




CON NUESTRO PROGRAMA DE VIAJES 

INCLUSIVE TOURS EN EUROPA 
( AVION - HOTEL ) 

PUEDE ESTAR PRESENTE EN CUALQUIER FERIA O 
EXPOSICION COMERCIAL QUE LE INTERESE. 
• Esta fórmula le garantiza el mejor servicio al mínimo 

coste, beneficiándose del programa que a un precio espe­
cial incluímos en estos viajes. 

• Su transporte será a bordó de los magníficos aviones que 
todas las Compañías Aéreas nacionales e internacionales 
ponen a su disposición en servicio regular y su aloja­
miento en buenos hoteles. 

• 7 días de estancia, o más si lo desea, en las ciudades 
europeas siguientes: 

ALEMANIA FRANCIA E ITALIA 
BERLIN 9.940 Pts. PARIS 7.715 pts. 
COLONIA 8.345 » MILAN 8.355 » 
DUSSELDORF 8.510 » ROMA 7.545 » 
FRANKFURT 8.545. » INGLATERRA E IRLANDA 
HAMBURGO 9.820 » WNDRES 7.195 » 
HANNOVER 9.950 » MANCHESTER 10.330 » 
MUNICH 8.665 » 
STUTTGART 8.545 » DUBLIN 9.525 » 

AUSTRIA Y SUIZA GRECIA 
SALZBURGO 9.100 » ATENAS 13.645 » 
VIENA 10.170 » PAISES BAJOS 
GINEBRA 7.675 » AMSTERDAM 9.365 » 
ZURICH 8.905 » BRUSELAS 9.275 » 

F;SCANDINAVIA 
COPENHAGUE 13.720 » 
ESTOCOLMO 17.785 » 

LE FACILITAREMOS AMPLIA INFORMACION EN: 

Agencia. de Viajes. Grupo A. Título n .o 80 
Avda. Alejandro Rosselló, 102. Tel. 226949 y 216679 
PALMA DE MALLORCA 
EN IBIZA: Avda. De España, 9. Tel. 311247 
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LLORAR NO CONDUCE A NADA 

De un tiempo a esta parte se nota una especie de ofensiva general en los 
m.edios de información sobre la tendencia que se percibe de ir irremedia­
blemente al turismo barato~ Se habla de precios incomprensibles, del control_ 
del mercado por las agencias de viajes, de que no se pueden ofrecer espec­
táculos de calidad etc. etc ... ¿Pero qué se hace realmente para poner fin a 
esta situación? 

1.0-¿Se ha solicitado al Ministerio de Información y Turismo que abra 
una investigación sobre los controles económicos de los hoteles por 
las Agencias extranjeras? 

2.0-¿Se ha constituído un ente provincial que refleje toda la situación 
actual económico y social provocada por el turismo marcando polí­

tica de actuación a 1, 2, 5 y JO años? 
3. 0-¿Se ha solicitado el estudio de una Agencia de Viajes Estatal que 

actuando en el extranjero y con delegaciones internacionales canali­
zara el turismo a venir y por qué no adelantara dinero para la 
construcción de hoteles? 

Hay un principio general de los negocios y es que el futuro no está en 
quien sirve la mercancía sino en quien dirige y domina el mercado, es un 
principio mercantil (compra y vende pero no fabriques) que algunos por 
comodidad han venido soslayando. 

Es de carácter urgente que a la mayor brevedad posible y con carácter 
pmvincial se tome a las Baleares como una gran Empresa a la que se debe 
estructurar y definir cuáles son sus productos para venderlos BIEN, al 
objeto de precisar su auténtica dimensión. Por otro lado ocurre que en vez 
de señalar en síntesis el dónde estamos, pensando hacia dónde debemos ir 
(Capacidad hotelera óptima, clase, precios, mercados, forma de promoción, 
medios etc ... tipos de industrias, características, productos, mercados etc ... ) 
se realizan voluminosos estudios macroeconómicos con variados números e · 
índices en los que en el más puro argot no es peligroso {{mojarse». 

Nuestros especialistas además de fotografiar deben señalar objetivos, 
precisando el cómo y el cuándo se obtendrán, es la única manera que el aná­
lisis, la acción y la imaginación intervengan en un problema tan complejo 
como el que nos está tocando vivir. 

Este número, conmemorativo del primer aniversario 
de publicación de ECONOMIA BALEAR, ha sido 
perfumado por g~ntileza, que mucho agradecemos,de: 

PERFU-MES RO VER 
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Estructuras metálicas 

ADROVER, S. A. 

EN LA VANGUARDIA 
DE LA 

CONSTRUCCION 

POLIGONO POLIDEPORTIVO A. S. l. M~ A. 
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TODA lA CORRESPONDEN­
CIA PARA LA SEI:CION Df 

·CARTAS Al -GIRECTOR• 
DEBfRA ESTAR DIRIGIDA A 
SR. DI~ECTOR DE 
• ECONOMIA IAUAR• 
C .. MORA. N: t 
PALMA DE MAllORCA 

EN TODAS LAS CARTAS 
FIGURARA fl NOMBRE Y 
DOMICILIO DE SU AUTOR 
ASI COMO SU fiRMA. 

APARTE DE ESTOS RE· 
OUISITOS PODRA llEVAR 
UN SEUDONIMO PARA SU 
PUILICACION. 

F. l. M. 
Sr. Director: 
Hace ya bastante tiempo, 

y sobre todo en los últimos 
meses, los medios informa­
tivos prestan especial aten­
ción a los Fondos de Inver­
sión Mobiliaria. Ello no es 
raro, ya que, desde su ini­
ciación, hace unos tres años. 
han tenido un desarrollo tan 
espectacular que han llega­
do a transformarse en una 
cuestión de interés nacional. 

Y este interés ha demos­
trado de que los tiempos de 
las Bolsas anémicas han pa­
sado a la historia. 

La Bolsa está ya en bue­
na vía para convertirse en 
un instrumento de financia­
ción de primer orden y, so­
bre todo, en la formación de 
un capitalismo popular de 
la más amplia base. A esto, 
que es uno de los objetivos 
de nuestro desarrollo, han 
contribuido los F. l. M. Jus­
to es reconocerlo. 

Sinceramente le agradez­
co su atención. 

M. L. 

RETIRO 
Sr. Director: 
Tengo 69 años de edad y 

por mis años de servicio 
recibo un retiro estatal de 
200,- pesetas mensuales 
que percibo a través del 
l. N. P. 

Hace ya unos meses una 
señorita, me visitó, en mi 
domicilio particular, para ha­
cerme unas treinta pregun­
tas para una encuesta oficial 
sobre este particular, ten­
dente, al parecer a un futu­
ro aumento de esta irrisoria 
cantidad que percibo. 

Posteriormente otra seño­
rita me volvió a visitar para 
casi asegurarme el aumento 

de dicha pens10n. 
Sin embargo mi estupor y 

asombro fue grande cuando 
al final de mes fui a cobrar 
dicho retiro y al preguntar 
por si habría o no posibili­
dad de aumento, aquel se­
ñor de la ventanilla me con­
testó de forma muy airada 
que no sabía nada ni cono­
cía quien había ordenado 
estas visitas domiciliarias, 
ni si sería posible el au­
mento tan razonado que su­
plicamos todos aquellos que 
nos encontramos en tan an­
gustiosa situación. 

¿Cómo es posible Sr. Di­
rector tal despiste? y sobre 
todo ¿cómo es posible vivir 
con 200 pesetas mensuales 
de pensión? . . 

Muy sinceramente le agra­
dece la publicación de esta 
carta, 

UN VEJETE 

TURISMOS 
Distinguido señir Director: 

Es .posible que el tema que 
voy a relatar no sea espe· 
cíficamente de economía, 
sin embargo opino que en 
esta sección se debe dar 
cabida a cualquier tema co­
mo válvula de expansión 
que Vd. pone a disposición 
de los lectores de •Econo-
mía Balear•. · 

Se está poniendo de mo­
da convertir todos los cris­
tales de los coches incluso 
el parabrisas y el cristal 
posterior, en paneles publi· 
citarlos: Calcomanías, anun­
cios, recuerdos, slogans tu­
rísticos, fotografías e inclu· 
so recortes de periódicos. 

No se hasta dónde llega­
rá la paciencia de la Jefa· 
tura de Tráfico ,en este asun­
to, toda vez que en varios 
artículos del Código de 
Circulación se habla de las 
dimensiones mínimas de la 

cartas al director 
ventanilla posteriqr y del 
espejo retrovisor, que, ·y 
ahí viene lo interesante, 
•debe permitir al conductor 
observar desde su asiento 
la carretera por detrás a 
una distancia de 50 m. en 
línea recta • . 

Cualquier papel pegado 
en los cristales dificulta la 
absoluta visibi lidad del au­
tomovilista. De esto no hay 
duda. Claro que cualquier 
lector podrá cb~ervar · que 
Jos •pioneros• en estos me-­
nesteres fueron , en primer 
Jugar, Hacienda con la celu­
lita fiscal , prosi9uiendo los 
Municipios co" ·el impuesto 
de · clrcillación, los ·relojitos 
de ·estacionamiento en zona 
azul y ()tros papelitos que 
Vd. ya se imagina. 

Con el agradecimiento 
por la publicación de la pre­
sent~ carta le saluda 

Antonio Gareía 

FARMACIA 
Muy Sr. mío: 
He observado que eo· ·an,­

teriore·s números de E. S. 
han publicado algunas car­
tas dedicadas a los proble­
mas de la farmacia españo­
la. Quiero yo también apor­
tar mi grano de arena al in­
tento de la resolución, en lo 
que cabe, en los precios de 
estos productos que todos, 
pronto o tarde, nos hemos 
de abastecer. 

El asombro fue mayúscu­
io ante un producto por el 
que seguramente se pagan 
sus correspondientes • royal-

. ties• y que se vende en 
nuestras farmacias españo" 
las bajo el nombre de Amo­
sán (Laboratorios INIBSA, 
concesionarios de The Knox 
Co., Los Angeles, Califor­
nia), al precio de 58 pese­
tas, cuya fórmula, producto 

7 

de la alta tecnología norte­
americana, puede leerse al 
dorso del envase: 

Cada 100 .gramos contie­
ne: 

Bitartrato de sodio (seco), 
30 gramos. 

Perborato de sodio (seco) 
70 gramos. · 

Un . saludo, 
C. S. 

RENFE 
Sr. Director: 
Soy la · esposa de un em­

pleado de la RENFE y lecto­
ra de ECONOMIA BALEAR, 
de cuya revista somos sus­
criptores. 

Mucho me alegra una car­
ta que relativa a la RENFE 
ha publicado en un número 
de esa revista, dejándose, 
no obstante, en el tintero 
que esos ferroviarios están 
sometidos a salarios de 
hambre (prima de rendi­
miento incluida). y que 
venimos soportando sobre 
nuestras espaldas la incom-

. petencia y los ·intereses par­
tkufares de los jefes de la 
RENFE. Por ello, tanto noso­
tros como algunas am;st<>. 
des también mallorquinas, 
hemos comentado con a,,_. 
gría la carta publicada pnr 
ustedes y firmada por J. L 
R. · D., ya que son escasos 
los periódicos o revistas en 
donde vemos tratados nues­
tros problemas con algunos 
puntos de realidad . 

Sería por tanto interesan­
te insistir sobre esos temas 
de la RENFE. Problemas que 
cualquier ferroviario trabaje 
en oficinas, en talleres, o 
en movimiento, viene su­
friendo continuamente por 
la desorganización y desmo­
ralización a que se ven so­
metidos. 

Atentamente le saluda 
L. L. R. 
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El SOIIIIIID Ctllil U QUE SE TIIAilAJA 

ARMA PARA 

En la nueva etapa político-social, 
en la evolución de los trabajadores 
y del personal, dentro de los ~aro­
pos de las nuevas técnícas y direc­
ciones, en la mecanización del tra­
bajo en todos sus sectores, ha sur­
gido una preocupación: LAS RELA­
CIONES EMPRESARIO LABORA­
LES. 

La capacidad de la música de des­
pertar reacciones emotivas, incluso 
fisiológicas, logró con la idea origi­
nal, la solución sobre el papel, de 
esta preocupación. 

MUZAK, una división de Wrather 
Corp. N. York, fue y es la firma pio­
nera en esta especialidad. Es la úni­
ca que graba sus programas en sus 
propios estudios y laboratorio. 
INFLUENCIA DE LA MUSICA 
SOBRE EL SER HUMANO 

La música posee propiedades de 
una droga en el sentido de que pue­
de estimular o reprimir las funcio­
nes del organismo. 

Aunque la música ejerce eviden­
temente efecto sobre el metabolis­
mo, presión, pulso y volumen san­
guíneo, energía muscular, respira­
ción y secreciones internas, su prin­
cipal valor terapéutico, reside en su 
influencia sobre las emociones. 

El interés de las empresas por el 
trabajador se refleja en su determi­
nación por proporcionar gratas y 
estimulantes condiciones de traba­
jo, con buena luz y ventilación, mo..: 
dernas herramientas y científico 
empleo del color, el ambiente de 
trabajo ejerce una gran influencia 
en la actitud y eficiencia del traba.. 
jador. La música para ambientes de 

COMBATIR ALGO DESAGRADABLE 

El Sr Jacques Roos, Director de Muzak 
para España, en su visita a los laboratorios 

de esta Firma en Nueva York. 

trabajo ha probado ser uno de los 
métodos más efectivos y económi­
cos de productividad laboral y me­
joramiento del hombre de la indus­
tria de hoy. 
MUSICA PARA EL TRABAJO 

De acuerdo con las investigacio­
nes efectuadas por psicólogos y or­
ganizaciones de estudios industria­
les en el campo de la eficacia y 
energía, se ha comprobado que el 
trabajador medio cumple un ciclo 
constante, cada día que.-trabaja. Ese 
ciclo es el siguiente: 

1.0-Se supone que el trabajador 
alcanza el punto máximo de eficien­
cia cuando inicia su labor por la 
mañana. 

2.0-A medida que transcurre el 
tiempo, el trabajador va siendo pre­
sa del cansancio físico y entonces, 
si su trabajo es monótono, se abu­
rre. De esta manera su eficiencia 
comienza a relajarse, su pro9ucción 
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y sus errores aumentan. A mitad de 
la mañana ha llegado más o menos, 
a su punto más bajo de rendí~ 
miento. 

3.0-A partir de entonces, a me­
dida que se acerca la hora del des­
canso le parece que, acelerando el 
ritmo, llegará antes la hora deseada. 

4.0 -Concluído el descanso, co­
mienza la segunda parte de su tur­
no, al máximo de su eficacia o cer­
ca de él, y sigue aproximadamente 
el m·ismo proceso que durante la 
mañana, llegando posiblemente a 
un punto que será algo más bajo 
por la tarde que por la mañana. 
COMO ACTUA LA MUSICA 

Para contrarrestar estos baches de 
eficiencia, el programa de música 
funcional Muzak está planificado pa­
ra suministrar los estímulos, en valo­
res tales, que produzcan una curva· 
despejada en la eficiencia antes des­
crita. 

El programa comienza por la ma­
ñana en· un punto de estímulo rela­
tivamente bajo y va en aumento 
gradual, en oposición, precisamente, 
la curva de eficiencia, hasta llegar 
al punto cumbre de efectividad 
emocional reproduciéndose otra 
vez a medida que se acerca la hora 
del almuerzo. Lo expresado sirve 
también para el turno de la tarde. 

Convengamos en que la ·música 
funcionalmente preparada para di­
fundirla en el trabajo, o sea, en el 
lugar en que pasamos la mayor 
parte de nuestra diaria asistencia 
será poderosa arma para combatir 
precisamente lo desagradable de 
nuestra conformación humana. 

MUZAK· 
BALEARES- M. F. C. S. A. 

BERENGUER DE SANT .JOHAN, 19·3.• 

TI!LI!:FONO: 21 4!5 44-A!S 

PALMA DE MALLORCA 



MARKETING 
Club Dirigentes Mark~tlng Baleares 

1 
Bajo este título EL CLUB DE DIRIGENTES DE MARKETING DE 

BALEARES inicia una serie de tests y casos modelos para animar al 
Empresario balear a ampliar sus intereses profesionales. Lea por favor, 
y enseguida se dará cuenta, lo que consideramos «juego». 

¿QUIEN ES EL CULPABLE? ¿EL JEFE? 

Gil Martínez, Ingeniero Diplomado, es cola­
borador de CONT A, S. A. y ha sido enviado a unos 
cursillos de directivos. Su Jefe, Juan Garau, es un 
buen hombre de la antigua escuela y no está con­
vencido de los nuevos conocimientos teóricos de 
Martínez. Entre ambos caballeros había graves 
tensiones y desacuerdos. 

Juegue Vd. con nosotros y sabrá como podría 
haberse evitado «El Caso Garau-Martínez». 

Se trata de un caso típico que realmente ha 
sucedido. Los nombres de las personas y de la 
firma así como el ramo y las funciones de las mis­
mas han sido alteradas de tal forma que posibles 
coincidencias son puramente casuales. 

-Eí Juego es sencillo: 
Lea atentamente el caso y subraye los 

factores que le parezcan importantes. 
Resuelva los ocho- problemas del caso 

Garau-Martínez. Elija las contestaciones 
de las alternativas ofrecidas. 

En la clasificación podrá leer si se ha 
dado cuenta correctamente del problema 
y si lo ha valorado bien. 

GARAU CONTRA MARTINEZ 
La CONTA, S. A., fábrica de electrodomésticos 

con 2.500 empleados, ha sido incorporada hace dos 
años en un grupo americano de electrónica. La 
consecuencia de esta incorporación: gran reorga­
nización que todavía no se ha llevado a cabo del 
todo. 

Consecuentemente se introdujo un sistema li­
neal de dirección. 

Se estableció un amplio programa de entrenas 
en el que los directivos de CONTA, S. A., se infor­
maron sobre las consecuencias de la reorganiza­
ción. Uno de los entrenas comprendía la dirección 
de personal para la mayor orientación hacia el 
rendimiento. 

No era fácil de imponer este estilo moderno. 
Después de haberse cambiado posiciones en el 

nivel Directivo, dimitieron varios cargos. " 
Muchos se opusieron contra el «Nuevo Rum­

bo». También el personal se puso nervioso. 
En este momento crítico «CONTA. S. A.» con­

trató al joven ingeniaron diplomado Gil Martínez 
(29), el cual pasó por los diversos departamentos 
informándose especialmente sobre la producción. 

Después se le ofreció la Dirección de la sec­
ción «Electromecánica» dentro del departamento 
«Servicios Técnicos». 

Martínez vaciló en ace:.ptar el cargo indicando 
su falta de experiencia directiva. El Departamento 
de Personal prometió mandarle a un Seminario de 
Dirección. Además se le tranquilizó con las buenas 
capacidades de dirección de su futuro Jefe Juan 
Garau. 

Juan Garau (51) es colaborador de «CONTA, 
S. A.» desde 1946. Es ingeniero y dirige hace 4 
años el departamento «Servicios Técnicos». Tam­
bién a él dio incertidumbre la gran reorganización. 
Como algunos de sus colegas, Garau juega con el 
pensamiento de abandonar la firma; pero se queda, 
pues ya no es el más joven. _ 

Entre sus colaboradores Garau tiene fama de 
ser severo pero justo. Sus decisiones son respeta­
das. Su imagen en el Departamento es positiva. 
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Garau, no del todo convencido, aceptó la pro­
posición del Departamento de Personal de nom­
brar como Jefe de la Sección «Electromecánica» 
al joven Martínez. En el fondo Garau considera 
que es falso repartir esta clase de Posiciones a 



gente joven y sin experiencia, ya que tales cargos 
exigen responsabilidad. 

Por otra parte, Garau no veía posibilidad de 
encontrar un hombre digno y adecuado de entre 
sus propias filas para ocupar el puesto vacante; así 
aceptó el nombramiento de Martínez. 

Durante el primer año, la colaboración entre 
Garau y Martínez ha sido buena. 

Martínez consiguió rápidamente entrañarse en 
la materia y dirigió sus 4 grupos con éxito. 

· Problemas personales los consultó con Garau, 
el cual (si así lo deseaba Martínez) muchas veces 
resolvió los problemas personalmente. 

El rendimiento de la Sección «Electromecáni­
ca» aumentó gracias a las capacidades de Martínez. 

Martínez sabía que en cuestiones de materia 
era completamente aceptado. Ahora deseaba poder 
resolver él solo los problemas personales en su 
sección y manifestó reiteradamente su interés por 
un cursillo de Dirección de personal. Tuvo esta 
ocasión cuando el departamento de formación de 
«CONT A, S. A.» declaró que puede visitar un semi­
nario de 6 semanas sobre técnicas modernas de 
dirección en Barcelona. 

Garau no estuvo muy contento. Opinaba que 
Martínez ha'bía trabajado bien sin entrenas y es­
peraba que pronto también sabría resolver sus 
problemas con el personal. Martínez en cambio 
insistió en participar en el Seminario y se refirió 
a la aceptación por parte del Departamento de 
Personal, Sección Formación. 

Antes de marcharse para Barcelona, Martínez 

SONORIZACION 
DE HOTELES · COMERCIOS 

SAlAS DE FIESTAS 
30 AIOS DE EXPERIENCIA 

AIRE ACONDICIONADO 6 LA S 1 E R 
desde f3.000.· hasta la mis grande 
lnstalad6n centralizada. 

RADIO rlt' 

E'soan6llas 
Arco de la Merced, f7 y f9 

Telfs. 222,22 · 223587 

es citado a Garau el cual, amablemente, se queja 
un poco de que encima tiene que llevar la sección. 
Martínez contesta que ha dado órdenes claras y 
exactas a sus oficiales y encargados. 

Durante el cursillo Martínez pasó los fines de 
semana en su casa. Allí se enteró por teléfono que 
Garau se metía en el trabajo de los encargados 
que se quejaban de que hacía controles sin sentido. 
Un 25 % del tiempo de trabajo se perdía haciendo 
Rapports inútiles. Garau mismo se puso «frío» pe­
ro correcto con Martínez, deseándole «mucho éxito 
en Barcelona», y diciéndole que en la sección todo 
va «sobre ruedas». 

Inquieto sobre la situación, Martínez escribe 
desde Barcelona una carta personal a Garau, acla· 
rando a .su Jefe la importancia de este Seminario 
para la firma. La técnica de Dirección causaría in­
mediato beneficio a la productividad de su depar­
tamento. La reacción de Garau era muy reservada. 

Martínez, después de haber finalizado el Semi­
nario, vuelve a la · firma. Enseguida el primer día 
le cita Garau: 

GARAU: «¿Qué tal Barcelona, qué me cuenta 
de nuevo?» 

MARTINEZ: «El Seminario ha sido impresio­
nante. Podemos aprender un montón de cosas de 
la ciencia y de los americanos, sobre todo en cuan­
to a dirección». 

G.: «¿A sí? ¿Qué por ejemplo?>> 
M.: «Piense Vd. en la solución de problemas 

técnicos, o en los métodos cuantitativos de deci­
sión. En la última semana tuvimos un ejercicio en 
el que trabajaba con P. E. R. T., investigación ope­
racional, etc ... » 

G.: «Fabuloso, pero déjeme preguntar concre­
, tamente: ¿De qué le sirve esto en su trabajo?» 

M.: «Esto se verá pronto. Si logro aplicar en la 
práctica mis conocimientos, aunque sea sólo un 
poco, debería tener muy mala suerte si no aumen­
to el "output"». 

G.: «¿El qué? 
M.: «Digo el rendimiento en la sección». 
G.: «Sabe, todo esto apenas tiene influencia 

sobre los resultados de trabajo. Uno nada más 
puede ser Jéfe habiendo hecho él mismo todos los 
trabajos hasta darse cuenta si lo domina o no. Es­
toy escéptico si estos Seminarios nos traen algo. 
Usted escríbió en su carta «Dirigir se pued_e apren-
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der», naturalmente, sí, pero no en Pedralbes u, otro 
sitio. Yo le dejé ir -Usted tuvo un año muy duro 
aquí- pero lo que se refiere a la utilidad dubioso, 
muy dubioso ... 

M.: «Pues Sr. Garau, creo que debería darme 
una oportunidad de comprobar las nuevas técni­
cas. Al fin del cabo el asunto costó unas 200.000 
pesetas». 

G.: «Ya le digo, escéptico. Mire, nos han sacu­
dido tanto en el pasado que un poco de tranquili­
dad nos iría bien». 

Martínez estaba desilusionado de esta charla 
y lo comentó también con el ·Departamento de Per­
sonal. Temía que había hecho el Seminario en va­
no. El Director de Personal y su Jefe de entrenos 
le sugirieron comprobar sus nuevos conocimientos 
pero que no se haga enemigo de Garau. 

Cuando Martínez analizó los resultados de tra­
bajo de sus grupos se dio cuenta que no era posi­
ble estar puntuales en las fechas señaladas. Resul­
tó que Garau bloqueaba algunas de las instruccio­
nes de Martínez y que controló demasiado a los 
grupos. 

Martínez da nuevas órdenes sin hablar de ello 
a Garau. Animado por el Departamento de Perso­
nal, desarrolla al mismo tiempo un proyecto de 
rentabilidad con ayuda del sistema Pert (Program 

ANALISIS 

Evaluation and Rewiev Technique). 
Después del trabajo, tres horas a la semana, 

Martínez instruye a dos de sus encargados y a 
otros trece colaboradores en esta nueva técnica. 
La gente colabora con muchos ánimos. 

Pero cuando Martínez quiso declarar las horas 
extra de sus colaboradores ante Garau, este esta­
lló. Garau le reprochó introducir métodos que no 
eran adecuados, que Martínez ignoraba con «Arro­
gancia Académica», que es él, Garau, quien lleva 
el Departamento «Servicios Técnicos», que se acos­
tumbre que la fábrica no es ninguna aula. y que 
se hará lo que hasta ahora era bueno para la casa. 
«Estoy de acuerdo con innovaciones·, pero que me 
pregunten antes»;· que además, los rendimientos 
de Martínez habían cesado én- el último tiempo, lo 
que primero hay que recuperar antes de introdu­
cir nuevos métodos. 

Martínez, indignado, respondió corto: así no se 
había que hablar con él y que. ahora estaba claro 
que Garau interpretó la participación en el cursillo 
como un enfrentamiento personal. A pesar de ello 
no se dejaría frenar por un «Contable conserva­
dor»; que los rendimientos de la sección han sido 
disminuidos por los «controles infantiles de Ga­
rau» 

Enojados se separaron ambos. 

Este caso se ha. de analizar con 8 ejercicios. Para cada cuestión 
figuran varias soluciones~ Ponga una cruz ante la que V d. considere 
correcta. 

En el sumario final podrá leer si ha reconocido el problema y si 
hubiera tomado las decisiones correctas. , 

.Según la opimon de usted, 
¿cuál es la persona. más ade· 
cuada. para resolver este p·rO· 
blema.? (dentro de la organi· 
zación de CONTA, S. A.) 

a) Garau 
b) Martínez 
e) Departamento de Personal 
d) El Jefe de Garau 

2 
¿Cómo habría. que solucionar 
este caso ( a largo plazo ) ? 

a) Restablecer la confianza entre 
Garau y Martínez. 

b) Preparar a Martinez lenta­
mente para el trono de Gara-q, 

e) Dar satisfacción a Garau. 

3 
¿Qué haría usted primero? 

a) Trasladar a Martinez a otro 
Departamento, quizá para 
Job-Rotation (rotación de tra­
bajo). 

b) Arreglar una discusión ·benig­
na y constructiva entre am­
bos fuera de la firma y por 
iniciativa de uno de los dos. 

MANUEL FIOL PIZÁ 
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e) Aclarar la situación por me­
dio de una charla dentro o 
fuera de la firma, pero en 
presencia de un superior que 
tenga la confianza de ambos 
contrayentes. 

4 
-¿Cómo surgió el conflicto? 

a) A consecuencia de · una falta 
de Dirección por parte de 
Garau. 

b) A consecuencia del compor­
tamiento arrogante de Martí­
nez. 

e) A consecuencia de un con­
cepto de Dirección que des­
pués de la reorganización de 
la empresa todavía no es ple· 
namente eficiente. ·s 
-¿En qué se basa la. resistencia. 
contra innovaciones? 

a) En que la inseguridad latente 
de Garau de innovaciones 
(por gente nueva) pueden 
amenazar su posición. · 



b) En el hecho de que Garau 
esté indignado por no haber 
sido mandado primero a los 
entrenas de Barcelona. · 

e) En la falta de conocimiento 
de que colaboradores jóvenes 
y calificados deben fomentar­
se para que rindan bien. 

6 
·Martínez dijo que el dirigir 
se puede aprender. ¿Es así 
realmente? 

a) Sí, pero sólo en- la práctica 
empresarial; las teorías de di­
rección no tienen especial im­
portancia. 

b) No, no es posible aprenderlo. 

O se tiene el talento innato de 
dirigir a personas o no se 
tiene. 

e) Sí, siempre si se aprovechan 
las nuevas técnicas para la 
práctica. 

7 
-¿Cuál fue la falta del Depar· 
tamento de Personal? 

a) Mandar a Martínez al Semi­
nario. 

b) Mandar a Martínez al Semi­
nario a pesar de la (leve) re­
sistencia de Garau. 

e) Aconsejar a Martínez que ~pli-

que las nuevas técnicas sin 
consultar a Garau. 

8 
·¿En qué apoyó Garau (in­
conscientemente) la falta del 
Departamento de Personal? 

a) En no haber comentado clara­
mente las técnicas de Martí­
nez. 

b) En no haber informado en el 
Departamento de Personal 
por qué habían mandado a 
Martínez a los Seminarios. 

e) En no haber preguntado a 
Martínez lo que pretendía 
con sus técnicas. 

-----SOLUCIONES 
1 Cuestión 
a) O puntos 
b) O puntos . 

Ambos contrayentes, habiéndo­
se separado enemistosamente se­
guramente no podrán solucionar 
el problema por propia iniciativa 
e) 1 punto 

Cierto que el Departamento de 
Personal tiene algo de culpa en 
este desarrollo habiendo anima­
do a Martínez que aplique sus 
técnicas, la participación de este 
Departamento es indicada. 
d) 2 puntos. 

F.:n ios sistemas lineales de Di­
recCión, tales casos son decididos 
por el siguiente superior, porque 
él, más que nadie, tiene la posi­
bilidad de crear una situación 
aceptable para estos dos. 

2 Cuestión 
a) 2 puntos 

Ambos valen para la empresa, 
por ello ha de ser el objetivo de­
todos restablecer la confianza 
entre ambos. 
b) o puntos 
e) O puntos 

Estas dos soluciones no están 
indicadas por haber sabido cola­
borar los contrayentes anterior­
mente y por estar cualificados 
ambos. La solución no debería 
conocer ni vencedor ni vencido. 

3 Cuestión 
a) O puntos 

En esta situación liada no es 
recomendable buscar soluciones 
a costá de uno de los dos. 

b) O puntos 
El célebre «primer paso» sig­

nifica <<pérdida de cara» lo que 
no quiere permitire ninguno de 
los dos caballeros. 
e) 2 puntos 

La mejor solución sería un 
neutralizador (en este caso el su" 
perior de Garau) que tenga tanta 
autoridad sobre ambos que los 
puede obligar a una charla acla­
rando el asunto. Esta charla de­
bería dar ocasión a que Martínez 
exponga sus nuevos conceptos de 
<<Managementu y a que Garau 
pueda trazar los límites sensatos 
de estos nuevos conceptos. 

4 Cuestión 
a) O puntos 
b) O puntos 

Con el comportamiento de Ga­
rau y Martínez no se puede expli­
car el origen del conflicto; el 
comportamiento siempre es la 
consecuencia del origen. 
e) 2 puntos 

Decisivo es en este caso haber 
puesto «líquido nuevo en tube­
rías viejas». 

Esto significa: El nuevo con­
cepto no ha sido digerido toda­
vía por todos los Directivos. Es 
natural y evidente que haya difi­
cultades de transición. Garau no 
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ha entendido todavía la necesi­
dad de seguir formándose siste­
máticamente, además se siente 
amenazado por el joven acadé­
mico fomentado por la firma. 

5 Cuestión 
a) 1 punto 

Después de haber sido integra­
do CONT A, S. A. en un grupo 
americano de electrónica, Garau 
no estaba seguro de si mantuvie­
ra su posición. Tampoco sabía 
si Martínez estaba interesado o 
no en esta posición. Estos senti­
mientos no son justamente pro­
picios para el fomento de gente 
joven. 
b) O puntos 

Garau no quiere participar en 
tales entrenos ya que no está 
convencido de la posibilidad de 
enseñar y aprender a dirigir. 
Además opina que no tiene nece­
sidad de formación puesto que 
ya lleva bastante experiencia co­
mo capacidad directiva. 
e) 2 puntos 

Resistencias contra innovacio­
nes en una empresa son fenóme­
nos bastante conocidos. Se ma­
nifiestan tanto más, cuanto más 
grande sea la ínseguridad del co-

RESULTADOS 

laborador. Desaparecen, cuando 
se sabe que las innovaciones no 
traen consecuencias desagrada­
bles. 

6 Cuestión 
a) 1 punto 

Cierto, hay directivos que han 
aprendido a dirigir no por medio 
de cursillos sino por experiencia 
práctica y han tenido éxito. 

Mas, de ello no se puede de­
ducir que en general la dirección 
puede aprenderse solo en la 
práctica 
b) O puntos 

Si sólo bastara el talento, los 
entrenos en industria y comerCio 
nunca hubieran tenido éxito. 
e) 2 puntos 

Según los nuevos conocimien­
tos de la ínvestigación empresa­
rial es posible aprender la direc­
ción. Los resultados sin embar­
go, solamente se pueden demos­
trar en la práctica. 

7 Cuestión 
a) o puntos 
b) O puntos 

Si se quiere íntroducir nuevos 
métodos tal como en el caso de 
CONTA, S. A., es necesario co-

municarlos a los colaboradores, 
en este caso también a Martínez; 
o sea la participación de Martí­
nez en el Seminario no puede de­
finirse como falta del Departa­
mento de Personal. 
e) 2 puntos 

Es falso si el «Estado Mayor», 
siendo el responsable para la lí­
nea general, da consejos que da­
ñan en vez de servir a la línea. 

. Aquí se ve, que también una mo­
derna dirección de personal pue­
de «romper cristales>>. 

8 Cuestión 
a) 2 puntos 

Efectivamente, en realidad se 
trata de un problema de comuni­
cación. Cargos superiores creen 
muchas veces explicarse clara­
mente, pero no lo hacen y se les 
entiende mal. Esto era así en 
nuestro caso. 
b) 1 punto 
c) 1 punto 

Cierto: Garau podría haberse 
proporcionado las bases para 
una aclaración del asunto infor­
mándose en el Departamento de 
Personal o más tarde por medio 
de Martínez y así podría haber 
dado órdenes más claras. 

Sume los puntos y compárelos con las "eategorías establecidas. 
14 · 16 puntos 

o 
Usted ha sabido analizar correctamente el caso CONTA, S. A. y ha 

tomado las decisiones exactas para extinguir el · conflicto. 
9 · 13 puntos · 

Sus criterios indican una capacidad suficiente de reconocer y va· 
lorar los problemas. 
9 y menos puntos 

Usted no ha meditado suficientemente el caso CONTA, S. A. y no 
ha resuelto el problema .. . 
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CADENA VOLUNTARIA 
DE ALIMENTACION 

La enorme atomización del comercio al detall en 
la alimentación, llegó a presentar tal número de pro­
blemas, que en la década de los años 30 empezaron 
las Cadenas Voluntarias a implantarse en Europa, 
aunque fue a -partir de 1945 y en Holanda, donde al­
canzaron su mayor grado de desarrollo. Las Cadenas 
Voluntarias vienen a resolver gran parte de los pro­
blemas que tiene presentado el comercio de la alimen­
tación. 

Las Cadenas Voluntarias en la actualidad, tienen 
tal fuerza, que en los Estados Unidos estos grupos 
controlan el 5om, del total de las ventas al por menor, 
en contraste cbn el 10% de los comercios independien­
tes que en 1947 controlaban el 37%. 

En Europa la Cadena VéGé, de origen holandés, 
está presente en ll países y agrupa a más de 350 dis­
tribuidores y 50.000 establecimientos detallistas. En 
España en donde se inició en el año 1960 agrupa a 35 
distribuidores y 7.000 detallistas. 
VENTAJAS DE LA CADENA VOLUNTARIA 

Las Cadenas Voluntarias conservan la indepen­
dencia jurídica y comercial de sus miembros mayoris­
tas y detallistas, que siguen disfrutando de su liber­
tad aceptando las consignas orgánicas como orienta­
ciones y consejos encaminados al logro común. 

· Se especifica claramente la división de funciones. 

El mayorista la distribución y el detallista la venta, al 
poder concentrar sus compras lo que le representa 
un ahorro de tiempo, de función administrativa, de 
control y de transporte. 

Poder contar con nombre y emblemas comunes, 
distintivo que caracteriza sus establecimientos con lo 
cual se hacen posible campañas de publicidad, como 
por ejemplo TV, etc. cosa que operando de una ma- . 
nera independiente, sería del todo imposible. 

Mayor facilidad en sus stocks y precios puesto 
que al concentrar sus compras al mayorista y éste a 
determinados proveedores, se consigue con esta unión 
a escala nacional una gran influencia frente a pode­
rosos fabricantes. 

Artículos de marca propia que permiten alcanzar 
el objetivo comercial de disponer de artículos en ex­
clusiva sin competencia. 

Exclusividad de zona de cada miembro asociado. 
APARTE DE ESTAS QUE OTRAS VENTAJAS 
SE OFRECEN A LOS DETALLISTAS 

Asesoramiento por parte del Distribuidor, tanto 
jurídico como comercial. Al detallista se le proporcio­
nan periódicamente manuales, publicaciones técnicas, 
etc. Así como se organizan cursillos de orientación co­
mercial. También disponemos de un servicio especial­
mente capacitado para el montaje de autoservicios y 
supermercados, o transformación de antiguos estable­
cimientos. 
QUE PARTICIPACION TIENEN LOS DETALLISTAS 
EN LA ORGANIZACION . 

Participan muy activamente a través de las reu­
niones del Consejo Restringido de Detallistas que se 
reúne quincenalmente en el Centro Distribuidor y es 
en estas reuniones donde en conjunto se estudian las 
variaciones del mercado y las directrices a seguir. 
CUANDO EMPEZO LA CASA ALZAMORA Y 
PORQUE EN LA ORGANIZACION VEGE 

La cása Alzamora empezó su actividad con la cade­
na voluntaria hace exactamente 18 meses y fue .debido 
a la imprescindible necesidad de seguir las normas 
que los tiempos van imponiendo. Una firma como la 
nuestra de más de 135 años de actividad no puede vi­
vir de espaldas a las transformaciones comerciales 
que surjen. 
FUTURO DE LAS CADENAS DE ALIMENTACION 
EN ESPAÑA 

Las perspectivas de desarrollo ulterior de estas 
modalidades de venta en nuestro país son favorables . 
Todo parece indicar que la expansión de las Cadenas 
Voluntarias se verá estimulada por el momento del 
nivel de vida y por el hecho de que la participación 
en el mercado de estas formas racionales es todavía 
baja. 
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LA TIPOLOGIA 
DE LOS 

IDIOTAS UTILES 

por HARRY M. CUEHN 

Cada empresa los tiene: ellos son · los más aplica­
dos los más trabajadores, tienen las mejores ideas y a 
pesar de esto nunca llegan hacia arriba; seguro, ningún 
colaborador es igual a otro; todos se distinguen por 
más o menos iniciativa, inteligencia, fantasía, energía, 
ambición, capacidad de contacto, resistencia, y otras 
-cualidades más. 

A pesar de ello, si se observan mejor, se pueden di­
ferenciar cuatro grupos de colaboradores que se en­
cuentran en toda clase de empresas, organizaciones y ad­
ministraciones: 

1.0 El c<leader»: de estos tipos hay pocos, entre 
cien quizás uno, son gente que ponen los límites, dan 
impulsos, y que tienen codos; ellos deciden sobre el des­
tino de una empresa u organización. 

2.0 El colaborador ccbola de billar»: en esta cate­
goría se encuentran con un 77 % la mayoría de los co­
laboradores. Son aquellos tipos, que no desarrollan ini­
ciativa y solo trabajan cuando se les golpea; y que se 
va a hacer, hay que aceptarlos tal como son. 

3.0 Los ccceros»: este grupo representa un 12 % 
de todos los colaboradores. No solamente hacen nada 
sino que por encima molestan a los demás. to mejor es 
mandarlos al retiro antes del tiempo y si esto no es po­
sible: que escriban la crónica de la empresa. 

4 .0 Los ce idiotas útiles>> ( IU): éstos son los cola­
boradores más útiles . La categoría representa un 10 %. 
Son los que rinden el verdadero trabajo y que por tanto 
,son indispensables. Se les puede tener suma confianza . 

LA ALEGRIA DEL TRABAJO 
Claro que no todos los colaboradores se pueden cate­

gorizar bajo los el ichés mencionados. Estas categorías 
se encuentran en su forma más pura solamente en em­
presas con dos mil quinientos y más empleados, en or­
ganizaciones con más de doscientos cincuenta empleados 
o en administraciones con más de ciento cincuenta co­
laboradores. 

La cualidad de una empresa depende menos del 
«leader» que de los «idiotas útiles», los cuales se carac­
terizan por: 1 

a) Interés y disponibilidad para el «asunto». 
b) Responsabilidad para con la empresa. 
e) Absoluta lealtad frente a los superiores, y 
d) Afición y alegría al trabajo. 

EL COMPLEJO DE DEPORTIVIDAD 
A pesar de las características arriba mencionadas, 

los IU casi nunca son capaces de llegar a posiciones di­
rectivas. Para ello les faltan fuerza de codos, conciencia 
de sí mismos, contacto y resistencia. Sobre todo les fal­
ta la capacidad de valorar la realidad de su utilidad. 

Los hombres útiles nacen, raras veces están educa­
dos como tales. Están dominados por un complejo de 
deportividad, que les posibilita tragarse incluso las in­
justicias del superior. Este complejo impide el desarro­
llo de capacidades dominadoras. Inseguridad, en las for­
mas del trato y debilidades corpóreas van acompañadas 
muchas veces. En .la mayoría de los «IU» se puede ob­
servar un comportamiento anormal acerca de los pro­
pios intereses materiales. Ellos se contentan con su des­
tino y con su posición. 

NUNCA LA GRIPE 
Los superiores estiman mucho estas cualidades . Un 

buen IU no solamente · les proporciona prestigio sino 
también ventajas prácticas. La utilidad máxima de un 
IU se ha conseguido cuando el superior se puede iden­
tificar tanto con el trabajo de aquel que nada más hace 
falta firmar. 

Muy cotizados son aquellos IU que aparte de pun­
tualidad, impecabilidad, lealtad, etc., muestran una enor­
me aversión contra aquellos que por lo menos una vez 
anualmente «toman su gripe». · 

Los IUs no pueden permitirse el lujo de hacer estas 
vacaciones adicionales, ya que su tarea principal consis­
te en mostrar continuamente su utilidad. Para ello deben 
seguir formándose en su campo de tareas para poder 
dominar los conocimientos especiales de actualidad. Así 
sue!en trabajar constantemente bajo tensión y no tienen 
nunca tiempo para asistir a actos, donde se hacen con­
tactos, se reparten posiciones, y se hable sobre negocios . 
El estatus del IU de todas maneras no permite visitar 
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tales reuniones o agruparse en clubs renombrados. 
ANTIPATICOS Y ATACADOS: 

A pesar de la falta de voluntad para subir a posi­
ciones superiores aquella minoría de IU constantemente 
está atacada por la mayoría en la empresa. La causa de 
la antipatía: constantemente se meten en campos ajenos 
ya que los «ceros» o los colaboradores «bola de billar» 
no pueden o no quieren cumplir trabajos importantes. 
Los IUs lo tienen muy difícil porque son muy trabajado­
res: Con su actividad descubren constantemente a los 

«ceros» y demás tipos, lo que lógicamente da tensiones. 
La crítica sobre los IUs en el fondo es más simple re­

mugar que argumentación objetiva: 
a) Sus elaboraciones, o son demasiado cortas o 

demasiado largas. 
b) Sus propuestas, o son utópicas o les faltan ori­

ginalidad. 
e) Sus formulaciones, o son demasiado al estilo 

periodista o son demasiado tecnócratas. 
«Los idiotas útiles no saben lo útiles que son». 

Con mucho gusto tomo la 
responsabilidad de la •pe­
drada• y asumo las conse­
cuencias. 

Es fácil decir las cosas, a 
veces es difícil realizarlas, 
pero no es necesario tener 
la certeza del éxito para 
emprender algo. 

JEAN BERTIN CONTESTA A UN MALLOROUIN 
( Recomendamos la lectura de la .. Carta al 

conservar industrias que ló­
gicamente no deben sobrevi­
vir y no ayudar a empresas 
que se crean cara al futuro. 

Los estudios realizados 
hasta la fecha han pecado a 
veces de sentimentalismo y 
no han dado una imagen 
real de lo que deben ser las, 
Baleares. 

director .. publicada en el n.o 9 de EB.J 

Muchos Mallorquines · repi­
ten que es difícil unirlos, pe­
ro a pesar de esto, en Ma­
llorca han nacido muchas 
uniones, y muchas tienen éxi­
to. Han habido fracasos, es 
verdad, pero por lo menos 
se ha intentado algo. 

No hay reglas .ni sistemas 
para unir a la gente. Uni­
camente se debe utilizar la 
psicología y la dinámica de 
grupo y no temer el gastar 
tiempo y dinero. 

El tiempo, la gente lo gas­
ta fácilmente en el país de 
la calma. Por desgracia, no 

se gasta con tanta facilidad 
el dinero, y el problema n.• 
1 es convencer a los Ma­
llorquines de que no se en­
cuentran duros a cuatro pe­
setas y que sin una apuesta 
suficiente hay pocas proba­
bilidades de éxito. 

Hace 17 años hablé por 
primera vez de la necesidad 
de unión en Mallorca. Lo he 
repetido en muchas confe­
rencias. He participado en 
acciones conducentes a crear 
uniones de todo tipo. Por­
que no hay otra solución 
que convencer, convencer de 
nuevo y volver a convencer. 

La Cámara Oficial de Co-

ARBOS. S. A. 
CARPINTERIA MECANICA 

PROYECTOS V PRESUPUESTOS 

PARA TODA CLASE DE TRABAJOS 

merclo, Industria ·y ·Navega­
ción de Baleares llama repe· 
tidamente la atención sobre 
la gravedad de la situación. 
Las autoridades lanzan an· 
gustlosos toques de aten· 
clón. Me permito recordar 
lo que he dicho durante los 
3 dfas de estudio sobre el 
porvenir de Mallorca, sesio­
nes patrocinadas por ASIMA. 

No es normal que Balea­
res esté considerado como 
el pafs donde se encuentran 
los precios de pensión más 
baratos. Cada anuncio que 
en el extranjero indica el 
precio de la estancia en Ba· 
leares como el más barato, 
es un desprestigio para las 
Islas. 

No es normal ver que las 
grandes agencias de alquiler 
de coches son vencidas por 
artesanos, que practican pre· 
cios Increíbles... con coches 
a veces Igualmente lncref· 
bies. 

No es normal intentar 
ESA DE 

Creo, lo he dicho y lo re­
pito, que Baleares tiene su 
futuro en sus riqueza~ pro­
pias: mar, sol, monte, natu­
raleza. Creo que la explota­
ción de estas riquezas no 
ha sido organizada racional­
mente hasta la fecha. Pero 
todavía se está a tiempo de 
salvar el barco. 

Propongo · crear un grupo 
interprofesional con los mli­
dios suficientes para: 

1.? Estudiar un plan 1.2.5. 
de Baleares, es decir, un 
plan a 1 año, 2 años, 5 años. 

2.• Prever un plan a 10 
años. 

J.• Estructurar los medios 
de realización. 

Y para este Mallorquín 
anónimo no creer que me 
limito a poner el •cascabel•: 
soy el primero en decir pre­
sente en el momento de ac­
tuar! 

CURSO INTENSIVO DE FORMA· 
CION EMPRESARIALí PARA 

JOVENES GRADUADOS. 
A partir del dia 1 del actual, esté abier­

ta la matrícula del curso intensivo de "T~cni 

cas de Gesti6n Empresarial", que se celebrar~ 
en la Escuela Superior de Administraci6n y Di 
recci6n de Empresas de Barcelona, del 1 de O~ 
tubre al lO de Diciembre de 1970, destinado ~ 
preparar j6venes universitarios procedentes 
de toda España, para su incorporaci6n a la v1 
da empresarial. 

Este curso ofrece un adiestramiento inten­
sivo, a tiempo completo,durante diez semanas , 
y se apoya en la capacidad de estudio de los 
j6venes graduados universitarios. Es una exc~ 
lente oportunidad para salvar el período,a me 
nudo estéril, entre la terminaci6n de los ca~ 
pamentos de milicias universitarias y la incor 

Calle Gremio Herreros (Polfgono de la Victoria) poraci6n a las prácticas . -
Tels. 266643 y 2S.6743 PALMA DE MALLORCA Informaci6n adicional puede solicitarse en 

._--------------------------------------------~~-ESADE,Avda. de la Victoria,60-62,Barcelona 17. 



Club Dirigentes Marketing Baleares,-

PANORAMA DE SUS ACTIVIDADES 
Conferencia por D. Emilio Alonso 

El Director General de Juan Frau, S. A. D. Emilio Alonso Sarmiento como Presi­
dente de:_l Comité de· Exportación del C. D. M. en Mesa redonda, dirigiÓ un Coloquio 
en la Camara de Comercio sobre la necesidad de refor.ma en las empresas expor­
t~do~as de Bal~are~. a la que asistió muchos de los miembros del citado Club que 
SigUieron con 1nteres y complacencia los puntos de vista · del conferenciante. 

El acto tuvo lugar el día 15 de Julio último a las 19'30 horas y actuó como ase­
sor D.Harry M. Cuehn. 

1.-La exportación es un problema de 
mercado. Una empresa es grande en 
función del mercado que tiene, no en 
función del número de obreros de ·la 
misma. 

2.-EI industrial balear suele exportar 
a un solo mercado y a una sola mano, 
de forma que cuando le falla su compra­
dor o el mercado, toda su dinámica em-
presarial se va abajo. . 

3.-Hay que fabricar y producir no por 

conceptos hereditarios. Hay que fabricar 
en función del mercado. Si mis antece­
sores fabricaban calzado y ahora no hay 
mercado de este producto, me puedo 
desplazar a la exportación de claveles o 
a la preparación de flores confitadas. 

4.-EI 80% de los problemas de mer­
cado en Baleares, vienen dados por una 
falta de cooperación entre industriales. 
El problema viene por considerar que los 
gastos de esta gestión son gastos cuan-

do en realidad se deben considerar in­
versiones. Hay que cambiar totalmente 
de mentalidad. 

S.-Las empresas pequeñas, por ejem­
plo, de artesanía, pueden perfectamente 
apoyarse en redes comerciales de las 
empresas Para-Estatales. Ejemplo la Em­
presa Nacional de Artesanía. 

6.-EI industrial mallorquín debe tender 
a hacer producciones en línea - ejemplo, 
si recolectamos algarrobas para exportar 
al. Japón, de forma que lo.s japoneses, en 
valor añadido, obtengan un líquido para 
utilizar con los pescados para su soste­
nimiento ¿por qué no hacemos nosotros 
el líquido aquí? 

7.,--Cuando se estudia la fusión de dos 
empresas no hay que pensar que: 

1+1 = 2 sino 1+1 = 200 
En caso contrario, prácticamente no se 

consigue nada. 
8.-Dado nuestro c~rácter, se ve que 

la agrupación es una figura más clara 
que la fusión. A ésta se debe ir después 
de haber pasado por la agrupación. 

9.-EI Club · estudiará homogéneamente 
y por las ramas más importantes de Ba­
leares (calzado, agricultura y hostelería) 
las figuras más interesantes para provo­
car la exportación. 

1 0.-En general se ve que falta el 
concepto de empresa y como una empre­
sa vale tanto como los hombres que· la 
dirigen, se puede pensar que lo que real­
mente faltan son hombres. 

La conferencia del Sr. Macfas empezó. 
con una introducción, presentación del 
Club de Dirigentes de Marketing y alu­
sión a la necesidad de que en éste figu­
ren y participen los vendedores. 

Conferencia por D. Javier Macfas 

Hay muchas prefesiones: médicos, in­
genieros, abogados, etc., en que el título 
obtenido faculta, al menos, para el ejer­
cicio de determinadas funciones y en las 
cuales este título ya da •algo•, indepen­
dientemente de la valía de la persona. En 
la profesión de •ventas• no ocurre asi. O 
se vale o no se vale, y este valor queda 
muy bien determinado por la cifra de 
ventas que se•obtiene al final del período 
señalado. 

El organigrama de una empresa podría­
mos esquematizarlo así: 

La figura del Director Comercial viene 
sustituyéndose día a día por la del Di­
rector de Marketing que es un ente más 
creativo. Esto obedece naturalmente a las 
necesidades del mercado que hoy en día 
es muy •elástico• y exige gran versati­
lidad y movilidad. 

Directamente de este Director Comer­
cial o de Marketing depende el Jefe de 

•Las relaciones profesionales entre Directores Comerciales. Jefes de Venta y 
Vendedores• fue el tema que desarrolló nuestro estimado Director de E. B. y Director 
Gene!al de ASIMA D. Jav1er IVIacJtts Hoanguez, en la Cámara de Comercio el pasa­
do d1a 2~ de Julio ante numerosos miembros del Club_ de Dirigentes de Marketing, 
que rubn~aron sus palabras con calurosos aplausos por la estimable lección que, eri 
amena e mteresante conferencia, mantuvo la atención de los asistentes. 

Ventas y de éste los •Vendedores• que 
son sus manos: •el medio que le con­
duce al mercado•. 

De la misma forma que el vendedor 
tiene que vender el producto al cliente, 
el jefe de ventas tiene que •vendérselo• 
al vendedor. · 

El vendedor necesita dos armas funda­
mentales para su lucha: FE Y CONOCI­
MIENTOS DEL PRODUCTO, y esta~ dos 
armas tiene que facilitárselas el Jefe de 
Ventas. 
EL VENDEDOR 

La mejor definición es: Vendedor es el 
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hombre que vende. 
La composición sicológica del vendedor 

es MENTAL, CARACTERIAL Y DE PRE­
SENTACION. 

En el plano mental hemos de exigir 
a un vendedor: 

-Poder de observación. 
-Una inteligencia normal. 
-Facilidad de palabra. 
En el plano caracterial: 
Entusiasmo y volunt~d. 
Veamos a continuación. una pequeña 

tipología que nos define los principales 
tipos de vendedores: 



•El pesimlsta•.-Obedece a una actitud 
mental provocada por el subconsciente. 
·El Pesimista• no ha de influir mucho en 
la política _marcada por el Jefe de Ven-

blar el 
4.b) 
5.'?) 

presas 

mismo idioma que los jefes•. 
Falta de confianza en el producto. 
Crisis periódicas.-En las em­
hay períodos de crisis. Hay que 

saberlo, pero no pasa nada. 
6.0 ) El Jefe se va.-Puede ser un mo­

mento clave en la empresa. Este momen­
to hay que preveerlo. 

7.0
) La fijación de cuotas.-La cuota 

es la cifra que se marca en un vendedor, 
para un tiempo determinado en una zona. 

Hay varias teorías: 
- Ponerla alta. 
-Ponerla baja. 
Lo ideal es hacer la cuota con el Jen­

dedor. 

SELLOS DE. GOMA 
8.0 ) A veces se unen factores perso­

nales a los profesionales.- Por falta de 
educación profesional a veces, se valora 
al hombre por sus puntos o sus ideas. 
Cuando estas no afectan a las seleccio­
nes profesionales, se enfrían las relacio­
nes. 

llc.nle Andl-•, 100 

Teltf. 272110 

PALMA DI MALLOICA 

tas. A veces suele ser uno de los que 
más vende. 

•El Optimista•.-Hay que aprovechar 
su grado de optimismo. Ni nos ha de 
deslumbrar ni hemos de echarle en cara 
que no venda lo que se había propuesto 
o preveía. 

•El hipersensible•.-Tiene, en cierto 
modo, •alma de artista•. Gran vanidad y 
ganas de ser considerado. Es preciso 
el toque humano. Hay que conocerlo. 

•El del chiste•.-Ya está. pasado de 
moda. No interesa demasiado. 

•El inventor de argumentos•.- De­
muestra una persona que, al no conocer 
las técnicas de venta, inventa argumen­
tos. Hay que formarlo y enseñarle. 

•El inadaptado•.-Cambia muy frecuen­
temente de empleo. Hay que desconfiar 
de él. 

Una vez definido el hombre y su con­
torno, veamos los principales problemas 
de . intercomunicación. 

Estos se presentan: 
1.0 ) En la valoración del hombre.- A 

veces no se vaJora al hombre ecor.ómica 
o humanamente. 

Se ha de valorar por: 
a) Resultados. 
b) Conocimientos comerciales: ¿Qué 

es una letra? 
¿Qué gastos tiene? ¿Qué es la publici-

dad? ¿Qué es una red de vendedores? 
e) Conocimientos técnicos. 
d) Cultura. 
e) Idiomas. según el producto y el 

mercado. 
f) La disciplina. 
g) Las ideas y las colaboraciones. 
2 _o) El jefe debe vender más o •debe 

saber vender•.-No hay que hacer demos­
traciones. El vendedor debe saber vender 
más que el · jefe porque éste ha de ha­
berle enseñado: 

3.0 ) La conflanza.-Ciave del éxito. 
Las relaciones deben extenderse a algo 
más que lo profesional. Hay que Intere­
sarse por el hombre para que éste sienta 
más conf!anza. 

El Jefe debe ser: JEFE: Ha de valer. 
JUEZ: Ha de ex1g1r y remr. 
PADRE: El vendedor dedica mucho. 
Cuerpo de empresa: 
CONSEJERO: Hasta en problemas par­

ticulares. 
FORMACION PROFESIONAL: Todos los . 

vendedores deberían estar en el C. D. M. 
El vendedor ha de formarse . Ha de ha-

VIcente Bonnín VaUs 

Si somos profesionales de la venta: 
«Hay que reparar y diferenciar•. 

~o'\.Cl-

RfSUfLVA~SU VIAJE CON 

UNA SIMPLE LLAMADA 
POR e AL 23 09 '3 

TELEX 54405 vimsa e 

SUCURSALES , 

BARCELONA · 7 

D IPUTA C ION, 266 

'íB 231 55 60 • 231 56 18 

• V1AMAR 1NA 

TOSSA DE MAR 

HOTEL DELF1N 

• 34 0 250 
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AGENCIA DE VIA.JES 

GRUPO A - TITULO 1150 

PASEO MARI TIMO, 229 
PALMA DE MALLORCA 

LE PONE A SU ALCANCE: 

ITALIA 14 días 12.990,· Ptas. 

ANDALUCIA 11 dios 6. 760,· Ptas. 

ANDORRA 3 dlas 1.640,· Ptas. 

MONASTERIO 

DE PIEDRA 2 días 1.470,· Ptas. 

CANARIAS 13 días 7. 700,· Ptas. 

m in "Ernesto Anastdslo 

Compruebe nuestro servicio de autocares 
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.IIRNADAS DE MARKETING 
____ _........,. -A CELEBRAR 

TRANSPORTES 

en 
PALMA DE . 
MALLORCA 
del ' al 7 
de Noviembre 

Tema: VENTAS, 
RESULTANTE DEL 
PLAN DE MARKETING 

SERVICIOS COMBINA· 
DOS DE DOMICILIO A 
DOMICILIO ENTRE LAS 
BALEARES Y LA PENIN­
SULA. 

. CORRESPONSALES EN 
TODAS LAS CAPITALES 
DE ESPAÑA 

· Font y Monteros, 33 
Teléfon~ 21 26 68 

PALMA 

DE 
MALLORCA 

¿QUE SON LAS JORNADAS? 

Las Jornadas, desde el principio, desde su primera edición 
en el año 1967, se configuran como una serie de reuniones, 
de ponencias, de intercambios de técnicas y experiencias 
a alto nivel. En ellas, cada año, en plan monográfico y en. 
régimen de estricto internado, se analiza, se estudia, se 
examina una de las facetas de la rica panorámica del már­
keting. En su programa no hay concesiones a la diversión 
o al turismo. Esta es una nota diferencial, y muy carac­
terístiCa, que las distingue de otro tipo de reuniones. Quien 
busque otra cosa va equivocado. 

¿PARA QUE SIRVEN? 

1." Para ahondar un poco más en el tema objeto de estu­
dio. aun cuando usted sea un experto en algunas de sus fa­
cetas. 

2." Para conocer la problemática comercial, a escala ge­
neral, de otras empresas, lo que le ayudará a usted, sin 
duda, a enfocar con una óptica más elevada los problemas 
de la propia . (A veces los árboles no dejan ver el bosque.) 

3." Para un intercambio de experiencias, siempre fructí­
fero y bastante más difícil de poder ilevar a cabo de no 
mediar el clima y las condiciones que se dan en las Jorna­
das (cuatro días sin interrupción, régimen de internado, 
alejamiento de las ocupaciones cotidianas, ambiente pro­
picio ,a la intercomunicación, panel de expertos y oradores 
a disposición de los jornadistas para consultas y demás, 
r~uniones de grupos, etc.). 

4." Para contrastar lo.que se está haciendo en su empresa 
con lo que otras llevan a cabo en el campo del márketing 
-en España y en el extranjero- y sacar la correspondiente 
moraleja . 

5. 0 Para establecer unos contactos y relaciones útiles para 
el futuro. (Así ha ocurrido en anteriores ediciones .) 

6." Para conocer incluso a sus competidores o colegas. 
(Produce casi un poco de apuro decirlo, pero también se 
han dado muchos casos de este tipo.) 

LOS QUE .NO PUEDEN ASISTIR 

e Si usted no se halla en la disposición mental que exige 
el contexto expuesto en ras líneas anteriores, no vaya. Per­
derá el tiempo. 

e Si usted es un folklórico del márketing, no le interesa. 

e Si usted es un uno iniciado", tampoco las Jornadas se 
han hecho para usted. (Los asistentes tienen normalmente 
un buen nivel práctico y teórico; no hablaría el mismo 
idioma.) •· 

e Si no va dispuesto a sacar el máximo aprovechamiento. 
mejor que se quede en casa. (Las Jor.nadas se han hecho 
para personas preocupadas y con deseos de trabajar. Una 
idea aprovechable, sólo una, puede justificar la asistencia .) 
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SEGUROS QUE PRACTICA 

Vida - Robo - Ganado - Incendios - Cristales 
Individual - Cosechas - Pedrisco 

Transportes (aéreos, terrestres y marítimos) 
Cinematografía - R. C. Gral. - Automóviles 

Pérdida de Beneficios - Enfermedades 
y Combinado de Incendio y Robo. 

SUCURSALES. DE:LEGACIONES O AGENCIAS 

EN TODAS LAS POBLACIONES DE ESPAÑA 

DIRECCION GENERAL 
VIA ROMA. 45 TELF. 2128 03 (DOCE LINEAS> 

PALMA DE MALLORCA 

SEDE SOCIAL 
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PREGUNTAS DE DOMENECH 

contestadas por 
NUESTRO DIRECTOR 

Con motivo de celebrarse este mes de 
Septiembre, el primer aniversario de _pu­
blicación de ECONOMIA BALEAR, pedi· 
mos perdón por llevar a sus páginas 
unas declaraciones de nuestro estimado 
Director D. Javier Macias Rodrfguez, a 
la vez Director General de A. S. l. M. A., 
como Capitán de Empresa, que tuvo a 
bien hacer a nuestro querido colabora­
dor D. Joaqufn M.• Doménech: 

No hay duda que en sus acertadas 
respuestas, el lector observará la verda­
dera ilusión por la que vive y no des­
cansa: una Revista mejor y una ASIMA 
modelo. 

l • ._¿COMO NACIO LA IDEA DE FUNDAR cECO­
NOMIA BALEAR? 

-Exactamente en Baleares faltaba W1 medio 
especializado que actuando de revuls.ivo hi· 
ciera sentir la inquietud por nuestra situa~ 
ción turística, industrial y comercial. Esta es 
la razón básica por la que se creó ECONO­
MIA BALEAR, por lo que puede interpretar 
que si realmente hubiera habido algún medio 
de este estilo, siguiendo la política de ASIMA, 
más que crear otro hubiéramos apoyado el 
existente. 

2 • ._EN ESTE A~O DE EXISTENCIA ¿QUE SE 
HA CONSEGUIDO? . 

-Concretamente la rentabilidad. Una revista 
es buena cuando su nivel de lectores se va 
ampliando y su publicidad está al tope de 
porcentaje. ECONOMIA BALEAR en el pri­
mer año ha pasado de su pWlto crítico y esto 
en el ramo de la industria editorial sabemos 
que es francamente difícil. 

3.--¿RESPONDIO LA INDUSTRIA Y EL CO­
MERCIO A SU ESFUERZO? 

-Las razones a las que hay que acudir a la 
industria y al comercio son eminentemente 
prácticas, no así a los hombres que las diri­
gen, ya que en W1 momento dado ·se puede 
apelar a razones de sentimiento. ECONOMIA 
BALEAR está en las mesas de los directivos 
de Baleares, si su contenido es interesante, 
aspecto que realizamos científicamente y su 
difusión hace que los productos que se anWl­
cian vendan más, es lógico que la industria y 
el comercio respondan a la llamada. 

4.•-LA GENTE CREE QUE LOS POLIGONOS 
SON PRIVILEGIO DE GRANDES EMPRE­
SAS, DE GRANDES CAPITALES A LOS QlJE 
NO TIENEN ACCESO LOS «MODESTOS» • 

. ¿QUE HAY DE CIERTO? ¿SON O NO CO· 
TOS CERRADOS? 



-Normalmente, al ver una obra de cierta en­
vergadura parece que implica un costo tam­
bién grande, lo que es interesante recordar 
que dado que ASIMA no reparte beneficios 

.puede invertir en obras de infraestructura o 
en ofrecer a menor coste aspectos que nor­
malmente y que por su carácter especulati­
vo suelen tener unos precios inaccesibles. 
ASIMA no es un coto cerrado, la prue­
ba palpable es que se puede hacer de ASIMA 
todo industrial y comerciante que lo desee, 
incluso no estando ni con intención de .ir a 
los Polígonos, beneficiándose automáticamen­
te de una serie de ventajas. 

5 • ._¿QUE BENEFICIOS APORTAN AL PAIS 
ESOS POLIGONOS INDUSTRIALES QUE 
SE ESTAN CREANDO EN ESPüA? 

-son múltiples, desde la creación de puestos 
de trabajo hasta la descongestión de la ciu­
dad de esos entes tan molestos como son fá­
bricas que producen hwnos, olores, etc. 
amén de los aparcamientos, carga y descar­
ga, etc. En general un polígono industrial 
bien planteado es un foco de riqueza que con 
otra fiiDJia sería difícil de superar. 

6.•-CONCRETANDONOS A MALLORCA, ¿CO­
MO REPERCUTE EN NUESTRA INDUS­
TRIA? 

-La imagen. industrial de Mallorca en Madrid 
empieza a ser un hecho y con esto se consi­
gue que cuando se plantean aspectos crediti­
cios tanto individual como colectivamente, 
se tomen con la máxima atención. Indepen­
dientemente, la traslación o montaje de nue­
vas industrias trae consigo un mejor plan­
teamiento de producción, una mejor planifi­
cación empresarial, un mejor montaje de las 
redes comerciales y todo eso repercute en 
poder ofrecer mejores remuneraciones. 

7 • ._¿SE HALLARON MUCHAS DIFICULTADES 
EN SU MONTAJE? 

-Toda obra, especialmente si es nueva en un 
medio que no puede parecer el idóneo. como 
es el turístico, trae consigo múltiples dificUl­
tades, pero la imaginación, el entusiasmo y 
la acción, como en tantas otras cosas logran 
vencer los mayores empeños. 
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8.•-AMPLIEMOS NUESTRO CAMPO DE AC 
CION. ¿QUE SE HA CONSEGUIDO A TRA· 
VES DE NUESTROS PLANES DE DESA· 
RROLLO? ¿NOS HEMOS SITUADO AL PLAN 
EUROPEO O HUBO MAS SUE~OS QUE 
REALIDADES? 

-Lo más importante de un plan no son sólo 
sus resultados, sino el hecho de que exista 
el mencionado plan, es decir, vale tanto la 
ordenativa como el valor resultante, ya que 
una nación como España que en lo que a 
planes quinquenales se refiere hemos empe­
zado algo más tarde que algunos países de 
Europa y no digamos de Norteamérica, es un 
gran paso el que se nos haya marcado las 
luces que debemos seguir, e lque consigamos 
llegar o no, no es más que culpa nuestra, 

9.•-¿A QUE SE DEBE QUE LA BALANZA IN· 
TERNACIONAL DE PAGOS, ARROJE BA· 
LANCES NEGATIVOS? 

-Cuando se importa más que se exporta, es 
lógico que este fenómeno se produzca. El es­
pañol, excepto para aventuras coloniales, ra­
ramente ha tenido esa inquietud que por 
ejemplo están haciendo gala los holandeses 
o los japoneses. Mientras no cambie la acti­
tud del industrial español respecto a viajar 
por el extranjero, incluso cuando existe un 
contacto con una nación no quedarse solo 
ahí, en la síntesis del problema, esto no po­
drá solucionarse. 

IO • ._HABLEMOS DEL NIVEL DE VIDA. ¿CUAL 
ES LA REALIDAD ACTUAL? ¿POR QUE SE 
VAN AL EXTRANJERO TANTOS ESPüO­
LES? 

-No se van tantos españoles, hay países que 
tienen mucha más mano de obra en el ex­
tranjero, por ejemplo Italia. Yo diría, y un 
poco repitiéndome en su anterior pregunta, 
que puede que exista una ley de resultados 
inversos, cuanto más viajen los dirigentes de 
industrias españolas por el extranjero para 
abrir nuevos mercados, menos mano de obra 
española se marcharía de nuestra nación. 

11.•-INDUSTRIALMENTE -0 POTENCIALMEN· 
TE- ¿EN QUE LUGAR COLOCARlA A ES· 
PüA ENTRE LOS PAISES DEL MUNDO? 

-No se puede dar un lugar concreto, por ejem­
plo en la industria naviera estamos entre los 
primeros lugares, en la industria química se 
sabe que no. No creo que seamos una nación 
eminentemente industrial, lo que debemos 
preguntarnos si realmente es ·necesario que 
lo seamos. Dado que los «Estados Unidos de 
Europa)) están a la vuelta de la esquina y los 
«Estados Unidos del Mundm) van a ser una 
realidad dentro de veinte años, será el mo­
mento de que cada nación se especialice en 
fabricados y sobre esa base se hagan los 
oportunos intercambios. 

12.•-PESE A LAS ORDENES DADAS, POCO A 
POCO VAN SUBIENDO LOS PRECIOS. ¿A 
QUE OBEDECE EL FENOMENO? ¿POR QUE 
SE TOLERA? 



-Existe lo que se llaman precios políticos y 
luego viene la realidad de cada día, es decir, 
que si por razones de cosecha o de cualquier 
otro tipo, generalmente relacionado con la 
importanción que suele afectar en la materia 
prima, es lógico que este fenómeno de subi­
da de precios ocurra. Quizá donde podría 
perfectamente el Gobierno poner los puntos 
sobre las íes es en las subidas especulativas, 
llámese del suelo, llámese provocadas por la 
industria turística. El cobrar a un señor 70,­
ptas. por una botella de leche, 20,- ptas. de 
la leche y 50,- ptas. del casco, poniendo una 
vela a San Antonio para que a este señor se 
le rompa el casco o se le olvide devolver el 
envase, no lo encuentro francamente serio. 

13.--¿ENCARECE EL AMBIENTE LA PRESEN· 
CIA DE LOS INTERMEDIARIOS? ¿A QUE 
SE DEBE ESA GRAN DIFERENCIA ENTRE 
LO QUE COBRA EL AGRICULTOR Y LO 
QUE PAGAN LAS AMAS DE CASA? 

-El intermediario sjempre ha sido un hombre 
que ha cumplido una misión y en la cual no 
es lógico cebarse, pensando que es la causa 
de todas nuestras desdichas. Lo que hay que 
analizar. exactamente es donde deben y no 
deben existir intermediarios y qué porcenta­
je deberían recibir por su gestión. 

14.--¿CUAL ES LA CANTIDAD MENSUAL QUE 
NECESITA UNA FAMILIA DE CUATRO 
PERSONAS? 

-Tocando pies a tierra, colegio, vestidos, al­
quiler, seguros y varios, mínimo ías 15.000,­
pesetas. 

15.--¿LAs DISFRUTA TODO EL MUNDO? 
-Honradamente creo que no, pero desde que 

el mundo es mundo siempre ha existido el 
problema de que habiendo algunos que han 
venido con un alma con suerte y ·otros no 
tanto, nuestra obligación es dotar ·a los des­
heredados de las máximas facilidades para 
nivelar esta injusticia. 

16.•-¿ALGO· MAS DE INTERES PARA NUES. 
TROS LECTORES? 

-Desearía hacer llegar a todos nuestro agra­
decimiento más sincero por las atenciones 
que nos vienen prestando y rogarles que nos 
escriban, que independientemente de que es­
tén o no estén de acuerdo con lo que diga­
mos, lo que más importancia tiene es que 
exista diálogo, al objeto de constatar donde 
están los problemas. 

17 • ._PLANES PARA EL FUTURO EN «ECONO.. 
MIA BALEAR». 

-Pretendemos que tenga el suficiente peso 
profesional para que pueda además de ser 
considerada como una de las primeras revis­
tas especializadas de España, sea un porta­
voz que por su solvencia y seriedad actú~ de 
guia en este complicado mundo de las econo­
mías regionales. 

Jeaqufn Maria DOMEUCH 
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LOS LLAMADOS 11 DE-POSITOS 11 

DE LAS AGENCIAS EXTRANJERAS 
ENCUBREN VERDADEROS PRESTAMOS USURARIOS 

Si hemos visto ya los defectos princi­
pales de que adolece en la 'práctica el 
contrato de hospedaje en Baleares (vid. 
ECONOMIA BALEAR núm. de Julio), no 
estará de más examinar hoy la verdadera 
naturaleza de una cláusula que en ello51r 
suele estamparse, y cuyas consecuencias, 
de unos años a esta parte, condicionan, 
de modo principalísimo, la situación de 
predominio económico cada vez más cre­
ciente, de los • Tours Operators•, e incide 
como primer factor debilitante de los 
precios, cuya baja está claro que no la 
determina solo la competencia interior: 
Me estoy refiriendo a los llamados ·de­
pósitos•. 

Por razón de la estacionalidad en que 
el mercado turístico se desenvuelve aquí, 
la concentración receptiva en los meses 
de verano, las restricciones crediticias, y 
en definitiva, la escasez de tesorería, el 
industrial mallorquín modesto que • hace 
la guerra por su cuenta•, se ve obligado 
a buscar para el invierno, nuevas fuentes 
de financiación, porque sin recursos pro­
pios ni ajenos con que cubrir la larga eta­
pa del cierre temporal, se le acumulan las 
dificultades. Y es el momento en que los 
•Tours Operators• ofrecen •generosamen-

. te• su colaboración y ayuda mediante 
unos anticipos a cuenta de la facturación 
de la temporada fuerte, con lo que, por 
lo pronto, acude al mercado en el mejor 
momento, en el más propicio para el com­
prador. 

Esas cantidades, se le entregan al ho­
telero en el invierno cuando por estar ce­
rrado su establecimiento, es el único in­
greso que pueden obtener las cajas del 
Hotel. Pero ¿a cambio de qué? Suele de­
cirse, que como garantía de que aquellas 
habitaciones que contrata le serán respe­
tadas en el verano puesto que ya •em­
pezó a abonar• su importe. Vamos a ver 
qué es esto: 

Se manejan indistintamente tres tér­
minos en el tráfico hotelero, con la mis­
ma falta de tecnicismo y el mismo ale­
jamiento de la realidad fáctica que he­
mos visto, en general, para el contrato de 
hospedaje. Son éstos: ·Depósito•, •Anti­
cipo•, o ·Fianza•. Pues bien: Esos ade­
lantos de dinero, no son ninguna de esas 
tres cosas. 

a) No son un •depósito•. El depósito 
está tipificado en nuestro Derecho en los 
artículos 303 y siguientes del Código de 
Comercio, si es mercantil, y en los 1.758 
y siguientes del Código Civil, si no lo es. 
En ambos campea la característica de una 
cosa ajena generalmente en especie y no 
dinero, con la obligación de conservarla y 
devolverla; la nota de no poder usar de la 
cosa depositada, porque si tiene permiso 
para servirse de ella ya no es depósito; 
en fin : Una serie de características que 
lo diferencian totalmente del •adelanto• 
dinerario de las _Aqencias de Viajes. 

b) No es una •Fianza•: El objeto de 
la nanza está claro en los artículos 1.822 
y siguientes del Código Civil y en el 439 
del Comercio si la fianza es mercantil: 
Asegurar el cumplimiento de un contrato 
mercantil. Y con independencia de que no 
es para esto para lo que la Agencia en­
trega sus adelantos, lo que verdaderamen­
te desvirtúa su sentido jurídico de ·fian­
za•, es su absoluta carencia de necesi­
dad; ninguna falta hace en efecto afian­
zar el cumplimiento de la reserva de las 
habitaciones, porque la simple firma del 
contrato obliga al hotelero (y esto lo sa­
ben bien las Agencias) con la misma 
eficacia y seguridad frente a la Adminis­
tración Española, que si se tratara de una 
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cuestión de orden público. 
e) No es un •anticipo•, o un pago a 

cuenta en sentido vulgar, porque este des­
plazamiento del dinero en los anticipos 
es siempre sin ánimo de lucro y . no de­
venga interés; ello sin mencionar que 
por otra parte, haría falta conocer el ver­
dadero •quantum• de la obligación de 
pago por parte de 1a Agencia, y se puede 
dar el caso de que ésta no cumpla coD 
su parte en el contrato facturando en 
temporada menos que el importe del ade­
lanto, viéndose entonces el Hotel obliga­
do a restituir el resto. 

¿Qué figura jurídica es pues la que 
cuadra a esa operación de transferir di­
nero antes de la llegada de los clientes? 
Pues no puede ser otra que la del prés­
tamo que si es civil, se rige por lo esti­
pulado en el artículo 1.740 del Código ci­
vil, y si es mercantil por el 311 del de 
Comercio. Pero en ambos casos se trata 
del percibo de una suma de dinero con 
la obligación de devolverlo en un tiempo 
determinado. 

Tndo esto sería perfectamente normal 
si las operaciones de préstamos encu­
biertos que las Agencias extranjeras ha­
cen, lo fueran con un interés legal. Pero 
no es así, porque la simple explicación 
de la mecánica oue rioe en su plantea- . 
miento, nos mostrará la verdadera ima­
gen de estas operaciones. 

Los •ejecutivos• de los • Tours Opera-· 
tors• se dirigen al hotelero mallorquín 
en el momento más propicio del merca­
do, de la siguiente forma por via de 
ejemplo: 

-Vd. dice que nos •vende• 40 camas 
para la temporada próxima, a 300 pese­
tas por persona y día. (Ya he dicho que 
no se habla de •comisión• desde hace 
años). Pues bien: Vd. nos cede esas ca­
mas a 250 pesetas, y nosotros le manda­
mos el próximo noviembre o diciembre 
500.000 pesetas a descontar de sus tdctu­
raciones durante los meses de verano. 

(Este planteamiento sufre diversas va­
riaciones según la Agencia ~xtranjerj 
respecto a la cantidad que ade:ar.ta, en 
cuanto a la fecha de entrega, a la d!l la 
amortización o restitución etc., pero sus­
tancialmente es como queda expueslo). 

Si el Hotel del ejemplo tiene una ca-



pacidad, verbi gratia, de 80 camas, el in­
dustrial se encuentra en el invierno con 
un capital de un millón de pesetas sin 
necesidad de llamar inútilmente a las 
puertas cerradas del crédito; pero con un 
dinero que es •pan de hoy y hambre ae 
mañana•, un mañana de muy pocos me­
ses, y que le fue cedido. no cabe duda, 
mediante un préstamo usurario. 

Porque un sencillo cálculo que ~onsis­
te en multiplicar la pérdida experimen­
tada, o lucro cesante, de esas 50 pese­
tas por persona y día como COf!Secuencia 
del precio que impuso la Agencia-pre!:;ta­
mista, por el número de estancias en 
temporada que ocuparán esos 40 clien­
tes, arrojaría el porcentaje de interés es­
candaloso que vamos a ver, simpliHcán­
dolo al máximo, para los lectores no fa­
miliarizados con estos •affaires• : Si el 
Hotel en cuestión abre 8 meses, de Mar­
zo a Octubre por ejemplo, y considera­
-mos para esas 40 plazas una ocupación 
real de 5 meses, la facturación brut'l que 
correspondería si se aplicara el precio 
del Hotel, 300 pesetas, sería de 12.000 
pesetas diarias, o sea 1.800.000 por los 
5 meses. Con el precio impuesto por la 
Agencia, esa facturación se reduce .a 
10.000 diarias, lo que supone la cifra oe 
300.000 pesetas dejadas de percibir ~n 
ese año. En otros términos: Por un pres­
tamo de 500.000 pesetas recibidas en No­
viembre o Diciembre, el hotelero ha pa­
gado a la Agencia 9 o 10 meses después, 
la exhorbitante cifra de 300.000 pesetas, 
lo que equivale al 60% de interés más 
que usurario, sin que haya transcurndo 
siquiera un año completo (generalmente 
comienza a descontarse en Abril o Mayo 

mensual y proporcionalmente), lo que 
· eleva todavía contablemente los antedi­

chos índices, y sin que esa baratura pro­
vocada tenga efecto alguno sobre el tu­
rismo, a quien la Agencia sigue cobran­
do en el extranjero los mismos precios, 
pero lucrándose con tan sustanciosa di­
ferencia. 

Esto es francamente escandaloso, y 
contribuye de manera principalísima al 

envilecimiento de los precios, aunque no 
se haya parado mucho la atención sobre 
el auténtico aspecto de los tales ·de­
pósitos• o •anticipos•. Constituyen una 
verdadera lacra que está minando el mer­
cado turístico balear, y que desde luego 
nada tiene que ver con las apo· ,aciones 
en propiedad u otras formas d.; penetra­
ción del capital extranjero aquí. Esta úl­
tima forma de coloniaje económico, la de 
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las verdaderas aportaciones de capitai, 
está perfectamente admitida, y el capital 
foráneo puede en materia de hoteles 
construir por ejemplo o participar, sin li­
mitación alguna de capital; y aún se le si­
gue estimulando para que lo haga ma­
sivamente. 

Hasta hace poco tiempo, . empleaban los 
• Tours Operators• la forma un poco so­
lapada de valerse de un industrial indí­
gena como ·hombre de paja•, que figu­
raba como dueño, o consocio, porque es­
taban todavía apegados a la idea de su 
país de origen en que resulta en general 
incomprensible ese exceso de facilidades 
legales para que el extranjero venga a 
colonizar el suelo propio; pero empiezan 
a quitarse la careta porque están dentro 
de la Ley, y en cierta playa muy concu­
rrida he visto este verano un enorme 
cartel que relaciona impresionantemente 
los Hoteles que cierta Agencia extranje­
ra posee en propiedad en Mallorca des­
cubriendo al propio tiempo con tan noto~ 
ría como orgullosa publicidad capitalista, 
que algunos industriales indígenas más o 
menos famosos y •potentes• aue se 
atribuían la propiedad de aquellos_ esta­
blecimientos, son gigantes wn pies de 
barro. 

Pero este otro aspecto, el de los fa­
mosos ·depósitos•, ni permitido ni prohi­
bido por la Ley en la forma en que se 
hacen, con los daños que a la industria 
en general están causando, y pidiendo a 
voces una regulación legal, permanece to­
davía en la sombra, ocultando con nom­
bres supuestos como hemos visto, su 
verdadera naturaleza, su fea cara de prés­
tamos usurarios. 

PI. Cuartera, 17 U 
Gral: P. Rivera, 37 Tel. 217846 
PALMA DE 



SALUDO 
y -
AGRADECIMIENTO 

Hemos cumplido, con el número 12 de E. B., 
un año de existencia. Doce números que es tanto 
como decir 12 largos contactos con nuestros esti­
mados lectores. No es una cifra muy alta que die 
gamos, sin embargo con ella encubrimos a un año 
de trabajar con verdadero interés, sin desmayos 
y fatigas. Hemos luchado, muchas veces contra el 
tiempo, algunas, contra aquellos que no nos da­
ban más que unos meses de existencia y siempre 
contra lo corriente y lo vulgar. Hemos deseado ha­
cer una revista de materias serias y preocupantes 
con agilidad, dinamismo y alegría. Nunca hemos 
prometido nada que no pudiéramos realizar y 
más que prometer hemos ofrec'ido el resultado de 
una labor, el resumen v la demostración de lo 
que se puede conseguir ~ con cierta organización, 
en trabajo de equipo, que como todo lo humano 
puede haber tenido sus fallos, pero precisamente 
por no estar ellos de acuerdo con nuestra planifi­
cación hemos sido los primeros en reconocerlo. 

Después de un año de aportar nuestros mo­
destos conocimientos en esta clase de divulga­
ción no podemos pasar por alto esta efemérides 
sin unbs párrafos de agradecimiento 

Gracias, en primer lugar, a nuestros queridos 
colaboradores que con sus artículos y firmas han 
dado prestigio y calidad a nuestra revista. 

Gracias a los distinguidos lectores, que con su 
crítica, tanto constructiva como destructiva, nos 
han estimulado a la superación. · 

Gracias a los señores anunciantes que con su 
aportación han ayudado al mantenimiento y al de­
sarrollo de nuestra organización. 

Gracias a los medios informativos locales por 
su . desinteresada colaboración para la mejor pro­
moción de ECONOMIA BALEAR. 

Y nuestro agradecimiento en fin, para todos 
los que han hecho posible que le pudiéramos ofre- · 
cer estos 12 números de la revista. 

Dice un proverbio . chino que para recorrer 
mil millas es preciso dar un primer paso. Sincera­
mente creemos haberlo dado. Muchos serán los 
que tendremos que dar para recorrer las-primeras 
millas pero disponemos de buena voluntad con 
verdaderos deseos de seguir trabajando, y si Dios 
nos ayuda, hemos de recorrer .de la mano amiga 
de todos Vds. estas mil millas de las que nos ha­
bla el proverbio chino. 

No prometemos nada para el futuro pues co­
mo humanos que somos podemos fracasar en 
nuestros intentos. Mas que promesas somos par­
tidarios de realizaciones. Todo irá saliendo, sin 
pausas, pero tampoco sin prisas que es como cree­
mos deben hacerse las cosas . para acercarse a la 
perfección. Que cada uno sepa cumplir con su de­
ber, unos trabajando y otros ayudándonos, según 
la voluntad y fe en el porvenir y desarrollo que 
nos hayamos formado de ECONOMIA BALEAR. 

¡Feliz año cumplido! Es nuestro deseo que los 
próximos sean mejores ya que si bien estamos 
orgullosos de nuestra obra, .s'inceramente no es­
tamos satisfechos de la misma, Aspiramos a más 
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De acuerdo con la planificación estable­
cida dos meses antes·, la simpática seño­
rita, y eficiente secretaria de redacción 
Marisa Ferrá, empieza a solicitar por car­
ta, las colaboraciones para el próximo nú· 
mero. 

Finalizados los trabajos del montador 
pasan aquellas páginas al laboratorio fo­
tográfico de dicha imprenta dirigido por 
D. Pedro Escalas para la consecución de 
los oportunos fotolitos y de aquellas 
planchas metálicas que servirán para la 
tirada de la revista. 

Llegadas éstas a la redacc ión y des­
pués de ser revisadas por nuestro Di­
rector D. Javier Macias, pasan al Sr. Re­
dactor Jefe para que empiece a confec­
cionar, teóricamente, la revista . 

El Redactor-Jefe D. José Ribas es­
tudia minuciosamente cada artículo y an­
te las posibilidades . de los mismos los 
envía a la linotipia, para su composición 
mecánica. 

La revista ·Economía Balear• sale de la 
máquina de imprimir que es cuidada por 
D. Lorenzo Bover. 



En los talleres de linotipias de D. An­
drés Ferrer, los originales se van compo­
niendo en plomo para su posible impre­
sión. 

Nuestro Gerente D. Bartolomé Sim~ 
Orpi, una vez dadas las instrucc~ones 
oportunas a las Srtas. M~ris~ R<:>v1ra e 
Isabel Iglesias para la d1stnbuc1ón de 
E. B., estudiará y fijará, de acuerdo con 
el Director, el plan administrativo a se­
guir para el número próximo. 

También llegan a la citada Mesa, y en 
la fecha previamente establecida los anun­
cios que aporta en cada número la sec­
ción de publicidad formada por su jefe 
D. Antonio Cirac y los Agentes D. Alfon­
so Piña, D. José A. Muñoz y D. Joaquín 
Navarro. 

Nuestro número . extraordinario ya se 
halla en los sobres con las direcciones 
de nuestros estimados suscriptores pre­
parados para el enyío a corréos, cuyos 
funcionarios con su bien demostrada di­
ligencia, los llevarán al domicilio de cada 
uno de ellos. 

V ya en los kioskos de nuestra ciudad, 
E. B. está a disposición de aquellos lec­
tores que aun no figuran en nuestras lis-

·- --
Confeccionadas las maquetas, pág 

por página, son enviadas a la lmp 
Trama Printing, en donde se hace 
de las mismas su montador y al 
tiempo nuestro dibujante D. Manol 
cía a fin de realizar el montaje n .. ,,no·r~vr' " ' 
en los estralones. 

Así hacemos E. B. Gracias a esta labor 
de equipo •todos para uno• la revista 
sale puntual, después de haber seguido 
cada mes idéntico proceso. El engranaje 
es casi perfecto y la planificación, difícil, 
va cumpliendo sus cometidos. 

Gracias a todos, pues, por su colabo­
ración y a Vds. estimados lectores les 
quedamos muy agradecidos por su amable 
atención. 

tas de suscriptores. L-----------------1 



ESTAS SON LAS FIRMAS QUE VENDEN + 
EN EL MERCADO Y QUE NOS HAN DISTINGUIDO 

CON SU PRESENCIA EN NUESTRO PRIMER AÑO DE ACTIVIDAD 

ADROVER, S. A. 
AGAL, S. A. 
ALEMANV TRANSPORTES 
ARBOS CARPINTERIA 
ARIES PUBLICIDAD 
ASESORIA ECONOMICA DE BALEARES 
A.S.I.M.A. 
AUTOMOCION BALEAR 
AUTO FRENO OLIVER 
AZCONA CARPINTERIA 
BANCA MARCH 
BANCO DE CREDITO BALEAR 
BELT INMOBILIARIA 
BIBILONI, S. A. 
BUADES GRIFERIA 
BUJOSA SASTRE 
CAFE RICO 
CCC CURSOS POR CORRESPONDENCIA 
CARTONAJES GUILLANA 
CASA CABOT 
C.E.P. PUBLICIDAD 
CIA. TELEFONICA NACIONAL DE ESPAÑA 
CITROEN 
CLASAL INDUSTRIAS 
COBRA, S. A. 
COMADESA 
COMERCIAL ANTONIO BUADES FERRER 
COMERCIAL ALBONS 
CONORESA 
CORBERO 
CURTIDOS PONS 
DARDER HEVIA 
DECOARP 
DEPURCLOR 
DIELECTRO BALEAR 
DISBA 
DUCALE 
EL BRILLO BALEAR 
ESCANELLAS 
EXICO 
FALCON 
FIOL PIZA, GESTORIA 
FONTISA 
FRAU, S. A. 
GARI INDUSTRIAS METALURGICAS 
.GESTINVER 

· GESTORIA SERRA 
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HIERROS V ACEROS 
HORMIGONES MALLORCA 
I.C.T~ · INVERSIONES 
IGNIS-IBERICA 
IMPRENTA ALFA 
IN RENTA 
LA CATALANA 
LA EQUITATIVA 
LA INDUSTRIAL V AGRICOLA 
L'ASSICURATRICE ITALIANA 
LINCE PUBLICIDAD 
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y v1ceversa 
por Joaqufn M. DOMENECH 

La celebración de todo aniversa­
ria, es la prueba más fehaciente, de 
supervivencia. 

Luego cuando venimos en celebrar 
un aniversario, es porque nuestra 
obra lléva ya un ARO de vida; es­
plendorosa, límpida, maciza. 

El valor de las cosas -y a veces 
de los hombres- se cuenta casi 
siempre por el número de aniversa­
rios que acaba de cumplir, Y es in­
dudable cuando -al pasar del tiem­
po- vienen acumulándose años y 
más años y se llega a las «bodas» 
de lo que sea, es porque la «Cosa» 
se levantó sobre buenas bases, so­
bre buenos cimientos, capaces de 
resistir los embates del tiempo sin 
que su armazón sufriera la más le­
_ve grieta. 

Y esto - como todos saben- sólo 
puede obtenerse cuando la materia 
prima es de buena calidad y sobre 
todo cuando ha habido manos lo 
suficientes diestras, lo suficiente há­
biles, para moldear la masa y darla 
forma y llevar a efecto aquella con­
cepción primitiva. 

Este número celebra nuestro pri­
mer aniversario. Y queremos eter­
nizar la efemérides con esa especie 
de «banquete», porque el presente 
núméro es más importante y más 
suculento, que los números norma­
les, que las comidas normales de 
todos los meses. 

Un año .. . ! 
Y sin embargo ¡cuántas inquietu­

des! ¡Cuántos sinsabores! ¡Cuántas 
impaciencias .. . ! 

Sin embargo, la obra está aquí, 
en tus manos, amable lector! 

Los meses han pasado y al paso 
de cada uno, un nuevo sillar ha si­
do colocado en el gran edificio. Po­
co a poco, uno tras otro, sin prisas 
demoledoras y sin impaciencias es­
tériles, hemos venido levantando el 
gran edificio er1 la coronación del 
cual, luminosas, brillantes, esbeltas, 
se destacan dos palabras ECONO­
MIA BALEAR. 

¿Han llegado a penetrar totalmen­
te el profundo significado de estos 
dos vocablos? ¿Saben perfectamen­
te que representan para nuestra 

región? ¿Hasta dónde llega su haz 
luminoso al desparramarse por so­
bre la Isla? 

Posiblemente, no. 
La Humanidad se ha acostumbra­

do tanto a las cosas magníficas, que 
apenas si se para en considerarlas, 
cuando :se van produciendo. La lle­
gada a la Luna tan febrilmente es­
perada, ahora apenas si interesa a 
nadie. Los niños hablan del aconte­
cimiento con una naturalidad en­
cantadora. Ya no impresiona la te­
levisión, ni la radio, ni apenas los 
trasplantes de corazón... Estamos 
acostumbrados; nos parece lo más 
natural del mundo. 

Parece que era ayer cuando se 
concebía la idea de fundar esta 
publicación cuyo formato y cuya 
distribución y planteamiento se ini­
ció ya en tercer número. Un año ha 
pasado desde el número U NO. 

Pero la efemérides debe ser ce­
lebrada, recordada y eternizada en 
ese número que ahcJra sale a la 
calle para satisfacción de todos. Y 
es ahora, cuando en el libro . regis­
tro se consigna el primer aniversa­
rio, que queremos recordar que en 
los anteriores han visto publicados 
sus trabajos los siguientes amigos: 
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SUAREZ GUINJOAN, Francisco 
SUAU, Bartolomé 
TOlf_S AMOROS, Bartolomé 

Como ven, los hemos consignado 
por riguroso orden alfabético. Por­
que en ECONOMIA BALEAR, todos 
«somos unos»; parodiando un poco 
la célebre frase de los mosqueteros: 

«Uno para todos ... y todos para 
uno!» 

importante vida. Luego, ¿cuál es el 
gran secreto de su supervivencia? 
Una exacta línea de continuidad en 
la confección; ya que del esfuerzo 
de todos ha de salir más pujante 
cada día esta publicación nacida 
hace un año, pero que ha ido trans­
formá.ndose maravillosamente, a 
medida que han transcurrido los 
meses. 

en el proceso de «elaboración», no 
vacilemos en echar por la borda el 
lastre inútil para embarcar materia 
nueva que dé a nuestra publicación . 
una fuerza de actualidad indiscuti­
ble. 

Sólo así conseguiremos que eso 
de los aniversarios sea cosa corrien­
te y que cuando llegue la fecha de 
su celebración podamos comprobar 
que con el año se ha conseguido un 
nuevo adelanto en todos los senti­
dos. 

Gracias a esta unión y a esta mu­
tua comprensión entre cuantos in­
tervienen en la confección -¿y por 
qué no «elaboración»?- de ECO­
NOMIA BALEAR, hemos logrado 
llegar al primer aniver~ario de su 

Sigamos, pues, aferrados a este 
módulo, convencidos de que «todo 
va bien»; y si de vez en cuando nos 
damos cuenta de que aún pueden 
conseguirse mejo~as . imP,ortantes 

La cuestión es ir añadiendo «ve­
litas»; que ello significa siempre 
un nuevo año transcurrido. 

DOCE MESES 
UNO A UNO 

por Barlolomé SUAU 

La docena. Un número redondo, con mucha tradi­
ción. Un número de la matemática antigua, no decimal 
todavía, perq que valía para muchos menesteres. ¿Cuán­
tas cosas no se siguen contando por docenas? Una de 
ellas es ese período de tiempo llamado mes, cuya do­
cena redonda compone el año. Medidas convenciona­
les todas ellas del tiempo que no pasa, sino que nos 
va pasando a nosotros, empujá.ndonos hacia el escoti­
l.lón misterioso de la eternidad. 

Un aniversario primerizo, de doce meses cabales, 
como este que cumple ECONOMIA BALEAR, se pres­
ta a juguetear un poco con . filosofías, aunque algunos 
crean que los números y la Economía no puede te­
nerlas. Nada más equivocado. Pitágoras, creador de la 
Matemática, fue un filosófo puro. Euclides; creador de 
la Geometría, también. La realidad más concreta, más 
a ras de tierra, tiene su filosofía. Y la tienen todas las 
cosas mientras su medida sea el hombre. Este, en rea­
lidad, es un cañamazo de filosofía pura, aguantada en 
el aire, por muy puestos y clavados que tenga los pies 
en la tierra ... 

ECONOMIA BALEAR es creación de hombres, es 
eclosión de realidades humanas. ECONOMIA BALEAR 

es, en sustancia, el relleno de un vacío de nuestra re­
gión o, por lo menos, de su sustrato económico-social. 
Le hacía falta a las Baleares una revista como la nues­
tra, que desmenuzara el pan nuestro de cada día; ese 
pan que está en la base de todo vivir. No se ha tratado 
de un ensayo, de una contingencia ilusionada, sino de 
un laborar convencido, con aspiraciones a trazar sur­
cos, a dejar huella y a sembrar estímulos para el 
«homus económicus» balear. 

Doce meses, uno a uno, trabajosos, inquietos, que 
han pasado como volando. Doce meses, con nombres 
mitológicos, pero que para ECONOMIA BALEAR no 
han tenido nada de mito, sino de prueba y de voca­
ción. Muchos de los colaboradores de la revista han 
sido y son hombres de la Prensa diaria, acostumbra­
dos a una labor cotidiana, sin pausa y con prisas, re­
mando siempre contra la urgencia y venciendo al tiem­
po. Sin embargo -y somos los primeros en entonar 
un <<mea culpa»- siempre hemos topado con apuros 
para cumplir puntualmente la periodicidad mensual 
del quehacer periodístico en ECONOMIA BALEAR. La 
explicación no puede estar en otro lugar que · én la 
enjundia de la especialización económica de la Revista, 
en la característica de una temática que es ciencia, 
arte y artesanía en trinomio unitario y en el que la 
elaboración ha de medir con cuidado tanto el pensar 
como la expresión de esos pensamientos. 

Un año. Doce meses. Una docena redonda de núme­
ros de ECONOMIA BALEAR esparcidos por todos 
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los rumbos del quehacer empresarial en las Baleares. 
La revista ha ido a más. En confección, en cotabora­
nes, en enjundia, en densidad incluso de acotaCiones 
sobre la realidad del panorama económico de nuestras 
Islas, en un momento crucial para su devenir: .ECONO­
MIA BALEAR no ha sido broza, sino raíz fecunda de 
un meditar provechoso. A eso aspiraba y así lÓ ha cum­
plido. Con una satisfacción sellada de inconformismo, 
que es como se llevan a cabo las realizaciones posi­
tivas. 

Doce meses. Cada uno con su afán. Que la docena 
que tenemos por delante, hasta Septiembre de 1971, 
quede todavía más redondealf.a que la primera que 
hemos cumplido ... 

La velita solilafia 
de 

Economía Balear -
por Manuel SAMTOLIRIA 

He visto muchos aniversarios de Revistas y de­
más publicaciones y no siempre han sido causa· y mo­
tivo de comentario. Llevo muchos años metido en el 
periodismo escrito y se que el papel impreso no es 
negocio muy boyante, no es negocio que haga presu­
mir éxitos anticipados. Trabajar en la noticia, sea dia­
ria, sea hebdomadaria, quincenal o mensual, es un tra­
bajo de vocación y un trabajo de románticos. Produce 
una ilusión recosquilleante ver impresas nuestras ideas, 
saber que alguien las va a leer y más aún suponer que 
alguien nos va a hacer caso. Esa ilusión, por más años 
que se lleven en la tarea de emborronar papel, per­
siste, late constantemente, incluso en los momentos 
de desfallecimiento donde • se puede comprobar que 
no todo es como lo suponemos y mucho de lo que 
pergueñamos se pierde en unas breves horas. 

Recuerdo, ahora mismo, sin esfuerzo, . -sin es­
fuerzo porque doce meses pasan volando-, que tuve 
en las manos el primer número de Economía Balear. 
Lo miré, su título me sonó a cosa mercantil y su . con­
tenido me pareció tan especializado en la materia tu­
ristica-económica-comercial, que, la verdad, me imagi­
né que su vida sería breve. Honradamente, no le con­
cedí demasiada beligerancia periodística. Si se me hu­
biese dicho que era un Boletín Corporativo d.e cual­
quier entidad oficial, me lo . habría creído sin esfuer­
zo. Y lue.go me habría hecho esta pregunta: ¿Quién lo 
lee? ¿a quién interesa? ¡Plomo, sólo plomo! 

Ahora, después de seguir más de cerca, por raza- · 
nes profesionales, el devenir de E. B., después de leer­
la con alguna asiduidad y ver en ella trabajos real­
mente sustanciosos, expresados con gracia, con inci­
sión, con cariño, con arte, sobre la divergente materia 
de nuestra economía balear, sobre nuestra industria 
hotelera, sobre sistemas de mercados, sobre nuestras 
debatidas cifras de viajeros, después de todo eso, mi 
punto de vista es que E: B. ha marcado un camino. Y 
si valen las frases hechas y estereotipadas añadiré que 
«ha venido a cubrir un hueco» Hace falta la revista. 
Tiene cosas que decir y hay cosas que decir para nu­
trir sus páginas. 

En su orden -_Y la Revista es una revista orde-

nada-, no hay sabor a «refritos». Se acusa una preo­
cupación por su objetivo: Economía. Y se ventea cons­
tantemente un estilo juvenil y jovial de mantener ese 
objetivo. Gran cosa es ésta del saber «mantener» y 
también «poder». 

He sido invitado a contemplar el soplo a la soli­
taria velita del primer aniversario de ese retoño que 
es E. B. No hace falta mucho esfuerzo para apagarla. 
Lo más difícil y esforzado es poder mantenerse a la 
espera de que se encienda otra dentro de doce meses. 
Es importante. 

Pero en la sobremesa de la efemérides del primer 
año, me he puesto · a pensar y cambiar impresiones 
con otros amigos de redacción. He confeccionado pa­
jaritas d!_jpapel y me he reído un poco del contrasen­
tido eeonomía y romanticismo. Es un matrimonio mix­
to. La economía es dinero, es hablar de dinero, fomen­
tar dinero, riqueza. El romanticismo de hacerla, de 
crearla todos los meses, es, a mucho suponer, la nega­
ción del dinero. Si calidad v comercialidad en una 
obra no casan bien, muy poc~ casa hacer una publica­
ción sobre economía, sin dejar de ser un ilusionado y 
con el mejor cariño periodístico. 

Cierto que hace falta ser romántico para sumer­
!girse en el mar de la economía sin desfallecer. Si se 
tiene un sentido profundamente financiero, se puede 
perfectamente perder la partida del negocio. Los au­
daces son también romántiCos empedernidos, porque 
cada mañana aguardan ese <<nO se sabe qué» de nuevos 
horizontes. Y ese aguardar les mantiene viva la llama 
de la acción audaz. Mal asunto cuando el hombre ama­
nece con todo sabido, con todo visto, todo supuesto y 
resuelto. Malo. Ahí se pierde la mejor acción, se ma­
logra la llama de la inquietud. 

Todo esto me ha hecho sonreír, me ha ayudado a 
la digestión y he visto justificado, más que nunca, el 
aparecer mepsual de E. B. a nuestros vientos insu-· 
lares. 

¿Que doce meses ya son una singladura? No. De 
ninguna manera. Doce meses, cuando la publicación 
es simplemente mensual, no son más que la salida de 
una bocana de puerto. No nos hagamos ilusiones. Lo 
quizá importante es que haya gente embarcada, pero 
gente de tres dimensiones: redactores, anunciantes y 
lectores. Ese triunvirato, que es la esencia del perió­
dico impreso, si va a bordo y no siente mareos, puede 
conseguir que la auténtica singladura de un mayor 
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tiempo, sea una realidad feliz. 
E. B. es una nave ligera que ofrece temas suges­

tivos, temas que interesan a todos, especialme7;1te, a 
todos los que siguen el rumbo del turismo, el campo, 
la industria y el comercio de nuestras islas. 

Felicitémonos del primer resultado y felicitemos a 
sus dirigentes. Los primeros doce meses avalan la ges­
tión. Que se puedan soplar muchas velitas es lo que 
hace falta. 

consejeros de organización y relaciones, s. a. CON ORE SA 
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DIRECTOR FUN DADOR LUIS Pl .t. M.t.RG.O.R IT 
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Con el catalejo 
al revés 

presuma de haberse hecho a sí mis­
mo, qué camino prefiere para sus 
hijos. 

por Rafael ALCOVER 

Mi admiración por este capitán 
de empresa, por desgracia ya falle­
cido, tenía por base su decidido in­
terés en mejorar continuamente, no 
sólo como empresario, sino como 
hombre en su propiq. formación 
cultural, y en empujar a sus colabo­
radores a perfeccionarse más y más. 
No presumía de !o conseguido, sino 
que era un apasionado por ade­
lantar. 

Uno desearía tener un catalejo 
mágico, para poder darle vuelta y 
ver el tiempo con perspectivas ale­
jadas. Hace un año que se inició la 
publicación de aECONOMI A BA­
LEAR» y, aún que el conjunto de 
las cosas que pueden realizarse du­
rante 365 días, (el año no ha sido 
bisiesto), es muy amplio, la verdad 
es que en el corto espacio que /u. 
Providencia nos adjudica en estz 
mundo, un año es muy poquito. 

Al repasar los índices de los nú­
meros publicados, vemos que el te­
ma económico hierve en la olla ba­
lear con verdadera furia y que las 
mayores burbujas las produce el tu­
rismo. El turismo va bien, el turis­
mo va mal; se dirige equivocada­
mente, los empresarios se lanzan en 
exceso; las empresas están dividi­
das en minifundios, los grandes han 
conseguido tener siempre lleno; au­
mentan tantas camas por año, sólo 
aumentan en tanto las estancias; 
etc. etc. La bandera surge enhiesta, 
triunfalista, o cae abatida, segun 
quien sea el que hable. 

Otros temas también han desta­
cado por su importancia, no sólo 
en la mente del autor del trabajo, 
sino en el conjunto de la economía 
de nuestras Islas. Pero yo quiero 
hacer un poco de hincapié, aprove­
chando esfe aniversario, y ya con 
el catalejo en su normal posición · 
para enfocar el futuro, e insistir en 
uno de los primeros temas con que 
colaboré en esta Revista, . que hoy 
va apuntando hacia una mayoría de 
edad. La «Universidad y la Em­
presa». 

He conocido y he admirado muy 

~inceramente a un capitán de em­
presa subido prácticamente de la 
nada. Pero puntualicemos, yo no 
creo en los self made men que pre­
sumen de ello, pórque ni han escri­
to previamente los libros que han 
estudiado, ni han formado a las per­
sonas con quienes tratan, ni han 
participado en el inmenso acerbo 
cultural que la sociedad ha puesto 
a su disposición y del que se apro­
vechan. No considero que tengan 
mayor motivo de satisfacción que el 
que ha ido a magníficos centros de 
enseñanza y ha obtenido con bri­
llantez un título universitario, por 
ejemplo. Y bastará preguntar a 
cualquier padre, por mucho que 

PRECIO F. F. 
ENTRADA 
RESTO 36 MESES A 

Y aquí es donde yo quería llegar, 
al hecho ae que la verdadera altura 
espiritual y civilización de un pue­
blo se da cuando el Comercio y la · 
Cultura se ayudan mutuamente,. se 
complementan dándose uno al otro 
lo que tienen. Y si el Comercio cede 
a la Cultura la base económica ne­
cesaria, la Cultura puede dar al 
Comercio no solamente la base hu­
mana, tan necesaria al normal con­
cepto de la vida, sino una base cul­
tural concreta, determinada, dirigí~ 
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da hacia un mejor desenvolvimien­
to de la vida económica de los ne­
gocios. .. 

El hecho de que instintivamente, 
por decirlo de alguna manera, se 
desarrolle con éxito la actuación en 
la vida de los negocios de muchas 
personas, no quiere decir, ni muchí­
simo menos, que éste sea el verda­
dero camino. La formación intelec­
tual y práctica en la dirección y en 
la alta dirección de las empresas, 
empieza a ser reconocida como al­
go tan fundamental como la previa 
formación universitaria para el ejer­
cicio de las grandes profesiones que 
defienden la vida, el derecho o el 
desarrollo de las artes, de la cien­
cia y de la técnica. 

El servrcw de la comunidad me­
diante la producción y distribución 
de bienes y servicios; la promoción 
de las personas que forman la em­
presa eón su dirección, su técnica 
y su trabajo; y el beneficio que a 
los elementos de producción o capi­
tal, con toda justicia, le correspon­
de. Y debemos señalar que el orden 
en que hemos citado estos tres ele­
mentos de la responsabilidad em­
presarial, no excluye la fundamen­
tal importancia de cada uno de 
ellos; una empresa sin beneficios 

no puede subsistir. 
Quien tiene tan importantes res­

ponsabilidades sobre sus hombros 
lógicamente debe cuidar, en todo 
momento, de su propia formación a 
efectos de mejorar su labor. Creo 
que ya en este su primer año de 
vida <<ECONOMTA BALEAR» ha 
contribuido a la construcción de 
este arduo camino, pues si ha sem­
brado la inquietud de mejorarse en 
algún empresario, ya ha justificado 
ampliamente su existencia. Y ha he­
cho mucho más. 

Publicidad Rural en toda España 

C. E. P. 
Compai\la espaftola de publicidad 

Y es fácil reflexionar sobre la ne­
cesidad de esta formación, si se tie­
ne en cuenta la labor y la responsa­
bilidad de la alta dirección de una 
empresa. Tres puntos fundamenta­
les podemos ver en ella y relacio­
narlos por su importancia objetiva: Pl~za Mayor, 48· Prai.·D Telf. 227701 

.. EB : una tarea y 
una misión 

por Antonio COLO M 

No hace mucho que la Economía, como ciencia y 
profesión, se desenvolvía en España dentro de cotos 
cerrados, dentro del espacio acotado de los especialis­
mos. Y hace menos aún de la salida de los problemas 
y de las inquietudes económicas a las páginas de los 
perió4icos y revistas para convertirse en temas vivos 
y al alcance del ciudadano medio. 

Los economistas, a través de sus actuales publi­
caciones, están ya acostumbrando a los profanos a la 
v:isión y comprensión de los problemas económicos de 
hov. Para ello han tenido que ir a la <<montaña», -re­
cordando el consejo de Mahoma-, es decir, acercarse 
a la gente con lenguaje asequible y sencillo, con fór­
mulas y maneras atractivas, descendiendo a la <<pla­
zuela» del periódico o de la revista de divulgación, a 
través de artículos, crónicas y reportajes a nivel de 
todos los interesados e incluso de todos los curiosos. 
Que hoy en nuestro país son ya muchos y en ritmo 
creciente, pues la Economía se ha colocado en la pri­
mera línea, en la vanguardia del presente y del futuro 
de toda comunidad, de toda nación. 

Vivimos en la era del desarrollo. Todos los países 
valoran la planificación, la producción, los mercados, 
las grandes magnitudes económicas. Pero, no podemos 
ni debemos olvidar que, una de las principales tareas 
que el hombre del siglo XX tiene planteadas es ade­
cuar a ese hombre la tremenda evolución ·de la Eco­
nomía, asentar el desarrollo y el crecimiento económi­
co en insustituibles y vitales, bases humanas. 

Que la Economía sirva al hombre, y que el hom-

bre, al subordinarla, pueda convertirla en fuente de 
bienes. Y encuadrada en esta doble misión de huma­
nización y divulgación de la Economía esta ECONO­
MIA BALEAR, que ha sabido comprender y entender 
aquella exclamación de un economista español y ex­
Ministro de Hacienda: «¡Ay de la Economía que sólo 
es Economía!» 

Es tópico manoseado decir de tal revista o. publi­
cación, al iniciar su vida, que ha venido a llenar un 
bache, a cubr;ir un vacío. Pero ese tópico se hizo rea­
lidad visible y palpable, concreta verdad, al nacer 
ECONOMIA BALEAR, hace un año, única auténtica 
revista económica isleña. 

Hoy, al cabo de un año de existencia, su nombre 
es ya dato y cifra, clavé y compendio de las activida­
des de la economía balear, y con agilidad muy actual 
y con un sello de originalidad sabe captar los latidos 
del hacer y del quehacer isleños. Es marco de pro­
pósitos y objetivos; trampolín de ideas y de fórmulas; 

·vocero de necesidades y escudero leal de todo fecundo 
servicio. 

ECO N OMI A BALEAR posee el espíritu de su épo­
ca; tiene relieve de patria chica y quiere superarse en 
la obra bien hecha. 

Fiel a la rigurosa responsabilidad en la que fue 
creada, sabe dar en cada salida a la luz pública, opor­
tunos y amenos perfiles de vulgarización y divulgación,' 
siempre con positivo interés. 

Es muy difícil el periodismo de la seriedad, de la 
reflexión, de la exigencia, de la precisión, de la senci­
llez, sin embargo, ECONOMIA BALEAR, con mucha 
ouena voluntad, echando mucho valor por delante, en 
cada número, se esfuerza en conseguirlo, como meta 
máxima de su misión. 

Cualquiera que colabore en ella debe enorgulle­
cerse de poder aportar su granito de arena a una em­
presa de tan fecundas realizaciones y servicios tan 
valiosos. 
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Administración 
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PREMIOS 
economta balear 

1.970 

Cordialmente gracias. Sinceramen­
te estamos satisfechos por la magní­
fica colaboración que hemos recibí• 
do, para la realización, desarrollo y 
resolución de nuestros PREMIOS 
ECONOMIA BALEAR 1970. De todas 
las personas que hemos comprome­
tido para la designación de la empre­
sa que posee mejor imagen empresa­
rial, del producto mejor lanzado des­
de hace un año y de la figura más 
popular de Europa, estamos orgullo­
sos por el interés que han demostra­
do y por la ayuda, que en todo mo­
mento, nos han prestado. Gracias. 
Mucha's gracias a todos. 

Como ya saben nuestros lectores 
las empresas que llegaron finalistas 
para destacar entre ellas a la que po­
see mejor imagen empresarial son 
las siguientes: 

BORDADOS MAlLORCA 
CALZADOS YANKO 
CASA BUADES, 
GALLETAS QUEU.Y 
HOTELES MALLORQUINES 
IND. ESP. PERLAS IMITACION 
IND. QUESERA (EL CASERIO) 
LABORATORIO MIRO 
MARE NOSTRUM. 
VIAJES BARCELÓ 

Y los productos que llegaron a la 
final para señalar el que creemos co­
mo mejor lanzado durante estos úl­
timos doce meses son los que a con­
tinuación se citan: 
PERFUMES MAJORICA 
Galletas QUELL Y CREM 
SEVEN UP 

Ahora bien, guardaremos en el se­
creto los nombres de los ganadores, 
tanto el de la empresa como el nom­
bre del producto hasta el acto ofi­
cial de la entrega de las distinciones 
que se . hará público en un cena, a 
celebrarse en un distinguido local de 
nuestra Ciudad. 

Sin embargo, como ya es conocido 
por prensa y emisoras locales el 
hombre que por su personalidad ha 
ganado la distinción de ser la figura 
más popular de Europa es JEAN JAC­
QUES .SERVAN SCHREIBER cuyos 

méritl)s para tal distinción no son 
precisos señalar por ser conocidos y 
admirados de todos nuestros lecto­
res. 

Se están haciendo gestiones a fin 
de que dicha autoridad, señalada co­
mo futuro Presidente de la Repúbli­
ca de Francia pueda desplazarse a 
Palma al objeto de recibir, personal­
mente, el homenaje que ECONOMIA 
BALEAR piensa rendirle. Tan pronto 
como tengamos noticias, concretas, 
sobre el particular procuraremos po­
nérselas en su conocimiento. 

Artes Grá:ficas 

GJ:MÉNEZ 
FOLLETOS . CATÁLOGOS . REVISTAS . CARTAS - SOBRES · FACTURAS 

TARJETAS . ETIQUETAS COLORES . PUBLICIDAD COMERCIAL 

CREACIÓN DE DIBUJOS Y MARCAS 

Lulio, 12 - Teléfono 211 703· - 1' ALMA DE M .o\ LLOR CA 

TRACTORES - MOTOCULTORES • SEGADORAS 
AUTOMOVILES - MOTORES FUERA BORDO 
MOTOCICLETAS • BICICLETAS Y SUS RECAMBIOS 

ARCO DE LA MERCED, 29 · 31 · 33 VELAZQUEZ, 37 • 39 • 41 
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Nuestra revista, <<ECONOMIA BA­
LEAR)), ha nombrado a Jean-Jacques 
Servan SchrE:ibr.'r, Eil personaje más 
popular de Eurc;pa. Su elección es 
tan acertada como justa, tan exacta 
como consecuente. 

F'Grque hoy por hoy, Servan Schrei­
ber se proyecta sobre los campos de 
la Política y de la Economía como 
una auténtica nueva y prometedora 
pÚscnalidad (:urcpea. El ex-director 
c.!E:I Semanario de gran tirada <<L'Ex­
press)), el periódico francés · más leí­
do en el mundo, es también Secreta­
rio General dd Partido Radical, his­
tórico y viejo partido al · que ha in­
fundido fresca y vigorosa savia, y, 
ddde hace poco, diputado por Nan­
cy. El <<Kennedy Francés)), como le 
llaman sus apologistas, es hombre de 
podErosa irradiadón, es hombre-im­
p<::cto, y son muchos los comentaris­
tas políticos europeos que lo conocen 
por el <<Fenómeno J.J. S.S.)) . . 

No hay duda de que dude hoy en 
addante la Asamblea Nacional de 
Francia va a tener un vocero impe­
tuc.s:'l, L'n renovador de todo el en­
sranaje político galo. 

J. J. S. S., 
nuevo 

o un 
estilo 

por Antonio COLOM 

El fundador, propiEtario y ex-di- desdén a la rutina, su acción prevo­
rector de <<L'Express» es hombre afi- cadera, su iniciativa fértil y trepidan­
lado y audaz; es también hombro te, hacen de él un «producto políti­
muy adinErado. Su revista es una de ce» diferente, creador de lo qué po­
las publicaciones europeas que más demos llamar el «hecho Servan­
gana en publicidad. Sus libros ~<El SchrE:iber», muy difícil de definir. 

_ D~safío americano»- le dan buenos D•esde que J.J. S.S. coció el «desa-
beneficios. fío americano» hasta hoy, su fama 

J-J. S. S. es, ..;...así lo pintan- una se ha ido agigantando. Su victoria 
figura desbordante, de fuerza arrolla- política de Nancy lo ha hecho aún 
dora. Dicc:n de el que «no parará más fascinador. Un «hombre nuevo» 
hasta ser Presidente de la Repúbli- entr¡¡rá en la P,samblea Nacional de 
ca». Es infatigable, acomEtedor, ima- l¡~ V República, 'llevando un impulso 
gin<Jtivo, polifacético, pródigo. Sus reformador. 
actividades financieras, políticas, pe- Suvan-Schre:iber tiene, lógicamen­
r~odísticas, hacen de él una extraor- te, sus defEctos, y, sus fallos, tanto 
dinaria pEirsonalidad dentro del mo- t:n lo político como en lo económico. 
mento quE vive Francia y Europa. PEro es algo excepcional. Ha sabido 

Alguien dijo de él, d11rante su cam- modular tan atractivas cadencias 
p&:~ña electoral de Naricy, que parecía que ha hipnotizado a gentes, a mu­
un huracán girando en todas las di- chas gentes ávidas de novedad, de 
recciones. J.-J. S.S., que era «nuevo nut:vas maneras de hacer, de nuevos 
t:n la plaza» y en las lides electora- · rostros. J.-J. S.S: representa un nue­
les, salió vencedor en un distrito di- vo estilo, una nueva política. El es­
fícil y hostil. Contra él se moviliza- quema idE-ológico de Se:nan-Schrei­
ron el socialismo, el comunismo, el ber puede ser el elemento nuevo 
rt:gionalismo y el gaullismo -no ol- -prudente novEdad- que amplios 
vidE:mos que Servan Schreiber ha si· sectores de Francia solicitan. 
do gaullista- y no pudieron derro- Así es, a grandes rasgos, el hom­
tarle. Un solo hombre triunfó de una bre --el e·scritor, el conferenciante, 
coalición de fuerzas, de la derecha a el ora~or, el político, el financiero-­
la extrema izquierda. Sencillamente, que «ECONOMIA BALEAR» ha elegí­
porquE: J.-J. S.S. es ccalgo» nuevo, dis- do como Personaje Europeo más po­
tinte, Ein lo bueno y en lo malo. Su pular de 1970. 
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Distinguido amigo: 

LA DIMENSI,ON 
DE LA EMPRESA 

Uno de los obsesionantes clave de algunos empresarios ~'S hacer la em­
presa más grande, ser representantes de más productos o ampliar la gama de 
fabricados sin meditar que hay un concepto que se llama posición filosófica 
de la empresa y dimensión de la misma, que es primordial para conseguir ob­
jetivos y dormir plácidamente por la noche. 

Toda empresa tiene una óptica dimensional que la hace tener su punto 
de rentabilidad interesante dándose la paradoja que~ el hacerla más grande 
pueda ser origen de un descalabro, sin pensar que la solución prácticamente 
es crear OTRA EMPRESA, con otra filosofía, otra mentalidad o bien provocar 
MICRO EMPRESAS, que enlazadas en su dinámica como panales de abejas ob­
tengan individualmente una rentabilidad que agrupadas no podrían conseguir. 

El caso más curioso que he presenciado en estas últimas fechas ha sido 
el de una firma que exportaba productos agrícolas a un país de ASIA orieñial 
el cual transformaba este producto en un líquido para el mantenimiento de 
pucadcs en conse:rva. Lógicamente y después de )a pertinente investigación 
la idea inmediata fue de fabricar aquí este subproducto o producto acabado 
con la misma organización que obtenía la materia prima de la tierra. 

Fue necesario uri amplio cambio de impresiones y el correspondiente 
análisis para demostrar que la filosofía, dinámica, y · mentalidad de la actual 
empresa era de recogida de algarrobas y que para explotar el producto con­
seguido con fines industriales era necesaria otra empresa que es lo mismo 
que decir OTROS HOMBRES. 

Suele ser una tentación el actuar en línea en la explotación de negocios 
basándose en el concepto de que resulta más económico cuando los hechos 
vienen demostrando que una política de gran empresa generalmente provoca 
un desfase de los medios y una auténtica carga en el cambio de políticas, sino 
se ha previsto el COMO HA DE SER, esa gran empresa. 

Las empresas dinámicas varían sus estructuras y organigramas a un rit­
mo que permita transformar a los jefes de departamento en auténticos geren­
tes de pequeñas y medianas empresas y que además de conseguir la posibili­
dad de· auto-realizarse provocan una auténtica pugna de dimensión con lo cur1l 
es relativamente fácil constatar los resultados. 

Hasta mi próxima. 
Sinceramente. 

A 



COMERCIO 

EL CONCEPTO DEL 
COMERCIO 

A LAS PUERTAS 
DEL 

MERCADO COMUN 
por Rafael ALCOYER 

El concepto del comercio como movimiento gene­
ral para cubrir las necesidades de los consumidores, 
adquiere cada día mayor fuerza, incluye en el mismo 
desde la investigación pura hasta la venta al por me­
nor y alcanza el máximo énfasis en la comercializa­
ción. Sin la venta, eje del comercio, no interesa tan 
siquiera la producción. Sin la venta ninguno de los 
otros conceptos, por muchos que sean los que poda­
mos incluir en el comercio, tiene interés alguno. Por 
esto la fuerza comercial de una empresa es indispen­
sable, no solamente para la vida de la misma, sino pa­
ra la vida económica del conjunto de las naciones. 

En 1960 visité y estudié grandes realizaciones co­
merciales en Chicago, así como organizaciones y acti­
vidades de su poderosísima Cámara de Comercio. Me 
impresionó un letrero de dicha Cámara que decía: 
«DESCONFIE USTED DE AQUEL A QUIEN NO LE 
MUEVA UN AFAN DE LUCRO HONRADO». En efecto, 
es condición fundamental . del comercio el obtener un 
beneficio por el servicio que presta a la comunidad; 
y para que este concepto de afán de lucro sea enten­
dido en toda su extensión y valor, es necesario rela­
cionarlo íntimamente con los conceptos de servicio y 

, de riesgo. . 
El comercio, en cualquiera de sus ramas, extrac­

ción, producción, almacenaje, transporte, distribución, 
embalaje, venta al mayor o venta al menor, entraña 
siempre una idea de servicio. El comerciante trabaja 
pai-a que el consu~idor final tenga la mercancía que 

necesita, cuando la necesita, dónde . la necesita, prepa­
rada como la necesita y en las cantidades que la ne­
cesita. Y estos servicios al consumidor tienen un pre­
cio que es el lucro de los comerciantes. 

Pero éste, al prestar estos servicios se arriesga, 
esto es se pone en situación tal que puede perder todo 
o parte de la mercancía o de su valor. Pérdida que 
puede abarcar motivos tan dispares como la destruc­
ción por un incendio o la obsolecencia o cambio de 
moda, el retraso en la llegada del transporte o la no 
aceptación por el público consumidor ... y en este 
riesgo que corre con su capital y su trabajo, también 
t iene que ser recompensado e incluido, por lo tanto, 
en el llamado afán de lucro. 

Visto el comercio como un servicio absolutamen­
te indispensable para la comunidad, es necesario mi­
rarlo desde puntos de vista totalmente nuevos. Si con­
templamos el panorama de ·la España actual, en tran­
ce de iniciar su unión con Europa, no podemos menos 
de lamentar las ideas que cubrieron totalmente nues­
tra época imperial con respecto a la economía y al 
comercio. La excesiva confianza en la llegada anual de 
la escuadra de la plata y el concepto peyorativo que 
de todo lo que no fuese por lo menos hidalguía se te­
nía en Castilla, hundió a tan bajos niveles su econo­
mía, que aún hoy se resiente toda España de ella. 

En 1492, cuando las naves de Castilla al mando 
de Cristóbal Colón descubrieron por primera vez las 
costas del Nuevo Mundo, Europa, centro entonces de 

LIMPIEZA Y MANTENIMIENTO DE LOCALES - OFICINAS • CRISTALES • ETC. 
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toda idea de civilización occidental, tardó tres meses 
en enterarse del grito 'de Rodrigo de Triana. En 1969, 
e.n et mismo instante en que Amstrong ponía por pri· 
mera vez el pie en la luna, cientos. de millones de ha-

comercio el que tenga a su cargo, puede ser, en teo­
ría, incluso analfabético. 

Las técnicas del comercio en sus múltiples ra­
mas son hoy sumamente complicadas y en avance con-

HORA ES DE REACCIONAR Y DE COMPRENDER 
Y ADMIRAR LA GRANDEZA DEL COMERCIO 

bitantes de la tierra contemplaban_ sus movimientos. 
Indudablemente hay un ritmo de velocidad en los 

tiempos modernos que nos condiciona totalmente la 
manera de pensar y de actuar. Y aquellos conceptos 
que denigraban el comercio son hoy tan absurdos co­
mo vestir la cota de malla. Ya en pleno siglo XVIII 
insistió frecuentes veces Carlos 111 en empujar a la 
ociosa nobleza hacia los campos de actuación comer­
cial; y las Sociedades Económicas de Amigos del País 
insistieron frecuentemente en estos conceptos. De · en­
tonces acá se ha corrido mucho camino, pero, desgra­
ciadamente, no la totalidad del mismo y son demasia­
das las veces que en los últimos tiempos todavía he­
mos leído fáciles diatrivas contra los comerciantes, 
en las que más que realidades, se esconden atávicos 
prejuicios de quien se siente .incapaz de cumplir fun­
ción de tanto interés nacional como el comercio. 

Hoy en día ha de verse la empresa como medio 
para el cumplimiento de tres honrosas finalidades: La 
primera el servicio a la sociedad que le presta con su 
funcionamiento; el segundo el ser medio de vida y 
sostén de un número de familias que, trabajando en 
los distintos niveles de la empresa, forman la misma. 
Y en tercer lugar, el racional afán de lucro, basado en 
el servicio y en el riesgo, como antes hemos indicado. 

Vista así la empresa, la figura del empresario ad- ' 
quiere un mayor relieve y es motivo de mayor preo­
cupación. A un médico o a un abogado se les exige, 
para el ejercicio de su profesión, unos estudios uni­
versitarios tras los cuales la vida y los aciertos e11 el 
ejercicio van cimentando la fama de su bien hacer. 
Estas personas tienen en su mano valores tan eleva­
dos como la salud y la defensa de la justicia, servi­
cios de alta significación y necesidad para cualquier 
sociedad. 

El comerciante, en cambio, a pesar de la impor­
tancia de su función, aunque sólo sea un eslabón del 

C'. ltnalre , 55 
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tinuo por la investigación que sobre las mismas se 
lleva a cabo con verdadero ahinco. La empresa es el 
motor básico de la economía nacional y la considera­
ción y el perfeccionamiento del empresario tienen co­
mo base fundamental este concepto de que está pres­
tando un / inapreciable servicio a la sociedad. 

De los fines antes dichos, cualquier modificación 
en el orden establecido ha de ser necesariamente per­
turbadora, pero bien entendido ha de ser la base y 
fundamento en que España se apoye para poder ha­
cer, con todos los honores, nuestra entrada en el Mer­
cado Común. 

Si tradicionalmente se hubiese pensado menos en 
la hidalguía y en el vivir de rentas sobre ella, y inás 
en el trabajo y en el honrado afán de lucro del co­
merciante, hoy tendríamos la gloria de la colonización 
del Nuevo Mundo y no habríamos dejado nuestra 
grandeza en las cunetas de los caminos de Europa. 
Hora es, pues, de reaccionar y de comprender y admi­
rar la grandeza del comercio y de prepararnos y per­
feccionamos para alcanzar en estos campos la altura 
que las nuevas circunstancias nos van a obligar. 

JOSE M. • SAll MORENO 
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FINANZAS VERANO CON POCA BOLSA 
·y MUCHA EUROPA 

Son ya casi tres meses los que 
han transcurrido sin que las fuer­
zas del mercado hayan tomado de­
cidido partido por cualquier tipo 
de altibajo. 

Parece -como si todo el mundo 
estuviera de acuerdo con este pre­
cario «statu quo» veraniego, en 
espera de tiempos mejores . o al 
menos más refrigerados. 

El volumen de contratación ha 
quedado reducido a una tercera 
parte del que se alcanzó en Marzo 
y el trueque de Gobernador del 
Banco de España ha servido única­
mente para reforzar lo que · empe­
zaba a ser una tambaleante estabi­
lidad. 

Los principales ausentes del par­
quet son los Fondos de Inversión, 
entidades que se enfrentan con una. 
clientela diezmada por los efectos 
epidémicos de la falta de tesorería 
de las empresas y por la reticencia 
del dinero puramente especulativo . . 
Sin duda los Fondos han dejado 
un gran vacío en el mercado y las 
huestes que podríamos llamar tra­
dicionales actúan con desorienta­
ción y sin convicción. Quizás pasen 
algunos meses antes de que los 
Fondos operen por lo menos con 

algún volumen mm1mo, pero entre­
tanto puede que los inversores que 
estén adornados con algún atisbo 
de liderazgo vayan tomando posi­
ciones en algunos de los valores 
mayormente afectados por la pa­
sada baja y con buenas posibilida­
des de futuro. Citemos por ejem­
plo, Popularinsa, Urbanizaciones y 
Transportes, Banco Industrial de 
Cataluña, Banco de Vizcaya, San­
són, Bankunión, El Aguila, Fem­
sa, Urbis, Aguas Valencia, Finsa, 
Banco Ibérico, Banco Bilbao, Mo­
tor Ibérica, Trasmediterránea, Ci­
troen. .. Ahí está lo difícil ser pio­
nero y no todo el mundo tiene vo­
cación para ello. 

Cuando del corto pasamos a las 
lucubraciones teóricas · del largo 
plazo, nos encontramos en primer 
término con las discusiones abier­
tas en torno a las repercusiones 
del Tratado Preferencial con el 
Mercado Común. Lo que ha de que­
dar bien claro es que por lo menos 
hemos suprimido ya una gran ifl.. 
cógnita de nuestro futuro. 
-necididainente hemos · tomado 
partido por la vocación europea y 

El ünlco aspirador 

conocido en el mundo 
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gio y rendimiento. 
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Feo. Suárez GUINJOAN 
ello ha de significar ya un proceso 
irreversible. Que España dentro de 
un· período más o menos largo va 
a ser uno de los estados integran­
tes de la Comunidad Política y 
Económica de Europa casi ya no 
ofrece discusión. El mayor proble­
ma que ahora se plantea es el de 
determinar en qué medida las em­
presas españolas van a ser pres~ 
del voraz capital extranjero. Go­
bierno y empresarios, mancomuna· 
damente unidos dentro de los Pla­
nes de Desarrollo, van a ser los 
principales responsables del deve­
nir de nuestras empresas. Sin en­
trar en la difícil tarea de juzgar 
el papel que puede jugar la comu­
nidad laboral, lo que sí parece más 
obvio es que la comunidad accio­
naría indígena va a Ser un mero 
espectador en todo este proceso, y 
que aun contando con su obligada 
pasividad va a resultar beneficiada 
cualquiera que sea el resultado de 
nuestra integración. 

Los empresario~ españoles ha­
bían actuado durante muchos años 
de espaldas a muchas cosas y en­
tre ellas, de espaldas a sus cotiza­
ciones en Bolsa. Si las cotizacio­
nes denotaban una marcha preca­
ria de la empresa, eso no importa­
ba demasiado, la Bolsa se conside­
raba totalmente externa a la mis­
ma, sin posibilidad de que ejercie­
ra influencia alguna. Sin embargo, 
en una época de lucha organizada 
y racionalizada por los mercados, 
la marcha de las cotizaciones cons­
tituye un factor a tener en cuenta 
por el empresario. La cotización 
que en cada momento una · socie­
dad alcance en Bolsa . puede ser el 
elemento decisivo para determinar 
el resultado de una fusión, una 
absorción o una pérdida de con­
trol. La experiencia extranjera, en 
este sentido, podemos acogerla to­
talmente intacta. 

Después de estas consideracio­
nes, sólo podemos esperar, que es­
te cálido y abúlico verano bursátil, 
sea el preludio de un otoño más 
fresco y orientado. 



Montaje frontal: 
aplanadora 

Montaje sobre la plataforma de carga: 
!Excavadora 

Montaje frontal: 
pala cargadora frontal 

Acoplamiento trasero: 
Fresadora de suelo 
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CION LIMPI 
Francisco Sancho, 48 - Tel. 25 33 96 

. SEI.IECCIOI DIE APARATOS USADOS EN MAS DIE 10 PliSES 

OUR MACHJNES CLEAN THE WOIHD 
NOS MACHINES NETTOYENT LE MONDE 
NUESTRAS MAQUINAS LIMPIAN El. MUNDO 

Montaje en la plataforma de carga: 
equipo de riego 

Acoplamiento trasero: 
Arado 
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Rulo-fRENO DLIVE'R 
C. Cecilio Metelo, 18. Tels. 22.5404·215161 
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ASPIRADORES DOMESTICOS 
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S ituación 

Desde la devaluación de la libra es­

terlina, ocurrida como se· recordará a 

finales de 1967, la economía del mundo 

occidental ha venido desenvolviéndose 

·en medio de una situación caracteriza­

da fundamentalmente por una profunda 

Económica Mundial 
Paralelamente a esta escalada de los 

manda que se traduce en un incre- tipos de interés cuyo origen, repat:mos. 

mento, sustancial de sus importaciones debe buscarse en la inflación USA, se 

-24 %- y en un crecimiento de los producen en Europa una serie de he­

precios de consumo del 5 % . La Admi- chos importantes que afectan, funda­

nistración toma ·conciencia del proble- mentalmente a Alemania y a Francia y 

ma y dicta una serie de medidas res- que contr ibuyen a agravar la situación 

trictivas que no -logran frenar el con- monetaria mundial. Por un lado debe-

crisis de su sistema monetario . sumo, pero que al frenar la liquidez de mos mencionar la pérdida de estabili-
Hasta el ·momento de escribir esta 1 

la banca privada, obliga a ésta a so ici- dad del marco como consecuencia tan­
informe, la exteriorización de esta cri-

t ar créditos al mercado de eurodólares to del gran incremento de ·las exporta­
sis ha afectado básicamente a Estados 

Unidos, Alemania y Francia, si bien es 

de sobras conocido que sus efectos se 

han extendido prácticamente a todos 

los dernás países. 
La causa primaria de esta situación 

desde sus sucursales europeas . Este ciones alemanas a Estados Unidos, co-

incremento de la demanda de eurodóla- mo de la crítica situación en que que­

res unido a 'las corrientes especulati- da el franco francés tras los sucesos 

vas de capital a corto plazo significa el de mayo de 1968. Las sucesivas afirma­

comienzo de una fabulosa escalada de ciones del Gobierno Alemán de que no 

debe buscarse en nuestra opinión en los tipos de interés que pasan de algo se revaluaría el marco no consiguieron 

el proceso inflacionista que está ac- más del 6 % en los -comienzos de 1968 frenar la huida de capitales franceses 

tuando en USA, desde los últimos me- a superar el 11 % en la mitad de 1969. que finalmente determinaron la deva­

ses de 1967. Ello, conjuntamente con Resulta evidente que una acción de luación · del franco en este último 

el grado de dependencia que relaciona este tipo no deja sin efectos a la po- agosto. 

la economía USA y la Europea, Y la lítica monetaria de los restantes paí- Ahora bien, esta situación que he­

actuación de otr9s factores de carácter ses. El encarecimiento del ·crédito en m os tratado de describir brevemente 

interno que se han dado en algunos Estados Unidos y la continua elevación no nos debe hacer creer, ni mucho me­

países europeos, están determinando de los tipos de interés de eurodólares nos, que la economía mundial esté 

una situación de desequilibrios mane- constituye un buen atractivo para colo- atravesaildo una etapa depresiva. ·En 

tarios graves que en un futuro, de no car grandes masas de capital a ~orto realidad sucede todo lo contrario, pues­

actuar con medida·s adecuadas, pueden plazo y, por -lo tanto, son numerosos to que estas tensiones en el sistema 

hacer peligrar el actual movimiento ex- los países que, para evitar la huida de monetario internacional son, en parte, 

pansi\Ío de la economía occidental. sus capitales, se ven obligados a incre- el resultado de una etapa que se ca­

. De form.a un tanto simplificada, el mentar sus propios tiP.OS de interés. racteriza precisamente por su fuerte 

proceso que ha llevado a la actual si­

tuaci6n puede esquematizarse del mo­

do siguiente : Durante 1968 se produce 

en USA una fuerte presión de la de-

¿ TENEMOS DERECHO A 
VIVIR COMO VIVIMOS ? 

Alguien debiera tomar el 
· mando de las empresas cuya 
desaparici6n es necesaria. --

por Gabriel DELAFONT 

Entre otros, acudieron a esta medida: 

Canadá, Bélgica, Holanda, Inglaterra, 

Suecia, Dinamarca, Francia, Italia, y 

también España. 

ritmo de expansión en relación con el 

período recesivo 1966-67. 

Durante 1967, el crecimiento del 
PNB referido al total de la O. C. D. E. 

Es una grata y esperanzadora realidad el que «Economía Balear» 
cumpla .su primer aniversario; que durante doce mes.es en sus pagmas, 
abiertas a todos, hayan aparecido los más diversos comentarios sobre los 
disthztos aspectos que en lo social y en lo económico, en lo industrial y 
en lo agrario, en el complejo mundo del turismo y de las urbanizaciones, 
haya ido suscitando la actualidad mallorquina. 

La Mallorca empresarial de hoy, la que ha · hecho posible que la eco­
nomía privada, haya convertido en realidad polígonos como el de «La Paz» 
y el de «La Victoria», superando en el tiempo y en el espacio a muchos 
polígonos mdustriales que en la península han gozado de generosa ayuda 
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fue del orden del 3,5 %. En 1968 este 

mismo porcentaje alcanzó el 5;7 % y 

las previsiones para 1969 señalan una 

tasa del 5 %. En términos monetarios, 

esta expansión ha supuesto una eleva­

ción de precios que, en 1968, fue del 

3,6 %, lo que significa el mayor au­

mento registrado desde 1958. 
los importantet' ritmos. de crecimien. 

to y las escasas perspectivas de frenar 

el incremento de los precios -según 

la O. C. D. E. en 1969 el aumento será 

del 4 %- nos hace pensar en· la po­

sible aparición de tension~s que con­

ducirán en un plazo relativamente cor­

to a una nueva etapa estabilizadora. 

No quisiéramos terminar este breve 

examen de la situación económica mun. 

dial sin hacer una brevísima referencia 

a los últimos logros conseguido~· por la 

Comunidad Económica Europea. En este 

sentido se deben destacar la 'desapari­

ción de los últimos derechos de Adua­

nas subsistentes entre los países del 

Mercado Común y la implantación de 

un sistema fiscal común basado en la 

T. V. A. la culminación del proceso de 

unificación fiscal previsto pára dentro 

de dos años será, sin duda, paso tras-

. cenden.tal en su firme marcha hacia la 

integración. 

JAIME FUSTER 

• Armador de Barcas de 
Pesca 

• Mayorista de Pescados 
- Gran Acuario 
- Vivero de Langostas y 

Crustáceos 

Cl. Ausias March. 42 
Palma 

estatal; la que ha creado no sólo nuevas industrias de aire europeo; la 
que ha llevado el sentido y el ímpetu empresarial incluso a muchas explo­
taciones agrícolas; la que ha sabido dignificar las actividades de una gran 
parte de la burguesía mallorquina, está llamada a grandes realizaciones 
en un próximo mañana, pues al dinamismo de las jóvenes generaciones · 
de empresarios se une, casi siempre, el tradicional <<seny» mallorquín, 
que permite consolidar firmemente lo que pudieron parecer audacias p.e­
ligrosas en un ambiente de somnolencia, de dejar hacer, que imperaban 
no hace muchos lustros. 
· Pero Mallorca:-afortunadamente es parte de España; de esta España 
que tras seis lustros de fecunda paz, ha superado un aislacionismo que si 
comenzaba en los Pirineos, hoy rotas las viejas y arcaicas barreras, ex­
tiende sus misiones comerciales incluso hasta los países del Este, donde 
existe un mercado de millones de personas que pueden consumir produc­
tos españoles, y entre ellos· artículos elaborados en Mallorca. 

Naturalmente también todas las rnanifestaciones de la vida económi­
ca española nos afectan directamente, y por ello, lejos de hablar de res-. 
tricciones crediticias, de crisis industriales o turísticas, creemos que en 
esta fecha aniversario también cabe recordar y meditar en toda su hon- : 
dura ur.as palabras que no han sido lo suficiente difundidas por gran par­
te de la prensa española, y que entendemos fueron pronunciadas con el 
propósito de señalar rumbos claros que determinen la adopción de pos­
turas colectivas e individuales que permitan superar las dificultades· de 
que tanto se ha venido hablando. 

Nos referimos a la conferencia que dio hace unas semanas en Barce­
lona ese gran capitán de industria que es don Pedro Durán Farrell, quien 
en conferencia dada en el «Círculo de Economía» de Barcelona, desarrolló 
lúcidamente el tema «La economía española y su previsible evolución en 
los años 70». Solamente, dado el espacio de que disponemos, daremos al­
gunos fragmentos de la interesantísima disertación que con certera visión 
de la actualidad de hoy y del futuro de mañana, diera el conferenciante. 

-Creo que en pocas ocasiones -dijo- se ha tenido en España un 
bienestar material tan importante, simultáneamente a una sensación tam­
bién tan importante de fragilidad del nivel que, en este aspecto, hemos 
alcanzado. 

-A mi juicio los problemas de la empresa, los problemas sectoriales 
y. cuantos otros de cualquier orden hayan podido centrar la atención bá­
sica dentro de los años 60, quedan en este momento, en segundo término 
ante el creciente déficit exterior por el que el país, considerado en su con­
junto, como única y gran empresa en la que estamos todos, pueda quedar 
sin tesorería y con ello en práctica situación de suspensión de pagos. 

-·Si pensamos seriamente en el Mercado Común, una de nuestras 
preocupaciones básicas ha de ser cambiar esencialmente nuestra política 
productiva. El problema es tanto más grave cuanto menos se reconozca 
claramente su prioridad y aún su existencia . 

._Nuestra integración en Europa, en una Europa postindustrial, por­
que cuando nos integremos ya no habrá otra, exige, pues, a nuestra es­
tructura productiva un planteamiento nuevo. Como el que tendrá Europa. 

-Si no podemos pagar la reconversión de la industria transforma­
dora; para hacerla competitiva a nivel europeo, no tenemos derecho a 
vivir como vivimos. 

--Creo que el !NI habría de tomar el mando de esta política y con­
cretamente de las empresas o sectores cuya desaparición es necesaria, 
coordinándola con la creación de las industrias de manufactura recepto­
ras de la mano de obra convertida. 

-Estoy convencido de que un esquema de este tipo que prefigura, 
en definitiva, a España como_ una región más de una Europa postindus­
trial, es realizable a corto plazo. 

-Soy totalmente optimista si somos valientes. Soy completamente 
pesimista si no se replantea de una forma integral la estructura del país. 

Como habrá visto el lector hay sobrados motivos para el optimismo 
si somos valientes. Pero la. interrogante que colectiva y personalmente he­
mos de atrever a plantearnos y contestarla, en sí realmente, por nuestra 
falta de decisión, de visión del futuro, de valentía, tenemos derecho a 
vivir como vivimos. Los demás comentarios sobran. 
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SUSPENSIONES DE PAGOS EH EL P A 
ARO 

MADRID.-Un total de 
172 suspensiones de pagos 
y 55 declaraciones de quie­
bra se produjeron en el 
pasado año, según datos 
del Instituto Nacional de 
Estadística. · 

Por lo que se refiere a 
las suspensiones, los em­
presarios individuales: 

-con 97 casas- fueron los 
más afectados, seguidos de 
las. sociedades anónimas. 
Entre las c¡¡usas de sus­
pensión destacan la aUa de 
liquidez, y entre las acti­
vidades económicas d e 1 
suspenso, las industrias 
manufactureras y del co­
·mercio. 

En lo que afecta a las 
quiebras, las sociedades 
anónimas son 1 a s más 
afectadas, al igual que el 
sector del comercio y de 
las industrias manifacture. 
ras. Por clases, destacan 
las declaracianes de qnie­
b r a s por sobreseimiento 
general en el pago. 

,¿Qué es el «Leasing»? 
Gramáticalmente •leasing» en inglés puede traducirse como falsedad o 

mentira. Pero en la actualidad bajo esta denominación se entiende un pro­
cedimiento para la venta de automóviles con facilidades de pago, que si bien 
es de origen norteamericano, está tomando auge y extendiendo por tod,? 
el mundo. En Europa marcha a la cabeza Inglaterra, donde ha hecho furor 
desde los primeros momentos, seguida de Francia, Italia y Alemania. Y con­
cretamente en España, sobre todo en Madrid y Barcelona, existen ya algunas 
empresas dedicadas a esta actividad. ' 

El •leasing» consiste simplemente en una fórmula intermedia entre el 
alquiler y la compra con pago aplazado de un vehículo. Por medio de un 
contrato de este tipo, el cliente puede disponer de un automóvil pagando 
una cantidad mensual estipulada durante un período de tiempo también fijado 
con opción de compra a la finalización del mismo, mediante el pago de una 

· suma residual, o la posibilidad de cambiarlo por otro modelo mientras dure 
el contrato. 

Las tarifas varían con arreglo a los servicios complementarlos ofrecidos 
por la empresa de .Jeasing», oscilando entre las tres mil y las ocho mil 
pesetas mensuales. Al momento de suscribir el contrato se suele exigir 
al cliente el . abono por anticipado de dos mensualidades. Y a mero título 
ilustratiVo los precios fijados por una de las empresas deqicadas a este 
negocio, cuando el contrato tiene una duración de 24 meses, con seguro a 
todo riesgo incluido, son, por ejemplo, los siguientes: 

AUTOMOVIL 

Seat 600 D ...................................... . 
Seat 850 Especial ............................. . 
Seat 850 Coupé ................................ . 
Seat 124 ........................................ .. 
Seat 1500 L ...................................... . 
Seat 1500 Familiar ............................ .. 
Simca 1000 ...................................... . 
Simca 1000 G. L. ............................... .. 
Simca 1000 G. L. E ............................. .. 
Renault 4 L ..................................... .. 
Renault 4 Super ................................ . 
Renault 8 ......................................... . 
Renault 10 ........................................ .. 
Morris 1300 · ..................................... .. 
Morris 1300 TRAV ...... : ...................... .. 
M. G. 1300 ...................................... . 
Citroen 2 CV .................................. .. 
Citroen AZL NT ................................ . 
Citroen Azán 6 .................................. .. 
Citroen Break 3 ............................... .. 

TARIFA MENSUAL 

3.700 Pesetas 
4.550 
5.900 
6.900 
7.400 
8.000 
5.600 
5.900 
6.300 
5.400 
5.600 
5.900 
6.200 
7.100 
7.500 
7.600 
3.900 
4.185 
4.500 
6.000 

Por tratarse de un contrato complejo que participa tanto del de arren­
damiento como del de compra con pago aplazado, este sistema de ventas 
ha dividido la opinión de los tratadistas de derecho en el momento de en­
juiciar su verdadera finalidad, que para unos es de manera primordial un alquiler 
a largo plazo y para otros una forma de financiar más o menos encubierta­
mente una compra-venta (de ahí tal vez la denominación •leasing», o mentira). 
Pero· prescindiendo del enfoque jurídico de la cuestión, se trata sin duda de 
un procedimiento original que en Estados Unidos es ya muy popular, que 
está tomando carta de naturaleza en todos los demás países y que proba­
blemente en un futuro próximo será también de práctica corriente en nues­
tra patria. 
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SETENTA MIL 
MILLONES 
RE~TAN LOS 
MONOPOLIOS 
AL ESTADO 

MADRID.- Los mono­
polios le han proporcio­
nado al Estado más de 
71.000 millones. de pese­
tas, según las cifras ofi­
ciales aprobadas en las 
memorias de Campsa y 
Tabacalera e o r r espon­
ruentes al pasado ejerci­
cio. 

De la citada cifra co­
rresponden al monopolio 
de petróleos 41.208,3 mi. 
llones de pesetas, y el 
resto, e$ decir, 29.898,7 
millones, proce d e n de 
Tabacalera. 

El desglose de la ci­
fra correspondiente a los 
ingresos de Campsa es 
el siguiente: por la ren­
ta de petróleos, 15.585,6 
,millones de pesetas, y 
por impuestos recauda­
dos 25.622,7 ~iliones. Los 
ingresos de Tabaéalera 
corresponden al impues­
to sobre la venta de la­
bores, 8.122,4 millones; 
por la venta de tabacos 
nacionales y de impor­
tación, 332,6 millones; 
por la renta del timbre, 
15.181 millones; por la 
comisión del papel de fu­
mar, 0,5 millones, y por 
la participación en bene. 
ficios, 262;2 millones de 
pesetas. 

MADRID. -A 107,5 millo. 
nes de dólares ban ascendido 
los ingresos obtenidos duran­
te el mes de abril en COD­
cepto de turismo, segÚn el 
registro de caja del In-tttu. 
to Espafiol. de Moneda Ex­
tranjera. 

La cifra registrada en abril 
de 1970 indica una marcha 
favorable respeeto al mismo 
periodo del año anterior, en 
el que se obtuvieron por la 
misma partida invisible '19,4 
millones de dólares. · 

Los pagos realizados en el 
periodo de referencia por tu· 
rismo, aseendieron a 8,4 mi­
llones de dólares. 



C P ÑIA INDUSTRIAL TIL.S. . 

e 1 s 
• Cl. Virgen de la Victoria sin. (Son Gotleu) 
• Junto Carretera Inca • Palma de Mallorca 
Depósitos en: 

anacor 
Inca 

ahón 
Ciudadela 

• Maderos Nacionales y de Importación 
• Hierros, aceros y tubos 

HIERROS. S. L. 
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BUQUES RUSOS EN PUERTOS 
ESPAROLES 

Durante el pasado 1969 el número 
de escalas rusas en puertos españo­
les se elevó a 1.066 y nuestras esca­
las en Rusia a 43. El volumen de mer­
cancías soviéticas fue de un millón de 
toneladas, mientras que las toneladas 
españolas .. supusieron trescientas miL 

PRODUCCION DE TABACO 

En España se producen actualmente 
de 25 a 30 millones de kilos de ta­
baco de los cuales el 69,90% corres­
ponden a tabacos claros en la cose­
cha de 1968; el 25,80% a tabacos os­
curos y el 4,68% a tabacos de ci­
garro. 

O AMERO 
ECONOMICO 

RENTA ESPAAOLA. PER CAPITA 

D. Joaquín Gutlérrez Cano que fue 
director ejecutivo en el Banco Muo.. 
dial ha declarado en una rueda de 
prensa que Espamf podrá alcanzar la 
renta per capita de .. Kmia dentro de 15 
años y que la· ausencia de un equili­
briq regional puede ~mplr el de­
sarrollo económico y·--. 
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UN POLO PARA SANTANDER 

En una reunión celebrada en el Con­
sejo Provincial del Movimiento de 
Santander se expuso la inquietud ma­
nifestada por algunos de los conseje­
ros en relación con la necesidad de 
solicitar para aquella capital la crea­
ción de. un polo de promoción indus­
trial dentro el 111 Plan de Desarrollo. 

AUMENTO LA CIRCULA.CION 
FIDUCIARIA 

A final del pasado mes de Mayo 
la circulación fiduciaria era de 239.860,6 
millones de pesetas. 

En la cartera comercial cifrada en 
201.063 ·millones, se produce un au­
mento de 2..450 millones de pesetas, 
muy Inferior al del afio anterior que 
fue de 9.940 millonea. 



Mapa estadrstico publicado por la O. C. D. E. sobre la eco n 

' 
SUPERFICIE SUPERFICIE 

SUPERFICIE 
POBLACION 

TOTAL AGRICOLA 
CULTIVADA 

TOTAL DENSIDAD 
comprendidos los 

en Km' en millares en millares 
pastos en millares 

en millares de 

de Km' de Km' habitantes 
de Km' 

ALEMANIA (R. Federal) 248,5 140,7 82,7 59 638 240 

: 
AUSTRIA 83,8 39,8 17,2 7 291 87 

BELGICA 30,5 16,6 9,4 9 528 312 

CA NADA 9 976,2 628,5 418,_5 20 oso 2 

DINAMARCA 43,0 30,3 27,1 4 791 111 

ESPAfiiA 504,7 414,7 205,9 31 871 63 

ESTADOS UNIDOS 9 363,4 4 413,7 1 851,5 196 920 21 

FRANCIA 551,2 342,3 207,7 49400 90 

GRECIA 131,9 89,1 37,2 
1 

8 614 65 

IRLANDA 70,3 47,1 12,6 2 884 41 

ISLANDIA 103,0 23,8 195 2 

ITALIA 
. . 301,2 204,4 . 153,0 51962 173 

JAPON 369,7 69,9 60,4 98920 268 

LUXEMBURGO 2,6 1,4 0,7 335 129 

NORUEGA -323,9 10,1 8,5 3 752 12 

PAISES BAJOS 33,6 22,6 9,7 12455 371 

PORTUGAL 91,5 49,4 41,3 9335 102 

REINO UNIDO 244,0 197,1 75,0 54896 225 

SUECIA 449,8 37,4 32,1 7807 17 

SUIZA 41,3 21,5 
.. 

4,3 6000 145 

TUROUIA 780,6 534,0 251,6 32174 41 
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1omfa de los 21 pafses miembros de la Organización, 

INMIGRACION 
INDICE DE NETA (+) O 

CRECIMIENTO EMIGRACION 
EMPLEO CIVIL TOTAL AGRICULTURA INDUSTRIA 

NATURAL NETA (-) 
en millares en millares de personas SILVICULTURA (%) OTROS (%) 

% anual medio de personas, Y PESCA (%) 
1956-1966 media anual 

1961-1966 

+ 1,20 + 284 26 601 10,8 49,3 39,9 

' + 0,45 o (3 290) (20,7) "(40,2) (39,1) 

+ 0,65 + 26 3603 6,0 45,3 48,7 

+ 2,20 + 60 7152 9,0 34,1 56,9 

+ 0,70 + 1 2274 16,6 41,9 41,5 

+ 0,85 - 133 (12194) (32,6) (37,1) (30,3) 

+ 1,55 + 390 72895 5,5 (34,1) (60,4) 

+ 1,20 + 299 19456 17,6 40,8 41,6 

+ 0,70 -37 (3 610) (50,2) (20,3) (29,5) 

-0,05 -18 1035 31,9. 27,9 40,2 

+ 1,95 o (78) (19,0) (41,0) (40,0) 

+ 0,70 . ...:,_ 71 18 708 24,9 40,7 34,4 

+ 0,95 -3 48470 24,2 32,6 43,2 

1961-1965 
+ 0,90 + 2 140 12,9 45,9 41,2 

1961-1965 
+ 0,80 -1 1487 19,2 . 35,6 45,2 

+ 1,35 1 + 14 4425 8,5 42,8 48,7 

+ 0,80 -53 3068 (34,8) (34,7) (30,5) 

1961-1965 
+ 0,65 + 47 25 538 3,4 47,2 49,4 

+ 0,65 + 20 3780 .. 10,2 41,5 48,3 

+ 1,75 + 52 2740 . (8,8) (51,8) (39,4) 

+ 2,65 .. (13 044) (74,4) (10,7) (14,9) 
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. VI ANIVERSARIO 
DE ASIMA 

El pasado día 15 de julio a las diez 
treinta de la noche en el Hotel Alexandra 
y tras un aperitivo, en sus terrazas, se 
sirvió una cena a la que asistieron nues­
tras autoridades civiles y nume-

rosos representantes de las empresas 
asociadas. 

En los postres se procedió a la en­
trega de varias pólizas de seguros en fa­
vor de otros tantos obreros que fiauran 
encuadrados en las empresas instaladas 
en los Polígonos así como magníficas Pla-

í 

cas de Mérito a las primeras industrias 
instaladas en el Polígono La Victoria e 
igualmente a los instalados en el Polí­
gono de La Paz, para proseguir con los 
trofeos conseguidos a las industrias me­
jor cuidadas exteriormente. 

Los trofeos, premios y . carpetas de se­
guros fueron entregados por los diversos 
miembros de la presidencia, cuyo acto 
fue refrendado por los números asisten-

tes con grandes aplausos a l9s que se 
sumaron las palábras certeras y emocio­
nadas del Presidente de A.S.I.M.A. señor 
Albertí, y las de felicitación, animando a 
seguir a los componentes de A.S.I.M.A. 
por este camino emprendido con tanto 
acierto del Excmo. Sr. Gobernador Civil. 

COPA INTERNACIONAL 
PARA ESPAÑA 

En el Hotel llikai de Honolulú (Hawaii) 
del día 21 al 24 de Junio pasado se cele­
bró la Convención anual de la Institución 
Pedagógica internacional Dale Carnegie 
en cuya cena de clausura se entregó a 
D. Eduardo Criado, Director de estos cur­
sos en España, la Copa Internacional por 
la eficiente labor pedagógica efectuada 
durante el año 1969. 

Esta concesión a la mejor labor peda­
gógica llevada a cabo en cursos de Rela­
ciones Humanas, Oratoria y Dirección fue 
ganada brillantemente para España en 
competencia con veinticuatro naciones, 
quedando finalistas Alemania y Australia. 
Siendo la única vez, en el largo historial 
de este premio ped:1qóqico intern:1cional 

Sr. MAYQUEZ: MIEMBRO DE! HONOR 
En •la Caleta• tuvo lugar el acto de 

nombramiento de Miembro de Honor de 
A.S.I.MA. a favor de don Alfonso May­
quez Noguera, actual Delegado Provincial 
de Sindicatos de Valencia y que osten­
tara el mismo cargo, en Baleares, duran­
te tres años. 

El acto, que resultó cordialísimo, se 
celebró el 5 d~ Agosto y empezó con 
una . cena de ho"menaje en la que parti­
ciparon todos los asistentes, entre los 
que figuraban nuestras primeras autori­
dades civiles de la provincia y locales y 
otras distinguidas personalidades que se 
sumaron al mismo. 

Dirigió, en primer lugar, la palabra a 
los reunidos don Jerónimo Albertí Pi-

cornell, presidente de ASIMA proclamán­
dole Miembro de Honor y después de 
alabar el apoyo y aliento que prestó su 
esposa para la labor del Sr. Mayquez, se 
le impuso a ésta la Medalla de las mu­
jeres de ASIMA como agradecimiento 
que a ambos se les testimoniaba. 

Visiblemente emocionado el Sr. May­
quez agradeció la distinción que ASIMA 
había tenido para él y su esposa. 

Cerró el acto el Gobernador Civil de 
Baleares uniéndose, efusivamente, al ho-

menaje que se testimoniaba al Sr. May­
quez, resaltando la labor de ASIMA, en­
tregada al progreso constante e inin­
terrumpido de la región y la ind:rstria 
Balear. 

Felicitamos al Sr. Mayquez por esta 
distinción y le quedamos muy agradeci­
dos por el apoyo que siempre prestó a 
ECONOMIA BALEAR. 

que se concede por segunda vez consecu­
tiva a la misma nación. 

Felicitamos muy cordialmente a don 
Eduardo Criado por este galardón que, 
por segunda vez, se conquista para Es­
paña. 

EXPORTACION 

PALMA DE MALLORCA (ESPAJi;IA) 

fabricación cortes piel 
pasados y trenzados 
mocaslnes cabailero y seftora 

l\lllti!IIIO DI! Hl!ltltl!lt08 
Poll .. ne lndootPiol "LA VICTORIA" 
Dlroooltn ToloiPMioor IIA80 .. ...... 
Tolthnoor U D 4e 
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El éxito profesional 
se debe sin duda 
al talento personal, 

• • expertencta 
dedicación, pero ... 

Ll.V'o es :i~ox-ta.:n.te ta.:a:n,.b:ié:n. 
e1 11.::ar.a.a,x-co11 d.o::R'1d.e -.:Td... ejexace 

-~24 ~~iitra:;;;.p:??.~V-iWir?L·~ 

su.& a.ctivid.a,des :.;a:-o:l:es:irma.l..es? 

un '~marco~' pr~s~igioso * para un prest1g¡oso talento personal. 

• NOS SENTIRIAMOS MUY HALAGADOS DE PODER RECIBIRLES 
EN NUESTROS DESPACHOS YA TOTALMENTE MONTADOS 

AVDA. ALEJANDRO ROSSELLÓ.49·A • TELS. 215105 • 06·07• 213692 

PALMA DE MALLORCA 
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Seven-Up una presencia refrescante que prestigia 


