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UNA ENTREVISTA
DE RENOVADA
ACTUALIDAD

Hace tiempo que Nm
Santes gran escritor y periodista,
publico en “ABC” una entrevista
con ruestro presidente, que hoy re-
producimog en sus parrafos esen-
ciales por creer que no ha perdido
actualidad, sino que la ha acrecen-
tado al pensar en NUEVAS GA-
LERIAS:

“Cuando alguna vez se escriba la histo-
ria de los vltimos cuarenta anos de vida
espafiela, con perspectiva suficiente vy,
por tanto, con profundidad, sera preciso
valorar en el repaso critico a -algunos
hombres que han contribuido decisiva-
mente a darle a Espang la configuracion
moderna que la ha puesto a nivel europeo.
En este sentido estricto, y en el area del
comercio, el nombre de José Fernandez
tiege primordial significacién como reno-
vador.

La historia personal de este hombre,
desde el momento que nace en una aldea
asturiana nasta la actualidad, puede ser
demostrativa de aquella afirmacion de Se-
vero Ochoa, el cual venia a pensar que
con cierto talento y mucha voluntad, en
la proporcion del 10 y del 90 por 100, res-
pectivamente, era posible alcanzar el éxito.

Don José, con una inteligencia admira-
ble, con un don de creacion singular, ha
realizado aportaciones en el concepto tra-
dicional del comercio, que en un principio
pudieron parecer arriesgadas, como ocu-
rre siempre que de verdad se renueva algo,
pero que luego han resultado trascen-
dentes.

He conocido —dice— todavia aquel otro
comercio que describe Galdés, con su ca-
pacidad genial para reproducit todo lo
que la vida ofrece en sus diferentes ma-
tices. Recuerdo, como ejemplo maravillo-
so, que en una de sus novelas ocurre lo
siguiente: El duefo de un comercio esta-
ba leyendo el peridodico cuando entré un
cliente a preguntar por un articulo que se
exponia en el escaparate. El1 comerciante
no queria interrumpir la lectura y se li-
mité a responder: “Mire usted, en la tien-
da de enfrente es mas baratv.” Quiere
esto decir gue se ejercia el comercio con
otro espiritu, con diferente sentido. No
existia en aquella época el afan creador,
ni una intercomunicacion entre las gran-
des ciudades modernas, sino que nuestro
pais vivia en un gran aislamiento, en este
aspecto y en otros muchos.

El comercio, para don José, tiene una
técnica concreta, en la cual estan impli-
citas dos partes de capital importancia,
que son las que se refieren a su parfe es-
piritual y a su ciencia.

—No se trata solamente de ganar dine-
ro, como se cree corrientemente. No; el di-
nero no es lo principal. Si fuera solo eso,
nunca se haria nada. Tiene que contarse
con otras aspiraciones, con ambiciones
mas elevadas. Luego el dinero puede ser
fruto del acierto con que se realice el
ideario comercial.

Le preguntamos que cuando comenzo,
mag o menos, el desarrollo del comercio
con una orientaciéon claramente moderna.

—Hace muy pocos afios. Diria, aunque
no esta bien que sea yo quien lo diga,
porque el autoelogio siempre es desagra-
dable, que cuando abrimos, en 1934, nues-
tro primer establecimiento. Los lamados
expertos afirmaron gque aquello era un

La clave de nuestros éxitos

A la vista de los resultados obtenidos por las ventas de mayo, nos podemos
considerar satisfechos de la linea ascensional obtenida. Cierto que en los pri-
meros dias del mes se advirtio una pequefa retraccién como conscecuencia de
los gastos extraordinarios que, en ciertas economias familiares, trajeron como
consecuencia las vacaciones y las excursiones de Semana Santa, y cierto tam-
pién que cuando se inaugurod el edificio de NUEVAS GALERIAS se produjo
algun leve descenso en otras de nuestras Casas, pero todo eso se ha superado
felizmente. El equilibrio se ha restablecido de un modo total. Lista, Arapiles,
el Anexo, etc., venden con aumento creciente y constante ritmo y NUEVAS
GALERIAS ya no es s6lo un centro que atrae por su novedad, sino que posee
una clientela permanente y desbordante. La ecpecializacién, el disponer de
grandes espacios para la exhibicion de la mercancia, la estupenda y esplendo-
rcsa presentacion, son otros tantos factores que contribuyen al éxito.

Muchas son las lecciones que se desprenden de los calculos y las previsiones
de nuestros técnicos y de las ensenanzas de la experiencia. La primera de ellas
se refiere a la configuracién de los locales, a la adecuaciéon del continente con
el contenido. El antiguo adagio “vivir para ver” nosotros lo completariamos
comercialmente con este otro: “Ver para comprar”, desde la presentacion ra-
diante, sencilla y clara de un escaparate que ha de ser siempre sintesis feliz
y atractivo casi magico hasta el orden de la exhibicion interior y sobre todo
la eapacidad, la holgura, la libertad y la amplilud de contemplacién y de mo-
vimiento. No hay peores enemigos para la venta que la angostura, la estrechez,
la acumulacion masiva, la aglomeracion, la incomodidad.

Hemos oido expresarse al publico de NUEVAS GALERIAS no sélo en un
sentido de elogio, que mucho nos complace y agradecemos profundainente, sino
también con verdadera alegria, satisfaccion y jubilo. He aqui algunas frases
espontaneas, recogidas al azar: “;Qué bonito es todo!” “Hacia falta esto”... “No
se parece a ninguna otra tienda”... “No hay nada que se le pueda comparar”...

En las felicitaciones recibidas, en el animo -del publico se advierte algo asi
como una identificacion perfecta de NUEVAS GALERIAS y del estilc de todas
nuestras Casas con la modernidad y el crecimiento de la capital de Espana.
Hemos sabido compenetrarnos, ponernos a tono con el modo y la manera de una
gran urbe que cada dia adquiere mas rango internacional y universal y cons-
tituye foco maximo de atraccion turistica.

El reportaje publicado en “Auto-Club” acerce de nuestra cafeteria-restau-
rante y que reprodujimos en el anterior nimero del Boletin, es una confirma-
cion mas de cuanto decimos: “Todos se siente cér odos, todes salen contentos
y hablan de la eficiencia y atencion del personal”... Nos permitimos llamar 1.
atencion acerca de esa ultima frase donde existe toda una clave de triunfo:
porque justamente eficiencia o, lo que es igual, eficacia, aptitud, competencia;
y atencién, o lo que es lo mismo: gentileza, educacion, cortesia, amabilidad,
solicitud y respeto, son los factores espirituales gue, a) lado de los materiales
y técnicos arriba expuestos. explican el éxito y dan pie para nuevas ilusiones
y esperanzas para muchos y mas ambiciosos proyectos. Lo conseguido, con ser

mucho, es so6lo una etapa de lo que nos proponemos alcanzar.

error, que en Madrid no peodia prosperar
un comercio concebido a gran escala. La
costumbre, la mentalidad, el habito, la
psicolegia del publico se limitaba entonces
al comercio pequefio, al comercio clasico.
El primer anuncio decia algo asi: “Una
nueva manera de entender y practicar el
comercio segun el concepto moderno que
le asigna la responsabilidad y trascenden-
cia de un servicio piblico.”

Aunque aquella zona era entonces mas
bien popular, he agui que por el espiritu
del anuncio, asi como por la forma de in-
formar al publico, éste se hizo a la idea de
que se trataba de un comercio con articu-
Ios de alta calidad.

Los chicos que se establecieron alli con-
migo fueron a Barcelona para comprar
los articules que a su juicio iban a ven-
derse en aquella zona. Entonces se produ-
jo el siguiente hecho, y es que acudio el
publico selecto y fue preciso veolver rapi-
damente a Barcelona para comprar ar-
ticulos de la maxima calidad. Lo cual
prueba como es posible que mediante una
publicidad idonea se influya, se reforme,
se cambie la mentalidad del publice.

No sabemos con certeza si la vida ac-
tual hace que el comercio evolucione o si
es éste quien influye en la sociedad mo-
derna.

—¢Usted qué piensa?

—Que ambas cosas pueden suceder; pe-
ro, evidentemente, el que da el primer
paso es el comercio. La gente actiia luego
como reaccion natural a la obra que el

p_ropio comercio realiza. Por tanto, el ini-
ciador es el comercio,

—Dentro de todas las innovaciones que
se han hecho en el comercio, ;cual es el
paso psicologico mis importante que se
ha realizado?

—Antes se tenia el concepto de que era
preciso aprovechar el espacio y, por tanto,
las piezas de tejidos estaban colocadas
cuidadosamente sobre estanterias, de ma-
nera que el vendedor, entonces depen-
diente, temia la necesidad de aplicar una
escalerilla para poner el género a la mano
del cliente. Luego se vio que lo logico era
presentar la mercancia de tal suerte que
fuera una permanente exposicion.

Los grandes estudios estadisticos que se
refieren a las reaccion® de la masa ha-
bran determinado seguramente si existe
una época del ano en el que el publico
muestre como un gran delirio de comprar.

—~Cada estacién constituye un elemento
fundamental para la promocion de la ven-
ta —nos dice—. Y no solo por razones del
cambio de temperatura que supone el pa-
sar de la primavera al verano y luego
al otofio y al invierno, sine perque tam-
bién influye la moda. Los medios infor-
mativos, desde la prensa y la radio a la
television y al cine, contribuyen a difun-
dir informaciéon sobre la moda de cada
momento. Ahora, ademas, se viaja mas
Y eso también contribuye mucho. El pii-
blico esta perfectamente informado y sabe
lo que es moda en Espana, de igual ma-
nera. que sabe cuil es la moda de los Es-
tados Unides, Inglaterra, Italia, ete.”



