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Problemas recreativos

a
CORRESPONDENCIA

Para cfeitos de apuramento do Campedo de produgdes, a que se refere o
arlizo 11.0 do Regulamento desta Seceiio, todos os decifradores deverdo enviar
juntamente com as decifracies o seu volo sbbre a produgio que consideram
mais perfeita.

fisse voto sé terd valdr se o decifrador vier a figurar do quadro de Honra
ou no de Mérito.

Deverdio pois ser enviados eom as proximas decifragies, os volos correspon=
dentes s producdes dos nimeros de Marco e de Abril.

Novata : Por lapso nio figurou a dedicatdria na sua charada n.o 8 do Bo-
letim n.e 83.

QUADRO DE HONRA

Britabrantes, Mefistifeles

QUADRO DE MERITO

Novata (19,4), Costasilva (19,8, Cagliostro (19,4), Labina
(18,4), Alenitnes (18,4), Rddio (17,3), Csa (16,2), Jaa (16,2),
Acosta (14,8)

Solucoes do n.” 33

4 — ourobalio, 2 — maquinador, 3 — madre-silva,
4 —relaxado, B — imolar, 6 — zépete, 7 — sobreaviso,
8 — palito, pato, 9 — boeejo, bdjo, 10 — nugagio,
nucdo, 11 —arnica, arca, 12— Caldas da Rainha,
Castelo Branco, 13 — Travanca de Bodiosa, Avelédas,
Remisquédo, 14 — a, aba, abalo, ala, 15 — panela,
arara, nada, era, la, a, 16 —leira, leirdo, 17 — sala,
alas, 18 —seta, 19 —em ter Lagos 20— Alfarelos,
21 — rosa-asor, 22 — apés, sopa, 23 — velocidade,
24 — lavatorio.

Sincopadas

4 —8-Nesta aestacio» estid a «estugion — 3-2.
Acosta.

2 — 3-Neste navio pequeno s6 aprecio a parie mais
fina — 2.
Mefistofeles
3 — 8-Com esta ordem nao hi receio de avangar — 2.
Costas:lva

4 — 3-Cortei a «giesta bravas por estar no auge do

desenvolvimento — 2.
Labina

5 —8-A orgia é coisa vulgar — 2.
Joluso

6 —8-Esta «planta», foi destruida por um ebaira-
quiow —— 2,

Zé Sepol

Eléctricas
7 — Notei um emamifero desdentado» méste «jogo de
rapazes» — 2.
Mefistofeles

8 — A «ave» caiu na semenleira — 2.
Jalobas

O — Problema de palavras cruzadas

Horizontais : 1-terceira classe, esteadas, primeira
classe. 2-resumir, cidade galega. 3-abreviatura de reu,
prefixo de separagdo, objecto formoso em meio de
outros que o nao sio, mil, abreviatura de santo. 4-
sarrazinas, clinicos. 5-partes mais largas da perna das
rezes, afirmacdio, sopé. 6-vogal e 2 consoantes, entre-
ga-te confiadamente,
abreviatura de Saul,
gracejou. T-morda,

desacertam, interjei- 2

¢do de admiragio, ca- i

beca. 8-segunda clas- 5§ !
se, nota, lo, ab evia- 6| |
tura de este. 9-cem g

metros quadrados, o D
planear, achar. 10- :’ i
magua, paguei, ver-

tida. 1l-para barla. =

veuto, pise, estacdo. Ve

12-razoavel, alumia- 16

do. 18-cinco, abrevia- VL L H RENE®
tura de reprovagio,

um, primeiro, con-

soantes, vogal. 14-
navegava, cincoenta,
pequenos. 15-passe, dd mios, carta de jogar. 16-arrema-
tado. 17-misturar em propor¢des devidas, abastece.
Verticais : 1-abreviatura de sua, espécie de tatu, de-
sejar, 2-gretado, amofinava, consoante. 3-mil, pequenos
bancos, abreviatura de reu, lo. 4-desejai, pedias. 5-tu-
mor, mil, prospero, primeiro espécie de cheque. 6-vai-
dade, irritado, luz, arrieira. 7-vogal, queimar, espécie
de capacete, maior. 8-consoantes, pedra, bagatela, una.
9-primeiro, antiquissimo, mulber. 10-por¢ao, salto,
preposi¢do que denota ausencia. 11-figura, quinhentos,
igreja, ligamento peritoneal entre a parede e alguma
viscera (43 avessas), bagatela. 12-meio, activos. 13-
consoante, acarreava, vogal, consoante. 14-sibila, vi-
das, primeira classe. 15-vogal, salgueiro, liso.

(Contintia na- outra pagina interior da capa)
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PUBLICADO PELA DIRECCAO GERAL

SUMARIO: Nés e o Piiblico. — Notas sébre o fornecimento de fardamentos ao pessoal da Com-
panhia.— O novo edificio de passageiros da estagdio do Carregado. —Demora nos despachos. — Consultas.
— Inauguracgiio da nova linha da Senhora da Hora a Trofa. — A desinfec¢dio das carruagens. — Foot-ball, —
Agricultura e jardinagem. — Curiosidades estatisticas. — Pessoal.

Nos e o Publico

Pelo Sor. Comercialista Jodo Faria Lapa, da Divisao da Exploragio

O ramo de indastria que a Companhia ex-
plora, é o dos transportes.

Numa indastria qualquer ha sempre, como
resultado final de um conjunto de operagdes,
um produto; a indistria dos automodveis, por
exemplo, apresenta, como resultante de um
certo trabalho, o seu produto: — o automoével.

Hé certas indistrias, porém, onde & primeira
vista se pode julgar néo existir o produto.
Assim, na induastria hoteleira, o Publico que
dela se utiliza parece nao adquirir produto
algum ; no entanto, ele existe: o Ptblico, hos-
pede de um hotel, utiliza-se de quarto, de ali-
mentacdo, de todos os servigos, emfim, que o
hotel lhe presta, enquanto nele estd hospedado.
Neste caso, 6 o conjunto desses servigos que
constitue o produto da industria hoteleira.

() mesmo acontece na industria dos trans-
portes; o produto é, afinal, a prestagéo de ser-
vicos.

Um passageiro embarcado em Lisbda, foi
deslocado para o Porto; recebeu por conse-
qiiéncia, um servigo: — a sua deslocagio.

Ao expedidor de uma mercadoria carregada
em Lisboa-P. e descarregada em Abrantes, foi
prestado um servigo: —a deslocagio da sua
mercadoria.

Est4, portanto, assente: a nossa Empresa
tem, como ndo podia deixar de ter, o seu pro-
duto.

No sistema econdémico em que vivemos, se &
Indtstria e 4 Agricultura esta reservado o
papel de produzir, é ao Comércio que compete
a fun¢do distribuidora, intercalando-se, desta
forma, entre a produgdo e o consumo; é a ele
que o consumidor vai pedir, em geral, os pro-
dutos industriais ou agricolas de que carece.

O nosso produto, porém, atenta a sua natu-
reza especial, nem pode ir procurar um mer-
cado de colocagdo, nem pode ser cedido em
grande massa ao Comércio, para este o revender,
em detalhe ; tem de se vender onde for produ-
zido e ndo permite que o Coméreio se inter-
ponha, que sirva de intermedidrio, entre a nossa
Empresa e o Publico.

E’ certo que existem determinadas entidades,
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as Agéncias de viagens, onde o Publico pode
adquirir o nosso produto; mas isso representa
mais a satisfacdo de um comodismo, do que
realmente duma necessidade. Se o Publico
quizer, pode dirigir-se-nos directamente, dis-
pensando a Agéncia.

A Companhia, portanto, exerce duas fungdes
bem distintas: uma, industrial, de produgdo;
outra, comercial, de venda ao Publico.

O desenvolvimento e o progresso da Com-
panhia tem ndo s6 de resultar — e hoje mais
do que nunca, em virtude da concorréncia —
do exercicio regular e simultaneo dessas duas
funcdes, mas ainda é também necessdrio que
estas se completem perfeitamente.

Entre noés, a concorréncia limita se ao trans-
porte automével; ninguem pode conceber que
no nosso pais se pudessem estabelecer duas
ou mais linhas férreas concorrentes.

Mas se, para a concorréncia ferro-viaria, a
luta seria mais tenaz, mas mais facil de sus-
tentar, por ambos os contendores fazerem uso
de armas semelhantes e disporem dos mesmos
meios de combate, para a concorréncia auto-
mével, que gosa de facilidades de que ndo
podemos langar mao, mas carecendo também
de vantagens que sdo caracteristicas nossas, a
luta torna-se mais deslial, mais ingrata de sus-
tentar.

Como exemplo de concorréncia ferro-vidria,
ocorre-nos dizer como uma empresa de cami-
nhos de ferro americana conseguiu dominar
uma outra, sua rival por ambas possuirem
linhas que ligavam os mesmos pontos.

Estes pontos eram: um, centro de cria¢ao
de gados; outro, ceniro de consumo e de ex-
portagdo de carnes,

Iniciada a luta por uma das empresas, que
baixou as suas tarifas, logo a outra a seguiu e
ultrapassou, baixando as suas a um nivel infe-
rior ao da primeira; seguiu-se, inevitavelmente,
um novo abaixamento desta para imediatamente
a outra fazer descer os seus pregos,

Num continuo decrescendo, chegou-se a uma
situacdo tal que cada empresa perdia avultadas
somas, tanto maiores quanto mais intenso fosse

o trafego.
Foi entdo que um dos contendores comecou,

ropositadamente, a mnegociar em gado; com-
p P ' )
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prava-o no centro de criagio e vendia-o no
centro de consumo, fazendo-o transportar, néo
pela sua propria linha, mas exactamente pela
linha do adversirio. Hste, obrigado a orga-
nizar combodios sobre combdios, para trans-
porte de gado, viu-se dentro de pouco tempo
em situacdo desesperada; o outro, perdendo,
é certo, na exploragdo da sua linha, mas ndo
tanto como o seu rival, era compensado pelo
lucro que auferia na venda do gado, posto no
local de consumo qudsi a0 mesmo pre¢o que
tinha no local da compra.

Assim, conseguiu esta ultima empres’a adqui-
rir, por compra, a outra via e, entdo ji sem
concorréncia, fazer uma politica tarifiria muito
mais vantajosa.

O nosso concorrente é, porém, outro, como
ja dissemos; combate-nos a caminheta e, con-
forme foi dito no Boletim de Julho do ano
passado, ainda mais nos prejudica o automédvel
particular.

A nossa defeza néo pode deixar de estar
sendo no atingir por completo as finalidades
das duas fung¢des de que faldmos.

A primeira cabe produzir bem e a um custo
de produgiao cada vez mais reduzido; & se-
gunda compete conseguir um incessante incre-
mento de vendas.

Sao variados 0s meios pelos quais se deve
exercer esta ultima. Mas um existe que, a-pesar-
-de subtil, por assentar sobre um elemento de
complicada estrutura, como é a psicologia do
Piblico, nem por isso deixa de assumir um
papel preponderante.

O Publico é, considerado colectivamente,
uma crianca grande; n@o constitue novidade,
porque ja foi dito e redito.

Quando se pretende vender, antes de realgar
o baixo prego de um produto deve procurar-se
fazer nascer no Ptblico a necessidade de o con-
sumir.

As necessidades do Homem, as exigéncias
de comodidade, de conférto, de bem estar,
foram, sdo e serdo sempre crescentes; ndo se
podem comparar as condi¢gdes de wida do
homem primitivo com as do actual. Nao 6,
por isso, dificil, aproveitando essa circunstin-
cia, levar o Publico a considerar como necessd-
rio, um produto que se quer vender.
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Todos, decerto, j& viram e repararam como
sdo anunciados os automdveis, a gasolina, os
oleos, os telefones, os aparelhos de T, S. F.,
as maquinas fotograficas e tantos outros arti-
gos; ndo é vulgar nesses anuncios encontrar-se
o preco. Antes de mais nada, procura-se con-
vencer o Publico de que lhe faz falta (ou
porque lhe é necessario, ou porque representa
uma tentadora comodidade) o produto que se
anuncia.

Néao é com dificuldade que o Publico se afaz
a determinados habitos, de que depois néo pode
prescindir; temos disso exemplos frisantes na
Companhia.

Todos os comboéios de passageiros eram,
ainda néo ha muitos anos, iluminados a 6leo;
ninguem protestava. Passaram a ser ilumina-
dos a luz eléctrica os combdios mais freqiien-
tados, inovagdo que depois se ampliou a todos
os comboios. O Publico sente hoje de tal forma
essa necessidade que qualquer de nds calcula
bem a avalanche de reclamagdes que provocaria
o facto de iluminarmos agora a o6leo "algum
combéio; tornou-se imprescindivel a luz elée-
trica.

A maneira como o Publico encara o prego,
depende do interesse que ele tem na compra;
mas constata-se mais: o prego desce muitas
vezes a um plano secundario.

Ainda ndo ha muito tempo, um negociante
de Lisbda, desejoso de vender uns copos que
ha muito possuia, colocou-os na montra, com
um letreiro bem visivel: 4 $#50; a-pesar-de bara-
tos, ndo conseguiu desembaracar-se deles.

Bastantes dias depois, substitue o letreiro
por outro: A 1500. Dd-se um copo gratis a quem
comprar outro; em 2 dias estavam vendidos
todos os copos.

Ao espirito arguto e sagaz do comerciante
néo tinha passado desapercebido que o Publico
simpatisa sempre e é sempre atraido pela suges-
tiva palavra grdtis; e assim, vendendo os copos
a0 mesmo prego de #b0, com que inicialmente
os tinha marcado, conseguiu libertar-se de um
artigo até ai de diticil venda.

Casos mais curiosos se passam no comercio
internacional e quasi sempre com alemdes, mes.
tres na arte de captar o Publico e explorar toda
a sua infantilidade.

K de nossos dias essa hoste de chineses que,
a soldo de casas alemés, invadiu Portugal,
como toda a Europa, para vender produtos da
indtstria alemd, em tudo semelhantes aos pro-
dutos da rudimentar induastria doméstica da
China; o Publico é assim impressionado, por
julgar tratar se duma indastria longinqua e
afamada pela sua bizarria.

Nas minas do Rand, ao sul de Afric&, a in-
dastria inglesa viu-se batida pela alemd no
fornecimento de enxadas, sem que, no entanto,
as enxadas alemas fossem de melhor qualidade
ou vendidas a pre¢d mais acessivel. De um
pequeno detalhe resultou a conquista daquele
importante mercado: as enxadas alemas tinham
gravada, junto ao cabo, uma cabeca de ledo,
considerada pelos negros, que formam o princi-
pal contingente de trabalhadores naquelas mi-
nas, como feitico afugentador dos maus espi-
ritos. Como as enxadas inglesas faltava essa
pequena particularidade, dai a razéo de prefe-
réncia das enxadas alemas.

Muitos mais e ndo menos sugestivos exem-
plos poderiamos citar, para se concluir, na
multiplicidade de meios pelos quais se pode
exercer a funcdo comercial da Companhia, a
importancia que reveste o factor psicolégico,
como elemento dos mais valiosos a que devemos
langar maéo.

Queremos s6 fazer realgar o papel preponde-
rante que desempenha, neste caso, o pessoal
que estd em contacto com o Publico; verda-
deiros agentes de vendas, desse pessoal depende,
em muito larga escala, o atrair a simpatia do
Piablico, o convence-lo da necessidade de con-
sumir 0 nosso produto,

No problema da concorréncia automovel,
militam a nosso favér vantagens reais e pon-
derosas de que nunca o nosso rival pode dis-
por: a regularidade, a comodidade, muitas
vezes a rapidez e sempre, sem excepgdes, a se-
guranga, |

Séo caracteristicas do nosso produto que pre-
cisam ser ditas, reditas, repisadas junto do
Publico. Demonstra-se-lhe com exemplos (infe-
lizmente, os desastres e irregularidades na via-
¢do automovel sdo qudsi didrios); lembram-se-

lhe as vantagens que ele esquece tdo facilmente

e que, tal como para as criangas, necessitam
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ser permanentemente avivadas na sua me-
moria.

E é ao pessoal que lida com o Publico,
mais do que a ninguem, que estd indicada essa
missdo, ja pela prépria natureza das funcdes
que desempenha, ja porque ele inspira ao Pi.
blico a confianga resultante de um contacto
quotidiano.

Nido é sé tratar os passageiros com delica-
deza, com urbanidade e, ainda mais, com ama-
bilidade, poupando os a vexames, a incémodos,
a aborrecimentos; é evitar que expedidores e
consignatdrios possam ter razdo de queixa da
qualidade do produto que lhes vendemos, por
resultar, do servigo que lhes prestamos, faltas,
avarias ou atrazos nas remessas que nos con-
fiaram.

Sobretudo as cobrangas excessivas, por erro
de taxa, representam, compreende-se bem, um
incémodo para o Piblico e um forte incentivo
a suscitar a sua antipatia; tanta, quanto qual-
quer de nds sentiria por um c¢omerciante que
nos levasse 200800 por 3 metros de fazenda
a 60800 o metro e que nos obrigasse, para
rehaver os 20800, que eram nossos, a escrever
uma carta, reclamando, e a esperar uns dias
para sermos reembolsados.

Percebe-se facilmente que uma entidade,
como ¢ a Companhia, ao contrdario do simples
comerciante estabelecido, tem de basear os
seus reembolsos provocados por reclamacao,
em documentos e, como tal, tem de exigir a
carta, conferir os pregos e portanto levar alguns
dias até reembolsar o reclamante ; a reclamacio
constitue, além de um incémodo, uma raziao de
davida s6bre a boa organizacdo dos servicos.

O nosso Puablico, ha que entrar em linha de
conta, sofre as nefastas conseqiiéncias de arcar
com o sensivel péso morto de 7569/, de analfa-
betos; mas ao pessoal, de um nivel intelectual

|
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superior ao vulgar, cumpre conpensar essa
deficiéncia. Por isso, ele ainda mais se deve
esforcar nao s6 em satisfazer plenamente os
clientes que se nos dirigem, mas ainda em
atrair aqueles que ndo nos procuram.

Quando alguem nos inquirir do preco de uma
passagem, ndo nos limitaremos a indicar o da
Tarifa Geral; juntaremos logo em seguida que,
se partir neste dia e regressar naquele outro,
lhe ¢é aplicavel determinada tarifa, cujos pregos
sa0 resultantes de um abatimento (6 palavra-
bem soante, aos ouvidos do Piblico) de tantos
por cento sdbre os da Tarifa Geral, e que, por
1880, 0 prego é tanto. Quando nos pedirem o
pre¢o de transporte de uma mercadoria, além
de informarmos concretamente, elucidaremos
que nestas ou naquelas condi¢des, o custo do
transporte é inferior. Colocamo-nos, emfim,
numa situagio tal que o Puablico veja que defen-
demos os seus interesses, tanto como se fossem
08 NOSSO08.

Por isso, e mais, quando ele invocar a cami-
nheta, como mais vantajosa, se for passageiro,
lembraremos a seguranca, a comodidade e todas
as outras vantageas do nosso transporte; se
for expedidor, avivaremos na sua memoéria que
pode enviar a mercadoria contra reembolso,
ou, se por raro precalgo, a sua remessa sofrer
nma avaria, receberd a indemnizacdo corres-
pondente, e ainda tantas outras caracteristicas
privativas do nosso produto.

K boa regra administrativa e mais elementar
norma de prudéncia, supormo-nos sempre em
condigdes mais desvantajosas do que as que,
na realidade, se verificam; candeia que vae &
frente. ..

Pugnar e zelar pelos interesses da Com-
panhia é defender o interesse de cada um de
nés e é, principalmente, a nossa estricta obri-
gacao.

fasnmssega i
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Notas sobre o fornecimento de fardamentos ao pessoal da Companhia

Pelo Sor. Eng.o Vae Cinéra, Sub-chefe de Servico da Divisio de Exploragio

ENTRE as regalias que a Companhia concede
ao pessoal dos servigos regionais de Explo-
racdo, figura como uma das mais importantes
o fornecimento de fardamentos. Ksta concessdo
que tem por fim manter o pessoal das estagdes
e dos combdios com uma apresentagdo cuidada
e uniforme, exige

um dispéndio anual

os cuidados e atengdes, devemos salientar que
o seu pessoal se apresenta hoje tdo bem uni-
formizado como o das Companhias do estran-
geiro onde ésse servigo se encontra organizado,
sendo facil verificar a quem viaja, que existem
mesmo muitas rédes de caminhos de ferro

além fronteiras onde

Siasls o pessoal traz ape-

de verbas muito Mekros nas como unico dis-
avultadas com a 130001 tintivo de servigo
acquisicdo das fa- 14,000} & um simples boné.
zendas. que sdo 13.0004 % 126723 Durante o ano
necessarias para se weel R de 1931 foram forne-
poder garantir o for- L cidas ao pessoal para
necimento dos far- e confeccdo dos seus
damentos a distri- Lo | : ~§ g N uniformes, fazendas
buir periodicamente 9.0004 S § 891075 N num total de me-
a0s muitos milhares 8000} *?, 'é by tros 78.274,20, isto
de agentes que do 2600} S ; § é, uma quantidade
Norte ao Sul do Pais 3 3 28 3 superior a 78 quild-

prestam servigo nas s ¢ ekl 8 metros !
linhas exploradas e ¢ 3 N Se colocdssemos
pe]a Gompanhia.. 40004 403330 tm ‘% 5\51{'55 toda esta fazenda
Remodeladas 30004 i it 5 desdobrada e esten-
todas as instruccdes | ' dida sbbre a linha
anteriormente exis- N teriamos uma enor-
tentes sObre éste o | me «passadeiras de
Lisbda-R. até além

assunto, iniciou-se o
fornecimento de far-
damentos em 1922
num periodo em que se sentiam ainda os efeitos
da Grande Guerra europeia que faziam escas-
sear no mercado algumas matérias primas
indispensdveis para o bom acabamento das
fazendas, como sejam as anilinas que entram
na confecgdo das tintas, pelo que 86 a pouco e
pouco e de ano para ano tem sido possivel ir
melhorando as qualidades e apresentacdo dos
fardamentos, especialmente no que se refere
aos uniformes de inverno. Tem a induastria
nacional presentemente recursos que permitem
podermos adquirir no Pais todos os tipos de
fazendas de bom aspecto e acabamento, ex-
cepcdo feita das alpacas, que em Portugal
ainda se ndéo fabricam.

Dedicando a Companhia a éste assunto todos

Grafico do consumo de fazendas para fardamentos em 1931

de Santarém, perto
de Vale de Figueira.

O péso de toda a fazenda fornecida durante
o ano findo, pode calcular-se em cérca de 20
toneladas; seriam pois necessarios 2 vagoes
de 10 toneladas para a podermos transportar a
qualquer esta¢do da réde.

Os tipos de fazenda fornecidos sdo os seguin-
tes : estambre castanho, para uniforme de inver-
no ; mescla cinzento escuro, para sobretudos;
surrobeco, para fatos de agentes jornaleiros;
alpaca, para casacos dos uniformes de verdo ;
gabardine de algodao, para calgas do pessoal
das estagdes e uniformes de verdo do pessoal
de trens e, finalmente, ganga, para fatos do
pessoal jornaleiro.

No gréfico acima estdo indicadas as quantida-
des fornecidas de cada um destes tipos de fazenda.
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A maior metragem atingida é na ganga
distribuida que, atendendo a que sfo forne-
cidos dois fatos por ano, somou um total
de 45.086",20 ou sejam mais de 456 quilémetros!

A seguir vem a gabardine com mais de 12 qui-
lémetros, o surrobeco com cerca de 9 quilome-
tros, a fazenda castanha excedendo 4 quiléme-
tros, a alpaca aproximando-se de 4 quilémetros
e a mescla para sobretudos, excedendo bastante
0s 3 quilometros.

Como dissemos, o péso das fazendas pode
calcular-se em 20 toneladas, sendo 12 tonela-
das de tecidos de 1a e 8 de algodao.

Devemos salientar que a uma muito maior
metragem de tecidos de algoddo corresponde
um péso inferior ao dos tecidos de la, nao 86
por estes terem um péso por metro quadrado
muito superior, como também por terem uma
largura muito maior; assim a ganga tem 07,61
de largura, a gabardine G",70 e os tecidos de
l& cérea de 1,40.

Para podermos obter as 12 toneladas de
tecidos de 1a que fornecemos ao pessoal, seria
necessério dispor-se de cérca de 18 toneladas
de 1a suja, tal como é obtida das ovelhas, pois
admite-se como média da perda de péso da la
suja para a la lavada e em condigdes de ser
fiada, 33 a 359%o.

Pela tltima estatistica publicada pela Di-
reccdo Geral dos Servigos Pecudrios e que se
refere a 1929, verifica-se que nésse ano o dis-
tricto do Pais onde se produziu maior quan-
tidade de la, foi o da Guarda, no qual a la
manifestada atingiu 402.861 Kg. Os uniformes
do pessoal da Companhia absorveriam cerca de
4,6 %y da producdo de la do districto da Guarda.
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Cingindo-nos ainda aos referidos dados esta-
tisticos, verifica se que no mesmo ano de 1929,
os districtos de menor produgao de la, foram :
Faro, Leiria, Viana do Castelo e Aveiro, nos
quais se obteve um total de 16.994 Kg. Estes
4 districtos do Pais seriam pois insuficientes
para produzirem a ld necess:zria para os uni-
formes do pessoal.

Admitindo 2,60 Kg. como péso médio dum
veu das ovelhas do nosso Pais, seriam necessa-
rias 7.200 ovelhas para se obterem as 18 tone-
ladas de la que consumimos.

Os dados acima citados sdbre a produgéo de
la em Portugal, embora extraidos duma estatis-
tica oficial, devemos apresenta-los sob reserva,
pois 6 bem conhecida a relutdncia que sempre
tém os nossos agricultores em manifestarem as
quantidades exactas das suas produgdes, pelo
que supomos que aqueles numeros estdo aquem
da verdade.

Eles servem, no entanto, para bem se avaliar
a importancia que tem o fornecimento dos
uniformes ao pessoal da Companhia, como
reflexo na economia do Pais, pela grande quan-
tidade de matéria prima nacional que é utili-
zada e conseqiiente mao de obra nas miultiplas
operagdes do fabrico.

Como nota final, devemos dizer que nos
ultimos cinco anos, isto é, desde 1927 a 1931,
forneceu-se ao pessoal da réde geral da Com-
panhia, um total de 346 258",10 de fazen-
das.

Poderiamos pois fabricar com todos estes
tecidos, uma enorme «passadeira» que cobriria
a linha de Lisbda-R. até o Porto ou do Bar-

reiro até¢ Faro.
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0 novo edificio de passageiros da estacao de Carregado

Pelo Snr. Arquitecto Cotlinelli Telmo, da Divisio de Via e Obras

N 0 sentido de substituir, por edificios novos,
velhas construgdes actualmente sem con-
digdes para o servigo a que se destinam, a Com-
panhia tem construido, de raiz, vérios edificios
de passageiros.

Estda no ntmero déstes o da estacdo de
Carregado, inaugurado em
29 de Novembro do ano
passado.

De dois pavimentos,
comporta o primeiro as di-
. visdes que propriamente se
destinam ao servigco da es-
tagdo, e o segundo, duas
habitagdes para o pessoal
da mesma. A distribuigéao
destas divisdes 6, com li-

geiras cambiantes, a ulti-
mamente adoptada: salas
de espera e bagagens em
comunicac¢do directa com o
vestibulo e a gare; chefe,
telégrafo, bilheteiras e ba-
gagens agrupadas de modo
a que exista entre elas a
necessaria ligagdo intima.

Com o intuito de dar,
por contraste, um pouco de
grandeza ao edificio, tem o vestibulo — diviséo
onde sem duvida se concentra a vida desta
construgdo — um pé direito correspondente ao

dos dois andares, e ¢ iluminado por dois jane-

16es semi-circulares de ferro e vidro.

Um largo alpendre (marquise) de cimento

armado cobre
a plataforma,

_41

vidro, encorporados na sua estrutura, disposi-
¢do que pela primeira vez se usa em obras da
Companhia.

As mesmas considera¢es sdbre iluminacéo
nos levaram a alargar os vaos das divisdes s6b
o alpendre. |

Edificio da estagio do Carregado

") Como novidade também, quanto a materiais,

decoraram-se as paredes do vestibulo e sala
de espera de 1.* e 2.* classe com mosaicos
mitfidos (quadrados de 2 cent. de lado) cujas
dimensdes e coOres se prestam a combinagdes
de que se pode e ha-de tirar grande partido em
futuras apli-
cagoes.

, Tanto éste

sem roubar a
esta a luz que
roubaria se
nao tivesse
sido adoptada
a disposigdo

iy

-

6.10 -

SALA SALA ; material como

: DE ESDERAN | DE ESpeRA so. 51 2
visTiBuLo o [JB 5% Df 34 os.. 0cos ae
G e e vidro atrés

5 citados sdo

R | S | produtos da

recente de va-

indastria na-

2760 %

sar as lages
por blocos ci-
lindricos de

Planta da estagéio do Carregado, rés-do-chiio

cional, obser-
vagado que nos
6 grata fazer
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por ser geralmente necessario recorrer a pro-
dutos estrangeiros, quando os néo temos, ou
se 0s temos, sdo de inferior qualidade, o que
ndo se da néste caso.

Quanto as fachadas déste ed.ficio, visto o
prévio propésito de o dotarmos com um alpen-
dre de cimento armado, e para nio haver desa-

cordo entre o ar inevitavel que éste género de
construgéo empresta 4s obras a que é aplicado
e o do resto do edificio, deu-se-lhes um aspecto
sobrio, linhas direitas, sem preocupag¢do de mo-
dernismo ou tradicionalismo, o que é, afinal,
se disto chega a resultar um estilo, o estilo da
naturalidade.
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Manuel Bernardes é um dos mais verndculos escritores da mossa lingua. Nasceu em Lishoa pelo
ano de 1640 e apés uma serena vida toda dedicada ao estudo e & meditagdo faleceuw em 1710. Os seus
sermdes sdo tdo notaveis pela harmonia de estilo e suavidade da dicgdo que ha criticos que o0s consideram
superiores ao do Padre Anténio Vieira (vér Boletim da C. P. n.° 20, pag. 31).

O trecho que se publica néste nimero foi extraido do livro Nova Floresta sobre o qual escreveu

o notavel escritor da ultima década do século XVIII, José Agostinho de Macédo :
«Nao sei que haja melhor livro nem escritor mais eminentemente portuqués.. Al estd a lingua por-

tuguesa ma sua pureza, na sua harmonia, na sua magestade, na sua opuléncia; e a ninguem devemos

mais, quando se trata da lingua portuguesar.

\

A sua obra compreende, dlem do livro citado, mais os seguintes: Sermdes e praticas, Kxer-
cicios espirituais, Ultimo fim do homem, Luz e Calor e Tratados Varios.

Demora nos despachos

ASSANDO el-rei D. Sebastido do pago de
Xabregas para o mosteiro, chegou uma
mulher a apresentar-lhe um memorial. Rece-
beu-o e entregou-o a um fidalgo dos que o
acompanhavam. Ela, afligida, disse:

— Senhor, corre minha honra perigo na tar-
danca.

Pds nela os olhos el-rei com aquele afecto
de pai que foi tdo préprio de seus antepassados
para com os seus vassalos; pediu recado de
escrever, e ali mesmo despachou o memorial,
dizendo :

— Os negoécios desta qualidade em toda a
parte devem ter despacho pronto.

Assim como quem da logo, da duas vezes,

assim parece que despacha duas vezes quem
despacha bem e logo: despacha uma vez con-
cedendo a mercé, despacha outra atalhando
passos, cuidados e despesas.

A el-rei D. Jodo II de Portugal chegou uma
vez um pretendente pedindo certo oficio. «J&
estd dado» disse o rei; e o pretendente lhe
rendeu as gragas, beijou a mao e despediu se.
Suspeitou o rei que ndo percebera a repulsa,
e disse:— «Vinde cd. De que me déstes as
gracas?» — ¢ Pela mercé» responden, «que Vosasa
Alteza me acaba de fazer». Tornou o rei:—
«Que mercé vos fiz eu?» — «Senhor», disse
ultimamente o homem, «a de desenganar me,
sem me remeter a ministros; porque nisto me










































