VINOS Y ALCOHOLES

Vinos.—El mercado de Barcelona, en alza
pronunciada, cotiza el grado v hectolitro
en punto de produccion: Panadés blanco vy
rosado, 2,70 pesetas; idem tinto, 2,75: C. de
Tarragona, blanco y tinto, 2,80: C. de Bar-
bara, blanco, 2,60; Priorato, tinto, 2,90:
Villanueva vy Geltri, tinto, 2,75; Iguala-
da, blanco y tinto, 2,60: Martorell, blan-
co, 2,50; idem tinto, 2,75; Mancha, blanco,
2,70; idem tinto, 2,75; mistela blanca, 3,15;
idem tinta, 3,30: moscatel, 3,60,

Alcoholes: rectificados de industria 96/970,
de 252 a 2B4 pesetas hectolitro; idem de
residuos vinicos 96/979, a 248; rectificado
de vino 96/970, a 260: desnaturalizados
88/900, a 148; aguardiente de cafa 759,
a 205.

En Aragén ha comenzado la vendimia:
s resultado sera muy inferior al del afio
anterior, pero de muy buena clase, que
daria gran rendimiento. Créese que el pre-
cio de la uva sera alrededor de las 28 o
20 pesetas la carga de 100 kilos.

Muy animado el mercado de vinos. co-
tizandose el alquez de 120 litros, de 50
a 60 pesetas.-

Tamb én se esta en plena recoleccion en
los ¢entros productores de la provincia de
Albacete, ¥, asimismo, aun cuando la co-
secha sera corta, su calidad es excelente.
El precio es de 17 pesetas los 100 kilos de
uva blanca y de 18 la negra.

En la provincia de Ciundad Real se ha-
cen bastantes transacciones, a un precio
medio de 4,50 y 4,7 pesetas arroba de
16 l1itros.
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En Zamora se opera mucho por ser muy
activa la demanda, pagindose el litro de
2,70 a .00 pesetas.

Comunican de Monovar (Alicante) que se
esta efectuando la vendimia con un tiem-
po seco que favorece mucho las operacio-
nes. lLa calidad de los mostos es exce-
lente, v el precio de la uva de 3 pese-
tas arroba.

También en Ayora (Valencia) se esta en
plena vendim'a, siendo el precio mas ge-
neral de la uva de 250 pesetas arroba,
¢con tendencia al alza.

El mercado de Valencia acusa mas floje-
dad gque en semanas anteriores, y los pre-
(0108 gque paga el comercio no responden a
las pretensiones de la propiedad.

En tintos nuevos se han hecho algunas
operaciones entre 2,60 vy 2,70 pesetas grado
¥ hectolitro a entregar seguidamente es-
tén elaborados. Dichos precios son para
tintos de no mucho color, pues los de
Utiel no hay gquien los ceda a menos
e 2,80,

L.os -precios corrienies en plaza son: ro-
sados de TUtiel, de 2,65 a 2,75 grado vy
_heetolitro; blancos de la Mancha, de 2,70
a 2,80; tintos, de 2,60 a 2.,70; claretes Man-
cha, de 2,656 a 2,75: tintos Alicante, de 3
a 3,10; moscatel, de 3,20 a 3,35; mistelas,
blancas y tintas, de 3 a 3.10: azufrados
blancos, de 2.60 a 2.70.

Alcoholes: destilado corriente 950, a 230
pesetas hectolitro; idem ga -vapor 960, a
235; rectificado residuos 96/970, a 250: idem
industria, a 250, con derechos.

LANAS Y ALGODONES

Lanas.—Despues de la ecalma del mer-
cado y de la ausencia de compradores, se
nota un poco mas de movimiento, si bien
con escasa mejoria en los precios. Con
todo, ¥ con decir que hay alteracion as-
cendente en todos los mercados, la ecr'sis
en este capitulo persiste, v si algo se
hace es con escaso favor., En estas con-
diciones llegamos al actual momento, cuyva
relacion en cuanto a cotizaciones mas co-
rrientes es como sigue, por pesetas y arro-
ba de once y medio kilos, v a base de
sus cal'dades respectivas de burda, mez-
cla corriente y blanca segunda: Honrubia,
a 2o, 29 ¥y 34; BSanta Maria del Campo,
a 26, 30,50 y 35; Canavate, a 25, 30 v 35:
San Clemente, a 27, 33 v 36,50; Sisante, a
27,50, 33 vy 37; BSanta Marta, a 28, 34 v
3°00; Minaya, a 28, 33,50 v 37: La Roda,
a 39, 34 y 38; La Gineta, a 30, 33,50 y 38:
El Bonillo, a 28, 33 y 36: Alecaraz, a 28,
33,000 ¥ 37; Villahermosa, a 28, 34 v 37:
Villanueva de la Fuente, a 39, 34 v 37,50;
[.a Solana, a 29, 35 y 38; Valdepenas, a
31, 3b y 39: Cozar, a 31, 34 v 38: Villaman-
rique, .a 380,50, 34 v 27,50; Viso del Mar-
ques, a 30, 34 y 37; Calzada de Calatrava,
a 29, 34 y 36,00; Villarrub'a de los Ojos,
a 31, 34,50 y 37; Consuegra, a 30, 34 v 37:
Madridejos, a 30, 33,50 vy 36,50; Villacanas,
a 31, 3 y 39; Corral de Almaguer, a 30,
34 v 38; Quintanar de la Orden, a 21, 3450
y 38; Tarancon, a 31, 35 v 39; Miguel Es-
teban, a 30, 34 y 37.50: Mota del Cuervo,
a 39, 34 y 37; Belmonte, a 30, 34 v 37,50
Socuéllamos, a 31, 35 v 38,50, v Villarroble-
do, a 3150, 3% ¥y 39,

Algodones.—Dice el «Boletin» del Centro
Algodonero de Barcelona: «El mercado al-
godonero esta actualmente en un periodo
de calma, va que es general que en estos
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Toda clase de DOLORES, de reumatismo, contusiones, torceduras,
desaparecen con una débil friccion de

Linimento calmante “EL CIERVO*

NO MANCHA Y SU OLOR ES AGRADABLE

FARMACIAS Y DROGUERIAS:
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neuralgias, agujetas, etc,,

meses del afno no acostumbra a haber
grandes mov.mientos hasta gque se empie-
zan a tener noticias del proximo acreage,
asi es que, aungue la estimacion del Go-
bierno se considera bajista, los vendedo-
res operan con prudencia debido a que el
Farm Board
don, en espera de que mejore la situacion,
pues existe el proposito de celebrar una
conferencia el 13 del corriente, en Nue-
va Orleans, para tratar de la situnacion
poco satisfactoria de los negocigs.

Habia muy poco movimiento especula-
fivo en este «bureau», va que las posicio-
nes, tanto al alza como g la baja, habian
sido liguidadas anteriormente.

Durante esta mafnana, el Gobierno egip-
cio ha dado también su estimacion sobre
la' cosecha, siendo su resultado el de
8.400.000 cantars, de los gue 2.300.000 se
consideran de Sakellaridis.

En nuestra plaza los vendedores de al-
godon se han encontrado con grandes i-
ficultades para poder operar, deb'do g los
altos cambios v a lo dificil que les resulta
el poder encontrar partidas para cubrir
sus ventas, habiendo sido necesario, a ve-
ces, operar con cuatro o cinco Bancos o
con el Centro Regulador de Cambios de
Madrid, para cubrir una sola partida.»

El 1ultimo precio que de dicho Centro
conocemos es de 148 peseias para el dis-
ponible Good Mid. Texas.

Nueva York: diciembre, 1045 centavos
libra; enero, 10,56; marzo, 10.,77: mayo,
10,96. :

Liverpool: enero, 5,61; marzo, 5,74:
0,84; julio, 5,92.

El Havre: octubre, 350 francos: noviem-
bre, 348; diciembre, 349; enero, 351; fe-
brero. 352; marzo, 354,

mayo,

CARNES Y GANADOS

MADRID.—ILos precios a que se cotizan
los ganados en esta plaza, son los ='-
guientes:

GGanado vacuno.— Bueyes gallegos, de
208 a 3,02 pesetas kilo: wvacas extreme-
fas, de 298 a 3,02: Idem andaluzas, de
2,96 a 3; idem moruchas, de 3 a 3,04: idem
de la tierra, de 298 a 3,02: novillos, de
3,04 -a 3,13; toros, de 3,04 a 3.,13: bueyes,
de 2,61 a 28"

EXxistencias, bastantes.

Terneras.—De (astilla, fina. de primera.

de 4,35 a 4,78 pesetas kilo: idem de se-
gunda, de 4,13 a 4,35; idem de Asturias.
de 3,61 a 4,35; idem de Galicia, de 3.26

a 3.83; idem de la tierra, tamaiio peque-
no, de 356 a 3,78:; idem idem erande, ile
3,04 a 3.26.

(zcanado lanar.—Corderos, a 3,50 pesetas

k'lo; ovejas, a 290: carneros, a 3,26 eor-
deros lechales, de primera, de 340 a
3.00; idem 1id. segunda, de 2,70 a 2.80:

idem id. tercera, de 2 3 2.40,

Regulares existencias.

Ganado de cerda.—Cerdos blancos, a 3,10
pesetas kilo, '

Se espera que en la préxima semana
abrira compras de esta clase de ganado
el Consorcio de Carnes de, Madrid.

BARCELONA.—Precios en esta plaza:

Lanar. — Corderos manchegos castrados.
de 3,656 a 3,75 pesetas kilo: corderas., de

4 a 4,10; carneros castellanos, de 3.40 a
3.00; ovejas, de 3 a 3,10: corderos, de 3.5
a 3,85; corderas, de 4,15 a 4,25,

continua acumulando algo-

X EREZ

M.R°MER? MONGE

APERITIVO

CENTAVRO

DESER AGENTES CON BUENAS REFERENCIAS

Vacuno.—Bueyes y vacas del pais, de
2,70 a 3 pesetas Kilo; terneras, de 4 a 4,10,

Cerda.—Blancos del pais, de 3,35 a 3.45
pesetas Kkilo; idem de Valencia, de 3,35
a 3,45; idem mallorquin, de 3 a 3,10.

ZAFRA.—Se ha celebrado la renombra-
da fer.a de Zafra, pero con mal resultado
economico para los ganaderos. Los nego-
ciantes lograron sus propositos: la baja
y la falta de demanda para el ganado
gordo.

El Gobierno también contribuyo a esa
depreciacion con su prolongada demora &n
resolver, en pro o en contra, la rebaja
de derechos para el maiz. Entraron unas
100.000 cabezas porcinas, Los incidentes
entre compradores y ganaderos se suce-
dieron, v las transacciones hubo dia que
no se principiaron. Se vendio de 22 a 2
pesetas arroba en su mayoria, v poco
eso en ganado de cinco a siete arrobas.
De mas peso, apenas hubo compradores.
En las anteriores ferias extremerias y an-
daluzas los precios oscilaron entre 26 y 28
pesetas arroba. Como se ve, la diferencia
no puede ser mas importante. Es sensible
luchar con quien no siente ni ent’ende
los problemas del campo. ;Y aun se la-
menta de que no hay estimulo en log ga-
naderos para mejorar la produccion! Lo
raro es que tengan paciencia para sopor-
tar tanta contrariedad y tanta falta de
consideracion para la ganaderia.

En ganados vacuno y lanar tampoco
fué un exito la feria. la falta de aguas
otonales y dde montanera, retrajo g los
compradores. Los corderos, e vendieron de
2 a 2% pesetas; corderas, de 28 a 30: bo-
rros, de 38 a 40; ovejas prefnadas, de 43
a »0. En vacuno, anojos, de 400 a 500 pe-
setas; vacas, de 750 a 850; ternecras, de
300 a 350 pesetas.

VALENCIA. — Los
esta plaza. son: :

Extremeno. — Carneros, a 3,45 pesetas
kKilo; borros capados, a 3,55: horros vena.
a 3.,40; borras dos palas, a 3,70: ovejas
machorras, a 3,25; ovejas viejas, a 2,95:
corderos, a 4; corderas, a 4,10,

Andaluz. — Ovejas finas, a 2,60 pesetas

precios del lanar en

O

CUATRO pesetas.
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kilo: primales finos, a 2,95; corderos finos,
a 3,35; corderas finas, a 3,45: recentales,
hasta nueve Kilogramos, a 3,90. 1
Manchego.—Ovejas, a 280 pesetas Kilo;
corderos vena, 'a "3.60;: corderas, a 3,70;
primales, a 3,60; :primalas, a 3,40; recen-
tales, hasta nueve kilogramos, a 4,10.
Segureiio.—Carneros, a 3,55 pesetas kilo;

ovejas, a 3.15; corderos, a 3,65; corderas,
a 3,70; primales vena, a 3,50: recentales,

hasta nueve kilogramos, a 4,15,
Alcarreno,=—Carneros, a ’i 03 pre*-aetab kilo:

ovejas, a 3.20: corderos, a :_3‘31‘];_ corderas,
a 3,95; recentales, haf:‘.'ta, n'u'ev'e I{ilngra-
Mos, a «sib. G STk
Castellano.—C *‘unf.:‘rf}s, a 3 40 ]iF‘h”tHﬁ kK lo:
ovejas, a 3,10 rm‘df*ma‘, a. 3,65; corleras,
a 3.85. | - -
Portagués vy Tg‘a[le.gﬂ*----i;‘.‘al'ﬂems, a 13,35

pesetas- kilo;; ovejas, a 37140: corderos, a
3,70; corderas, a 3:90; borros vena, a 8,35;
h{:rrms ﬂ&padﬂs a 3-’11

La plaza > con regulares existéncias en
toda clase: Ganado de media carne vy gran-
(e desmereces mucho de precio. -

'FRUTAS SECAS

Mercado de Barcelona:

Ajos (en ristras).—Cappadres,
tas la docena.

Almendras.—Cascara mollar,
tas los 100 Kkilos.

Cascara fuerte, a B80.

Grano Mallorca K escogida, a

Idem propietario sin trozos,

Targueta, a 460. |

Todo por pesetas los 100 kilos,

Avellanas.—Negreta escogida, a 150 pese-
tas los 100 kllos..

Cosechero, a 130.

Carbillada, a 00.

a 60 pese-

a 170 pese-

430,
a 400,

Grano primera, a 410 pesetas los 100
kilos.

Altramuces numero 0, a 72 pesetas los
100 Kilos.

Idem numero 1, a 45.

Altramuces Alhucemas, a 85.

Cacahuetes.—Mondados Valencia., a 170
pesetas los 100 kilos.

Tipo hlanco primera. itres granos, a 1o,
Tres granos, blanco, segunda. a 00,

Dos granos, blanco, primera. a 110,

Cominos del pais, a 275.

Ciruelas.—California 30-40. a 20 pesetas
cdaja de 12 v med’o kilos.

Claudias 40-50, a 00.

Claudias, eajas de 10 kilos, 00,

Managua, a 000,
Mosecatela 40-50, 00. ;
Malaga, a 12 pesetas los diez Kkilos,

BALANCE DEL BANCO DE ESPANA

A C T V O 13 octubre 1931]' 11 octubre 1930
18 octubre 1930 11 :}Ltuhre 1930 | l Pesetas Pfaems
Oro en Caja: Del Tesoro ..... 27.165.556,78 26.084. 336 52 g &
PRI Banto. s i i e e 2.448.454 447,21 2. 448 454. 44? 21’ 2.475927.£40,36| 2.475.749.164,59
De Cuentas corrientes . .. 307.536,37 309.880, 85)
Corresponsales y Agencias del Banco en el Extranjero: ‘
7L (o e e T 13.075.454,06 10.881.681, |
Del Banco. 26.495.194,52 28.659.049 95; 39 571.648,58| 39 555 730,96
o R A s e S S e e e B R S L R RS oy 701.052.730,10/ 702 227.783,77
Bronce por cuenta de la Hacienda.. 3 030 557, 65 3 051 839,69
Eitcios A'cobrar e @1 aia, couny S il et s i e e el W 16 169557?3' 39 .820 278,85
Descuentos ........caies 732.502 681,57 730.072 113,74
Pagarés del Tesoro, ley de 2 de agﬂatﬂ ‘de 1899. 88 Y02 B72,69 88 902 872,59

"7 256.602.210,—

257.:28.210, 791523.13&3:&8} 178.934 712,87 176.979 021,32

78.893.49?, 1 3

|
2 597 737 ¢ ‘ 137 Ly | :
et a%%,:f’?] 1.200.920.986,13 1.168.701.577,19

Polizas de cuentas de crédito..

Créditos disponibles.... .. ..

Poélizas de cuentas de creditﬁ
con garantia .

L!‘édllﬂbdlﬁpﬂﬂlblﬁs ..... : I 326.811.931,92
Pagarés de préstamos con garanna B F T R SO e ewes}  36.181.075,—| 36 806 725,—
Otros efectos en cartera.. R L e e ey D S e 8 950 741,36 8 822 308,60
Corresponsales en el RE]H{} ................. “een 10 767 733,45 10 305 705,57
Deuda amortizable al 4 por 100 1928. .... ; « wen | 344,474 Y035, 26 344.474 903,26
Acciones de la Compafia Arrendataria de Tabaths. o i s s . 10 500.000, —| 10.500.000,—
Acciones del Banco de Estado de Marruecos, 6o ... + «a. «vu » 1.154 625 £ 1 154 625 —
Acciones del Banco Exterior de Espaiia.. o eneen] 3 000.000,— 3 000 000,—
Anticipo al Tesoro pub!icn ley de 14 de julin de 1391 ces wees | 150 000 000,—| 150 000.000,—
Bienes inmuebles... . e e =S S T SR T o s s 32 842 971,16 32 584 009,54
BRI VL g T L Vsl SO AT el S s » v
H ﬂLtuhl't‘ 1930 |
Tesoro publico: '
Por operaciones en el extranjero.. . ............ 9 907 . 455,39 ’ »
OUMAL i v et e e hﬂSéﬂBwaShbGZZ?ﬂﬁﬁﬁﬂﬁT
PASIVY.0O |
Capi Bl QB Balen: i i e e v AR s e ek <..w wasss| 177 000 000,—| 177.000.000,—
Fondo derbBerva... ... coissnine s e T A e e e 33 000 0v0,—|  33.000 0c0,—
Foando de prevision ....... 18.000 000,—  18.000 000,—
Reserva especial, bases 3.2 y 7.2 dela le}r de 20 de dECIEn]hrE de I!}EI 16 000 000, —| 16.000.000,—
Billetes en circulacién. ... ..... LR T | 4.634 036 30),—| 4 662.675.275,—
S O R S e e e e | B09 489 727,93 797 219 067,24
Cuentas corrientes en oro. e i Anwa 307 535,37 300 830,85
FICHOBIIDE BR BIREIIND. o A e s e e S A 5.908.813,44 5.874 256,60
Dividendos, intereses y otras uhl:gacmnes a pagar.. At e A 105 599 357,74 103 484 587 15
Ganancias y pérdidas. ....... ey e e 34 071 072,71 31 9 4 913,90
i nd e TR o R T R SN S L R A 20 489.857,80  30.834 998,77
Tesoro publico:

Su cuenta corriente, plata

Su cuenta corriente para prés-
tamos con garantia de de-
positos de pruductus agri-
COIAS. o vuis o

Por pago de intereses y amorti-
zacion de deudas del Estado.

Reservas de contribuciones
para pago de Deuda perpe- '
A NI .. e v i 2 350 025,41 |

Su cuenta corriznte, oro....... 37 134 048,63 /

SALDO DE LA CUENTA DEL ACTIVO.

19 753 783,29

8.725 814,60 | S
) 160.890.126,21
02 726.454,19 |

15) 982 670,82 146 325.6.0,17

g 907 455,39

6.034.885.336,81 6.02£.708.659,67
T'ipo de interés.

Descuentos .... . B A A N T R T e A 6 por 100
Préstamos y credltns cnn garantla e e S S N E e SR B PN T S ) T
Créditos personales. ........... 6 1/2 por 110

-
e

Por'Patrioiismo... ,

Por amor a la tierra que os vio

“hacer, es un DEBER engrasar

vuestros Coches y Maquina-
ria, con LUBRIFICANTE

FABRICADO A BASE D

LINARES

Pag. 646

(JAEN)

M.E.C.D. 2016

EL FOMENTO

E ACEITE DE O

MAarRcA DO BON"

LIVA

El primer deber de todo espaiiol es
hacer patria, consumiendo nues-
tra produccion en sustitucion de

la extranjera

1.° Noviembre 1930
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"RELOJES AL SOR MATOR

it Fornituras y  Herramientas

(CASA FUNDADA I:N 1883

JAIME JEQUIER

Plaza de: Bilbao, nim. 1
Telefono 16940 -- MADRID

R T T T T S

TORNOS BOLEY & LEINEN

Gnm:aalnnarln de Ias marnan

MOVADO
RECORD
SIGMA
| A. ROSSKOPF
LA OBRA MAESTRA DE o |
LA TECNICA MODERNA e _'o e G

O EE B D T H H R R DO R R P E T R EH R R D

SUPEEREEERTREEEECE AR LR U R R A e
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Trabaja sin

valvula de pie

No hace falta

engrasar

FUERZA DE AUTO-ASPIRACION INCOMPARABLE
LA UNICA BOMBA CENTRIFUGA AUTO-ASPIRANTE

FEERETERRERE R R R R R R R R AR R R AR R LR EEEEERRERRADRRRURERRAFRI)2

Si quiere una bomba que no falle nunca y trabaje bajo condiciones que no admitan otras bombas,
dirijase a nuestra Casa.
Tenemos bombas que aspiran sin vdlvula de pie hasta nueve metros; caudal normal a siete metros de
altura de aspiracion.
[L.as bombas SIHI aspiran aire y liquido en varias proporciones y agua caliente de 90.° ¢.® a un metro de altura,
Se usan estas bombas para agua, aceite, bencina, etc.
Damos dos afios de garantia para nuestras bombas acopladas a electromotores en nuestros talleres.
Hay paises donde compran casi unicamente bombas SIHI, por las ventajas tan grandes que tiene
reunidas en la patente SIHI

APARTADO 156 PROBARLAS ES ADOPTARLAS PARA SIEMPRE SANTANDER
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EL FOMENTO INDUSTRIAL Y MERCANTIL Y VIDA DE NEGOCIOS
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NEVERAS cAMELLo
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BARCELONA

PARA
HOTELES, BARES, RESTAURANTES,
TOCINERIAS, CARNICERIAS Y USOS
DOMESTICOS, ETC. ETC.

i «?Fm\ EL FOMENTO INDUSTRIAL

M.E.C.D. 2016
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SOY .EL M EJOR ONCE DIFERENTES TAMANOS

£ ka9 SIEMPRE EN STOCK
EN CLASE Y PRECIO SE FABRICAN TAMANOS ESPECIALES

iiISOLAMENTE ES UTIL LO BARATO CUANDO ES BUENO!!

Compéreme con otros libros y facilmente

Jie
=

encontrara ventajas en la clase y en su bolsillo

Tres en uno: BARATO - PRACTICO - ETERNO

PAPELERIA - IMPRENTA - ENCUADERNACION
LA CASA DE LOS BUENOS LIBROS -

o

EL PALACIO DE LA ESTILOGRAFICA || LA MEJOR CASA EN ARTICULOS
Viuda de M. de Navarro - Preciados, 5 || PARA DIBUJO Y PARA REGALOS

e e AR R R LA T TR AT R AR R AR R AR L LT D R

ALFONSO DE LA TORRE

Aimacén de papel y bolsas

Antonia Diaz, 33 SEVILLA Telétono 25.547

e e L T AT TR BR U DU

Banco Hispano Americano
MADRID

Cuentas acreedoras . . Ptas. 1.543.565.937,42
Depdésitos en custodia. » 3.014.357.911,90

CEEEEERRRER R TR L R TR T REE R R TR e
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o)

o

5%

Capital.. . . . .. ... Ptas. 100.000.000
ReSEIVAasS. . . o . b Ve 8 38.490.132

innmnsn

OFICINA CENTRAL: Plaza de Canalejas, 1.

SUCURSALES URBANAS:

Duque de Alba, 15.-Alcala, 76.
Glorieta de Ruiz Jiménez, 1

Fuencarral, 82.
Avenida de Eduardo Dato, 6.

Plaza del Palacio, letra A
Ronda de San Antonio, 4

PROXIMA A INAUGURARSE: BARCELONA: Calle dg Saimeroén, 101

133 Sucursales en las principales plazas de la Peninsula, Baleares y Canarias.

N MAD .o
?
s

EN BARCELONA.....
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-
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EL FOMENTO INDUSTRIAL Y MERCANTIL Y VIDA DE NEGOCIOS
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ﬁ que se Q"@dUQ

. la vista v vender
. lentes, 0. hace
cuulqu er @ﬂﬂf‘m

“ desaprensivo

que usted necesita
esth reservado a
un leanico de acre
ditada ompeten-

profesional.

Q%% .2 FUENTE]

TECNICO ESPECIALISTA
CABALLERO DEf

ICRACIA 7,9-MADRID]

| TELEFONO. 96022

MAQUINAS DE ESCRIBIR

TODAS LAS MARCAS

Garantizadas por
veinte anos
Reparaciones
Las mejores ocasiones

Solamente

MATEO MARIN

CORREDERA BAJA, 32
TELEFONO 14.503

precisamente los .

Cia'y honradez -

ST

(FABRICANTES DE EMBUTIDOS! ;COMERCIANTES!

Muestras y precios son siempre utiles, pedidias
sin compromiso y ahorraréis tiempo y dinero

Solicite Representantes Colegiados con buenas referencias

WW
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S

ﬁI]ﬂﬁ Ot LEOGADID FERNANDEL

CASA FUNDADA EN 1852

Fabrica de saquerin de yute
Compra-Venta de cereales al por mayor

MEDINA DEL CAMPO | (VALLADOLID)
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Tinta “TERRA”
(MARCA REGISTRADA)
Imborrable. Fija cheque.

Copia. Stilografica. Fa-
bricacion nacional. Es-

Postre elaborado con Ai.l\ll-
BAR de uvasy frutas surti-

das - Da altn ualnr nutrltwn

VYINOSY CONAC *KE REZ

DOS CON BUENAS REFERENCIAS

SE SOLICITAN AGENTES COLEGIA-

pecial para banqueros.

Teodomiro Replso Ramirez

Gran Capitan, 34
connoan

EL FOMENTO INDUSTRIAL Y MERCANTIL Y VIDA DE NEGOCIOS

M.E.C.D. 2016



SEMPERE Y QVIEDO AMACENDE b0 s Megid

MERCERIA

———— Especialidad en lanas y cintas para Congregaciones ————
. _ =

J. MaRmRCaA REIERAEAJ L & LA FAVORITA | & 4
FnBRlcn DE DULCES TURRONESYMAZAPANES

// 2Ll %WW

(A1 J " |- TELEFONO 223 c ALBACETE-
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FABRICACION NACIONAL, COMPETENCIA EN TODAS Mﬁ;ECAS EX-
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TRANJERAS Y NACIONALES EN PRECIOS, CALIDAD Y RENDIMIENTO

SOLICITE EL CATALOGO QUE ENVIA GRATIS EL CONSTRUCTOR
JUOAN DFAZ VICTHEORY

CALLE VICTORY, 37-A. VILLA CARLOS (MENORCA)
mmmmnuuunlmm|t||mluumm|||1|i|m|||m|m|nnm O LSO T

" TALLERES DE CONFECCIONES

- PELLIZAS GRBANKES, K TRINCHERAS,K INPERMEABLES
EXPORTACION

ANDRES VAZ0QUEZ BEDDNDO
PENAHBUVA PUEBLONUEVO (Cordoba) reLErono N:8

UL R LR T T

SRR TR TR
= U TR

Al

—i

ARLABAN, ?
MADRID

DELEGACION

e
PROPAGANDA[O)
: Z PINTOR

O SOROLLA, 39
VALENCIA

_5\/ Los ALMACENES v
DEPOSITOS ope ABONOS

 AUTOMOVILISTAS:

ROzt sommﬂm LOS COCHES CON LAS sﬂmm: ROZALMNA
- CONSEGUIREIS UNA SUSPENSION PERFECTA. |

UNICos FABRICANTES : ROJO, ZALDUA vC° ZUMARRAGA |

i

e i

EL FOMENTO INDUSTRIAL Y MERCANTIL Y VIDA DE NEGOCIOS
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LA CASTELLANA wiis

Fabrica de conservas de pescados
Elaboracion y preparacion de los
renombrados higos de Malaga.

FEDERIGO ACOSTA MERINO-MALAGA
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CATALLA DE LA SIER RA] AZ

SEVILLA

LA MARINA v LA MEZQUITA

Bodegas de vinos finos de mesa y fabrica de alcohol neutro de

QUINTILIANO MAROTO PATINO

Cosechero-exportador de azafranes puros, cominos, anis, vinos, ce-

reales, sulfato de magnesia y cuerdas para guitarras.

mnﬂﬂUll_I_[]Sﬂ Y PRODIGIOSO IHUE“Tll VILLAFRANCA DE LOS CABALLEROS (TOLEDO)

LOS CABELLO~ BLANCOS tornardan su primitivo color natural a los Especialidad en carteritas marca LOS PREVISORES DEL PORVE-

OCHO DIAS de usar el INSUSTITUIBLE ACEITE VEGETAL MEXICANO, NIR, con bastante cantidad del mejor Azafrdn que se cosecha, a 32 pe-
PREMIADO GRAN PRIX, CRUCES Y MEDALLAS. No mancha abso- setas millar para cinco céntimos y a 60 para diez.

lutamente nada y por eso se usa con las mismas manos, como cualquier
BRILLANTINA, El nso de este ACREDITADISIMO articulo no es par4
tefiir los cabellos de tal o cual color, es unicamente para devolver alos
CABELLOS BLANCOS a su prumtwu COLCRNATUrAL, CONTODA
GARANTIA, hayan sido éstos RUBJOS, CASTANOS O NEGROS, sin
que nadie pueda ni imaginarse que estan tefidos. Se garantiza también
que no se caen los cabelios con su uso. Concesionario <LA FLORIDA
S. A.», Se vende en todas las perfumerias de Espana. Precio: seis y diez
pesetas Con uno de los de diez pesetas hay cantidad suficiente para un

ano de uso.

=Y.

S R T TR A TR TR S TR AR AR LA

CESPEDES

IMPORTADOR DE CAFE
GRAN TOSTADERO MECANICO
PENARROYA-PUEBLO NUEVO
(CORDOBA)
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FAJBchn: AZULEJOS pe R. BARHACHINA*
Dibujos Galalagos yMEASTZET o ‘#‘ resypoestos ylafm- N O R B E R T 0 M I I A N
h i i s . |‘ h_:s_a;heru v exportador de \;i;;;_f.inns de -1;1;;;._ ;
| -~ CASA CENTRAL: CONSUEGRA (Toledo)
E l 1 a S G 1':_3,_1' | § 1 d O B e ] d 1‘_(_':1 Iﬂ;wg | } Sucursal: Bodega central, Fuencarral, 1:;, l:adrid.
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Rﬁ%@” g l ) = FABRICA DE CONSERVAS =

amanca |- =
i CANDELARI (Sa - £ pe Viuoa pe JUAN MONTESINOS =
' . TELEFONO NUMERO 20 3 E Pulpas de frutas. Frutas al natural. Mermeladas. E
' " e e = Especialidad de la Casa: Melocotén al natural. =
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b C AFES b1 " =
g Eﬁtﬂ Casa, que cuenta ; E PEdro Ml Perez de Ayala E
E con la mayor pro- = = .
= duccién espafiola en 3 = COSECHERO Y EXPORTADOR =
':.E; cafés tostados, tiene |2 E DE VINOS Y VINAGRES =
E inmejorables condi- 5 = =
E ciones para almace- = = =
e P e & £ Bollullos del Condado (Huelva) ESPARA =
H Bt € “I‘*‘“El‘“ ba- I S
H fiin Lome oo 108 G g = A
= pos mas selectos. La |52] = 3=
b pureza de sus calida- 3 E VINOS DE MESA =
E des, que garantiza,y (2 = S
: el buen servicio en |5 = F ) M 'I' : ” =
é. tedos los envios, per- E! = rancisco aeso araviiia =
£ miten que su expor- |3 = : =
%' tacion esté extendida X = MANZANARES (Cludad R&al) B
= a toda Espaiia. S =
H = = Cereales, patatas y quesos. Gran fabrica de pajuelas, elabo- =
Ei Hanufantura de dulces.-- Azucaruﬁ estuchados. ';i = racion especial para toda clase de vinificacién, bajo la direc” =
= LITOGRAFIA ;:E_| g cién de personal técnico. Mechas especiales para trasiego. E
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CASA FUNDADA EN 1886

DIRECCION TELEG®® v TELEFCH

A ectron 987 MANRESA “FORTSOC"
COS CUERO, VIRAS v VIVOS rara ALPARGATASy ZAPATERIA

PLANTILLAS ™ O ot SR PAPATILLAS ¥ CAL ZADO.

Y

L\I{{‘lh‘_"hu.]h : ..
KON

T° PRIETO PEREZ .
COSECHEROvEXPORTADOR0:PINIENTO MOLIDO ACIDOS FRUTAS vHORTALIZAS
GRAN FABRICADEESCOBAS o PALMA v CANIZOS PARA CIELOS RASOS

MOLINA DE SEGURA (MURCIA)

FABRICACION DE

ARNICES Y
PINTURAS

ACHIMBARRENA Y MO UA

TELEFONO 16.603 APARTADO 291

ILBAO

EL FOMENTO INDUSTRIAL .Y MERCANTIL Y VIDA DE NEGOCIOS
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PIMENTON-AZAFRAN-ALMENDRA -

CONJERVAYJS
Y ESPECIAS EN GENERAL
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TE LEFONO, N°78 EJ'PINI\RDO MURCIA (E/PARA)

: HBH ICR DE DULCES
- ESTEBAN CALLEJA

P P R P "-«’% FRBRICACION DF TODA CLASE DE CARAMELDS TURRONESYOBJETOS DE DULCE
il .| CASA ESPECIALIZADA EN PELADILLAS GRAJERS msnuns DE CAFE V LECNE

EOGRONOD
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AGUSTIN MESEGUER MARTINEZ

COSECHERO Y EXPORTADOR DE PATATAS, ADMITIRIA REPRESENTACIOI‘:IES DE CASAS
NARANJAS Y DEMAS FRUTOS DEL PAIS. SOLUERGIA Y- FIARZAS NACrIONA_LES Y E XTRA[\[JERAS

CALLE DE MUNOZ, 5.—TELEFONO, 8.—APARTADO, 16.—ORIHUELA (Alicante).
nuuumunuuunnnnmu|||||mmr||n||n[|u|t||||mnuu|unmu|n|nm||nmuu||u|:m|u|mnmmnmnmml||||mmmi|Innmuuiu|inmuummumluiumuuu||u:u!|um|||m

Nﬁﬂ' énNCHA @ARTINEZ CAMPROVIN

NP U HTHE S e

FABRICANTE DEL LEGITING CHORIZO DELA RIOJA
DE PURD LOMO DE CERDD.ESTA FABRICA ES UNA
DE LAS MAS IMPORTANTES DE ESPANA.MONTEDA CON LOS

ADELANTDS MAS MODERNOS Y CON CAMARAS FRICORIFICAS
SU PRODUCCION ANUAL ES DE 200000 KLS.

*EXPORTACION A TODOS LOS PRISES

- il

SOCIEDADAHONIMK JLE [A”"

* LOGRONO

'Hortallza/ Encurtido, EmbuthJ
Frutar © CHrner Caza y Pesca

"EXPORTACION ATODDS PAISES

EL FOMENTO INDUSTRIAL Y MERCANTIL Y VIDA_DE NEGOCIOS
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SIERRAS

|

La fabrica mas grande y de mayor produccién de Espana

- en maquinas de trabajar la madera y hojas de cinta

Los elementos de que disponemos y el personal especializado, garantizan que
nuestras maguinas son las mejor construidas. — No les aventaja ninguna

extranjera

~ PIDA USTED PRECIOS

VENTAS
A
PLAZOS
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Esta Casa tiene la satisfaccion de participar a su distinguidaclientela, y al comercio de Espafia en general, queen la reciente Exposi-
cion de Productos Alimenticios celebrada en Madrid, los cafés tostadosmarca «<MIS NIETOS: han obtenido las mis altas recompensas: DI-
PLOMA DE GRAN PREMIO y MEDALLA DE ORO. Es un testimonio mas de las altas cualidades’de bondad vy pureza que les caracteriza.
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Conservas, escabeches y salazones de pescado.

Castelar, 16.—LA CORUNA
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Especialidad en la fabricacion de calamares legitimos marca «LA . .
ISABEL». Venta al por mayor de anchoas en saimuera, en barriles y ;
latas. Siempre grandes existencias. d “
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Miguel Ferndndez Pacheco y bonzaiez =  [ANS2ZEN

Cosechero y exportador de vinos finos
~tintos de mesa y blancos especiales.
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MAQUINAS PARA
LA FABRICACION DE
SUELAS PARA ALPARGA-

TAS CON TRENZAS DE
7 YUTE CON AL_HA'

ESPECIALIDAD EN MA:
QUINAS PARA COSER
PLUNTAS ¥ TALONES

TOSTADORES
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rapidos awaire caliente,
ra café  cacao etc,

Grandes existencias de tosladores y refrigeradore
_en todos loa tamanos, _
desde los mas senclilos hasta los mas perfeccionad
Todas las maquinas para la industria del cafe.
Pida V. catalogo a la primera casa del pais en esta '
MATTHS -GRUBER Apartado 185.BILBAO
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CONSTRUCCIONES

METALICASYMECANICAS
ESPECIALIDAD CAMBIOS DEVIA

fUND de

Hierro y
Metales

JEMEIN, ERRALTHZENTAGOYA

FUNDICIONES ESPECIRLES ACERADA AL
MANGANESO AL FERRD-SILICIO MALEABLEETE.

PIEZAS DEALTA RESISTENCIA Y PARA
T00.. CLASE DE MAQUINARIA, ACI -
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Avcas para caudales y cajas §
muraies, Maxima seguridad. §
| Precios sin competencia 25 §
jguaidad de calidad jy ta-j§
¢ maiio. Pedid catdlogo a
MATTHS. GRUBER,}
# Apartado 185, BILBAO. |
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S mas grandes no-
ades y fantasias

UNICA CASA que fabrica el guan-
te impermeable y UNICA CASA au-

torizada para la venta de las maravi-

—¢~ llosas pieles “NACAR"” e

—— A TR

UEBLA, 8 y BARCO, 14, MADRID
Miguel Servaty

“El Guanteldeal“

Clichés “LA ILUSTRADORA ESPANOLA“.-Plaza de la Encarnacién, 3.-MADRID
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LA MAQUINA ADDAC PARA SUMAR Y RESTAR HACE OPERACIO-
NES HASTA TOTALES DE 1.000.000. BASTA MOVER UNAS PALANQUI-
TAS PARA QUE LA OPERACION QUEDE HECHA sin posibilidad

La miquina ADDAC es la més sencilla y la
mds practica de las maquinas calculadoras. Es
el «Ford de las mdquinas de sumar». Cons-
truida en los Estados Unidos, reane todas las
ventajas de una gran experiencia en el ramo
de esta fabricacion.

Es una maquina que se vende por millones.

alguna de ervor.

quina asi, ya no hay pereza para hacer cuantas
revisiones y cuantos cilculos sean necesarios.

Es tan sencilla a pesar de {a complejidad
del trabajo que tiene que hacer, que no hay
peligro de que se estropee. Dura toda la vida.

Se vende, ademads, a un precio sorprendente-
mente bajo: 300 pesetas solamente. Pidanos

usted el prospecto descriptivo y se lo eavia-
remos a vuelta de correo. |

La Administracion de esta REVISTA usa la
maquina ADDAC para su servicio y nos auto-
riza a manifestar que estd muy satisfecha coa
su rendimiento.

Si la ensayara usted dos dias, ya no sabria
pasarse sin ayuda tan valiosa. Cen una ma-

Cinco ahorros que supone el

uso de la miquina APDA_E

1.— Ahorro de tiempo.
2. — Ahorro de personal,
3. — Ahorro de tatiga.
4. — Ahorro de dinero.

5. —Ahorro de disgustos.

IADQUIERA USTED UNA
INMEDIATAMENTE!

M. HORTA SABATA.-BARCELONA, Avias, 7

Envieme gratuitamente sus /timos catdlogos.

Nombre:
Direccion: .. 3
(<EL FOMENTO>)
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