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LOOKING TOWARD THE HORIZON

Reliability is the Best Advertising

In this series we bring together Yamaha service and sales people who work in different areas of the world to talk about their approaches to

their markets and their business. Participating this time are;

Mr. Maxime Joseph Maurice Basset, Chief Mechanic, Abhaye Valabhji Pty. Ltd., Seychelles

Mr. Richard Dinan, Royal Motor, New Caledonia

Mr. Julio Parotti, Manager & Chief Mechanic, Abaco Outboard Engines, Ltd., Bahamas

El servicio fiable es la mejor publicidad

En esta serie hemos reunido a gente dedicada al servicio y ventas de Yamaha que trabaja en diferentes lugares del mundo para conversar
sobre el modo de encarar sus mercados y sus negocios. En esta oportunidad han participado:

Sr. Maxime Joseph Maurice Basset, jefe mecénico, Abhaye Valabhji Pty. Ltd., Seychelles

Sr. Richard Dinan, Royal Motor, Nueva Caledonia

Sr. Julio Parotti, Director y jefe mecanico, Abaco Outboard Engines, Ltd., Bahamas

Chantey: At first, could you please tell us your views about your
service or sales activities?

Dinan: For myself, service is very important, before-sale service,
after-sale service, and helping to build a good brand image. When
people come to Roval Motors to buy an outboard, boat or a pack-
age, 1 personally give a full inspection, explanation and a demon-
stration of the use of the motor. Later, our after-sale service includes
not only periodical inspections of the outboards but, if the cus-

engine on his boat and still does not understand how to use it, then
I will go all the way out to his boat to show him. At the boat I
will show and explain to him how to mix the gas and oil and start
the engine. I will show the customer how to work everything and,
finally, I give it a full hour warm-up. Of course we do the usual
service and promotions such as radio advertisement, certifving of
mechanics, free inspections, periodic service, etc.

Parotti: What | would like to say to my fellow servicemen all over

tomer wants, | service their whole boat. My cus-
tomers usually want me to service their boat or mo-
tor personally, and this continuous service and a
periodical inspection solves most of the problems.
I believe service supports sales, and if people are hap-
py with the service, sales will increase. To me service
is advertising, and you don’t need much advertising
when your service is good.

Basset: I think that's quite right. Before the customer
buys an engine I always explain to him how to use
it. [ explain how to start it and how to mix the gaso-
line and oil properly. If the customer already has the

Chantey: Para comenzar, ;podrian comentarnos su
opinion sobre las actividades de servicio o ventas?

Dinan: Desde mi punto de vista, el servicio es muy
importante, tanto el servicio previo como el poste-
rior a la venta, y ayuda a hacerse una buena imagen
de la marca. Cuando alguien se acerca a Royal Mo-
tors para comprar un motor fueraborda, embarca-

Mr. Basset of Seychelles

He has been working with outboards for
15 years. In the Seychelles Yamaha ma-
rine products are used primarily for
pleasure such as parasailing, water ski-
ing and also for fishing.

Sr. Basset de Seychelles
El Sr. Basset lleva trabajando 15 anos
con fuerabordas, En Sevchelles los pro-
ductos marinos Yamaha se utilizan pri-
mariamente para recreacion tales como
parapente acuatico, esqui acuitico y tam-
bién para la pesca.

the world is; keep an adequate stock of parts, do
quality service and stand behind your products. You
have to promote good service, because Yamaha is a
good product. Yamaha will advertise itself, all that
is needed is the right service, the right stock of parts
and a helpful attitude toward your customers.

Chantey: Mr. Parotti, | heard that you go to town
once a week to show your products, communicate
with the customers and coordinate your sales ac-
tivities.

Parotti: Yes, they are astounded that the company

¢l motor instalado en su embarcacion vy todavia no
sabe como usarlo, entonces voy directamente alli a
demostrarselo. Le muestro y explico como mezclar
la gasolina y el aceite y arrancar el motor. Le muestro
como funciona todo vy, finalmente, ponemos en fun-
cionamiento el motor por una hora completa. Por
supuesto, realizamos el servicio y las promociones
usuales tales como publicidad radial, certificacion

cién 0 ambos, yo personalmente le muestro el motor,

le explico los respectivos detalles v realizo una de-mostracion de
su uso. Posteriormente, nuestro servicio de posventa no sélo inclu-
ye inspecciones periodicas de los fuerabordas sino, si el cliente lo
desea, realizamos un servicio de toda la embarcacion. Generalmente
mis clientes quieren que yo mismo realice el servicio de sus moto-
res 0 embarcaciones y son precisamente este servicio constante e
inspeccion periodica los que resuelven la mayoria de los problemas.
Pienso que el servicio respalda las ventas y si la gente estd satis-
fecha con el servicio, aumentan las ventas. Para mi, el servicio es
publicidad v no es necesario realizar mucha propaganda cuando
el servicio es bueno.

Basset: Creo que eso es cierto. Antes que el cliente compre un mo-
tor, yo le explico como usarlo. Le explico ¢cémo arrancarlo y como
mezclar correctamente la gasolina y el aceite. Si el cliente ya tiene

técnica, inspecciones gratuitas, servicio periodico, etc.

Parotti: Hay algo que me gustaria decirles a mis colegas dedica-
dos al servicio en todo el mundo: mantengan un adecuado stock
de repuestos, brinden un servicio de calidad v respalden sus pro-
ductos. Deben proporcionar un buen servicio porque Yamaha es
un buen producto. Yamaha se publicita por si solo, todo lo que ne-
cesita es un servicio adecuado, un stock adecuado de repuestos y
una actitud servicial hacia los clientes.

Chantey: Sr. Parotti, escuché que Ud. va una vez por semana a la
ciudad a mostrar sus productos, comunicarse con sus clientes y co-
ordinar sus actividades de venta.

Parotti: Asi es, nuestros clientes estan asombrados por la molestia
gue nos tomamos para promocionar el producto directamente al



goes out of its way to make the product known to the public. | have
a truck with four engine racks in the back. I take four engines, a
6, 8, 25 and a 60hp so people can see them when I drive down the
road. Then I see old customers and ask them how their motors are
running. When [ ask them if they need any parts, such as spark
plugs, oil, or propellers, 1 have all the basic products with me. [
do this to show my customers that [ will go out of my way io serv-
ice them. If they have a problem and they cannot bring their mo-
tor to me, then I will go to their place and fix it. This policy has
worked well for me.

Dinan: We also conduct service-related promotions.
It has been four years since I first started selling en-
gines to fishermen. As one of my promotion activi-
ties 1 have begun to educate the fishermen about the
engines. | conduct a school in which I go around and
train the fishermen how to use the engines. If the
fishermen still have trouble, they will come back and
tell me the problem. Often, they don't know how to
mix the gasoline and oil properly. I could solve even
more problems if more fishermen came to the train-
ing classes. Sometimes, my company sponsors fish-

publico. Tengo un camién con cuatro anaqueles en
la parte posterior. Alli pongo cuatro motores, uno
de 6, 8, 25 y 60hp para que la gente los pueda ver
cuando circulo por las calles. Ademads visito viejos
clientes para ver como funcionan sus motores y si
necesitan algin repuesto como bujias, aceite o héli-
ces. Siemple llevo conmigo todos los productos ba-
sicos para demostrarle a mis clientes que me preocupo
por ofrecerles un buen servicio. Si tienen algiin problema y no
pueden traerme el motor, entonces yo voy vy se lo arreglo. Esta po-
litica ha dado excelentes resultados en mi caso. (Ultimamente, en
efecto, he estado tan ocupado en mi negocio que no he tenido tiem-
po de salir a promocionar mis productos. Pero cuando regrese de
este viaje, volveré a salir con los cuatro motores en el camion, al-
gunos panfletos, folletos y tarjetas a efectuar nuevamente mis re-
corridas.)

cas de alto nivel.

Dinan: Nosotros también realizamos promociones relacionadas con
el servicio. Ya han transcurrido cuatro anos desde que comenza-
mos a vender motores a los pescadores. Como una de mis activi-
dades de promocion he comenzado a capacitar a los pescadores
sobre motores. Dirijo una escuela donde entreno a los pescadores
sobre el uso de motores. Posteriormente, si alguno de los pescado-
res atin tiene problemas con su motor, vuelve y me lo comenta. Con

Mr. Dinan of New Caledonia

Royal Motors conduct a training school
for fishermen, and because Mr. Dinan
is & leading mechanical teacher, his stu-
dents acquire high-standard fechniques.

E]”.

Sr. Dinan de Nueva Caledonia
Royal Motors dirige una escuela de entre-
namiento para pescadores y debido a que
¢l Sr. Dinan es ¢l principal profesor de
mecdnica, sus alumnos adquieren técni-

CON VISTAS AL FUTURO
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ing tournaments for tourists as another kind of promotion. These
are some of the ways | promote my company.

Parotti: In the Bahamas, Yamaha sponsors a sailing regatta in Aba-
co, too. | believe it is very important to maintain good communi-
cation with my customers. I have a 24-hour a day public relations
system.

Out of our 700 islands, 20 of them have a substantial population.
Today, the main source of communication is VHS radio and [ keep
one in my house and car. My customers know how to contact me
if they have any questions. Even on weekends and
holidays, if they have any problems they will contact
me by radio and [ will then drive out to serve their
needs. [ like to satisfy my clients with personal service.

Chantey: What are the most frequently asked ques-
tions about engine service problems in the weekend
service?

Parotti: The largest problem is the customer’s lack
of information. For example, I am frequently called
because an engine won’t start and the only problem

frecuencia, no saben como mezclar correctamente la
gasolina y el aceite. Podria solucionar inclusive mds
problemas si mas pescadores vinieran a las clases de
capacitacion. A veces, auspiciamos torneos de pes-
ca para turistas como otro tipo de promocion. Estos
son algunos de los modos de promocionar mi
compaifia,

Parotti: En las Bahamas, Yamaha auspicia también una regata en
Abaco. Creo que esto es muy importante para mantener una buena
comunicacion con mis clientes, Contamos con un sistema de rela-
ciones publicas de 24 horas. 20 de nuestras 700 islas tienen una
poblacidn considerable. Hoy en dia, la principal fuente de comu-
nicacion es la radio VHS; tengo una en mi casa y otra en mi auto-
movil. Mis clientes saben como comunicarse conmigo en caso de
dudas. Inclusive los fines de semana y feriados, si tienen algun
problema, se contactan conmigo por radio v yo acudo a atender
sus necesidades. Me gusta satisfacerlos con un servicio personal.

Chantey: ;Cudles son las preguntas mas frecuentes sobre proble-
mas del motor en el servicio durante el fin de semana?

Parotti: El principal problema planteado es la falta de informacion.
Por ejemplo, con frecuencia me llaman porque €l motor no arran-
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is the neutral stop switch or the emergency switch. There are usually
no problems with the engine, just a lack of information about how
to use them. So, as we have said before, one of the most important
aspects of my service is good customer relations.

Basset: In the Seychelles, we have a lot of islands, and often we
cannot go oul to service the more remote islands. In these cases
there is a local private mechanic who will handle these jobs. His
skills, although not fully satisfactory, are good enough for minor
repairs and adjustments. If the customer has bigger problems which
the local mechanic cannot solve, the customer will bring his en-
gine to me.

Dinan: In New Caledonia, sometimes [ make special trips to re-
mote islands. In these cases the customer has usually contacted me
directly by phone to come to his place.

Parotti: In the Bahamas, we have just established our business. We
distribute to a dozen islands, ten to fifteen minutes aways by boat.
But, on islands that are eighty miles away, people don’t usually buy
our outboard motors, since there aren’t any nearby dealers. They
would rather buy from other makers because there is nobody to
seryvice a Yamaha. We plan to expand by setting up dealerships on
other islands which will then service
the neighboring islands. In the future
we hope to have dealerships in all of
the northern islands. In fact my own
town is supposed to be the next place
to open a shop. There are people in
three ports there that own Yamahas
and have a private mechanic to work
on them. When [ visit them they keep
asking when I am going to open a
shop there. Some say that they want
to buy a Yamaha but not until we

Mr. Parotti of Bahamas

Yamaha products are used 70% for
pleasure, 137 for commercial and 15%
for boat rental uses. Characteristics of
the Bahamian market are (he presence
of a rental industry, company work use,
and retail sales of boats.

e

ca y suele suceder que el tnico
problema es el conmutador de para-
da en punto muerto o el conmutador
de emergencia. Generalmente no
existen problemas con el motor,
simplemente es la falta de informa-
cion sobre el uso. Por eso, como dije

Sr. Parotti de Bahamas

E170% de los productos Yamaha se uti-
lizan para recreacion, 15% para fines co-
merciales v los restantes 15% para

embarcaciones de alquiler. El mercado
de Bahamas se caracteriza por la presen-
cia de una industria de alquiler, ¢l uso
para en companias y la venta minorista

anteriormente, uno de los aspectos
mas importantes de mi servicio es
mantener buenas relaciones con el
cliente.

de embarcaciones. :
Basset: En Seychelles, tratandose de

una gran cantidad de islas, no podemos a menudo acudir a brin-
dar nuestro servicio a las mas remotas. En estos casos, hay un me-
cdnico privado del lugar que se ocupa de estos trabajos. Su pericia,
aunque no es totalmente satisfactoria, es suficientemente buena para
efectuar reparaciones y ajustes de poca importancia. Si el cliente
tiene un problema mayor que no puede solucionar el mecanico lo-
cal, nos trae el motor a nuestro taller de reparaciones.

Dinan: En Nueva Caledonia, a veces realizo viajes especiales a islas
remotas. En general, en estos casos, el cliente se comunica telefo-
nicamente conmigo solicitindome que lo visite.

CON VISTAS AL FUTURO

Working with Private Mechanics

The term private mechanic has appeared several times in this fea-
ture article. The authorized private mechanic system refers to a spe-
cial kind of service system in which individual mechanics run their
own businesses almost completely independent of distributors or
dealers.

Such mechanics can be found in all parts of the world. They don't
sell marine engines to users directly, but can buy parts from YAMA-
HA dealers for sale to the users. Sometimes parts discounts are made
through the dealers. They also can perform basic repairs with con-
siderably good results.

YAMAHA authorized private mechanics can perform a very help-
ful service in countries where it is difficult for dealers to provide
service to all their customers, as is the case in nations with many
islands. By supplying private mechanics with genuine parts and
praper tools, we will be able to
cooperate or tie-up with these
mechanics to establish more
complete service networks, and
the result can offer better serv-
ice opportunities for the cus-
tomers.

Trabajando con mecanicos
privados

El Término mecdnico privado
aparece {recuentemente en es-
te articulo. El sistema de me-
canicos privados autorizados
se refiere a un tipo especial de sistema de servicio en el que los me-
canicos particulares desarrollan sus propias actividades casi comple-
tamente independientes de los distribuidores o concesionarios.
Tales mecdnicos pueden encontrarse en todas partes del mundo. Ellos
no venden directamente motores marinos a los usuarios, pero pueden
comprar repuestos en los concesionarios YAMAHA para venderlos
posteriormente a los usuarios. Algunas veces logran descuentos en
los repuestos a través de los concesionarios. Ellos pueden también
realizar reparaciones basicas con resultados considerablemente
buenos.

Los mecdnicos privados autorizados de YAMAHA pueden prestar
servicios muy ttiles en los paises donde es dificil para los conce-
sionarios proveer dichos servicios a todos sus clientes, como en el
caso de aquellas naciones compuestas geograficamente por infini-
dad de islas. Contando con mecanicos privados con repuestos ge-
nuinos y herramientas adecuadas, podremos cooperar o llegar a un
acuerdo con estos mecanicos para establecer redes de servicio mas
c?mpletas v como resultado ofrecer mejores servicios a nuestros
clienies.

open up a shop. So, I'm anxious to open one. Hopefully, in the
future people will use private mechanics to make minor technical
repairs, and when it comes to major specification repairs they will
bring their motors to our shop.

Parotti: En las Bahamas, hemos iniciado recientemente nuestras
actividades comerciales. Distribuimos en una docena de islas dis-
tantes de diez a quince minutos en barco. Pero, los habitantes de
aquellas islas que se hallan a 80 millas de distancia, no suelen
comprar nuestros motores fuerabordas porque no hay concesiona-
rios cercanos. Ellos compran en general motores de otras marcas
porque no hay nadie que se ocupe del servicio Yamaha. Planeamos
expandirnos estableciendo concesionarios en otras islas que pueden
brindar el servicio correspondiente a las islas cercanas. En el futu-
ro, esperamos contar con concesionarios en todas las islas del nor-
te. En efecto, se supone que en mi ciudad natal sera el proximo
lugar donde se inaugurara otro de nuestros comercios. Hay gente
en tres puertos de este sitio que poseen motores Yamaha y cuentan
con un mecanico privado que efetiia las reparaciones. Cuando los
visito siempre me preguntan cuando voy a abrir un negocio alli.
Algunos dicen que desean comprar Yamaha pero argumentan que
no lo haran hasta que pongamos un comercio. Estoy ansioso por
establecer un comercio alli. Espero que en el futuro la gente ponga
sus motores en manos de mecdnicos para reparaciones técnicas me-
nores pero los traigan a nuestro taller cuando se trate de repara-
ciones de mavor importancia.



MARINE MARKET
AROUND theWORLD

This page is composed from the answers to
questionnaires the Chantey editorial room
has sent at random to importers and dealers
around the world.

EL MERCADO
INTERNACIONAL
de EQUIPOS
MARITIMOS

12° PARTE TURKEY

Esta pigina esta compuesta por las respues-
tas a los cuestionarios que la editorial de
Chantey envié a los importadores y distri-
buidores de los diferentes puntos del mundo.

This time we received two answers as
follows:

Mr. Yavuz Herkmen,

Manager, Burla Makina Ticareti ve
Yatirim A.S., Yamaha importer.

Mr. Cengiz Devletkusu,
Manager, Mariner-Deniz

Araclari ve Vesitalari San. ve Tic. A.S.,
the Yamaha top dealer in Turkey.

ﬂ When were your companies established?
u Burla has a very long history going back to
1911. And Mariner began handling Yamaha
products from 1972,

I What are the background and characteristics
of the Turkish market?

N Almost all of the outboards are used for
leisure activities, not for fishery. Our best sell-
ing models include the 9.9 hp, 15 hp, 40 hp and
90 hp outboards.

B What are your main promotional activities?
ﬂ As an importer, Burla makes advertisements
in leading marine magazines like “YELKEN"
and “YACHT”, as well as organizing boat show
exhibitions, distributing leaflets, etc. Mariner’s
usual promotional activities are demonstrations
for outboard users and boat users on the sea and
in the shop. For example, we organize speed-boat
shows using Yamaha outboards in the Marmara
Sea and Bodrum-Aegean.

B} What products do you think might be future
best sellers?

ﬂ Needless to say outboards will remain big,
but Yamaha boats and outboards sold as a pack-
age should prove well suited to the Turkish cus-
tomers and to the seas around Turkey. This is be-
cause of the respect our customers have for the
Yamaha name as a result of our efforts going
back to 1972.

n What are the most important considerations
when you sell Yamaha marine products?

¥ After-sale service! And we are trying to in-
form our customers about the high quality and
performance of Yamaha outboards, and we are
offering one-year service guarantees.

ﬂ Will you give us a short message for your
fellow Yamaha Marine dealers around the world?
n At Burla we say: “Give importance to after
sale-service’”. And from Mr. Develetkusu, he
would like to say: “Let’s get together by means
of an international Yamaha Club, and transmit
our knowledge and experiences 1o each other™.

Hasta el momento hemos recibido dos
respuestas siguientes:

Sr. Yavuz Herkmen,
Gerente de Burla Makina Ticareti ve
Yatirim A.S., Importador de Yamaha.

Sr. Cengiz Devletkusu,
Gerente de Mariner- Deniz Araclari
ve Vesitari San. ve Tic. A.S,, el
distribuidor mas importante de
Yamaha en Turquia.

n ;Cuindo se establecié la compania?

u Nuestra concesionaria Burla posee una larga
historia que data desde 1911. Y Sr. Devletkusu
comenzo a operar con productos Yamaha desde
1972.

n JCudles son las caracteristicas del mercado
turco?

I} Casi todos los fuerabordas son utilizados para
actividades recreativas, v no para la pesca. Los
modelos fuerabordas de mayor venta incluyen los
de 9.9, 15, 40 y 90hp.

n Cuales son las principales actividades de
promocion?

ﬂ Como importador, Burla pone anuncios en
la principales revistas sobre navegacion tales
como “YELKEN" y “YACHT", asi como
también organiza exhibiciones de embarcaciones,
distribucion de panfletos, etc. Las actividades de
promocion usuales de Mariner son
demostraciones para los usuarios de fuerabordas
y embarcaciones en el mar y en la tienda. Por
ejemple organizamos la exhibicion de botes de
velocidad utilizando fuerabordas Yamaha en el
Mar de Marmara y Bodrum-Aegean.

n;Qué producto cree Ud. que serdi el mis
vendible en el futuro?

ﬂ Indudablemente los fuerabordas seguirdn
manteniendo altos niveles de ventas, pero las
embarcaciones y fuerabordas Yamaha vendidos
en conjunto, se adaptardn bien a los clientes y
exigencias de los mares de Turquia. Esto es debido
al respeto de nuestros clientes hacia Yamaha
como resultado de nuestros esfuerzos realizados
desde 1972.

Ed ;Cuiles son las consideraciones mis
importantes cuando venden productos marinos
Yamaha?

n iEl servicio de postventa! Y estamos tratando
de informar a nuestros clientes acerca de la alta
calidad v rendimiento de los fuerabordas
Yamaha, ademds de ofrecer garantias de servicio
por un ano.

n ;Podria enviarles un breve mensaje a sus
distribuidores colegas de Yamaha de todo el
mundo?

I3 En Burla el lema es: “Dar importancia al
servicio de postventa”™ Y por parte de Sr
Devletkusu le gustaria decir: “Trabajemos todos
juntos por medio dé un Club Yamaha
Internacional e intercambiemos conocimientos
v experiencias”.




Contributing to the development

As an important part of its marine division business promotion,

fisheries by supplying both its products an

Contribucion al desarrollo de la

Como una de las principales actividades promocionales de la divisio
z0s en el desarrollo de la pesca costera ofreciendo sus pro

PART 12 COLOMBIA

Steady growth of fisheries under the initiative of PESTOLU

Colombia, which is situated in the northern
extremity of South America, is blessed with
three different kinds of fishing grounds; in-
land waters (rivers and lakes), the Caribbe-
an Sea and the Pacific Ocean.

But, up until the 1970s most of its fisheries
remained small scale, as represented by gill-
net and hook-and-line fisheries using un-
mechanized canoes, with the exception of
rather active inland water fisheries and Flori-
da type prawn trawling by 120-ton class
trawlers.

Late in the 1970s the Colombian Government
set about on a project of fostering coastal
fisheries by solidfying its vocational training
system and adopting training boats in Car-
tagena with aid from the Japanese Govern-
ment. In addition, as the second step of this
project the government established
PESTOLU (Pesquera de Tolu S.A.) in TOLU
with fishery grant aid by the Japanese
Government aimed at the start of more
modernized coastal fisheries. Since
PESTOLU was established, the Japanese
Government has continued to contribute
toward the growth of these fisheries by dis-
patching JICA experts.

Contributing toward middle-scale
fisheries development

Yamaha's committment to Colombian fish-
eries began back in 1980, when 10 “DT-46"
fishing boats were delivered to PESTOLU as
part of Japan's ODA program. Prior to the
introduction of these Yamaha fishing boats,
local fishermen had conducted un-
mechanized canoe type gillnet or prawn
trawling by fishing boats of over 120 tons and
using different methods. This had inevitably
prevented the development of coastal or off-
shore middle-scale fisheries. The adoption of
the DT-46 hit the mark. It proved to be ex-

The whole office view of PESTOLU
Vista de la oficina de PESTOLL.

The PESTOLU staff are delighted at the delivery of
DD-40-08 boats (late in 1999)

Personal de PESTOLU encantado con la entrega de
los barcos DD-40-08 fa fines de 1990) |
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tremely useful for various kinds of middle-
scale fisheries such as gillnetting, longlining
and prawn trawling,

In 1984, 8 boats of another middle-size fish-
ing boat model, the DD-40-OB, were also
delivered. This model was a unique small-size
double rigger type fishing boat which was
newly developed with the cooperation of
Universal Fisheries Co., Ltd. specially for
prawn trawling at the request of PESTOLU.
Encouraged by the success of the DT-46, the
company became enthusiastic about the fur-
ther development of these highly profitable
fisheries. This model was, by the way, shipped
out to Colombia after repeated testing in
Japanese fishing grounds.

Promising fisheries development in
Pacific coastal waters

At the time of the delivery of the DD-40-OB
boats, Yamaha and its partner, Universal
Fisheries, dispatched expert skippers to
Colombia. These skippers trained local
fishermen in correct boat handling and fish-
ing techniques for 6 months. As a result, the
DD-40-OB boats crewed by graduates from
the Sena Training Center
have come to form a
strong fishing fleet.
Furthermore, in 1988
PESTOLU sent an
order to Yamaha for
two more DD-40-OB
boats. This order was
filled late in 1990 and
engineers from Yamaha
supervised delivery of these
boats, while also instructing the
PESTOLU staff in correct boat ins-
pection and handling. Mr. Herna Pi-
neda Ocampo, President of PESTOLU
says - ““The DD-40-OB has proved to be

Colombia.

essential to the growth of Colombian fisher-
ies, as it is designed and built as a multipur-
pose fishing boat to cover fishery operations
from coastal to offshore water areas. It ena-
bles high-efficiency, economical fishery oper-
ations with excellent performance qualities.
Our staff have already mastered the handling
of this boat to get the largest possible catch
in prawn trawling!’
Yamaha will con-
the further growth
in the Caribbean
time cooperat-
involved in the
cific coastal fish-
greater efforts will™
the growth of fish-
for the conser-
resources.

tinue to contribute to
of coastal fisheries
Sea, while at the same
ing with local people
development of Pa-
eries. And even
be directed toward
eries with a concern
vation of fish

DD-40-08 is repeatedly test-operated in Japan before it is delivered to
Colombia,

DD-40-0B repetidamente probado en Japdn antes de ser entregado a



S/

“‘I o

12° PARTE COLOMBIA

Firme crecimiento de las pesquerias bajo la iniciativa de PESTOLU

Colombia situada en el extremo norte de Su-
damérica, ha sido bendecida por tres tipos
diferentes de zonas de pesca; rios y lagos, el
Mar Caribe v el Océano Pacifico.
Sin embargo, hasta los anos 70 la mayor parte
de su industria pesquera era de pequena es-
cala con embarcaciones sin motor que ope-
raban con red vertical por enmalle y linea y
anzuelo con la excepcion de la pesca fluvial
mas activa y la pesca con red de arrastre pa-
ra la captura de camarones tipo Florida en
pesqueros de 120 toneladas.
A fines de los anos 70 el gobierno colom-
biano se aboco a un proyecto de promocién
de pescadores costeros mediante la efectivi-
zacidon de un sistema de capacitacion voca-
cional vy utilizacion de embarcaciones de
entrenamiento en
Cartagena con la
ayuda del gobierno
japonés. Ade-
mas, Como se-
gunda
etapa
de este

proyecto el gobierno establecié PESTOLU
(Pesquera de Tolu S.A.) en TOLU con una
ayuda pesquera sin compensacion otorgada
por el gobierno japonés destinada a la mo-
dernizacion de las pesquerias costeras, Des-
de el establecimiento de PESTOLU, el
gobierno japonés ha continuado contribu-
yvendo al crecimiento de estas pesquerias a
través del envio de técnicos de JICA.

Contribuyendo hacia el desarrollo de
pesquerias de mediana escala

El compromiso de Yamaha con las pesquerias
colombianas comenzo en 1980 cuando se en-
viaron 10 embarcaciones pesqueras “DT-46"
a PESTOLU como parte del programa ODA
del Japon. Antes de recibir estos pesqueros
Yamabha, los pescadores locales conduian em-
barcaciones sin motor para la pesca con red
vertical por enmalle 0 con red de arrastre para
la captura de camarones en barcos pesqueros
de mas de 120 toneladas mediante la utiliza-
cion de métodos diferentes. Esto habia im-
pedido inevitablemente el desarrollo de
pesquerias de mediana escala costera y de
media altura. La adopcion de los DT-46
dieron en el blanco. Probaron ser de gran uti-
lidad para varios tipos de pesca de mediana
escala tales como con red vertical por en-
malle, pesca de altura y red de arrastre para
la captura de camarones.
En 1984, se enviaron también 8 barcos per-
tenecientes a la linea de modelos de pesqueros
medianos DD-40-OB. Este modelo fue el tini-
co tipo de embarcacion pesquera de
doble aparejo de tamarnio pequefio

World’s smallest mechanized que fue desarrollado especialmen-
prawn trawler DD-4(-0B. te con la cooperacion de Universal
DDA40-08, el barco Fisheries, Co., Ltd. para la pesca
pesquero motorizado para con red de arrastre de camarones a
red de arrasire de pedido de PESTOLLU.
caniarones mds pequeiio Animados por el éxito del DT-46,
- del munda, la compania se entusiasmé por un
~ i mayor desarrollo de estos pesqueros
7'—]-' 40} )
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de gran rendimiento. Este modelo fue envia-
do a Colombia después de ser probado repeti-
damente en las zonas pesqueras japonesas.

Desarrollo de potenciales pesquerias en
las costas del Pacifico

Junto con la entrega de los pesqueros
DD-40-OB, Yamaha vy su socio, Universal
Fisheries, enviaron patrones expertos a Co-
lombia. Estos patrones entrenaron a los pes-
cadores locales en la forma correcta de
manejar los barcos y técnicas de pesca por
6 meses. Como resultado, los barcos
DD-40-OB tripulados por graduados del
Centro de Entrenamiento Sena se han con-
vertido en una fuerte flota pesquera.
Ademads, en 1988 PESTOLU encargd a
Yamaha otras dos embarcaciones DD-40-OB.
Este pedido fue despachado a fines de 1990
y los ingenieros de Yamaha supervisaron el
envio de estos barcos, al tiempo que instruian
también al personal de PESTOLU en cuan-
to a la correcta inspeccién y manejo. El Sr.
Herna Pineda Ocampo, Presidente de PES-
TOLU dijo: “El DD-40-OB ha resultado
esencial para el crecimiento de las pesquerias
colombianas, asi como su disefio y construc-
cién como embarcacion pesquera de muil-
tiples propositos para la pesca tanto costera
como de altura. Este barco permite de-
sarrollar actividades pesqueras con alta efi-
ciencia y economia brindando una calidad
de rendimiento excelente. Nuestro personal
ya domina perfectamente el manejo de estas
embarcaciones para lograr la mayor captura
posible de camarones con red de arrastre.
“Yamaha continuara contribuyendo al ma-
yor desarrollo de las pesquerias costeras en
¢l Mar Caribe, y al mismo tiempo seguira co-
operando con la gente local relacionada con
el desarrollo de las pesquerias costeras del Pa-
cifico. E incluso se realizardn atlin mayores
esfuerzos por el crecimiento de las pesquerias
teniendo en cuenta la conservacion de los re-
CUIS0S PESqUETOS.

- o
e T T e,

Fishery operation by a Yamaha boat {watched afar from the PES‘TG;',L’ pier).

Operaciones pesqueras uiilizando un barco Yamahu (vista distante desde el muelle de PESTOLU).
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SERVICE

CDI System

The conventional contact-breaker type ignition system has seri-
ous weaknesses such as burn, oxidation and wear of the con-
tact points. In addition, it often happens that the contact point
begins to chatter while the engine is running at high speeds,
thus spoiling the ignition performance as a whole. The CDI
system is used as an effective solution to these problems. This
system employs no contact breaker, giving its ignition spark
based on sensing of an electrical signal to determine the best
possible timing for ignition.

Advantages

1. It offers easier maintenance, as it has no contact points.
2. Ignition timing can be easily regulated in the same way as
a conventional system.

3. Ignition discharge continues longer for added combustion
efficiency.

4, A surge of high voltage can be produced quickly in the
secondary winding and misfiring is much less frequent, even
when a plug is fouled, thus helping increase the engine's per-
formance potential.

Mechanical ignition timing system

Sistema de regulacion de encendido mecanico

SERVICIO

Sistema CDI

El sistema de encendido tipo de ruptor convencional posee
algunos puntos débiles tales como quemado, oxidacion y des-
gaste de los puntos de contacto. Ademas, es frecuente que los
puntos de contacto comiencen a vibrar mientras el motor es-
té funcionando a la maxima velocidad, deteriorando por ¢llo
el funcionamiento del encendido en conjunto. Por eso el sis-
tema CDI se utiliza como una solucion efectiva a dichos
problemas. Este sistema no emplea ruptor, por lo tanto la chis-
pa de encendido se basa en la deteccion de una senal eléctri-
ca para determinar la mejor regulacion posible para el
encendido.

Ventajas

1. Ofrece un simple mantenimiento, dado que no posee pun-
tos de contacto.

2. La regulacion del encendido puede ser facilmente regula-
da debido a que es similar a los sistemas convencionales.
3. La descarga de encendido es mds continua para aumentar
una combustion mas eficiente.

4. Pueden producirse subitamente una oleada de alta tensién
en el bobinado secundarion y menos frecuentes fallas de en-
cendido, incluso cuando la bujia esté sucia, ayudando a incre-
mentar el rendimiento potencial del motor.

Electrically controlled ignition timing system

Sistema de regulacion de encendido controlado
eléctricamente
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Microcomputer controlled ignition timing system

Sistema de regulacion de encendido controlado
por microcomputadora
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Throttle-sensed electronic ignition timing system

Sistema de regulacion de encendido electronico
con sensor de acelerador
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Sponsoring the major national
water-sport event

Over the years, our Colombian partner,
EDUARDO LONDONO E HIJOS SUCS.
LTDA. has worked to achieve a greater pub-
licity involvement in the market. Toward
this aim they have sponsored various sport-
ing, agricultural and industrial events, etc.
This year, Eduardofio sponsored the most
important event of the national water-sport
calendar, “The Nautical Marathon of the
Magdalena River”, with more than 100
boats taking part over a 1,012km route
along the Magdalena River, passing through
various places like Antioquia, Santander,
Boyaca, Bolivar, Cesar, Magdalena and At-
lantico. Only 35 boats finished this
challenging marathon.

Among the finishers was a boat produced
and equipped by Eduardono with a Yama-
ha outboard motor that ran perfectly
without a single problem and placed fourth
in class Stock N, with a total time of
10.36.02.
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To preserve the environment, to protect the
Colombian natural resources, and to regain
and preserve what has deteriorated, were
some of the goals of this marathon.

This event was covered by the Colombian
TV, radio and the press, throughout the five
days that the event lasted. Eduardofo be-
lieves the results of the event benefited all,
the company as well as the whole country.

Patrocinio del principal
acontecimiento deportivo acuatico
nacional

A través de los afos, nuestro socio colom-
biano, EDUARDO LONDONO E HIJOS
SUCS. LTDA. ha procurado obtener una
mayor publicidad en el mercado. En pos de
dicho objetivo han auspeciado varios even-
tos deportivos, agricolas e industriales, etc.
Este afio, Eduradono patrocind el evento
mds importante del calendario nacional de
deportes acudticos, “El maraton nattico del
Rio Magdalena”, donde mas de 100 embar-
caciones participaron recorriendo una dis-
tancia de 1.012km a lo largo del Rio
Magdalena, atravesando varios sitios como
Antioquia, Santander, Boyaca, Bolivar, Cé-
sar, Magdalena y Atldantico. Sélo 35 botes
pudieron arribar a la meta de este maratén
desafiante.

Entre los finalistas se encontré un bote
fabricado y equipado por Eduardono con
un motor fueraborda Yamaha que funciond
perfectamente sin ningtin problema, logran-
do la cuarta posicién en la clase Stock N,
con un tiempo total de 10.36.02.
Preservar el medio ambiente, proteger los
recursos naturales de Colombia vy recupe-
rar y preservar lo que fue deteriorado,
fueron algunas de las metas de este mara-
ton. Este evento fue cubierto por la televi-
sion, radio y prensa colombiana durante
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todos los cinco dias que durd la competen-
cia. Eduardono considera que los resulta-
dos del evento son para beneficio de todos,
tanto para la compariiia como para todo el
pais.

We .['aa.e WG‘“@A‘G

UNITED ARAB EMIRATES

Mr. Rizwan Ahmad,
Asst. Manager, Yamaha Section,
YOUSUF HABIB AL YOUSUF

Yamaha Marine Products are rated No.
1 in our country for their reliability,
durability as well as for after-sale service.
Our customers have full confidence in
Yamaha products and in the efficiency
of our service back-up.

We feel proud in knowing that the Yama-
ha family around the world, including
customers, dealers, sales and service
staff, all have the same opinion about
the reliability of Yamaha products. That
is why “We Love Yamaha'.

Sr. Rizwan Ahmad, Director
asistente, Seccion Yamaha,
YOUSUF HABIB AL YOUSUF

Los productos marinos Yamaha estan
clasificados como los mejores de nuestro
pais por su fiabilidad, durabilidad asi
como por su excelente servicio de
postventa,

Nuestros clientes confian totalmente en
los productos Yamaha y en la eficiencia
de nuestro servicios de mantenimiento,
Estamos orgullosos de saber que la fa-
milia Yamaha en todo el mundo, inclu-
vendo clientes, distribuidores, personal
de servicio y de ventas, tienen la misma
opinién acerca de la fiabilidad de los
productos Yamaha. Esa es la razén fun-
damental del “Especial afecto por
Yamaha™.
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Recoleccion de novedades

Yamaha is GOOD!

Last December 12, a member of the Yama-
ha Marine staff visited the remote islands
of Lakshadweep, India. These islands are
unique for their abundant coconut palm
groves and some of the most beautiful seas-
capes one could ever wish to see. The Yama-
ha man was surprised and pleased to find
a local fisherman here using a Yamaha 2C
outboard. What did he think of his Yama-
ha? The fisherman’s answer was short but
emphatic: “Yamaha is GOOD!”

iYamaha es extraordinaria!

El pasado 12 de diciembre, un integrante del
personal Yamaha Marine realizé una visi-
ta a las remotas islas de Lakshadweep, In-
dia. Estas islas son unicas por la
abundancia de bosquecillos de cocoteros ¥
algunas de las mas hermosas vistas de mar
que uno alguna vez desearia ver. El hombre
de Yamaha se sorprendio y se alegré al en-
contrar aqui a un pescador del lugar que
usaba un fueraborda Yamaha 2C. Cuando
¢l le pregunté qué pensaba sobre su Ya-
maha, el pescador le respondio brevemen-
te, pero con énfasis: “jYamaha es extra-
ordinaria!”

Fresh determination for ‘91

On December 3 of last year, 28 Yamaha ma-
rine dealers from around Turkey expressed

their fresh determination for the year 1991
at the meeting held in Istanbul. Represent-
ing YMC at the meeting was Mr. Kato.
Throughout this meeting lively discussion
took place regarding a new sales policy to
achieve another step forward for "91 based
on the business results of 1990. The impor-
tance of field service activities was especial-
ly emphasized and the *91 sales contest was
announced in detail.

Nueva determinacion para el 91

El 3 de diciembre del afio pasado, 28 con-
cesionarios navales de Yamaha de toda Tur-
quia expresaron su nueva determinacion
para el afio 1991 en una reunion llevada a
cabo en Estambul. El Sr. Kato representd
a YMC en la reunion.

Durante esta reunion se realizaron anima-
das discusiones en cuanto a la nueva poli-
tica de ventas para continuar avanzando
hacia el 91 basado en los resultados de los
negocios de 1990. La importancia de las ac-
tividades de servicios de instalaciones fue
especialmente enfatizada y se anuncio en
detalles la competencia de ventas de 1991.

Top Service, Top Products Make
Yamaha No. 1 Down Under

Port Lincoln, one of Australia’s largest
ports, is located in the heart of South Aus-
tralia’s rural industry belt. During the peak
harvest season its huge silos fill with up to
400,000 tons of grain.

Fishing is another big industry in Port Lin-
coln. The tuna, abalone, prawns and other
marine products landed here are shipped all
across Australia and all over the world.
Port Lincoln is also the home of the Port
Lincoln Yacht Club, which shares the new-
ly developed marina here with the local fleet
of deep sea trawlers. During the vachting
season one can see this rescue vessel po-
wered by a Yamaha 140hp outboard patrol-
ing different areas of the coast frequented
by weekend marine sports lovers.

This 6-meter aluminum craft, formerly used
as an abalone fishing boat, was presented
to the Port Lincoln Yacht Club by Boat
Supplies, the Yamaha dealership for the
whole of Eyre Peninsula. And to ensure
trouble-free operation under any condi-
tions, Boat Supplies keeps this and other
boats serviced and maintained.

Thanks to the hard work and apt promo-
tional activities of dealers Jock Peters and
Wayne Barbar, and the fine products they
sell, Yamaha is the market leader here with
a 45% market share.

El mejor servicio, los mejores
productos hacen que Yamaha sea

el N° 1 en Australia

El Puerto Lincoln, uno de los mas grandes
de Australia, esta localizado en el corazon
del cinturén industrial rural de Australia del
Sur. Durante la temporada culminante de
la cosecha sus inmensos silos se llenan con
400.000 toneladas de cereales.

La pesca es otra gran industria del Puerto
Lincoln, El atun, oreja marina, camarones
y otros productos marinos traidos aqui son
enviados a toda Australia v al mundo
entero.

Este puerto también es sede del Club Nariti-
co del Puerto Lincoln, que comparte las ac-
tividades marinas recientemente desarro-
lladas aqui con la flota local de bugues de
pesca de rastreo de aguas profundas. Du-
rante la temporada de yachting uno puede
observar este buque de rescate impulsado
por un fueraborda Yamaha 140hp que
patrulla por diferentes areas costeras fre-
cuentadas por los amantes de los deportes
marinos de fines de’semana.

Esta embarcacion de aluminio de 6 mertos,
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utilizada anteriormente como barco pes-
quero de orejas marinas, fue entregado al
Port Lincoln Yacht Club por Boat Supplies,
el distribuidor Yamaha para toda la Penin-
sula de Eyre. Y para asegurar un funciona-
miento exento de problemas bajo cualquier
condicidn, Boat Supplies realiza el servicio
de mantenimiento de ésta y otras embar-
caciones.

Gracias al arduo trabajo y actividades de
promocion idéneas de los distribuidores
Jock Peters y Wayne Barbar y a los exce-
lentes productos que ellos venden, Yamaha
es lider aqui con una participacion en el
mercado del 45%.

Yamaha stern-drives for locally
manufactured boats

Yamaha's Nigerian marine distributor,
Almarine, has in recent years supplied
Yamaha stern-drive diesels for a locally built
20-foot boat model, the APD 20. Now a 25-
foot sister model, the APD 25 has been in-
troduced that will also be powered by a pair
of Yamaha ME200STI stern drive diesels.
This boat is designed especially for use as
a transport boat for carrying crew and
equipment in Nigeria’s oil field areas. While
the 5 boats of the first lot have already been
sold, sales promotion pamphlets have been
prepared for further possible sales. It is
hoped that along with the further sales of
these locally manufactured boats, the mar-
ket for Yamaha stern-drive diesels will also
grow here in Nigeria.

Motores de popa Yamaha para
embarcaciones fabricadas
localmente

El distribuidor de productos marinos Ya-
maha en Nigeria, Almarine, ha suministra-
do en estos ultimon anos motores diesel de

popa para los modelos de barcos de 20 pies
de fabricacion local, APD-20. Ahora ha si-
do presentado el modelo de la misma linea
de 25 pies, APD-25 con la incorporacion
de un par de motores diesel de popa Ya-
maha ME200STI. Esta disefiado especial-
mente como embarcacion para transportar
tripulantes y equipos en las dreas petrole-

ras de Nigeria. Ya han sido vendidas 5 uni-
dades del primer lote, y se estan preparando
los panfletos de promocion para aumentar
las ventas.

Esperamos que junto con el incremento de
las ventas de estos barcos, también crezca
el mercado de motores diesel de popa Ya-
maha en Nigeria.

Chantey Lady
Senorita Chantey

Ms. Semra Devletkusu

Assistant Manager of Mariner A.S.

Hello, my name is Semra
Devletkusu. I first be-
came aware of the wide
assortment of Yamaha
marine products when I
married my husband,
Cengiz, the Yamaha top
dealer in Turkey, back in
1978. My life is busy with
a job in foreign exchange
and imports at a bank in
Bursa and my studies in
management technics at
the University of Anato-
lia. But [ still find time to help my hus-
band in his work in the areas of cor-
respondance, marketing advertisement
and customer psychology. I also find time
to enjoy my hobbies of skiing in winter
and tennis and water sports in the
SUmimer.

1 feel great pleasure in being a member of
the Yamaha family, and | want to contrib-
ute through my interests in economics, im-
port and export, so that more people can
enjoy Yamaha products at work and at
play the whole year round.

Director asistente de Mariner A.S.

Hola, soy Semra Devlet-
kusu. Tomé conciencia de
la amplia variedad de los
productos marinos Ya-
maha cuando me casé
con mi esposo, Cengiz, el
principal distribuidor de
Yamaha en Turquia, en
1978. Mi vida es muy ac-
tiva debido a mi trabajo
en el mercado de divisas
¢ importaciones en el
banco en Bursa y mis es-
tudios en técnicas admi-
nistrativas en la Universidad de Anatolia.
Pero todavia encuentro tiempo para ayu-
dar a mi esposo en su trabajo en las areas
de correspondencia, publicidad de mar-
keting y sicologia del cliente. También en-
cuentro tiempo para disfrutar de mis
pasatiempos como esquiar durante el in-
vierno y jugar al tenis o practicar depor-
tes acudaticos en el verano.

Siento un gran placer al ser miembro de
la familia Yamaha y es mi deseo contri-
buir por medio de mis intereses en eco-
nomia, importacion y exportacion, de tal
modo que mads gente pueda disfrutar de
los productos Yamaha en el trabajo v en
la diversion durante todo el ano.
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YAMAHA OSAKA CUP-Melbourne/Osaka Double-handed Yacht Race 1991

65 yachts from 11 countries due to start

The YAMAHA OSAKA CUP - Melbourne/Osaka Double-handed Yacht
Race 1991 will start from Melbourne on March 23. The race is the se-
cond running of the event that was held in 1987 in commemoration of
the 120th anniversary of the opening of Osaka Port, while also promot-
ing marine sports and international goodwill.

It is one of the world’s [argest international yacht race events, with 10~ 16m
oceangoing cruisers sailed by 2-man teams traversing the Pacific Ocean

from Australia’s eastern coast, across the equator and into Japanese waters.

to the port of Osaka. The race will have 4 divisions: a Racer Group (Classes
A, B, and C) and a Cruiser Group.

While Yamaha Motor is supporting this race as the title sponsor as in
the first running of the event, it is involved in the race in other ways as
well, such as the design and construction of a yacht for a Racer Group,
Class A team and sending a Yamaha employee as a crew member:
The 65 participating yachts include 28 from Australia, 16 from Japan,
5 from New Zealand, 3 each from the USSR, the United States, Great
Britain and Denmark, and | each from Canada, Germany, France and
Bulgaria. The race is due to finish on or about April 20. Let's give our
encouragement to these courageous teams!

Crew members of the “Lucky & Luppy™ . — - ) :
Ray W. Haslar (New Zealand) and The “Lucky & Luppy" embodies the essence of
Yasuyuki Hakomori (Japan, Yamaha employee). Yamaha's foremost boatbuilding technology.

YAMAHA OSAKA CUP - Regata de veleros de dos tripulantes
Melbourne/Osaka 1991

Participardn 65 veleros representando a 11 paises

La YAMAHA OSAKA CUP - Regata de veleros de dos tripulantes para
esta edicion 1991 se largara en Melbourne el 23 de marzo. Esta regata
es la segunda luego de la realizada en 1987 en conmemoracion del 1207
aniversario de la apertura del puerto de Osaka, a la vez que promociona
también los deportes marinos y la buena voluntad internacional.

Esta es una de las principales regatas internacionales del mundo en la
que participan veleros de alta mar de 10 a 16 m con dos tripulantes para
atravesar el Océano pacifico desde la costa oriental de Australia, cruzan-
do la linea ecuatorial navegando hacia aguas japonesas hasta arribar al
puerto de Osaka. Esta regata estd constituida por 4 categorias; Grupo
de Veleros Rapidos (Clase A, B y C) y el Grupo Crucero.

Al igual que en la primera regata, Yamaha Motor no sélo auspicia con
su nombre este acontecimiento, sino que tambien participa como con-
structor y disenador de un yate del Grupo de Veleros Rdpidos, Clase A
y envio de un empleado de Yamaha como miembro de la tripulacion.
De los 65 vates 28 pertenecen a Australia, 16 al Japon, 5 a Nueva Zelan-
dia, 3 a URSS, EEUU, Gran Bretaiia y Dinamarca y | a Canada, Ale-
mania, Francia y Bulgaria respectivamente.

La competencia esta prevista para finalizar alrededor del 20 de abril. Alen-
temos a estos intrépidos equipos.

We, the editorial staff of “Chantey” are always gratefu)
for your contributions, including interesting topics and

PHOTOS & REPORTS

instrumental information for our publication. We are
WAN ED striving to make *Chantey” a more useful and informa-

tive publication for the worldwide Yamaha family with
your continuing cooperation. Please keep your contri-
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Salt-boiled Squilla

While at first look it may appear to be a shrimp, the squilla
is actually a representative species of the Stonatopoda group.
Yellowish brown in color while alive, the squilla turns a pale
purplish brown when boiled or grilled. Squilla grow to a body
size of about 15cm, and are caught in coastal waters of Japan
all the way from Hokkaido in the north to Kyushu in the south.
As for the way squilla are prepared in Japan, the most popu-
lar dish is salt-boiled squilla. The process is simple. Squilla
in the shell are put into a large pot of boiling water and salt
sprinkled in on top. When the squilla begin to turn color, they
are taken out of the boiling water right away. The boiled squilla
are then shelled from the head down and piled on a large dish
with greens to add color and lemon slices for relish.

You will find the natural sweetness of the squilla meat comple-
mented nicely by the salt flavor, and you may find you enjoy it
unflavored just as it comes out of the pot. Or, you may want to
add to the flavor with dressings such as lemon juice, soy sauce
and vinegar or a mayonnaise dip. The squilla may be eaten
still hot from the pot or after being cooled once. From the
standpoint of taste, most people prefer them still steaming hot.

Langostino hervido con sal

Aunque a primera vista se asemeja a un camaron, el langosti-
no o esquila es en realidad una especie representativa del gru-
po Stonatopod.

Cuando el langostino estd vivo posee un color marrén ama-
rillento, pero cambia a un palido marrén purpurino cuando
es hervido o asado. Esta especie llega a tener una longitud de
15¢m y se pesca en las costas de todo el Japén desde Ho-
kkaido al norte hasta Kyushu al sur.

En cuanto a la forma de preparar el langostino en Japon, el
plato mas popular es langostino hervido con sal. El proceso
es bien simple, se echa el langostino entero en una olla grande
con agua hirviendo y luego se le agrega un poco de sal. Cuan-
do el langostino comienza a cambiar de color, se lo saca in-
mediatamente del agua. Luego se descascaran los langostinos
hervidos comenzando desde la cabeza y se los coloca en un
plato grande con verduras para agregarle color y rodajas de
limén para darle mas sabor.

Usted encontrard que la dulzura natural del langostino se
complementa exquisitamente con el sabor salado y podra
disfrutarlo sin sazonarlo. O quizas usted guiera aumentar el
sabor con salsas como jugo de limon, salsa de soja y vinagre
o mavonesa. El langostino puede comerse cuando estd atin ca-
liente, o bien luego de enfriarse. Desde el punto de vista del
sabor, la mayoria prefiere comerlo cuando esta atin caliente.

Nosotros, ¢l personal de edicion de “Chantey” estamos
siempre a su disposicion para ofrecerles topicos intere-
santes ¢ informaciones utiles a través de nuestras publi-
caciones. Estamos haciendo nuestro esfuerzo para que
Chantey sea una publicacion mas util v llena de infor-
maciones para la familia Yamaha que se distribuye por
todo el mundo con su continua colaboracion. jPor la-
vor siga cooperando con nosotros!
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