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Todos estos hechos que son muy ciertos, parecen
ser ignorados por muchos anunciantes—dice Casson
y muy-palpable en cierto sector del comercio almace-
nero minorista, ese precisamente que se destaca por
la venta de mercaderias al costo o a menos de é€l,
agregamos nosotros—que creen que la mejor propa-
ganda es la que pudiéramos llamar «universal». Pero
esta publicidad «universal» es cara. El anuncio debe
ser «universaly, pero entre aquellos medios o circulos
en que se halle nuestra masa de compradores. Una
fabrica de perfumes, por ejemplo, debe intensificar
especialmente su propaganda en las revistas leidas
por el publico femenino; las de modas, etc. Una Com-
paiia de Seguro o de Navegacién debera anunciarse
en las revistas comerciales, y asi, por estz estilo, todo
productor o vendedor podra encontrar, mediante un
estudio de los medios en que esta situada su clientela,
el vehiculo mas apropiado para llegar a la misma.

De modo que, como puede verse, la pregunta
«; Donde estan los negocios»? que comenta Casson,
puede ser contestada de una manera practica y defi-
nitiva. Los comerciantes deben crear las ventas y
buscar a los clientes, no esperar que los clientes los
vayan a buscar a ellos. Una casa debe buscar clientes
como un cazador de leones busca leones. A veces una

casa descubre por cualquier detalle que todo su siste-
ma administrativo y de ventas es equivocado a inefi-
caz. Entonces no hay mas remedio que tirar a rodar
lo mal construido y rehacerlo.

Los negocios modernos exigen acometividad, es-
piritu de lucha, tesén, energia, y sobre todo, sereni-
dad. El éxito esta arriba, en la cumbre de las monta-
fias de rudos caminos, pero estd, y todo el que vaya
bien pertrechado de ilusion, de energia y de optimis-
mo puede llegar a alcanzarlo.

El éxito esta al final del aspero camino de la lucha,
pero todo el mundo puede ir por él. “Todas las gentes
de aqui y del mundo gastan al afio miles de millones
de pesos en adquirir los articulos y los servicios que
les hacen falta. Todo hombre que tenga articulos o
servicios que ofrecer, puede optar a una parte de ese
rio de oro, suficiente para proporcionarle una vida
tranquila y desahogada. Pero quien aspire a eso, a de
ser domador del éxito, ha de ser hombre de lucha y
de accion. No ha de preguntar: «;Cémo estan los ne-
gocios 7», sino: «;Doénde estan los negocios? y debe
lanzarse a buscarlos.

Algunas casas, en estos tiempos de crisis, dupli-
can sus cifras‘ de negocios, sélo porque sus directo-
res piensan asi,
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Las relaciones en el comercio

Observaciones psicologicas sobre la simpatia y repulsion de las
personas ---Alqunos apuntes cientificos

Una nueva ciencia, que podriamos llamar ps co-
grafia, o planimetria de las emociones, y que consiste
en la descripcion grafica de las corrientes y subcor-
rientes psicolégicas de determinada colectividad hu-
mana, acaba de surgir. Se han trazado ya planos en
que aparecen las fuerzas de atraccién y repulsién de
los individuos entre si, de éstos en relacién con la co-
lectividad en su conjunto, de la colectividad respecto
de sus miembros individuales, y de un grupo respezto
de otro grupo.

Las emociones se hallan representadas en los pla-
nos por medio de lineas de diversos colores. El color
10jo simboliza la simpatia y el negro la antipatia. Si
A siente simpatia hacia B, lo indica una linea roja, cu-
va direccién estd sefialada por una flecha, que va de
A a B; si la simpatia es reciproca, otra lin2a roja con
su correspondiente flecha va de B a A; si B no corras-
ponde el sentimiento de simpatia por A, sino tan sélo
indiferencia, ese estado psicolégico se representar por
n:edio de una linea azul.

IIay un plano de las emccicnes de 500 muchachas,
cn que aparecen para fines domésticos o industriales;
7,000 de esas lineas. Basta unaojeada a e:e plano

para que se dé uno cuenta de la diversidad de corrien-
tes psiquicas que corren en todas direcciones, entre
cada una de las muchachas de un grupo, y otras mu-
chachas del mismo grupo, entre grupo y grupo hay
muchachas populares e impopulares, y de cuando hay
cuando se observa a alguna completamente aislada, ya
porque sobresalga en inteligencia, o ya porque, por «l
contrario, su inteligencia sea inferior al tipo normal;
y hay tambien grupos aislados de los demads, igual-
mente por distinguirse en sentido positivo o negativo.

De particular interés es el hecho, que este estu-
dio hace resaltar, de que el individuo que resulte ais-
lado en un grupo no siga siéndolo cuando se le pasa a
otro grupo. Los planos de que se trata exponen, pues,
a la simple vista esa tupidisima red que las relaciones
humanas constituyen, y al mismo tiempo permiten el
estudio de tal o cual parte del conjunto, en particular.
Se cree que la investigacién que esto ha venido a fa-
cilitar contribuya a ensanchar el conocimiento de las
influencias que ejercen, unas sobre otras, las diversas
clases sociales, y que la nueva ciencia, a que al prin-
cipio nos referimos, venga asi a desempefiar.impor-
tantisimo papel.
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