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V E N T A N A L 

P R O D U C T I V I D A D I N D U S T R I A L 
Por C é s a r LOPEZ C A N A B A L 

" F a r o de V i g o " p u b l i c ó rec iente­
mente el s i g u i e n t e t r aba jo que r ep ro ­
duc imos por su i n t e r é s : 

P a r a anda r p o r casa, se me o c u r r e u n a d e f i n i ­
c i ó n r u l g a r pa ra esta noTÍsima idea de l a p r o d u c t i ­
v i d a d , ob je to en nues t ros d í a s de ser ias cav i lac iones . 
Es é s t a : p r o d u c i r m á s , m e j o r y m á s ba ra to . Y para 
e l l o p ienso que u n o de los p r i m e r o s conceptos que 
tenemos que r e v i s a r es e l de l a t é c n i c a , encas t i l l ada 
has ta ahora , e n t r e noso t ros , e n u n p r u r i t o de clase 
y que no se decide a descender desde las c imas d e l 
O l i m p o a l t e r r eno de l a p r á c t i c a y a ras d e l suelo, 
que es, cas i s i empre , donde e s t á l a r e a l i d a d . Acaso, 
c o m o a l g u i e n e s c r i b i ó rec ien temente , estemos co­
r r i e n d o e l p e l i g r o de que se haya s u s t i t u i d o en l a 
sociedad l a v a n i d a d de los t í t u l o s n o b i l i a r i o s con 
e l e n g r a n d e c i m i e n t o de los o t ros t í t u l o s . 

I n d u d a b l e m e n t e , s i de ve rdad queremos f o r z a r l a 
p r o d u c t i v i d a d , ú n i c o c a m i n o que nos c o n d u c i r á a l a 
m e t a de nues t r a e l e v a c i ó n e c o n ó m i c a y con e l la l a 
d e l n i v e l de v i d a de los e s p a ñ o l e s , hemos de conse­
g u i r t r a n s f o r m a r l a m e n t a l i d a d de nues t ros t é c n i c o s , 
aumen tando a l m á x i m o su n ú m e r o , a u n a costa de 
l a p é r d i d a m o m e n t á n e a de p r i v i l e g i o s , pa ra que, sus­
c i t a d o e l n o b l e y l e g í t i m o a f á n de g rangearse pres­
t i g i o s en e l e j e r c i c io l i b r e de u n a p r o f e s i ó n , t engan 
e s t í m u l o s y acicates pa ra per fecc ionarse . E l t é c n i c o 
ha s ido conceb ido para que en l a empresa p r i v a d a 
y en l a e c o n o m í a en gene ra l , en t end ida a s i m i s m o 
como empresa co lec t iva , se devane los sesos pa ra 
m o d e r n i z a r el u t i l l a j e , pa ra r a c i o n a l i z a r e l t r aba jo , 
p a r a o rdena r los s is temas de p r o d u c c i ó n , pa ra ca lcu­
l a r al c é n t i m o los gastos y los ingresos , p rocu rando 
que d i s m i n u y a n a q u é l l o s en benef ic io de é s t o s y para 
consegui r , en suma, los ob je t ivos s e ñ a l a d o s con l a 
part icular d e f i n i c i ó n de su producl ir idad, que méfi 
a r r i b a queda sentada . 

P a r a l o g r a r todo e l lo , s e r á necesar io que , como 
sa ludab lemen te v i e n e o c u r r i e n d o en o t ros p a í s e s , que 
b i e n va l e l a pena de que los t o m e m o s p o r m o d e l o , 
e l t é c n i c o sea, d e n t r o d e l t a l l e r o l a f á b r i c a , s i se 
t r a t a de u n a empresa p a r t i c u l a r o en l a sociedad 
m i s m a como empresa c o m ú n , u n o m á s , s i n d i s t i n g o s 
n i castas y que n o d e s d e ñ e a lecc ionar en l a p r á c t i c a 
a quienes se p re tende que sean ejecutores de las 
t e o r í a s . Cuan tos t i e n e n l a f o r t u n a de d a r u n v i s tazo , 
s i q u i e r a sea r á p i d o , a o t ros p a í s e s , v i e n e n s i empre 
h a c i é n d o s e lenguas de a lgo t a n excepc iona l para 
nues t ras cos tumbres como e l hecho de que e l t é c ­
n i c o a l l á " t r a b a j e " , en t end ido e l ve rbo en su acep­
c i ó n m á s v u l g a r , que es l a m a t e r i a l y n o c i r c u n s ­
c r i b i e n d o su s en t ido a l de l a l a b o r de gab ine te o 
de l a b o r a t o r i o . 

T a m b i é n t iene que evo luc iona r e l concepto de e m ­
presa. H a y que r o m p e r , s i pensamos en ser io con ­
q u i s t a r mercados a base de precios y cal idades, con 
e l m i n i f u n d i o i n d u s t r i a l y tender a la g r a n empresa 
o a l a o r g a n i z a c i ó n de p e q u e ñ a s empresas en cadena, 
pues por o t r a senda no l l ega remos m u y le jos . T a m ­
b i é n en l o i n d u s t r i a l , c o m o en l o a g r í c o l a , estamos 
demas iado a fe r rados a l o pa rce la r io , cuando en todo 
e l m u n d o se i m p o n e n las t e o r í a s de l a concent ra ­
c i ó n y , sobre todo, cuando, pa ra c o m p e t i r con a l g u ­
na p o s i b i l i d a d en los mercados , donde cada d í a ex i s ­
te m á s competencia , hay que a f i n a r m u c h o en cuan ­
to a prec ios , a ca l idades y a v o l ú m e n e s de p roduc­
c i ó n . 

Y a m e t i d o s d e n t r o de l a empresa m i s m a , a s í 
concebida a l o g r a n d e — y no s ó l o en cuan to a suma 
de capi ta les , s i no de esfuerzos e i n i c i a t i v a s , a i s l a ­
das, pe ro h á b i l m e n t e engarzadas en l a cadena—ten­
dremos que p a r t i r de l a p remisa de que a q u é l l a , l a 
empresa, , es u n comple jo en e l que i n t e r v i e n e n t res 
factores i g u a l m e n t e e s t i m a b l e s : e l empresa r io , e l 
t é c n i c o y el ob re ro . Y pa ra que, l o m i s m o e l t é c n i c o 
que e l t r aba j ado r , se s i e n t a n e s t imu lados e n e l 
aumente de l a p r o d u c c i ó n , h a n de estar in teresados 
en e l lo , a base de que p a r t i c i p e n , p r o p o r c i o n a l m e n t e 
a su esfuerzo, p ruden temen te va lo rado , en los bene­
f ic ios que se d e r i v e n de d i c h o aumen to . D e esta f o r ­
m a y a no p o d r á n darse g a n d u l e r í a s , impues tas po r 
l a t e o r í a de l a l ey d e l m í n i m o esfuerzo y se sus­
c i t a r á u n sano a f á n de s u p e r a c i ó n , que, a l f i n y a 
l a post re , ha de t ene r una p r o d u c c i ó n m a t e r i a l en 
d i n e r o contan te y sonante . Tampoco o c u r r i r á que 
e l t é c n i c o se d u e r m a en los laure les de sus t í t u l o s 

30 que se e s f o r z a r á en s u p r i m i r su -
i s i l l a de gastos de p r o d u c c i ó n , con 
d e l t r aba jo y la m o d e r n i z a c i ó n d e l 

m e n t a r l o s en la m i s m a p r o p o r c i ó n 
en l a de los ingresos . P o r su pa r t e e l e m p r e s a r i o 
t e n d r á que hacerse a l a idea de que l a n o r m a que 
se i m p o n e en los t i empos que cor remos es l a de 
gana r p e q u e ñ o s m á r g e n e s en g randes v o l ú m e n e s de 
ventas y no a l a i nve r sa , como desgrac iadamente 
v i e n e o c u r r i e n d o . 

T o d o esto t i ene u n n o m b r e : p r o d u c t i v i d a d . Y t a m ­
b i é n l o ee e l esmero en e l acabado perfec to de l o 
que se produce , pues m a l podremos conqu i s t a r c l i e n ­
telas ex te r io res , ahora cuando se habla de mercados 
comunes , s i s egu imos dando m o t i v o s para que los 
m i s m o s e s p a ñ o l e s p r e f i e r a n , en t re a r t í c u l o s de l a 
m i s m a a p l i c a c i ó n , pero de d i s t i n t o o r i g e n , a q u é l l o s 
que of rezcan patentes de procedencia e x t r a ñ a con 
e l consabido " m a d e I n . . , " Que no pueda dec i rse que 
por a lgo s e r á . 

p ro fe s iona l e 
mandos de 
la Himpl i f icc 
u t i l l a j e 

U n a vez m á s ofrecemos, en estas p á g i n a s de l a v i b r a c i ó n c o m e r c i a l e i n d u s t r i a l pontevedresa , l a 
p l á c i d a es tampa de los j a r d i n e s de V i c e n t i , t a n p rop ic ios pa ra e l e n s u e ñ o . 

Un acreditado fabri­
cante de chocolates 

¡EL O G í A L A F E R I A 

O P I N A L A 
I N D U S T R I A 

E n t r e loa expositores del Pr imer 
Escapara te de la I n d u s t r i a ponte­
vedresa, encont ramos a D. Eligrlo 
Cancela C a c h ó n . H a t e rminado de 
colocar en los estantes de s tand las 
ú l t i m a s mues t ras de chocolate que 
fabr ica . 

— ¿ D ó n d e esta ins ta lada su f á ­
brica? 

—Calle de J o a q u í n Costa, n ú m e r o 
ta . 

- E l a b o r a chocolate, ¿ n o es a s í ? 

O P I N A EL C O M E R C I O 
D . C E L E S T I N O Q U I N T A S SEOA-

N E , responde a nuestras preguntas-
— E l Comercio p o n t e v e d r é s , ¿ h a 

rebasado los l í m i t e s pu ramen te l o ­
cales? 

— S I hemos de entender como l í ­
mi tes pu ramen te locales los r e f e r í -
dos a l t é r m i n o m u n i c i p a l y a los 
A y u n t a m i e n t o s c i r c u n d a n t e s , ha ­
bremos de a d m i t i r que de s iempre 
h a n sido rebasados, y a que sabido 
es de todos nosotros que nuestros 
comprov inc ianos de Poyo, B a r r o , 
Por tas , Mfiis , Cotovad, Puente Ca l -
delas, V i l a b o a y M a r í n han f o r ­
mado, g e n e r a c i ó n t ras g e n e r a c i ó n , 
el n ú c l e o nue de una m a n e j a re ­
g u l a r y frecuente, v iene efoc t iu in-
do sus compras en el Comercio pon­
t e v e d r é s , v igor izando el desenvolv i ­
mien to e c o n ó m i c o del m i s m o . 

—Antes de esta etapa in i c i ada 
con la F e r i a del Regalo, el Comer­
cio p o n t e v e d r é s , ¿ b u s c a b a eficazmen­
te su e x p a n s i ó n h a d a el contorno? 

—Considerado como en t idaJ o u n i ­
dad e c o n ó m i c a , el Comercio ponte­
v e d r é s nunca b u s c ó , eficaz n i Inef i ­
cazmente su e x p a n s i ó n hacia el con­
torno , porque en n i n g ú n momen to 
s u r g i ó el p r o m o t o r n i g rupo d i r i ­
gente capaz de encauzar la co r r i en ­
te t ransacc lonar la en sentido cen­
t r í f u g o d ivergente . N i se puede de- I 

Ha llegado ía hora de la verdadera expansión 
comercial, declara D. Celestino Quintas Seoane 

cir . Incluso, que el comerciante . I n ­
d iv idua lmente , p a r t i c u l a r m e n t e , bus­
cara esa e x p a n s i ó n . 

E l desarrol lo, la e v o l u c i ó n del co 
merc io p o n t e v e d r é s en las diversos 
fases de su desenvolv imien to eco­
n ó m i c o alcanzadas has ta el m o m e n ­
to presente se ha debido s iempre 
y antes de esta etapa in ic iada con 
l a F e r i a del Regalo, a u n a ley de 
v ida , a u n a Imperiosa exigencia que 
en v i r t u d de l a necesidad sentida, 
obl igaba a la p o b l a c i ó n h u m a n a del 
con torno a aprox imarse a l a cap i t a l 
a fin de solucionar sus compras . 

Recordemos aquel las r iadas h u ­
manas de los p r imeros y quinces de 
cada mes en los buenos t iempos de 
la v i d a e c o n ó m i c a m e n t e estable; y 
a u n los mercados, casi ferias de los 
d í a s 8 y 23, y reconozcamos s in ­
ceramente que no fué precisamen­
te M a h o m a el que se a c e r c ó a la 
M o n t a ñ a , s ino que fué el con torno 
el que so " e x p a n s i o n ó " hacia el co 
morc lo p o n t e v e d r é s , po r ley de v ida , 
como queda dicho, por i m p e r a t i v o 
do p o b l a c i ó n o, si se quiere , por 
a t r a c c i ó n do cap i ta l idad . 

Y c o n s i d é r e s e que la hora de la 
verdadera e x p a n s i ó n comerc ia l ha 
l legado; el momento de esa proyec­
c ión ambiciosa que rebase los lí­
mi tes puramente locales y de con­
to rno alcanzando sectores masivos 
de la p r o v i n c i a , es de urgente rea­
l i zac ión . A t r a i g a m o s esas masas de 
compradores potenciales del nor te 
de la p rov inc i a , de buena y sanea­
da e c o n o m í a hacia el comercio pon­
t e v e d r é s . ¡ C o m u n i c a c i o n e s ; ¡ B u e ­
nas y f ác i l e s , y c ó m o d a s y e c o n ó ­
micas comunicaciones! ¡ E s e anhe­
lado f e r r o c a r r i l c en t r a l de Gal ic ia 
por L a l í n hacia Pontevedra! ¡ E s o s 
n ú c l e o s humanos que se nos esca­
pan hacia Sant iago y Orense por 
Ca rba l l l no ! ¡ A t r a i g á m o s l o s ! Y bus­
caremos a s í , m u y eficazmente, la 
ansiada y verdadera e x p a n s i ó n ha­
cia y fuera del contorno . 

— ¿ D e b e el Comercio p o n t e v e d r é s 
sumarse a l r e s u r g i r I n d u s t r i a l de 
la capi ta l? 

—Inoxcusablemonto , t an to por es­
p í r i t u do c o l a b o r a c i ó n como por ne­
cesidad v i t a l , el comercio ponteve­
d r é s debe sumarse a l desarrol lo i n ­

d u s t r i a l de la cap i ta l . 
Es a x i o m á t i c o que el progreso eco­

n ó m i c o de los pueblos se basa en el 
florecimiento de su comercio e I n ­
dus t r i a . De la c o l a b o r a c i ó n m u t u a 
de estos dos pi lares de la v i d a eco­
n ó m i c a ; de l a í n t i m a compenetra­
c ión , de l a a r m o n í a del b inomio " I N ­
D U S T R I A - C O M E R C I O " s u r g e el 
verdadero progreso, el bienestar so­
c i a l do verdad. 

Como pontevedreses debemos as­
p i r a r a lo m á s y mejor para nues­
t r o pueblo; y en la c o y u n t u r a ac­
t u a l y en todas las oportunidades, 
el comercio p o n t e v e d r é s debe cola 
borar , sumarse a todas las i n i c i a ­
t ivas que supongan a m p l i a c i ó n y 
mejora de l a i n d u s t r i a de l a capi ­
t a l ; tender, con toda clase de apo­
yos do todo orden a que las peque­
ñ a s Indus t r ias de t ipo artesano, 
bastante numerosas y a y las que se 
mueven con elementos m e c á n i c o s de 
r e l a t i v a I m p o r t a n c i a se aumenten 
en n ú m e r o y se t r ans fo rmen , con la 
c o l a b o r a c i ó n del comercio ponteve­
d r é s , en esas grandes plantas y 
complejos Indust r ia les que, en evo­
l u c i ó n constante den a la cap i t a l de 
la p r o v i n c i a el rango e c o n ó m i c o y 
ol bienestar social a que somos 
acreedores todos los pontevedreses. 

(Continúa en la 2) 

— E n d i s t in t a s variedades: espe 
c ía les , con leche y a lmendra , y cho­
colates fami l i a res en sus diferentes 
tipos y clases. 

— ¿ N ú m e r o de empleados? 

—Seis y dos t é c n i c o s . 
— ¿ Q u é opina V d . del comercio? 

—Cier to que el comercio de esta 
capi ta l , desde a lgunos a ñ o s a esta 
parte, viene t r a n s f o r m á n d o s e un po­
co, pero a la m a r c h a I n d u s t r i a l y 
comerc ia l de nues t ra Pontevedra le 
queda mucho por hacer y el p r i n ­
cipio e s t á en tener u n m a y o r sur­
t ido, ha l larse a l d í a ante las pe t i ­
ciones cada vez m á s exigentes de 
los clientes y e v i t a r los desplaza­
mientos que nues t ra p r o p i a c l ien­
tela s o l í a hacer a o t ras ciudades. 

— ¿ P u e d e decirme c ó m o enfoca 
V d . l a F E R I A D E L R E G A L O ? 

—Que es d igno del m a y o r elogio 
el a f á n desplegado por las d is t in tas 
comisiones que se n o m b r a r o n en el 
seno de la C á m a r a de Comercio e 
I n d u s t r i a , y resu l ta un poco i n c o m ­

prensible que hub ie ra comerciantes 
que no a p o r t a r o n su comple ta cola­
b o r a c i ó n , y a que esta F e r i a no s u ­
pone m á s que beneficio y beneficio 
para l a c iudad. 

—-¿Es m u y sol ic i tado el chocolate 
de su firma? 

— M í deseo h a sido siempre a l ­
canzar l a m a y o r p e r f e c c i ó n en l a 
c o n f e c c i ó n de m i p roduc to para ha ­
l l a rme a la a l t u r a , y sobrepasadla, 
de las mejores marcas nacionales. 
Puedo decir que hoy, gracias a Dios , 
m i a r t í c u l o ha entrado por la puer­
ta grande del comercio. 

— ¿ C ó m o ve V d . l a E x p o s i c i ó n ? 

— M a p a r e c í a enormemente nece­
saria, pues es é s t a u n a de las m a -

s de que el comercio de l a c l u -
se d é cuenta de que en nues t ra 

cap i t a l se elaboran productos que 
pueden abastecer el propio mercado. 

Nos despedimos del Sr. Cancela, 
d á n d o l e las gracias por sus respues­
tas. 

Q U E SE S O R T E A R A N E N T R E L O S C O M P R A D O R E S : 

DIA 27 ( S á b a d o ) 

U N J A M O N . 
UNA CAJA V I N O ESPUMOSO PINORD. 

UNA MAQUINA AFEITAR PHILIPS, ELECTRICA. 

DIA 29 (Lunes) 

U N J A M O N . 
UNA PLANCHA TELEFUNKEN AUTOMATICA. 
UNA CAJA 24 BOTES LECHE CONDENSABA. 



P á g i n a 2 L A F E R I A D E L R E G A L O 

PONTEVEDRA, ESPERANZA 
et C O M E R C I O 
e s V I D A 

Un gran deseo de aprender distingue al futuro buen 
dependiente de mostrador. En el magnifico gimnasio de 
vendedores que es una tienda, es donde, por la inteligencia, 
la tenacidad y el entusiasmo, se preparan los campeones 
del deporte de la venta. 

La voluntad la llevamos todos dentro; mejor todavía, 
es la necesidad de un mejoramiento moral y material lo 
que ha de impulsamos a trabajar en nuestro propio prove­
cho, a infundirnos las energías necesarias para la lucha por 
el ideal, para el batallar por nuestra propia prosperidad— 
7. Gardó. 

Cada vendedor debe tener un objetivo definido cuando 
se entrevista con un consumidor. La razón de la entrevis­
ta debe basarse siempre en el beneficio que la venta pue­
da reportar al cliente. — Hal W. Johnston, 

En tanto que un cliente permanezca en una tienda, hay 
siempre la posibilidad de que compre alguna otra cosa; to­
do dependiente debe provocar nuevas ventas mediante su­
gerencias hechas con tacto; éste es el arte de vender. — 
H. N . Cason. 

La buena semilla no cae en tierra estéril, porque tarde 
algún tiempo en dar sus frutos; y lo malo no es bueno por­
que demore en dar abrojos — Boguña. 

La mujer es la encargada de adquirir cuanto a ella se 
refiere, y en el 90 por 100 de los casos, de comprar lo que 
a su marido atañe, ya que los hombres, por comodidad u 
otros motivos, rara vez van «de compras».—Carmen Díaz. 

La confianza traerá una y otra vez a su casa al cliente 
para consultarle, y la consulta será para usted una nueva 
venta. Lo importante es saber ganarse esta confianza. 

Un cliente es como un árbol que si se cuida va dando 
sus frutos. A nadie se le ocurrirá maltratar sus ramas o 
abandonarle, y en cambio cuántos clientes hay que se ol­
vidan. 

Uno solo puede hacer mucho, pero si sabe rodearse de 
colaboradores entusiastas y capacitados, su labor resultará 
multiplicada. Contar con la amistad y la confianza de un 
equipo, es el secreto del buen comerciante. 

Procure usted en sus ventas que los clientes vean todo 
el valor de su mercancía. No crea usted que los clientes 
puedan ver algo sólo porque están mirando. Es necesario 
que realce usted la calidad y los detalles de lo que está 
vendiendo. — Paul W. Ivey. 

Perderá usted la venta porque su competidor hace que 
su cliente vea más valor en su producto. No se extrañe us­
ted, pues, que con un producto inferior le arrebate su ne­
gocio. De usted depende, pues, el poner las cosas en su lu­
gar. — Paul W. Invey. 

La contabilidad es el mejor auxiliar del comerciante pa­
ra conocer la realidad general de su empresa y el rendi­
miento de sus empleados. — A. Serrallach. 

El que conoce a los demás es inteligente. El que se co­
noce a sí mismo es sabio. — Lao - Tsi­

t o s E S T A M P A S U R B A N A S D E l_A CAPITAL. 

/ JCa e s t á n 
preparados! OPINA e l COMERCIO 

3 preguntas para cada comerciante 
I c o m e r c i a n t e t i e n e q u e m e j o r a r s u s 

in ta iac iones, op ina el £ r . £ o m b a M e t a . 

Vís i t e i o o u t r o d í a na cap i t a l da 
p r o v i n c i a a F e i r a do Regalo e o 
Escaparate da I n d u s t r i a , e, en ve r -
dade vos digo, quedel m u í conten­
te, porque todos debemos a legrar ­
nos con b é n dos d e m á i s , e m l l l o r 
a í n d a cando o ben c o m ú n é favo 
recedor par 'a nosa t é r r a en xene^ 
r a l . Pero na Fe i r a , en donde tantas 
cousas puden ver m u í ben pre^ 
sentadas, á mane i ra dos novos t e m 
pos, é donde se pode ve r o que v a l 
t an t a en todo Tos corrunchos de 
e fé no p o r v i r , u n h a das cousaa que 
m á í a me chamaba a a t e n c i ó n 
que, a cada paso os rapaces her ra ­
ban cheos de ledlfi la: " ¡ X a e s t á i 
preparados! ¡ X a e s t á n preparados! 

O p r i m e i r o apenas l ie flxen caso 
pero como a l e d i c í a dos rapaces en 
t a n t a en todo 'los corrunchos de 
Pontevedra , moveume a curlosldade 
de saber a que se r e f e r í a n aqueles 
nenos. ¿ T a l vez unha c a r r e í r a de 
bicicletas? ¿ U n h a compet ic ión-—co 
mo d ín agora—de q u é n chega p r l 
m e í r o . . ? ¿ O u s e r í a n os bols prepa­
rados para t i r a r por a l g ú n ca­
r r o . .? O c o n t ó era que todos her ra ­
ban : " ¡ X a e s t á n p repa rados . . ! " 

— ¿ Q u é é iso de estar preparados, 
n e n o ? — p r e g ú n t e n l e a un rapaz agu ­
do que p a r e c í a m á l s espabilado que 
os d e m á i s . 

— ¿ Q u é v a l a ser, m e u s i ñ o r , s l -
n ó n os foguetes p r a festexar o t r u n -
fo da Fe i ra , ¡ V a l a , v a l a velos, que 
os ha l de tres estralos, de b a t e r í a e 
bombas de palenque! 

¡ C O M E R C I A N T E ! : 

E N L A O F I C I N A D E I N F O R M A ­
C I O N D E L A F E R I A D E L R E ­
G A L O . T I E N E S TODOS LOS BO­
L E T O S Q U E D E S E E S P A R A F A ­
V O R E C E R A T U C L I E N T E L A . 

(Viene de la 1.0) 

D . A m a d o r L a r r i b a N i e t o con ­
t e s t a p o r « C a l z a d o s Gaies>, a l as 
t r e s p r e g u n t a s f o r m u l a d a s : 

— E l c l i en t e de h o y e x i g e m á s 
y m e j o r que el c l i en te de a n t a ñ o . 

— ¿ E x i s t e n a ú n c o m e r c i a n t e s 
en n u e s t r a c i u d a d que no se h a n 
pues to a l d í a c o n respec to a sus 
c l ien tes ? 

— E s i n d i s c u t i b l e que en l a a a 
tuaJ idad , deb ido a l i n d u d a b l e a u 
m e n t ó d e l n i v e l de v i d a con re fe ­
r e n c i a a t i e m p o s pasados, e l co 
m e r c i a n t e t i ene que m e j o r a r sus 
ins t a l ac iones , a s í c o m o sus ex i s ­
tenc ias , p o r l a s u p e r i o r e x i g e n ­
c i a de sus c l ien tes , que, como en 
todas pa r t e s , desean es ta r a l d í a , 
t a n t o en c a l i d a d c o m o e n nove­
d a d de los a r t í c u l o s de c o n s u m o . 
A h o r a b ien , creo que e l c o m e r c i o 
l o c a l h a m e j o r a d o b a s t a n t e en 
los ú l t i m o s t i e m p o s , c o m o l o p r u e ­
b a n sus ú l t i m a s ins ta l ac iones , 
que n a d a t i e n e n que e n v i d i a r a 
sus s i m i l a r e s de o t r a s c iudades 
ga l l egas , en las que los prec ios 
son supe r io res a los locales , a u n 
cuando ex i s t en o t r a s que h a n 
quedado a n t i c u a d a s p o r l a i n c o m ­
p r e n s i ó n de a l g u n o s que no qu ie ­
r e n a d a p t a r s e a los t i e m p o s que 
c o r r e m o s . 

— ¿ E n q u é m e d i d a puede e l co­
m e r c i o p o n t e v e d r é s c o a d y u v a r a l 
i m p u l s o que d í a a d í a v a ob te ­
n iendo l a c i u d a d ? 

— R e n o v á n d o s e en todos los as­
pectos, sobre todo los que t o d a ­
v í a no lo h a n hecho ; p r o c u r a n d o 
m e j o r a r las ex is tenc ias , expo­
n i é n d o l a s con l a m a y o r v i s t o s i ­
dad , p a r a lo c u a l no deben r e g a ­
tearse med ios en los escaparates , 
y s igu iendo l a a c t u a l l í n e a de 
prec ios i n f e r i o r e s a los de o t r a s 
poblac iones , a las q u e t o d a v í a 
a cuden i n c o m p r e n s i b l e m e n t e g e n ­
tes que adqu ie r en a p rec ios su ­
pe r io r e s a r t í c u l o s Igua les a los 
que se e x p o n e n en es ta p laza . 

— C o m o c o m e r c i a n t e y c o m o 
p o n t e v e d r é s , ¿ q u é o p i n a V d . de 
l a F e r i a de l R e g a l o ? 

— Q u e h a sido u n g r a n ac i e r t o , 
p o r lo que e n v í o m i m á s exp re s i ­
v a f e l i c i t a c i ó n a sus o r g a n i z a d o ­
res, y a que e l l a y o t r a s sucesi­
vas c o n t r i b u i r á n a e v i t a r el é x o ­
do de a l g u n o s c o m p r a d o r e s loca ­
les a o t r a s par tes , a t r a y e n d o a l 

p r o p i o t i e m p o a gen tes que se 
t r a s l a d a b a n de c o m p r a s a o t r a s 
c iudades . 

L a i m p r e s i ó n de l B o l e t í n de I n ­
f o r m a c i ó n , que creo h a sido u n a 
g r a n Idea, deb ie ra c o m p l e m e n t a r ­
se p u b l i c a n d o en l a P r e n s a d i a ­
r i a l a n o t i c i a de los n ú m e r o s 
ag rac i ados con los p r e m i o s . 

pemxoiKXAOA 

N U M E R O S P R E M I A D O S 
EN LA FERIA DEL REGALO 

P R E M I O S S O R T E A D O S E L D I A 9; 
N . » 426. U n J a m ó n , expedido p o r A l m a c e n e s L a Fe , c o r r e s p o n d i ó 

a D . M a n u e l L e l r o V i ñ a s , de E l G r o v e . 
N . " 376. U n a co lcha de seda, expedido p o r L a M o d e r n i s t a , a do­

ñ a M a r í a F a r i ñ a Que l ro , de M o s t e l r o . 
N.« 2.055. U n a p l a n c h a e l é c t r i c a a u t o m á t i c a , exped ido p o r B a z a r 

G r a n Garage , a don M a n u e l A l v a r e z , de L a E s t r a d a . 
N o 2.022. U n s u r t i d o de bote l las , expedido p o r don L u i s M a r t í ­

nez, a u n i n d u s t r i a l de M a r í n . 
N . ° 1.788. U n p a r de zapatos , exped ido po r F e r r e t e r í a A n d r é s R o ­

d r í g u e z , a d o n R a f a e l M . P e r a l t a . A l f o n s o x m , 7. P o n ­

t e v e d r a . 
(Continúa en la pág. 3) 
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INDUSTRIAL DE ESPAÑA 
R E L A C I O N 

d e c o m e r c i o s a d h e r i d o s 
a la F E R I A D E L R E G A L O 
TEJIDOS: 
Almacenes Olmedo. 
Almacenes S i m e ó n . 
Almacenos C la r l t a . 
Almacenes Oorost laga. 
Vda. de Ernes to Pedrosa. 
Tejldofe Casalderrey. 
Ernes to Rodr íg raez . 
Onmers lndo F e r n á n d e z " L a F é ' 
Tej idos " E l G lobo" . 
Celestino Vle l tez . 
An ice to COTOIO. 
Tejidos Crego. 
Tejidos Regnera . 
H i j o s de M a n u e l F e l á e z . 
L u i s G o n z á l e z , " L a M o d a " . 
L u i s Rey "Casablanca" . 
Ignac io J u á r e z . 
L n í s F e r n á n d e z Moldes. 
Tejidos Casa Pepe. 
Tejidos Carrasco. 
Cas imiro L ó p e z . 
Perfecta R o d l ñ o . 
Tejidos L u i s a Bonl losa . 

MERCERIAS: 
Almacenes Garza. 
Almacenes PonteTedreses. 
Almacenes Rocafo r t . 
Almacenes R o d l ñ o . 
M e r c e r í a " L a Modern i s t a " . 
M e r c e r í a C a r m l ñ a . 
M e r c e r í a Rossy. 
M e r c e r í a Moldes. 
M e r c e r í a L u i s a Tor res . 
M e r c e r í a " Q n í n " . 
M e r c e r í a B rayo . 
M e r c e r í a M a n u e l Vida!. 
M e r c e r í a " P a c h ú " . 
M e r c e r í a " I s o I I n a " , 
M e r c e r í a A m a n d o G o n z á l e z . 
M e r c e r í a Jus to Nie to . 
M e r c e r í a " L a Rosa" . 
A n u n c i a Can l t ro t . 
M e r c e r í a I g l e m a . 
C O N F E C C I O N E S 
I l l c a r t . 
J a r l f f a . 

aán. 
P a m p í n . 
" L a Pe r l a" . 
P r ie to . 
" L a G r a n T i j e r a " . 
Pe ra l . 
Reguelra . 
Magdalena. 
Sergio Alvarez . 
Casa V i d a l . 
M e r c e r í a " L o l a " . 

CAMISERIAS: 
A r t u r o M a r t í n e z . 
" E l Buen Gus to" . 
Pazos ( O l i v a ) . 
Pazos (Pe reg r ina ) . 

SASTRERIAS: 
Iglesias. 
Gumers indo Y á z q n e z . 
L u i s G ó m e z . 
" L a Confianza". 
Tor res . 
Barc ia . 
M a x i m i n o Otero. 
Cortegoso. 
S a s t r e r í a M a x i m i n o . 
A b u í u . 

M U E B L E S : 
L a P reTcn t lva . 
Establecimientos Santa A n a . 
Almacenes " L a F é " . 
Es t . " L a Peregr ina , 8. A . " . 
Muebles Beni to . 
Vda . de R. Poza. 
Muebles M í g u e z . 
Muebles Maysan . 
Muebles Arosa . 
Muebles G e r m á n . 
iUuobles " L o s Muchachos" . 
Muebles "Santa L u c í a " . 

C A L Z A D O S : 
Pedestal . 
Gayoso. 
Cerra . 
Ovidio A l é n . 
Casa F e l l p é . 
Gales. 

O F R E C E M O S A Q U I L A 
R E L A C I O N - P O R G R E ­
M I O S - DE C O M E R C I A S 
A D H E R D O S A L A F E H I A 
D E L R E G A L O . H A S T A L A 

F E C H A . 

L u c i a n o J a r a í z . 
A l m ó n . 
" E l Zapato H i s p a n o " . 
T i l m a . 
" D a n d y " . 
Vda , de F e r r e l r a . 
V á z q u e z E c h e v a r r í a s . 
Costal. 
EnrlCLue F e r n á n d e z . 
C i d . 
S á n c h e z J a r a í z . 
Ubaldo Nazar . 
" C e y m a " . 
Baena. 

CURTIDOS: 
Casa B r a v o . 
M a n u e l Qnelro. 
J . M a r í a F e r n á n d e z . 

FERRETERIAS: 
Si lva . 
" E l Candado". 
A n d r é s R o d r í g u e z . 
F e r r e t e r í a Gallega. 
Hi jos de S, V á r e l a . 

MATERIALES 
CONSTRUCCION: 
A u x i l i a r de l a C o n s t r u c c i ó n . 
Gabr ie l Santos, ( H i j o ) . 
J o s é M a r í a G a l ^ I r o RIvas . 

DROGUERIAS 
Y P E R F U M E R I A S : 
L o r m a . 
De l Puente . 
E l m a . 
Magus . 
Hermanos Sonto. 
D r o g u e r í a L a n d y . 

AUTOMOVILES: 
V á r e l a y Cort lzo . 
Agenc ia F o r d . 
So l lño y A b r e u . 
Gumers indo RIvas . 

EMPRESAS DE AUTOBUSES: 
" L a U n i ó n " , 
Transpor tes Mor razo . 
Autobuses de Geve. 

ESTACIONES DE ENGRASE: 
Costa G l r á l d e z . 

LIBRERIAS Y PAPELERIAS: 
Paredes. 
P ó r t e l a , 
Antunez , 
M a r t í n e z Gendra, 
Casa V i ñ a s . 

BICICLETAS Y M O T O C I ­
CLETAS: 
Casa M o r a l . 

ELECTRICIDAD Y RADIO: 
Casa Romero ( B a z a r ) . 
M i g u e l Otero. 
A u t o • Radio, 
E l é c r l c a Moderna , 
leadlo Zas. 
Radio Pontevedra. 
E lec t r ic idad P ó r t e l a . 
J e s ú s Lago y Lago. 
Soverlno M a r t í n e z . 
Exc lus ivas S a l n i . 

BAZARES: 
Xuevo Bazar, 
Bazar " G r a n Garage" . 

LUNAS Y ESPEJOS: 
Indus t r i a s V i d a l . 
C r i s t a l e r í a s Romero . 

C o m p r a d o r f o r a s t e r o : P i d a en e l comercio donde rea l ice wm c o m ­

pras e l bole to de la F e r i a d e l Regalo pontevedresa. Es u n ob­

sequio que le hace e l comerc io de l a cap i t a l . 

Es tablecimientos Vi so . 

COMESTIBLES: (Mayoristas) 

M a t í a s de Cabo Br lones . 
J o s é R . R o d r í g u e z H i l o s , 8.R,C. 
J o s é M a r t í n e z S á n c h e z . 
Casal y M a r t í n e z , S. L . 
T o r l b l o Pr ie to Salvadores. 
Vic to r i ano Moldes. 
Reyes Hermanos , S. L . 

COMESTIBLES: (Detallistas) 

J e s ú s P ó r t e l a . 
U l t r a m a r i n o s Mar jose . 
Franc isco T l l v e . 
Ol impio Casal. 
I f o l l n o A c o s t ó . 
J o s é M n l í í o s . 
Rafae l P r i e to . 
Diego Lores . 
Casa M e l l t r a s . 
M a n u e l C h a c ó n . 
E l H ó r r e o . 
J o s é P in tos . 
J u a n V i d a l . 
Sant iago Beledo. 
J e s ú s R . A m i g o . 
U l t r a m a r i n o s Si lgar . 
M i g u e l Blanco Bouzas. 

BAR RESTAURANT: 

Casa Ca l ix to . 

Clemente Carrascal , 

HOTELES: 
H o t e l Universo . 

PONTEVEDRESES: 

L a I n d u s t r i a pontevedresa 

m a r c h a c o n p i e f i r m e hacia 

e l f u t u r o . C o n t e m p l a tus p ro ­

pias rea l izac ines en e l P r i ­

m e r G r a n Escaparate de l a 

I n d u s t r i a loca l . 

OS ' ' M A I O S " 
QUE VEÑEN 

x a e s t á n facendo, 
para f a l a r d'esta f e i r a , 
cant igas de " t u m b a e d a l l e " 
que v a n a ser de p r i m e i r a l 

• • • 
F a l a r á n de x a m o n c i ñ o s 
curados , con m u i t a f reba, 
mercados en C h a n da f o n t e , 
na C a ñ i z a ou en B a n d e i r a . 

• • • 
Das potas de facer papas 
s i n que p rec i sen l a r e i r a 
n i n c a r b ó n n i n augarden te , 
n i n s i q u e r a m e s m o l e ñ a . 

• • * 
Dos zapatos m á i s de m o d a : 
das man tas de l á n d ' o v e l l a ; 
das medias de n y l o n . . . ( ¡ a i , 
quen as de l i ñ o m e d e r a ! ) 

• • • 
D e pranchas pa ra p ranchare , 
de r i ñ o doce en bo te l las , 
de para i -augas , pr"a chuv ia . 
e de c o l c h i ñ a s de seda. 

• • • 
¡ C a n t a s c o u s i ñ a s os " M a i o s " 
v a n can ta r ñ a s suas festas, 
d i spo i s de velos regalos 
que r e g a l a n n 'es ta f e i r a ! 

B . 

forma de conseguir el regalo 
en la Feria del Comercio pontevedrés 

Entra V. en un comercio que 
se halle inscrito en la lista 
publicada por este periódico 
o, sencillamente, que tenga 
el letrero de adherido a la 
Feria del Regalo. Realiza us­
ted sus compras y\ en pro­
porción a las mismas, el co­
merciante entregará el nú­
mero de boletos correspon­
diente. Si, por olvido, no lo 
hiciere, pídaselos. 

Al pedirlos, no sólo favorece 
sus propios intereses sino que 
coopera al mayor realce de 
la feria. 

Si es V. pontevedrés tenga pre­
sente que cada boleto es un 
paso hacia el mayor futuro 
de Pontevedra. 

Si vive V. en los alrededores 
pida también el boleto de Jé 
Feria del Regalo. Es un obse 
quio que le hace el Comercio 

• de la capital. 

Cada boleto, en el mismo dia 
de su fecha, da derecho a en­
trar en el sorteo que se cele­
bra diariamente, a las dos de 
la-tarde en la Oficina de In­
formación de la Feria, sita 
en la calle de Michelena. 

Un solo boleto opta a los cua­
tro premios diarios que el 
Comercio de la ciudad ofrece 
a su clientela. 

Cuatro boletos son premiados 
diariamente por el Comercio 
pontevedrés-

NUMEROS P R E M I A D O S 
Viene de la 2 . ' ) 

P R E M I O S S O R T E A D O S E L D I A 1 0 : 
N . a 048. U n Ja jnon, exped ido p o r D . S e v e r i n o M a r t í n e z , a d o ñ a 

C a r m e n S o l i u o So to . J o a q u í n u o s t a , ÜÍÍ-Ü.0 j f o n c e v e o r a . 
N.0 620. U n a o l l a e x p r é s , exped iuo p o r E i e c t n c i a a d P ó r t e l a , a 

d o n B e n i t o D u r á n M a r t í n e z , de M a r c o n . 
N.0 1.222. U n s u r t i d o de p r e n u a s de m u j e r , exped ido p o r R e y e s 

H e r m a n o s , a d o ñ a C a r m e n M i u e z P o r t o , de E l G r o v e . 
N.0 1.221. U n p a r a g u a s , exped ido p o r Reyes H e r m a n o s , a D . f r a n ­

c i sco D í a z F e r n a n d e z . C a l l e A r c o , 4. Poncevedra . 

P R E M I O S S O R T E A D O S E L D I A 1 1 : 
0 5 1 . U n j a m ó n , exped ido p o r D . Seve r ino M a r t í n e z , a D . A n ­

t o n i o A m o e d o D u r á n . — A g u a s San tas . (JotoDad. 
N.0 1.543. U n a c o l c i i a de seda, exped ido p o r Comecc iones F a r i ñ a , 

a d o ñ a R e g i n a M o s q u e r a de R a m o s . — S i i i e d a . 
N.0 536. U n a s a r t é n e l é c t r i c a , exped ido p o r J . M a r í a G a i t e i r o , a 

D . J o s é B u g a l l o L o i s . — J . Cos ta , 42. Pontevedra . . 
N o 1.996. D i e z m e t r o s de t e l a p a r a s á b a n a s , exped ido p o r M e r c e ­

r í a I s o l i n a . 

P R E M I O S S O R T E A D O S E L D I A 1 2 : 
N.0 235. U n j a m ó n , exped ido p o r H i j o de G a b r i e l Santos , a d o ñ a 

M a n u e l a G i l P é r e z . — M . N ú ñ e z , 16. M a r í n . 
N.0 634. U n a g a b a r d i n a , exped ido p o r E s t . R a d i o P o n t e v e d r a , a 

D . A q u i l i n o R a ñ a C a l . 
N.0 1.756. U n a e s tu f a e l é c t r i c a , exped ido p o r « L o s M u c h a c h o s > , a 

d o ñ a E n r i q u e t a L i s G a r c í a . P l a z a de T o r o s . P o n t e v e d r a -
N.0 210. U n p a r de zapa tos , exped ido p o r V á r e l a y C o r t i z o , a d o n 

J o s é P o r t o S a n í n . — J . Costa , 45. P o n t e v e d r a . 

P R E M I O S S O R T E A D O S E L D I A 1 3 : 
N ° 1.484. U n j a m ó n , exped ido p o r « E l G l o b o , a d o ñ a C r i s t i n a T o -

i edo F r e i r é . —• B . C o r b a l , 15. P o n t e v e d r a . 
N.*» 653. U n a b a t i d o r a e l é c t r i c a , exped ido p o r R a d i o P o n t e v e d r a , 

a d o n J a i m e G a l i a n a , — M a r í n . 
N .0 040. U n a ca j a s u r t i d a de conservas , exped ido p o r A l m a c e n e s 

O l m e d o , a D.» H e r m i n i a L o z a n o . C h a r i n o , 23. P o n t e v e d r a . 
N.0 1.514. U n a a l m o h a d a F í r e s t o n e , exped ido p o r C a m i s e r í a Pazos , 

a d o ñ a F e l i s a L o r e n z o C o t o . L u g a r V a l l a d a r e s . M a r c ó n . 

P R E M I O S S O R T E A D O S E L D I A 1 5 : 
N.0 335. U n j a m ó n , exped ido p o r V d a . de E r n e s t o P e d r o s a , a d o n 

Sab ino M a r t í n e z O g a n d o . M o d a l e s , 2 -1 . ° P o n t e v e d r a . 
N.o 512. U n a ca j a de c h a m p á n , exped ido p o r F e r r e t e r í a G a l l e g a , 

a d o n M a n u e l P é r e z . M o s t e í r o . 
N.Q 884. U n p a r de zapa tos , exped ido p o r Casa F e l i p e . 
N.« 1.276. U n s u r t i d o de p e r f u m e r í a , exped ido p o r A g e n c i a F o r d . 
N.-0 1.516. U n s u r t i d o de p r e n d a s de v e s t i r , exped ido p o r C a m i s e r í a 

Pazos , a d o ñ a R o s a M . G o n z á l e z . O l i v a , 12. P o n t e v e d r a . 

P R E M I O S S O R T E A D O S E L D I A 1 6 : 
N .0 388. U n j a m ó n , exped ido p o r L a M o d e r n i s t a , a d o n M a n u e l 

Pazos . — M a r í n . 
N .0 132. U n a e s tu f a e l é c t r i c a , exped ido p o r D . M i g u e l O t e r o , a 

d o n J o s é G a r c í a F o n t á n . — M e í s . 
N.0 016. U n a p l a n c h a e l é c t r i c a a u t o m á t i c a , exped ido p o r A l m a ­

cenes O l m e d o , a d o n V a l e n t í n T r i g o . — Sagas t a , 12 . 
P o n t e v e d r a , 

N.o 1.289. U n p a r a g u a s , exped ido p o r D r o g u e r í a L o r m a , a d o ñ a 
E m i l i a B o u l l o s a . — B . C o r b a l , 120. P o n t e v e d r a . 

N.0 1.128. U n p a r de zapa tos , exped ido p o r d o n J o s é R . R o d r í g u e z 
e H i j o . 

P R E M I O S S O R T E A D O S E L D I A 1 7 : 
070. U n j a m ó n , exped ido p o r D . S e v e r i n o M a r t í n e z , a d o n 

R a i m u n d o A l o n s o y E s t o n l l o . — E l P i n o . 
1,790. U n s u r t i d o de conservas , exped ido p o r d o n A n d r é s R o ­

d r í g u e z , a d o n A n t o n i o G o l o b a r d a s O t e r o . — L a Seca, 
N.o 726. U n a m a n t a , exped ido p o r D . O l i m p i o Casa l , a d o ñ a L u i s a 

O t e r o . S a n G u i l l e r m o , 19. P o n t e v e d r a , 
N .0 2.056. U n p a r a g u a s , exped ido p o r B a z a r G r a n G a r a g e . 

P R E M I O S S O R T E A D O S E L D I A 1 8 : 
N . « 1.795. U n j a m ó n , exped ido p o r D . A n d r é s R o d r í g u e z . 
N.0 1.387. U n a o l l a a p r e s i ó n , exped ido p o r A l m a c e n e s S i m e ó n . 
N.0 203. U n m o l i n i l l o de c a f é e l é c t r i c o , exped ido p o r V . y C o r t i z o . 

P R E M I O S S O R T E A D O S E L D I A 1 9 : 

N.0 1.449. U n j a m ó n , exped ido p o r C a m i s e r í a A r t u r o M a r t í n e z 
N.0 237. U n a l a t a de ace i te (10 l i t r o s ) , exped ido p o r G a b r i e l 

San tos . M a t e r i a l de C o n s t r u c c i ó n . 
N.0 128, U n a p l a n c h a e l é c t r i c a , exped ido p o r M i g u e l O t e r o . 
N.0 1.413. U n m o l i n i l l o e l é c t r i c o , exped ido p o r A l m a c e n e s G a r z a . 
N,0 1.647. U n p a r a g u a s , exped ido p o r D r o g u e r í a H u o s . S o n t o . 

P R E M I O S S O R T E A D O S E L D I A 2 2 : 

N.0 915. U n j a m ó n , exped ido p o r Ca lzados D a n d y . 
N.0 2.089. U n a m a n t a , exped ido p o r T r a n s p o r t e s M o r r a z o . 
N .0 2 .101. U n a ces t a de N a v i d a d , exped ido p o r B a z a r R o m e r o , 
N.*» 177. U n a ces ta de N a v i d a d , exped ido p o r H i j o de S a t u r n i n o 

V á r e l a . 

P R E M I O S S O R T E A D O S E L D I A 2 3 : 
N.0 1.448. U n j a m ó n , exped ido p o r D . A r t u r o M a r t í n e z . 
N.0 2.429. D i e z m e t r o s de t e l a , exped ido p o r A l m a c e n e s O l m e d o . 
N.0 1.111. U n a ces ta de N a v i d a d , exped ido p o r A l m a c e n e s O l m e d o , 
N.o 728. U n a ces ta de N a v i d a d , exped ido p o r D , I s o l i n o A c o s t a . 

P R E M I O S S O R T E A D O S E L D I A 2 4 : 
N.o 2.245. U n j a m ó n , exped ido p o r Ca l zados P e d e s t a l . 
N.0 156. U n a ces ta de N a v i d a d , exped ido p o r E s t a b l e c i m i e n t o s 

D . J u a n Santos . 
N.0 2.485. U n a ces ta de N a v i d a d , exped ido p o r A l m a c e n e s O l m e d o , 
N.o 929. U n a ces ta de N a v i d a d , exped ido p o r C a l z a d o s D a n d y . 
N .0 178. U n a ca j a de c h a m p á n , e x p e d i d o p o r H i j o de S a t u r n i n o 

V á r e l a , 

P R E M I O S S O R T E A D O S E L D I A . 2 6 : 
N.0 2.214. U n j a m ó n , exped ido p o r A l m a c e n e s P e l á e z , 
N , " 356. U n s u r t i d o de p e r f u m e r í a , e x p e d i d o p o r F e r r e t e r í a S i l v a . 
N.« 1.711. U n j u e g o b a t e r í a coc ina , e x p e d i d o p o r M u e b l e s M í g u e z , 
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LA F E R I A D E L R E G A L O 

A Q U I B A C O N O A N D A T I R A D O P O R EL S U E L O 
P E R O E S T Á C O M O E N S U C A S A 

1 

0= 

E s t a d í s t i c a d e l oína, dejando e l agua a un l a d a 
Desde hace tiempo se viene 

afirmando que Pontevedra y 
Santiago de Compostela son 
las dos ciudades de Galicia 
dónde más llueve y dónde 
más vino se bebe. Diríase 
que el vino no sabe pasarse 
sin el agua y el agua sin el 
vino, que tanto monta. Yo 
no sé lo que habrá de verdad 
en todo ésto, pero lo que sí 
puedo asegurar que según 
una estadística que tengo an 
te los ojos referente a uno 
de los últimos años, se han 
bebido en Pontevedra ciudad 
cerca de los dos millones y 
medio de litros de vino- En 
esta estadística figuran tan­
to los vinos del país como to­
dos aquellos que la costum­
bre ha dado en llamar vinos 
de Castilla. 

A todo esto cabe observar que 
en los dos millones y medio 
no está incluida la zona ru 
ral. No figura esa zona cons­
tituida por las trece parroqui 
tituida por las trece parro­
quias que circudan la ciudad, 
pues por tener vino propio, 
vino que pasa del lagar al 
bocoy y de él a los labios, es­
capa al encasillamiento del 
papeleo estadístico, mante­
niendo una dichosa inde-
dencia báquica. Pero se pue­
de calcular—con t e m o r a 
equivocamos, quizá—que la 
dicha zona aproxima su con­
sumición a algo más del mi­
llón y medio anuales, con lo 
que, en números redondos 
podemos calcular en los cua­
tro millones los litros bebidos 
anualmente en todo nuestro 
municipio. 

No quiero escribir a continua­
ción una alabanza y menos 
un menosprecio del vino. Só­
lo quiero hacer constar, si es 
que vale de algo la opinión 
de un modesto catador, que, 
desde antiguo se viene afir­
mando que el beber razona 
blemente es desfiladero de 
salud y alegría. El vino hace 
a los pueblos fuertes. Esta 
medicina universal ha per­
mitido a Mussolini pronun­
ciar una frase ingeniosa: «El 
bebedor de vino vive siem 
pre más años que el médico 
que se lo prohibe». 

En Pontevedra, como hemos di­
cho ya, se sabe beber vino 
Para beber hace falta quien 
lo venda, quien lo ponga so 
bre el mostrador. Así vemos 
que solamente en la ciudad 
hay, entre tabernas, bares, 
casas de comidas, hoteles, 
tiendas, etc., la cantidad de 
ciento ochenta y dos estable­

cimientos expendedores. En 
la zona rural tenemos a Sal­
cedo, tierra de buen beber, 
con treinta y cuatro taber­
nas; la sigue Mourente, casi 
a la zaga, con unas veinti­
cinco; Lérez tiene 21; Louri-
zán, contando el macizo ur­
bano de Estríbela, 26; Alba, 
8; Campañó, 7; Bora, 4; Cer-
pozones, 2; Marcón y Tome-
za, 5 cada una, y las tres 
hermanas de Geve, San An­
drés, Santa María y Berdu-
cido, 7, 6 y 4, respectivamen­

te. Claro que esta estadística 
es de hace unos años y po­
siblemente el número haya 
cambiado, pero no para me­
nos, piénsese más bien en 
más. 

Hay tabernas para todos los 
gustos, vinos y bebedores. 

Las hay que le sientan al pa­
rroquiano como un traje a 
la medida. Hay tabernas si­
lenciosas, en penumbra, pa­
ra el bebedor callado, ahoga­
dor de melancolías, que tar­

da en descubrir que las pe­
nas flotan en el mar del al­
cohol. Las hay con sus clien­
tes fijos, que buscan a la 
sombra del vaso cotidiano el 
coloquio amical, convirtien­
do las más de las veces la ter­
tulia en una universidad del 
ingenio. Existen tabernas, en 
fin, de paso; tabernas para 
la gente moza, que llega, pi­
de, bebe, canta y paga- En 
estas tabernas se pueden oír, 
a veces, afinados orfeones de 
felices gargantas mojadas por 

el ribero, en las que no fal­
ta la exaltación de la amis­
tad, el folklore y los cantos 
regionales. Estos orf e o n e s 
tratan ele emular aquellos fa­
mosos orfeones de antaño 
pero aquellos... aquellos or­
feones que cantaban ante el 
Rey de España ya difícil 
mente volverán. 

Hay tabernas de un éxito re 
pentino merced a un bocoy 
que salió bueno, que trajo el 
mejor aroma del Avia, y en 
tonces es de ver la peregri 

L a s ca l les , en las g r a n d e s c iudades , s o n los 
c a m i n o s t r a n s i t o r i o s que u n o e l ige p a r a desp la ­
zarse de u n p u n t o a o t r o . D e a h i BU a spec to i m ­
pe r sona l , s i n v i d a p r o p i a , que t a n t o da r e c o r r e r ­
las a p i e c o m o a caba l lo . Sus aceras t i e n e n hue­
l l a s de pasos s i n des t ino . P u e d e n anda r se m u c h a s 
veces s i n d e j a r en e l las u n a s e ñ a l p e r d u r a b l e , 
p o r q u e lo i m p o r t a n t e no es e l c a m i n o que vas de­
j a n d o a t r á s s i no s u t é r m i n o , su f i n a l : e l f i n a l 
desconsolador de c u a n t o t iene p r i s a p o r l l e g a r a é l . 

L a s g r a n d e s c iudades conocen este p r o b l e m a y 
p r o c u r a n de fende r de los t i e m p o s ac tua les aque­
l l a s cal les que c o n s e r v a n e l a l i e n t o de lgado de su 
v i d a pasada y c o l o c a n en e l las ca r t e l e s , m á r m o l e s , 
que o b l i g u e n a l r e cue rdo . G e n e r a l m e n t e son cal les 
desplazadas d e l c e n t r o a c t u a l de l a c i u d a d , s o n ca­
l les s o l i t a r i a s , cal les s i n so l , y q u é l a gen te u n d i a 
a b a n d o n ó cas i s i n quere r . Cal les v i e j a s sobre las 
que l a l u n a d e j a caer m e j o r l u z , cal les v e r d a ­
deras donde n a c i e r o n los g r a n d e s h o m b r e s d e l s i ­
g lo pasado . 

Y en estas cal les u n h o m b r e t r a sc iende , es p a r t e 
v i v a , p a l p i t a n t e , de l a a c e r a y los porches , de las 
esquinas y e l a s f a l t o . Y sus p i sadas r e s u e n a n y 
sus p e n s a m i e n t o s t i enen a l t a l a v o z , y no e s t á n so­
los. E s t a s ca l l es e n t r a n p o r é l u m b r a l h a s t a l a h a ­
b i t a c i ó n m á s i n t i m a de sus casas. 

E n las o t r a s c a l l e s ; en las cal les m o d e r n a s de 
las g r a n d e s c iudades , a pesar de los au tos , b i c i c l e ­
tas , au tobuses y t r a n v í a s , a pe sa r de las m u l t i t u ­
des que v a n y v i e n e n , s i n r o s t r o — m a s a a m o r f a — , 
ace leradas , u n o s i en t e l a t r i s t e z a de l a a b s o l u t a 
o r f a n d a d , l a t r i s t e z a d e l vac io . Y las l l a m a d a s l u ­
m i n o s a s de los a n u n c i o s , los r u i d o s que se f o r m a n 
n a t u r a l m e n t e en l a s e lva u r b a n a , en vez de p a l i a r , 
a c e n t ú a n ese e s t a r solo y s i n defensa. M i e n t r a s se 
r e c o r r e n , u n o a r r i e s g a s u p e r s o n a l i d a d , h a y u n te ­
m o r c o n s t a n t e de p e r d e r l a , a p e r d e r s e ; es u n pe r ­
pe tuo de ja r se l l e v a r , a u n q u e c o n el lo no nos des­
v i e m o s u n á p i c e de n u e s t r o c a m i n o . U n o se s ien te 
e m p u j a d o , d i r i g i d o , cas i o b l i g a d o , y t enemos l a 
s e n s a c i ó n de que s i l l e g a m o s a l a m e t a p r o p u e s t a , 
es deb ido a p u r a i n e r c i a apa ren t e . 

L a pos ib l e s o l u c i ó n p a r a e v i t a r es ta so ledad 
de las cal les m o d e r n a s no es p r e c i s a m e n t e c o n ­
t e m p l a r los escapara tes , de tenerse a n t e u n espec­
t á c u l o c a l l e j e r o , p r e t e n d e r m e z c l a r s e en l a v i d a de 
las aceras ( ¡ t o d a s las sensaciones s o n t a n t u r -
bias.'J s i no i n i c i a r e l d i á l o g o con u n o m i s m o , es 
dec i r , e l a u t o d i á l o g o . N a t u r a l m e n t e , h a b l a r c o n 
u n o m i s m o t i ene sus r i e s g o s ; se puede t r o p e z a r 
c o n u n a f a r o l a , t i r a r u n pues to de p e r i ó d i c o s , r e ­
c i b i r los codazos de los d e m á s a p r e s u r a d o s t r a n ­
s e ú n t e s , o c o n f u n d i r s e c o n l a p r o p i a s o m b r a , o h a ­
b l a r l e a l a s o m b r a d e l v e c i n o c o m o s i p r o p i a fue ­
r a . P e r o todo es p r e f e r i b l e a s u m e r g i r s e en e l v a ­
cio de las m u l t i t u d e s . 

P o r eso a m o t a n t o las ca l les p r o v i n c i a n a s , so­
b re todo a q u e l l a que cada p u e b l e c i t o e l i ge p a r a s u 
paseo c o t i d i a n o , l a ca l l e p o r d o n d e pasa y v u e l v e 
a p a s a r l a m o n ó t o n a r u e d a de n u e s t r o s d i a s , l a 
ca l l e en l a que desembocan los m u c h a c h o s y m u ­
chachas a l f i n a l de sus clases, l a c a l l e d o n d e se 
e l ige y p r e f i e r e , donde se busca n o v i a y d o n d e se 
d e s g r a n a n los p r i m e r o s pasos a m o r o s o s , l a c a l l e 
donde ha de s e n t i r sob re s u p i e l sens ib le las r u e ­
das de l a c o m i t i v a de l a bodas € A q u i , f r e n t e a este 
e scapara te , te d i j e , p o r v e z p r i m e r a que t e que­
r í a * . c B n e s í e p o r t a l nos e scond imos de t u m a d r e , 
¿ r e c u e r d a s f t . , , L a ca l l e sob re l a que se r e c i b e n 
los p a r a b i e n e s d e l ú l t i m o é x i t o y en l a que, a l a 
Itíz de l a m a ñ a n a d e l d o m i n g o , se pasea a l h i j o 
p r i m e r o c o n o r g u l l o , Y m u e r e n UTWS, y o t r o s r e p i ­
t e n sobre l a c a l l e d e l paseo l a v i v a m o n e d a de los 
d ias . 

P o r eso a m o t a n t o l a ca l l e p r o v i n c i a n a y p o r 
eso s i e n í o que, p o c o a poco , se p i e r d a l a c o s t u m ­
bre de pasea r p o r e l l a . A l g ú n d i a , y q u i z á no m u y 
l e j ano , t e n d r á eco t r i s t e y v e r d a d e r o , a q u e l l a es­
t r o f a de A n t o n i o M a c h a d o : 

M I ca l le y a no es m i ca l le 

s i no u n a ca l le c u a l q u i e r a 

c a m i n o de c u a l q u i e r p a r t e . . 

C. N. 

nación e invasión de todos los 
«mosquitos» porque, c o m o 
dice el viejo refrán, el buen 
vino no ha menester prego­
nero. Y ¿qué diremos de al­
gunos bebedores? De los que 
no saben beber solos y, por 
el contrarío, de los que ha­
cen lo que el cuco, no están 
quietos nunca en el mismo 
sitio y aparecen donde me­
nos se espera paladeando so-
litaría y silenciosamente su 
bebida. Pero lo de los bebe­
dores es otro cantar. 

Pontevedra tiene buen agua, 
tiene una fuente popular de 
esas que da de beber al que 
pasa y tiene, que es lo más 
importante, buen vino. Tie­
ne ciento ochenta y dos esta­
blecimientos que lo venden. 
Esto no quiere decir que sea 
una ciudad en donde Baco 
ande tirado por el suelo. Pe­
ro que Baco está aquí como 
en su casa, de eso no me ca­
be la menor duda. Y preci­
samente Baco es el culpable 
de que me haya metido en 
este peliagudo motivo de las 
estadísticas y él es el que me 
ha susurrado al oído el si­
guiente problema: Partiendo 
de la base de los cuatro mi­
llones de litros bebidos du­
rante un a ñ o en todo el 
Ayuntamiento pontevedrés, 
y teniendo en cuenta que 
Pontevedra cuenta con cerca 
de los cincuenta mil habi­
tantes de derecho ¿cuántos 
litros de vino bebió cada pon­
tevedrés? |Ah, un momento, 
no se apure que así es muy 
fácil! Tenga en cuenta y des­
cuente a los niños de pecho, 
a los abstemios recalcitran­
tes, a los bebedores de agua 
de Mondariz, a los que be­
ben más de la cuenta, a los 
que beben y desbeben, y res-
tele, finalmente, el agua al 
vino cristianado... y ¡cual­
quiera lo resuelve! N i Eins-
tein ni ningún Einstein pon­
tevedrés creo capaz de seme­
jantes cálculos. Yo desde lue­
go no, porque las matemáti­
cas siempre me han marea­
do, mucho más que una ja­
rra del mejor vino doncel-

Alvarez Negreira, 

1 COMERCIANTE!: 
E N LA OFICINA D E INFORMA­

CION D E LA FERIA D E L R E ­
GALO TIENES T O D O S LOS 
BOLETOS QUE D E S E E S PARA 
FAVORECER A T U C L I E N T E ­
LA. 
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