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La tunica ciudad del mundo extendida sobre
dos continentes: Europa y Asia.
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cia el exterior.
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DIUORIAL

INDUSTRIAL Y COMERCIALMENTE..
| CERCADOS |

El problema que se presenta en las economias regionales cuando depen-
den prdcticamente de puertos es grave en la medida que un costo de mano
de obra en las operaciones de carga o descarga es aumentado sin la opor-
tuna consulta con los medios directamente relacionados con el caso.

Las nuevas tarifas aprobadas para operarios de carga y descarga reco-
gidas en el Boletin Oficial del Estado n.° 111, fecha 9 de Mayo iltimo han
sido una muestra mds de lo que el centralismo exagerado puede llegar a
realizar sin contactar con la Delegacion de Sindicatos, Cdmara de Comercio

e inclwso con los organos mds directamente representativos como son las
Delegaciones de Industria, Comercio, Agricultura, etc.

Los procuradores en Cortes, la Cdmara de Comercio, ASIMA, etc. con
el apoyo de todos los responsables de la Provincia en este ivivierno que no
vacilariamos en calificar de «caliente» deben intentar hacer llegar a Madrid
una imagen real de todos nuestros problemas relacionados en el caso, ya
que aparte de que ya existen industriales que estdn pensando en trasladar
sus sedes a la Peninsula, la repercusion que en la alimentacion, la ganaderia,
el vestido, etc., va a tener esta medida, no vacilaremos en predecir que los
precios pueden llegar a sufrir aumentos diez veces mds altos que el 8 % que
debe aprobar la Comision Delegada del Gobierno para asuntos Econdmicos.

El espiritu social que anida en todos los empresarios que dia a dia van
creando puestos de trabajo no estd en contra ni mucho menos de las mejo-
ras sectoriales, pero si que es mnecesario una intervencion provincial compe-
tente para la solucion del problema.

- De momento se apuntan dos caminos:

~A) El establecimiento del trabajo en los puertos a cargo de personal
“directo de las empresas consignatarias de buques o de las agencias de trans-
portes, con supresion del servicio independiente ahora existente.

B) La subvencion por parte del Estado de las cantidades que sean
necesarias para mantener el transporte de las Islas sin encarecimiento al-
guno de la vida local con lo que, al fin y al cabo, no se destinaria a las mis-

.~ mas mds que un.ligerisimo porcentaje de lo que el Estado invierte en los
transportes peninsulares a través' del déficit de la RENFE.

Estamos en el momento oportuno para aunar esfuerzos y dentro del
sentido comiun obtener una formula consecuente a todas lineas.
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TODA® LA CORRESPONDEN-
CIA PARA: LA SECCION DE
~CARTAS: AL DIRECTOR=
DEBERA. ESTAR DIRIGIDA A
SR::DIRECTOR - DE
~ECONOMIA BALEARa
€./ MORA, N’ 8
PALMA:. DE MALLORCA
EN. TODAS: LAS: CARTAS
FIGURARA " EL. NOMBRE Y
DOMICILIO DE. SU. AUTOR
ASI' COMO SU FiRMA.
APARTE DE ESTOS RE-
QUISITOS. PODRA LLEVAR
UN SEUDONIMO PARA SU
PUBLICACION.

FELICITACION

Muy Sr. mio:

Mucho. ‘me -ha  satisfecho
este concurso que a 1a chi-
ta callando han realizado: en-
tre ‘las empresas de Balea-
res.. Buscar, sin. bombo  ni
platillo,: aquella empresa que
posea- mejor: imagen empre-
sarial,: es" tarea que. dice
mucho en- favor de su- ma-
nera ‘de hacer las cosas.

Algo intrigado; si- que lo
estoy para: conocer ‘el nom-
brede :la que: resulte fina-
lista. “Su forma de hacerlo
y: la manera de sus ‘elimina-
torias " es ‘el camino  mas
elocuente “de ‘como  se ha.
sabido  realizar. La  que  re-
sulte finalista creo  que en
verdad lo serd sin discusion
alguna, - Y mi  enhorabuena
ya: la tiene por adelantado.
por ‘estos «Premios ECONO-

Felicidades, 'Sr. Director,
MIA BALEAR 1970= que es-
pero. y ‘deseo sean lo que
‘Vd. se merece, por el bien
de la revista y de la indus-
tria - balear:

Atentamente ‘le saluda

ANTONIO BORRAS

REPLICA

Muy - sefior " nuestro:

Por primera -~ vez hemos
leido:la revista que Vd. di-
rige 'y hemos de expresarie
nuestro - agradecimiento.  por
la' «Osadia» de dirigir: una
revista: de: Economia, y so-
bre todo, cuando ésta se pu-
blica ‘en: Mallorca.

Permitasenos | la - palabra
osadia ‘pues no se nos- ocu-
rre oOtra que pueda expresar
tan. fielmente la ardua labor
que - Heva 'consigo la - direc-
cion de una revista: que pre-
tende: ser, y de hecho lo es
en. su mayor parte, una re-

vista técnica.

Nos: gustaria aclarar .un
punto que el Sr. Joaquin Do-
menech deja: un poco de la
mano. ‘en su - articulo. «;El
automovil sintoma de poten-
cialidad econémica?».

(Por la ‘extension de esta
carta  reproducimos: el resto
en la péagina 43).

Atentamente

César Azpeleta y
Enrique Gibert

MILLS

Sr. Director:

Mucho- se- ha hablado  es-
tos dias de la Ley Mills pe-
ro: muchisimas ' personas no
saben lo que:es en realidad
esta ley. Creyendo interpre-
tar- el deseo: de muchos: de
los lectores de esta revista,
que: de cada: nimero' va  su-
perdndose de manera osten-
sible: me he  permitido: . co-
piar_de «Desarrollo=. un" re-
sumen de lo-que ‘es y per-
sigue esta ley. Sin: comen-
tarios, porque. con ello: que-
dan’ bien: ‘expuestos:

«La ley Mills, que trata
de ‘las cuotas ' de importa-
¢ién de productos textiles y
calzados; prevé que a partir
de 1971 solamente entren
en los Estados Unidos can-
tidades de dichos productos
que  sean el promedio - de
las  importadas: durante: los
tres afos que van: desde
1967 a 1969. Posteriormente,
la cuota de promedio se fi-
jara  -adelantando cada afio
un afio’ mas. Por ejemplo,
para 1972, los afios para los
que- se . fijara el promedio
serdn 1968, 1969 y 1970. Es-
ta ley fue aprobada por el
Comité ‘de - Procedimientos
de la - Camara de Represen:
‘tantes, .y su. validez se.ex-
tiende hasta el 1 de julio de
1976, pudiendo el presiden-
te de los Estados =~ Unidos
decidir-que continie en vi-
gencia.

Esta ley afecta
mente- a nuestras

especial-
exporta-
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cartas al director

ciones' de calzado, pues las
ventas a los Estados Unidos
supusieron el afio pasado: el
70 por 100 de las ventas to-
tales - de. zapatos, por  un
importe de 75 ‘millones . de
délares. Durante el presen-
te afio, Espafia- pensaba in-
troducir- en Estados  Unidos
zapatos por valor de 100 mi-
llones de - délares. Con- la
entrada en vigor de esta ley,
las - exportaciones espariolas
de calzado: a los: . Estados
Unidos- .~ podrian = descender
desde -un valor aproximado
de 100- millones  de: délares
a 35 o 40 miliones.»

Déandole las gracias - por
la- reproduccién- de ‘esta no-
ticia;  le saluda

Antonic Palmer

AUGE

Muy sefior mio:

. Es curioso: observar como
las estadisticas nos van de-
mostrando, - paulatinamente,
el-"auge que entre 'las pro-
vincias espafiolas. va. consi-
guiendo ' Baleares:

Los " depésitos: bancarios a
través - de su distribucién
provincial ofrecen : asimismo
un’ magnifico indicador de: la
progresion . socio-econdmica
de ‘cadauna ‘de las regio-
nes. Los niveles de renta v,
l6gicamente, . su - distribu-
cién; encuentran en- esta va-
riable: su 'més adecuada ex-
presion.

Once - provincias  espafio-
las —-casi "la - quinta ' parte
del total - nacional— retnen
el 70% del total de los de-
pésitos - bancarios del pais.
La distribucién por. provin
cias, al cierre de 1969 era
la siguiente: Madrid, Barce-
lona, Valencia, Vizcaya, = Se-
villa, Oviedo, Zaragoza, La
Corufia, Alicante, Guiplzcoa
y BALEARES.

Mientras Madrid posee un
27% sobre el total nacional
y. Barcelona - con un. 17%;
nuestra’ provincia tiene - un
2,08%:.

" les de "esta estadistica

Algo es algo y mucho nos

honra - ‘ocupar.. el onceavo
puesto- entre  las provincias
espafiolas.

Reciba ' un abrazo. de su
amigo y servidor
Rafael Caldentey

VIVIENDAS

Muy sefior mio: .

‘Acabo de leer en un' dia-
‘rio - local que en Mallorca
existen: unas: 10.000 . vivien-
das sin ocupar, o lo que es
lo- mismo pendientes de al-
quilar o de. vender.

Yo creo’ que es exagera-
da- esa cifra de 10.000 - vi-
vieridas - vacias. Es posible
que las haya. No lo discuto,
sin embargo. las: cifras rlea-
as
podriamos - obtener de las
Cajas - de Ahorro, Obra Sin-
dical del ‘Hogar, etc.. que
han  construido . muchos  pi-
sos y saben por la ley de la
oferta- y- demanda las exis-
tencias -disponibles: y sobre
todo- la falta de . viviendas
que son imprescindibles. pa-
ra - satisfacer las: necesida-
des de familias ~ modestas
que no pueden pagar el ai-
quiler de’ las. que en este
momento. estan: vacias.

No ignoro que la Ley dis-
pone el alquiler “obligatorio
de  las  viviendas pero. para
gue: exista arrendamiento es
preciso arrendador y arren-
datario  y 'éste dltimo: debe
ser ' lo suficiente, econémica-
mente, tuerte, para satista-
cer. el alquiler.

Y:si como nos dicen hay
“pisos para’ alquilar se dedu-
ce " que hay muchisimos
arrendatarios - que no - al-
canzan a pagar el precio de
renta. - Lo que sucede es
que la mayoria antes. de al-

quilar. . prefiere. esperar. a
que cambien las coyunturas
actuales por- otras més. fa-
vorables. Y esto no lo pro-
hibe ley alguna.
Agradecido
G. B. P.
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FINANZAS

Relaciones entre la

Banca y el Mundo de los Negocios

No hay duda que existen unos lazos entre los banqueros y el mundo de los nego-
cios. Los bancos europeos y japoneses participan e intervienen en los negocios de una
manera que no tiene equivalente en el Reino Unido y en los EE. UU. Pero esta situa-

* cion esta en trance de evolucién en todos los paises.
Por su interés, reproducimos parte de un interesante articulo, que concluiremos en

nuestra proxima edicién, de un concienzudo estudio actualizado sobre la situacién de
las relaciones entre la Banca y la Industria en diferentes paises.

Se publicé, inicialmente en «Management Today», y lo reproducimos de la presti-
giosa revista de la Secretaria General Técnica del Ministerio de Industria «economia

industrial», esperando sea del agrado de todos nuestro estimados lectores.

La evolucion de las relaciones enire la Banca
y los negocios

Las relaciones entre la Banca y el mundo de
los negocios estan en trance de experimentar una
curiosa transformacién. En Gran Bretafia y Es-
tados Unidos, en donde la Banca y los negocios
se han encontrade siempre en esferas separadas,
se manifiesta cierta tendencia a la aproximacion.
Por contra. en algunos paises de Europa y en
Japon, donde la Banca ha estado siempre impli-
cada en la industria, se observa una relajacién
en los lazos. A primera vista se podria interpre-
tar este doble fenémeno como una transformacion
paradéjica de las actitudes: en cierta forma cada
una de las partes ha pensado que los métodos de
la otra podrian ser mejores. En realidad, lo que
esta en trance de producirse es mas complejo
que esa simple parado;a la evolucidén constatada
refleja la reaccion de la Banca, en los distintos
paises, ante una modificacién de las circunstan-
cias, mas bien que tendiendo hacia uina concep-
cién ideal de lo que pudieran ser las relaciones
entre la Banca y los negocios.

Los argumentos teéricos parecen militar en fa-
vor del divorcio entre la Banca y los megocios,
conforme al modelo anglosajon. No se debe sola-
mente a que una unién demasiado estrecha entre
los dos sectores dé lugar a una concentracion de

poderes indeseable. Se trata asimismo del dafo
inverso: la concentracién de-debilidad, de la apa-
ricién de un multiplicador que amplifica las con-
secuencias de los fracasos y de los éxitos. Fre-
cuentemente se han atribuido las dificultades de
Gran Bretafia en parte al hecho de que este
pais combina los papeles de banquero y nego-
ciante internacional. Cada vez que el comercio
se debilitaba se producia una precipitacién sobre
la Banca, que se afiadia a las dificultades de la
doble empresa. Al menos en el caso de Gran Bre-
tafia este riesgo ha sido formalmente reconocido
y se ha comenzado a largar el fardo que consti-
tuye la libra como moneda de reserva (lo que no
implica el que deje de ser la libra una moneda

de cambio de gran importancia y Londres una
plaza financiera de primer orden).

Por contra, hasta el momento no se ha tomado
conciencia en una forma tan clara sobre los da-
fios que comporta una concentracién excesiva de
la Banca y negocios en el campo de la empresa
privada ; existen algunas notables excepciones,
como la de Estados Unidos (donde, a pesar de la
tradicional separacion entre las dos actividades,
es ahora parcialmente amenazada) y la de Sue-
cia (donde la prohibicién hecha a los Bancos de
ser propietarios de acciones no fue levantada has-
ta hace poco tiempo).

Existen otras objeciones a la constitucién de
estrechos lazos enire Bancos y empresas, pero
ellas no siempre se apoyan necesariamente sobre
la experiencia. Una de estas objeciones es que
los banquleros, a los cuales se atribuye una pru-
dencia superior, tienen tendencia a paralizar la
iniciativa de las industrias que controlan. Otra
es que la concentracién del poder bancario e in-
dustrial debilita la competencia en la industria
y lleva consigo, pues, perjuicio tanto para la in-
novacién industrial como para el pequeno empre-
sario. Se formula también otra acusacion: los
conflictos de interés que surgen, con el riesgo
que los banqueros no se comprometen a mante-
ner con vida las ramas de actividad con pérdida
de velocidad en el beneficio, por la simple razén
de que comprometieron inversiones demasiado
importantes, Por tanto, ni la experiencia alema-
na ni la japonesa verifican ninguna de estas
aproximaciones. Bien al contrario, ambas econo-
mias han fundado su rapido crecimiento sobre
la misma relacién Banca-industria que condenan
los tedricos.

Nada de esto significa que los argumentos se-
fialados contra la concentracién de la Banca y
de la industiria carezcan de validez. Pero, sin
embargo, ello, ciertamente, quiere decir que los
argumentos tedricos no juegan un papel dema-
siado importante en la transformacién en curso.
Estas transformaciones son mas bien debidas a

_cierto nimero de fenémenos econémicos que tie-

nen un caracter puramente interior.




En todo caso en el fondo de estos fendomenos
se pueden identificar tres grandes tendencias
cuyo efecto combinado podria dar lugar al naci-
miento de estudios mas uniformes sobre las rela-

ciones entre el sector financiero y la industria en

el conjunto del mundo industrializado.

En primer lugar esti el esfuerzo mundial de
racionalizacion industrial que intenta alcanzar
una mayor eficacia en la competencia internacio-
nal. Este esfuerzo anima a los Bancos a suscribir
mdis emisiones, a participar mas en las fusiones
y luchas para la toma de control y, por tanto, a
adquirir mas acciones, todo ello al menos durante
un periodo transitorio. Si esta posicién no con-
fiere a los Bancos una influencia tan duradera
como lo serian las participaciones permanentes,
les da un papel muy importante en la formacién
de nuevas empresas, sea en el momento de su
nacimiento o bien en el de su reestructuracion.

En segundo lugar, la progresiva mejora de los

mercados financieros europeos permitira a las.

firmas industriales del Continente el procurarse,
poco a poco, capital ventajosamente mediante
emisiones directas al publico; lo que les dara,
con relacion a la financiacién a largo por los
Bancos, mayor independencia relativa como la
que gozan las industrias anglosajonas. Las ma-
yores empresas europeas se han comprometido ya
en esa direccién gracias al mercado internacional
de Euro-obligaciones; en todo caso, si nos refe-
rimos a las tendencias actuales, es poco probable
que’este mercado sea pronto accesible a firmas
que no sean las de mayor importancia.

En tercer lugar, se podria decir que los in-
versores estan desinteresandose paulatinamente
de las acciones para dedicarse mas a la financia-
cién sobre los préstamos a interés fijo. Es posi-
ble que exista una razén para creer que tal evo-
lucién podria producirse: es que bajo el efecto
de la nueva moda adoptada por las autoridades
americanas (y, en menor grado, los britinicos),
que tratan de contener la inflacién ejerciendo un
control severo sobre la oferta monetaria, los tipos
de interés han conocido, desde principios de 1965,
un alza constante —convertida en astronémica—
al final de 1968, A partir de un cierto nivel es
dificil saber si el alza de los tipos de interés es
debida al temor de la inflacién o a las tentativas
para contener la inflacion, Lo que importa es
que cuando los tipos de interés son muy eleva-
dos los préstamos a interés fijo comienzan a ofre-
cer al inversor una mejor garantia contra la in-

flacion que las inversiones bajo forma de accio-
nes. Y, én la medida en la cual tal fenémeno
podria efectivamente producirse, las firmas po-
drian encontrarse en la situacién de tenerse que
procurar por mas tiempo capitales a interés fijo
por medio de los Bancos.

Si se combinan estas tres tendencias —esfuer-
zo mundial de concentracién industrial, desarro-

Ilo de mercados financieros mas eficaces y la po-
sible tendencia al aumento de la financiacion me-
diante préstamos a interés fijo— se ve aparecer
una nueva estructura de relaciones entre los Ban-
cos y la industria. A grosso modo se pueden re-
sumir sus caracteristicas como las siguientes :

1) Participaciones temporales mas importan-
tes de la Banca en el momente crucial en
que son lanzadas nuevas firmas,

2) Reduccion de participaciones permanen-
tes de la Banca, a medida que ganan efi-

- cacia los mercados financieros.

3) Un posible aumento de los préstamos a
largo plazo e interés fijo de la Banca a
la industria.

4) Una desaparicién progresiva de las dife-
rencias en las practicas de los paises, en
particular de la «dirececion a distancia»
de los anglosajones, por una parte, y, por
otra, de los lazos mas estrechos entre Ban-
cos e industria que ocurre en la mayor
parte del resto del mundo.

El ejemplo de los Bancos alemanes

Se cita generalmente a Alemania y a Japén
como ejemplos mas caracteristicos de la exagera-
cion del poder ejercido por los Bancass. Pero en
ninguno de estos dos paises la situacion es tan

extremada como se cita. Es cierto que los Bancos

alemanes ejercen un control extendido y efec-
tivo sobre una gran parte de la industria del
pais. Este poder de control les procura el veoto
de una gran masa de accionistas que no deciden
por si mismos. Segun la ley alemana, los Bancos
votan automaticamente por sus accionistas, en un
sentido determinado por las decisiones de su di-
reccion, a menos que los accionistas les hayan
dado expresamente instrucciones diferentes.

Los Bancos alemanes ejercen sobre la incus-
tria un poder mas directo gracias a las partici-
paciones en el capital accionario. La « Who Owns
Whomp», gulia de las empresas alemanas, publi-
cada por la Commerzsbank, muesira el que al-
gunas de las participaciones mas importantes en
la industria alemana son propiedad directa de los
tres grandes Bancos comerciales del pais —el
Deutsche Bank, el Dresdner Bank y la Com-
merzsbank—. La lista de estas participaciones
seria todavia mas larga si pudieran ser revelados
al conocimiente piublico; segiun la ley alemana
sobre sociedades los Bancos no estan obligados
a dar conocimiento piiblico de sus participaciones
mas que si poseen el 25 por 100 o mas de la so-
ciedad en cuestién.

Los Bancos comerciales alemanes, pues, ejer-
cen una influencia considerable gracias a la tra-
dicion historica, segiin la cual las firmas indus-
triales estan generalmente asociadas a un solo
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Banco, como en Gran Bretafia, y no a varios a
la vez, como en Estados Umdos Por ejemplo, el
Deutsche Bank ha sido histéricamente la « Banca
de la casa» («Haus Bank») del complejo indus-
trial Krupp; por esta razon se ha visto incluide
desde el principio en las dramaticas dificultades
que ‘ha conocido esta firma desde la primavera
de 1967. La concentracién de los poderes de con-
trol sobrepasa el simple campo del derecho de
propiedad para situarse al nivel de las compe-
tencias de gestién: los cuadros superiores de los
Bancos comerciales alemanes que ocupan los con-
sejos de administracion de sus clientes industria-
les estan, por lo general, altamente especializados
en la rama de actividad de la sociedad.

La mayor dificultad en Alemania reside en la
estrechez del mercado financiero interno que
obliga a la industria a recurrir, en gran medida,
a las emisiones de interés fijo. La importancia

de los compromisos asi contratados presenta pe-

ligro en un periodo de recesion. Sen un buen
ejemplo los rumores que en los plazos financie-
ros europeos se desarrollaron en otofio de 1966,
segun los cuales las firmas alemanas de primera
fila pasaban por considerables dificultades. Es-
. tos rumores no fueron ciertos,; sino para la firma
Krupp, cuyas dificultades fueron reveladas en la
primavera siguiente.

La firma Krupp habia desbordado sus posibi-
lidades debido en parte a los exagerados créditos
concertados en los paises en vias de desarrollo a
fin de mantener sus grandes exportaciones. Mien-
tras Krupp intentaba acrecentar sus propios cré-
ditos en Alemania, el Deutsche Bank decidié no
conceder mas préstamos a menos que el Gobier-
no y el Estado de Westfalia-Rin aceptasen ga-
rantizarlos. Las autoridades aceptaron la propues-
ta, pero bajo la condicién de que el «trust» de
la familia Krupp fuera transformado en socie-
dad por acciones y Herwan Abs, presidente-
director general del Deutsche Bank, presidiera
esta operacion,

Los Bancos de negocios en Francia

Existen también en Europa estrechos lazos en-
tre el mundo bancario vy el de los negocios, pero
de una forma diferente y en constante modifi-
cacién, En Francia, en el curso de los dos dlti-
mos afios, v dentro de la intencién de hacer de
Paris una plaza financiera mas importante, la

~ divisién de funciones entre los grandes «Bancos
de depésito» (que, en tanto que empresas nacio-
nalizadas, constituyen para el Gobierno um po-
tente medio de accién econémica ad hoc) y los
«Bancos de negocios» ha sido suprimida en gran
parte. Tante unos como otros puedén, ahora,
aceptar virtualmente cualquier tipo de depésitos
y dedicarse a la misma clase de actividad finan-
ciera. En todo caso los grandes Bancos de depo-
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sito no poseen normalmente acciones de socieda-
des industriales, salvo a titulo de suscriptores o,
en cierta medida, en el cuadro de sus activida-
des de inversion. Por contra, no existe ninguna
restriccion al montante de acciones de sociedades
industriales que los «Bancos de negocios» pue-
dan tener, ya sea directamente o bien por inter-
medio de los holdings.

Ocurre asi frecuentemente que los «Bancos de
negocios» son los mds importantes accionistas de
las grandes sociedades y ademdis poseen fuertes
participaciones en la pequena y mediana empre-
sa. Esta importante posicién de los Bancos es en
parte resultado de una practica muy arraigada;
por. una . parte, refleja las actividades de los
«Bancos de negocios» en el campo de la promo-
cién de nuevas empresas o nuevas fusiones. Pero
refleja, sobre todo, la ausencia en Francia de un
mercado financiero que funcione correctamente.
En todo caso, esta préctica no es exclusiva de los
«Bancos de negocios». Algunos de ellos, como
Lazaro Fréser, tienden ‘a retener partlclpac10ne=
industriales a titulo temporal conforme a su pa-
pel de Bancos comerciales més bien que como in-
versiones a largo plazo. En el otro extremo, el
Banco de Paris y de los Paises Bajos posee gran-
des participaciones permanentes.

Como afirmé un banquero, «ciertas sociedades
dudan en dirigirse a alguno de mis rivales, por-
que si lo hacen temen perder su independencia».
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CONCLUSIONES EMPRESARIALES ( 1.967
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LA INVERSION INDUSTRIAL EN BALEARES
Un panorama 'desalentador

Por encarge de la «CAJA DE
AHORROS Y MONTE DE PIE-
- DAD DE LAS BALEARES», un
pequefio equipo: de trabajo de
cuatiro personas, enire las que
se contaba el que suscribe, tuvo
ocasion de realizar durante el
primer - trimestre ‘del presente
afio un estudio, breve pero cree-
mos que riguroso y correcto, so-
bre las caracteristicas y los re-
sultados del ejercicio econémico
cubierto por la industria de Ba-
leares en 1969. El texto comple-
to del irabajo se halla publicade
eén la MEMORIA 1969 que dicha
entidad acaba de editar.

El interés que a nuestro juicio
tiene el tema alli tratado y el es-
fuerzo de anjlisis que su estudio
exigié, nos mueven, en un afin
de divulgacion, a facilitar en es-
tas paginas una sintesis parcial
y apretada de su contenideo.

Para la elaboracién del traba-
jo se utilizaron tres fuentes de
informacién: los datos comple
tos  del registro Industrial de
los afios 1967, 1968 y 1969, debi-
damente depurados: los resulta-
dos de las encuestas sobre co-
yantura industrial que bimen-
sualmente realiza ' la Camara Ofi-
cial de Comercio, Indusiria y
Navegacion de Palma de Mallor-
¢a; y entrevistas directas sobre
una  muestra seleccionada de
treinta empresarios industriales,
de quienes se obtuve Ia mejor
parte de la informacién  reco-
gida.

Las conclusiones generales a

Ias que llevd el tratamiento de

los datos obtemidos de las fuen-
tes mencionadas son poco alen-
tadores. Juzgue el lector por si
mismo.

— Kl numero de declsmnes

- excesivamente ambiciosas— de

por Miguel ALERAR

efectivas de realizar una nueva
inversién industrial (ampliacion
o instalacién de nueva planta)
disminuye sin interrupcién y en
proporciones considerables en-
tre 1967 y 1969, pasando de unas
cuatrocientas en 1967 a solo 314
en 1969,

- FEl lmporte medio del capi-
tal movilizado por la nueva in-
version industrial acusa una ela-
ra tendencia regresiva. En 1969
sélo se contabilizaron 12 inver-
siones industriales que moviliza-
ron mis de un millén de pese-
tas, frente a 22 registradas en
1968 y también 22 registradas en
1967.

- La suma del capital total
movilizado por el conjunto de
todas las nuevas inversiones in-
dustriales en Ia provincia ha dis-
minuido, durante el periodo de
referencia, hasta alcanzar una
cifra que se sitiia en 1969 por
debajo de los 100 mlllones de
ptas./afico.

— Es decir, 1a suma total de
recursos ~empleados por algo
més de trescientas decisiones
anuales de inversién en la indus-
tria importan aproximadamente
tanto como el volumen de recur-
sS0s ecomdmicos movilizados por
un par sélo de decisiones —no

inversion en hosteleria.

— Durante los dltimos tres
afios sélo medio centenar de ini-
ciativas de nueva inversién in-
dustrial han movilizado una can-
tidad de recursos de capital pro-
pia en principio de una opera-
cién industrial (més de un mi-
1i6n de pesetas).

—- Los tres sectores mas acti-
vos, desde el punto de vista del
niumero  de nuevas inversiones,

Transportes

6. CENTELLAS, 23
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han sido los del metal madera y
alimentacion, con notable venta-
ja sobre las restantes activida-
des, al generar el 70 % de las
decisiones  de nueva  inversién.
En consecuencia, bien puede de-
cirse gue nuestra industria tien-
de a reforzar su dependencia
respecto de lIa edificacién y la
demanda {uristica, mientras las
actividades industiriales que po-
drian generar un desarrollo in-
dustrial auténomo y autososte-
nido acusan, con distinta suerte
y en distinta medida, una nota-
ble falta de dinamisino.

— Fl 40 % de los empresarios
a quienes preguntamos cual ha-
bia sido el mévil que les habia
impulsado a3 realizar una inver-
si6n indusirial en los iltimos
tres afos, contesté refiriéndose
al deseo de continuar una tradi-
cion familiar o al interés en con-
seguir el «status» de trabajador
auténomo. Por oiro Iado, en nu-
merosas ocasiones los propios
interesados manifestaron que el
objetivo de su inversion no era
especificamente industrial, defi-
niéndolo como complemento
obligado de otra vertiente, co-
mercial o turistica, de la misma
empresa. Finalmente nos fue da-
do observar que, salvo unas po-
cas excepciones, las decisiones
de realizar una nueva inversién
en la industria se realizaron con
gran desconocimiento de los pro-
blemas y posibilidades de la em-
presa que se consfituia y del
sector productivo en que ésta se
encuadraba.

En la industria de Baleares se

.invierte poco, se invierte cada

vez menos, lo poco que se in-
vierte se coloca cada vez mas
en los sectores mas dependien-
tes de Ia construccién y la de-
manda turistica, se invierte con
exceso de improvisacién y con

-alarmante falta de conocimien-

to de causa... La evolucion de la
industria en Baleares ofrece un
panoramsa poco alentador.

12




CONCEPCION FILOSOFICA
DE LA PALABRA

ECONOMIA ...

esa cosa endiablada

por Joaquin M. DOMENECH

Siempre he sido un empedernido curioso de las
‘cosas etimolé6gicas. Por esto he  querido detenerme
ante dos palabras griegas OICOS (casa) y NOMOS
(orden y regla) porque ellas dieron forma a una pala-
bra nueva; una palabra que podemos hallar en todos
los diccionarios bajo la forma de ECONOMIA.

Claro que en los diccionarios, la palabra, tiene dis-
tintos significados. Asi podemios leer, por ejempio, que
«€conomia» es:

Administracién recta vy prudente de los bienes; es-
casez o miseria y buena distribucién del tiempo y de
otras cosas inmateriales.

. Pero no queda comprimido su significado en-esto
que anunciamos. Hay mas. Porque puede hablarse de
economia «animal»: de economia «doméstica; de eco-
nomia «industrial»;: de economia «politican.

Si admitimos que la economia «politica» es la
ciencia que trata de la riqueza de las Naciones y de
las causas de su aumento o disminucién, a Ia fuerza
.deberemos admitir también que se trata de una cien-
cia compleja, con sus ramificaciones artlstxcas como
habremos de ver.

Porque la economia «politica» —que se consideré
hasta hace poco solamente en relacién con el Estado—
se relaciona en la actualidad mas bien con la socie-
dad, con las clases sociales, aceptando la: denomina-
cion de economia «social». Si bien en los ultimos tiem-
pos se ha reservado esta denominacién para una rama
especial ‘de la Economia politica o social general.

Afiadamos que al lado de ella aparecen otras como
Economia industrial, Economia rural, Economia do-
méstica, etc.

Nos parece oportuno hablar en sucesivas ediciones
de las: diferentes clases de economia. Pero conviene
un breve planteamiento de todas y cada una de las
ramas que deben ser estudiadas.

De ahi que entendamos por «Economia animal», al
con_]unto armoénico de los aparatos organicos” y fun-
ciones fisiolégicas de los cuerpos vivos.

Que consideremos a la «Economia doméstica» co-
mo el conjunto de reglas y preceptos acerca del me-
jor uso que pueda hacerse de los productos de nues-
tro inmediato consumo y que «se consideran como
materias de primera necesidad, con todo. lo que sea
relativo a nuestro bienestar privado».

Otro tercer gran grupo es el formado por la «Eco-

nomfa Industrial» y que viene a ser la ciencia que
trata de los grandes intereses manufactureros y del
modo de administraf: con orden y acierto los estable-
cimientos fabriles, de moralizar el trabajo, de dirigir-
lo, de hacerlo mas productivo, de mejorar progresiva-
mente el estado de las clases trabajadoras, etc. etc.

Bajo estos enunciados es ficil comprender en que
consiste 1a~ «economia comercial, pecuaria, organica,
bancaria, etc.» De ahi que no consideremos necesario
profundizar mas.

Para nosotros, lo que tiene importancia en estos
momentos, es la palabra ECONOMIA, cuyo origen eti-
molégico anunciamos al principio. .

Indiscutiblemente se trata de uno.de los érdenes
en que se desarrolla la actividad humana. Si atende-
mos a su etimologia vemos que «oicos» significa casa
(entendiendo por casa los bienes que se poseen y. todo
cuanto nos rodea y conviene a nuestra existencia) y
que «nomos» significa orden y regla. Mediante la unién
de estas dos palabras se ve que lo econémico abarca
el conjunto de bienes dotados deutilidad para satis-
facer - nuestras . necesidades (riqueza), al objeto de
conservar y mejorar nuestra existencia. Y que la ac-
tividad en el orden econdémico (;podemos llamarla
actividad econémica?) es la actuacién voluntaria de
las fuerzas fisicas e intelectuales para la obtencién ‘de
tales bienes. Y en tltima’ instancia, su aplicacién a
dichas necesidades por reglas conformes a la natura-
leza humana.

Mas: sigamos el rumbo de eso que llarnamos «ti-
queza». Como ella, en relacién con las necesidades
humanas —(deseos legitinios no satisfechos)—, prime-
ro se producen, después circulan y se distribuyen en-
tre la masa social,  y —finalmente— se aplican a la
satisfaccién -~ de aquellas necesidades (consumo); - de
ahi que los actos de produccién, de circulacién, de dis-
tribucién y- dé consumo, constituyan los: fendmenos
econdmicos primordiales. .

O sea que la ECONOMIA viene a ser el conjunto
sistematico de conocimientos verdaderos y ciertos, re-
lativos ‘al orden econdmico, a: la actividad econémica
y a los propios fenémenos econdémicos.: De ahi que
podamos  considerarla como- ciencia (al construir y
exponer tales conocimientos) y también como arte al
aplicar los mismos a la propia vida.

En préximos trabajos ahondaremos en todas y ca-
da una de las ramas de la ECONOMIA. La trataremos
como ciencia y como arte. Nos remontaremos un poco:

(. Benalre, 53
Tell. 210944 (6 lineas)
Paima de Mallerca
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hacia ‘sus origenes en busca de una verdad que ha
venido floreciendo a través de los siglos. Y podremos
constatarnos de la gran importancia que poco a poco,
ha venido adquiriendo. Y les hablaremos de los éxitos
y fracasos de algunos sistemas y de la manera como
se fueron desarrollando diferentes ramas de la econo-
mia universal o particularista.

La estudiaremos comeo ciencia por el hecho de
«elaborar» los conocimientos y someterlos luego a la
exposicion. Y la consideraremos como arte examinan-
do la aplicacién de los mismos a lo largo de la vida y
lo mismo en la economia econémica que en la rural o
simplemente bancaria.

Es ampho el tema. Y sugestivo. Y complejo.

Por lo mismo, de una manera sencilla, sin empiris-
mos ni presunciones, iremos al encuentro de aquellas
. ‘materias que pueden sernos utiles, sobre todo al re-

lacionarlas con los momentos actuales, muy parecidos
en el fondo, pero febrilmente varios en la forma.
Sobre la «economia» de un pafs, descansa mas o
menos cémodamente; la: vida del mismo. Y mnatural-
‘mente serdn mucho mas présperos aquellos paises
que exportan mas que importan y cuya balanza de pa-
gos arro;a en todo momento superavit. ;
A quienes ya estamos de vuelta no pueden 1mpre-
sionarnos cifras y mas cifras, cuando —por. otros: la-
"~ dos— las estadisticas nos demuestran lo contrario.
Por esto vamos a ser un poco espedlogos de nues-
tra «economia», buscando los origenes de la misma
v de los cambios que ha venido sufriendo a lo largo
de muchos afios.
Y sin sentido particularista, desde luego.
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DIRECCION GENERAL DE POLITICA
FINANCIERA ,

Por decreto del: Ministerio de Ha-
cienda se creé la: Direccion General
de Politica Financiera.

Sus funciones’ seran el estudio de
las cuestiones relacionadas con la
politica ‘financiera atribuidas al “men-
cionado. Ministerio.

AUTOBUSES PARA CUBA

Japén comenzars a servir a Cuba a
partir del mes préximo un total de =

550 autobuses con: pago aplazado. El
precio pactado en: el contrato se abo-
nara a plazos duranté 5 afos: con un
5% de pago aplazado 'y otro 10% al
contado en sl momento  del envio.
Se desconoce el tipo de interés.

RUSIA Y NUESTROS VINOS

Los: vinos: de Jumilla han sido invi-
tados oficialmente a participar ‘en ‘el
segundo: concurso ' internacional = de
vinos ‘de uva y de cofiac que ha de
celebrarse ‘en Yalta (URSS) en mes
proximo.

‘VALENCIA-FRANKFORT POR AVION

Segiin el Presidente ‘de la Camara
de Comercio Alemana, se estudia el
establecimiento de una ' linea aérea
Valencia-Frankfort, justificada - en  que
el 30% ‘de las compras que el pais
germano’ realiza én nuéstra nacion se
efectdan en la regién valenciana.

DEVALUA{CION’ DE LA LIBRA TURCA

El gobierno turco ha. devaluado su
unidad - monetaria, - pasando’ el nueve
cambio de 9 libras por délar a 15 li-
bras, lo que supone un 40%. La an-

. terior devaluacién tuvo lugar en agos-
to. de- 1960.

DAMERO
ECONOMICO

EL SUCRE, DEVALUADO

El sticre ‘ecuatorianc fue devaluado

en un-28%, siendo. la' nueva paridad
de 25 sucres por. d6lar, mientras que
el valor ‘antiguo era de 18" por ‘d6lar.

SEGURO DE ACCIDENTE DE
TRABAJO

La recaudacion anual del Seguro de
Accidentes de. Trabajo ‘en Espana su-
pera ‘los 9.000 millones ‘de pesetas; lo
que representa el 23,7 por 100 de lo
recaudado por . el Seguro directo pri-
vado.

El -nimero “de entidades ‘que se
dedican en Espafia a esta clase de se-
guro asciende ‘a '303.
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haberse alcanzado
Como
conserveras sufren una aguda crisis:

ASTURIAS: CRISIS PESQUERA

La ‘industria pesquera asturiana es-
t4 atravesando una grave crisis por
la. escasez de bocarte y bonito. La
cantidad de bonito pescado. hasta el
momento ' no asciende més que - a
unos 300900 kilos cuando  deberian
los ‘dos millones.

consecuencia - las . industrias

' - COMERCIO SUIZO

En los seis primeros meses del

~afno Suiza ha importado por valor de

13.640 millones  de francos frente a
10.570 millones de francos importados
en el mismo periodo de tiempo del |
afio  anterior. Las ‘exportaciones tota-
lizaron 10.700 millones (en 1969; 9.320
millones). . wi '

AUMENTO EN EL PRECIO DEL ACERO

La British Steel Corporation ha pe-
dido al Gobierno que se le permita in-
crementar en un: 5% el precio  del
acero.. En caso ‘de ser aprobado, se
incrementaria en unos 60 millones de
libras esterlinas los ingresos anuales
de la citada empresa.

DESEMPLEO EN EE. UU.

El porcentaje de desempleo en Es-
tados Unidos aument6 el pasado mes
en un 4% comparado con el

| mes de Agosto, habiendo aup
tado por sexto mes consecutivo.
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LA BOLSA SIN VELA
~ NI TIMON

por Francisco Sudrez GUINIOAN

La esperanza de que el célido
Agosto podria reproducir los pini-
tos alcistas de aifios anteriores, se
ha disipado definitivamente y ya en
el mes de Septiembre se ha mante-
nido la atonia y desinterés de los
cinco meses  precedentes.

Es un hecho conocido que el
mercado haya podido mantenerse
durante tantos meses en casi un
continuo equilibrio, porque el equi-
Iibrio en Bolsa. suele ser siempre
de tipo inestable, entregiandose o
bien a las fuerzas del alza o bien
a las fuerzas de la baja. Sin em-
bargo la actual situaciéon nos mues-
tra una ausencia de dinero con-
trastada por un escaso interés ven-
dedor, lo cual lleva . indefectible-
mente a que los pocos comprado-
res y vendedores acuerden ticita-
mente efectuar las transacciones a
los: mismos cambios que vigieran
en los dias precedentes, Con una
Bolsa en tan perfecto equilibrio ni
siquiera queda un resquicio para
que los especuladores  habituales
puedan ofrecer alguna nota ‘diso-
nante en la monétona melodia de
cotizaciones.

Las causas fundamentales = que
originaron la caida de los cambios
en el mes de marzo todavia persis-
ten. La escasez de liquidez en el
sistema ha llevado 'a situaciones
alarmantes a muchas empresas, y
los tipos de interés mis o menos
extraoficiales han  alcanzado cotas
que significan una dura competen-
cia para el mercado de venta varia-
ble. Por otra parte, pese a la baja
sufrida, el nivel = de ' cotizaciones
aparece todavia ‘alto en relacién
con los niveles que han regido en
los ultimos diez afios; lo que ya de

por si significa un fuerte desalien-

to para el inversor de larga tradi-
cién,

Estas son las fuerzas negativas.
Como contraposicion a las mismas
ha de aducirse que la historia eco-
némica ‘de los wltimos afios nos
muestra como una politica rigida
de restriccion crediticia no ha po-
dido nunca mantenerse por mucho
tiempo, la deficiente estructura f-

nanciera de ‘la empresa espafiola
impide - atacar  exclusivamente por
la via monetaria el insoluble pro-
blema de la inflacidn.

En los meses transcurridos de

1970 la Badlanza de Pagos ha expe-
rimentado  una franca mejoria  y
puede pensarse en un paulatino re-
lajamiento de la  politica - mone-
taria. ,

A ello puede coadyuvar el cam-

“bio de signo que se apunta en las

condiciones  monetarias - del - exte-
rior, habiendo dado el primer paso
Francia con una rebaja de medio
punto en el tipo de redescuento.
Parece que la extraordinaria esca-
lada de los tipos de interés en el
mercado de Eurodélares ha alcan-
zado ya el maximo y recientes emi-
siones de obligaciones se han cu-
bierto a tipos inferiores.

Cuando pasamos a analizar el
nivel de cotizaciones ‘de la Bolsa
espafiola que algunos  juzgan toda-
via altos, también hemos de mati-
zar este juicio. Sin duda alguna, la
profunda mutacidon que experimen-
t6 el mercado; de renta variable
con la aparicién de los Fondos de
Inversion no puede desaparecer sin
dejar ninguna huella. La Bolsa no
adquirié. mayor popularizacién ani-
camente porque se  vendieran  du-
ros a cuatro pesetas; aunque en al-
gunos. casos haya sido asi, si no
porque ademés el mayor nivel ‘de
vida y la mayor educacién del pu-
blico inversor ha permitido reco-

‘nocer ~algunas de las  indudables

ventajas ‘que la inversién en valo-
res de renta variable reune. De es-
ta manera si extrapolamos la expe:
riencia de la conducta seguida por
las principales Bolsas del mundo
en. la ultima 'década, tendriamos

que vaticinar para la Bolsa espafio-

la niveles de cambios superiores a

- los registrados en los afios 60 cuan-

do la Bolsa era un lugar conocido
por sdlo una pequefia minoria de

‘inversores.

Dejando ya estas hipétesis sobre

los principales factores que pue-

den pesar sobre el futuro del mer-
cado, su signo inmediato es ' total-
mente imprevisible, Sélo se obser-
va  alguna - tendencia discriminato-
ria en la marcha de los distintos
sectores. Asi Bancos, ' Eléctricas, 'y
Cementos parecen los mdés firmes
¥ con mayores - posibilidades de
aguantar un debilitamiento gene-

< ral de los ‘cambios, mientras que

los sectores mds vulnerables pare-
cen ser el Siderurgico, el de Auto-
mocién y. el Quimico. Podria pen-
sarse en una pequefia reanimacién
para el mes de Octubre, con la am-
pliacién de Telefénica que se anun-
cia de 1x5, a la par, todo son con-
jeturas, ‘porque por lo menos por
algtin tiempo la Bolsa ha perdido la
vela que la impulsaba y el timén
que la dirigia;, tampoco era légico
que los fondos de Inversién tuvie-
ran que realizar ellos solos todo el
trabajo.

{Grupo A, Titulo 72)

Sucursales en:

337

¥ Cruz

VIAJES CEVASA

A su disposicién en toda Espaiia
Casa Central - Calle de San Jaime, 4
PALMA DE MALLORCA
Oficina Principal - Avenida de Jaime 11, 8 - 10
PALMA DE MALLORCA

BARCELONA. - Avenida de José Antonio, 640
BENIDORM - Calle de Valencia, 4 ,
LAS PALMAS DE GRAN CANARIA - Ledén y Castilio,

MADRID - Plaza de Jesis, 5
TENERIFE - Generalisimo Franco, 10 - Puerio de la

TORREMOLINOS - Carretera de Cédiz, s/n

Podemos resolver todos sus problemas en relacién con
sus viajes de placer o de negocios
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INFORMACION EXTRANJERA

PRECIOS AL POR MAYOR

Tocino (1); Carne de| Mante- Trigo (4) | Arroz (5) | Mafz (6) | Cafe (7) Cacao (8! Aztcar | Té(10)

vaca (2) quilla (3) 9) —_—
Dina. i — Estados | Tailandia| Estados o O Ceilén
ARNO iaa Reino ; Unidos —_— Unidos Brasil Brasil Est:'ados c
— marca Unido | Holanda S Libras A Lk - Unidos —
== o = Délare Délare. — Rupias
MES ) S | tonelada S . .
Coronas Pel?l;z:es Florines | 60 libras | larga [ 56 libras Crizcettos| Crucsios | i oy [ Hbra

Kg. | 0,45Kg. | 100Kg. | 27:2 Kg. | 1.016 Kg.| 25,4 Kg. 10Kg. | 15Kg. | "0 | 0,45 K.

1964.—Media mensual ........ 32,8 48,0 1,25 R 4.168 | 6,89 2,55
1965.—~Idem f{d. ................. 5,03 36,0 470 1,62 47,5 1,30 6.347 6.053 6,75 2,53
1966.—Idem f{d. ................. 5,93 33,7 507 1,72 56,9 1,37 6.082 . 6,99 2,44
1967.—Idem fd. ................. 5,63 32,7 570 1,78 80,2 1,30 6.645 | 23.270 7,29 2,46
1968.—Idem fd. .. .| 5,28 % 610 o 85,3 1,14 996 | 34.380 7,52 2,60
1969.— Enero ..... ..| 5,68 39,0 634 1,72 76,4 1,19 | 11.440 | 32.620 7,71 2,39
Febrero 5,47 39,0 634 1,71 75,7 1,17 11.770 | 34.140 7,70 2,67

MATZO ...cionesencomamssnin 5,46 37,0 634 1,69 78,5 1,17 12.340 | 34.780 7,76 2,69

ABE i cisienaceans 5,44 38,5 634 1,69 77,8 1522 12.630 | 33.940 7,84 2,63

MAVO .o imnsition st 5,54 42,0 610 1,70 80,3 1,31 12.810 | 34.080 7,87 2,18

JUDIO .oisionimmvmesrmmmiog 6,09 41,5 610 1,68 83,5 1,31 12.710 | 35.270 7,83 1,92

Julio ..... .| 6,02 38,0 609 s 85,3 1,30 12.860 | 36.070 7,75 1,99
Agosto ....... .. 5,83 39,0 602 1,53 75,7 1,29 13.660 | 35.050 7,81 3.09
Septiembre ....:........ 5,62 41,0 602 - o 1,27 16.590 | 34.750 7,87 2,94
Qctubre ...ovomasasiess 5,80 40,5 602 1,43 1,27 18.410 | 35.160 7,93 2,66
Noviembre .............. 5,99 74,5 602 1,43 1,16 19.980 | 37.780 7,95 2,51
Diciembre ..............] 6,23 70,0 Al 1,42 1,18 g e 7,92 2.48
1970.—Enero ......c...cce.coeen. - 69,0 602 1,42 1,26 8,05 2,54

Cueros il

(11) Caucho | Pasta de I(ilizil %1“5? Algodén | 4, Copra | peiréleo | Hulla

= (12) mnd;)m g g (X6) an 4 (18)

ARO Uit T (-1— ia | India Reino o U:;?io = B
— s‘;g;'f;i. Ma_lja-ya Stuecia Aus:al oL Unido | Holanda = i ‘zlslellt: Cons
MES ~~ | Centavos T Peniques | Rupias | Centavos i trf;zlglraac.l’a i

Peniques A Coronas L . 2" | Florines Ddlares | Marcos
Yibra libra libra |400 libras| libra larga p
0,45 Kg. | 045 Kg. | 1-000Ke-| o 45 o |181,4 Kg.| 045 Ke. | 100Kg. |1 016 g, Darmil |1.000Kg.

1964.—Media mensual ........ 11,4 68,1 858 54 240 27,0 238 70,5 2,80 66,5
1965.—Idem fd. ................| 11,4 70,2 893 47 285 26,8 216 82,1 2,80 69,5
1966.—Idem f{d. ................. 18,4 65,6 e 51 364 25,5 215 | 67,2 2,80 69,9
1967.—Idem fd. ................. 16,0 54,1 840 43 347 25,5 200 75,2 2,80 69,5
1968.—Idem f{d. .. .| 13,6 53,0 812 44 415 26,6 198 98,4 2,80 66,0
1969.—Enero ... 13,6 | 59,2 839 46 505 | 256 203 | 875 | 2,80 | 66,0
Febrero 16,0 65,4 823 46 504 25,9 203 82,9 2,80 66,0
Marzo ......ccocoeeiseneens 15,4 60,7 835 43 511 | 28,0 203 82,9 2,80 66,0
ADbrIl ... 16,0 72,1 850 41 498 o ' 82,1 2,80 66,0
MAYO! vessvomsviin soin mswns 16,2 69,1 850 41 485 o Lty 76,7 2,80 66.0
JUNIO! cioorisnnceimasinnes 15,9 71,1 839 39 450 25,8 e 78,3 2,80 66.0
Tl .uvviseamsiamsmminie 14,6 75,5 858 36 L4 25,4 T 83,3 2,80 66,0
APOSO. ioocsiceissnissined 16,5 80,4 871 40 s 24,9 s 84,2 2,80 66,0
Septiembre .............. 17,4 75,3 869 39 e o o 85,8 2,80 66.0
Octubre .....cc.cooevvnnns 17,2 69,8 884 40 . 25,9 e 87,5 2,80 74,0
Noviembre .............. 16,4 63,0 892 41 i 26,2 s 92,5 2,80 74,0
Diciembre ............ ..l 16,1 64,7 e 40 - »e “s 101,7 s 74,0
1970.—Enero ...........cocoeeent 16,2 70,1 o o 351 2,79 5 97,1 b 74.0

(1) Valor unitario f.o.b. para la exportacién al Reino Unido. antes de octubre de 1955, precios f.o.b. exportacién al Reino Uni-
do.—(2) Precios de importacién, Londres, de carnes congeladas de origen australiano; antes de 1955, precios contratados f.o.b. ajus-
tados a la base c.i.f.—(8) Precios interiores, mantequilla de lecherias para venta de grandes cantidades.—(4) Precios de exportacién
f.0o.b. Galveston, ventas IWA, ndmero 1, trigo de invierno, precio medio de exportacién que se obtiene deduciendo la subvencién a
la exportacién de los precios medios interiores f.0.b.—(5) Precio de exportacion f.o.b. Bangkok, arroz blanco 5 por 100 partido;
antes 1955, precios de contrato f.o.b. para exportacién.—(6) Precio interior, Chicago, nimero 2, dorado.—(7) Precio interior para
exportacién, desde depésitos de Santos, Santos nim. 4.—(8) Precio:interior Bahfa, calidad superior.—(9) A partir de 1961, precio inte-
rior centrifuga, 96°.—(10) Precio de exportacién subastas de Colombo.—(11) Precio interior de exportacién, ventas subastas n Eliza-
beth, secas. ealadas, 10-19 libras, primera calidad.—(12) Precio interior de exportacién f.o.b. Singapur, nim. I RSS, en fardos.—(13) Va-
lor unitario de exportacién f.0.b. al bisulfito; soluble, blangueada.—(14) Precio interior de exportacién, precio medio ponderade
de las cotizaci en las subastas de Sydney, sucia, tipo standard. —(15) Precio interior Calcuta, bruto, lighnings.—(16) Precio in-
terior de exportacién c.i.f., mercado de Liverpool, americano, Texas, M..15,16”.—(17) Precio interior de exportacién franco fron-
tera, mercado de Rotter.-Puerto de La Cruz, Oficina, pesos especificos API 35°-35,9°.—(18) Precio interior de exportacién, desde mi-
uas del Rhur, Aquisgrém, bituminoso, para coguerias, finos (0,10 mm.).

INSTITUTO NACIONAI. DE ESTADISTICA®
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) ERA
IRFORRISCION ERTRANK PRECIOS AL POR MAYOR (Conclusion)

Mineral Estafio | Aluminio (- Plomo Cinc 7 Ni%uel ‘Cobre
de }(xic)arro H{;l;ro Acema) 4) (5) (6) (W) 8) 9)
ARNO i = 2 | s | Evaton | Constit | Cannis | Eetaiion

-— Sueci Al ia | Alemania| Unidos Unidos | — —_— Unidos | Bélgica
MES . F ~ | Détares |C  Centavos | Centavos | C. -
' Coronas | Marcos | Marcos libra libra libra libra Francos

tonelada

corta
1.000 Kg.|1.000 Kg.| 1.000 Kg. . | 0,45 Kg. | 0,45 Kg. | 0,45 Kg. | 0,45 Kg. Kg. 907 Kg.

43,5 214 384 25,6 13,4 14,1 92,9 59,1 134

43,5 214 384 26,5 14,0 14,6 | 101,8 58,4 138
43,5 214 394 1,65 27,0 14,5 14,6 | 101,8 64,3 138 -
43,5 214 394 1,56 27,0 14,5 14,6 | 101,8 64,9 138

43,5 214 394 1,57 27,0 15,0 14,6 | 101,8 70,7 138
43,5 224 389 1,57 27,0 15,0 15,1 10,8 | 70,9 | 138
43,5 224 389 . 1,59 27,0 15,5 | 15,1 | 101,8 738 | 138

43,5 224 389 1,62 27,0 15,5 15,1 101,8 | 73,3 139
43,5 224 389 | 1,66 27,0 | 15,5 15,1 101,8 82,1 138
43,5 234 389 1,66 | 27,0 s 16,1 101,8 76,8 - 138

Octubre 43,5 234 414 1,67 27,7 e 16,1 101,8 76,9 | 139
Noviembre 43,5 244 414 | 1,76 28,0 15,5 16,1 101,8 81,8 137
Diciembre 43,5 244 414 1,81 28,0 | 16,5 16,1 126,8 83,7 137

1970.— Enero 43,5 244 456 1,80 2,80 16,5 16,1 | 126,8 79,4 142

(1) Precio interior de exportacién c.i.f., puertos Mar del Norte, mineral sueco Kiruna D, 60 por 100 contenido férrico.—
(2) Precio interior de exportacién f.o.b. Renania-Westfalia, fundicién III.—(3) Precio interior de exportacién entrega Oberhausen,
precio productores, Bessemer.—(4) Precio interior de importacién c.i.f. estafio de Malaya.—(5) Precio interior - franco, pureza 99,6
por 100, lingotes ALCAN, importados.—(6) Precio interior franco Montreal o Toronto, para vagones completos, calidad corriente
del pafs.—(7) Precio interior franco Montreal o Toronto, calidad “A”, electrolitico.—(8) Precio bdsico interior (en épocas de ee-
casez, los precios del niquel disponible han sido muy superiores al “bésico”), electrolitico, pureza 99,9 por 100.—(9) Precio interior
salida de fébrica electrolitica.—(10) Precio interior de exportacién, sobre vagén en fébrica canadiense (sur de la provincia de Que-
bec), vagones completos bobinas de papel.

puede ser nuestro embajador

Realizard una labor de primer orden.

Fijard y organizard sus horas de trabajo.

Su campo de accién serd ilimitado.

El incremento de sus beneficios vendrd determinado por
sus esfuerzos.

Su colaboracién estard respaldada por
nuestros 106 afios de experiencia.

Aproveche hoy esta oportunidad.

I.A CATALANA

Compaiiia de Seguros

SUCURSAL EN  BALEARES
Avda. Gral. Primo de Rivera, 28 - Telf. 22 18 50
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Con motivo de celebrarse en Octubre
el mes dedicado al Ahorro y a fin de
conocer el crecimiento de los recursos
ajenos, a la vista de las dificultades fi-
nancieras de las empresas, nos hemos
entrevistado con D. Carlos Blanes Nou-
vilas, Director Gerente de la Caja de
Ahorros y Monte de Piedad de las Ba-
leares, para que nos hablase sobre el
tema con relacién al ahorro en nuestras
Islas. :

—Pues mire —nos contesta a nuestra
primera pregunta— en el primer semes-
tre de 1970 el incremento del ahorro en
Baleares fue de 766,03 millones de pe-
setas, contra 525,58 millones de pesetas
del afio anterior. De las tres Cajas que
actGan en la Provincia, a la nuestra le co-
rresponden en ese aumento 395,59 millo-
nes de pesetas contra 22590 del afio
anterior en el mismo periodo; siguiendo
el mismo ritmo el incremento de cuen-
tas, durante el primer semestre de 1969,
fue de 18.363 (de ellas 8.698 correspon-
den a nuestra Caja de Ahorros). En el
primer semestre del afio actual hubo en
Baleares 25.900 nuevas cuentas, (de ellas
14.196 nos han favorecido a nosotros).

—¢;A qué motivos atribuye Vd. estos
resultados?

—Unos son generales, otros propios
de nuestra Entidad, y zona de actuacién
que como Vd. ya sabe es Baleares. Los
principales motivos son:

Nivel de vida, en crecimiento. Espiritu
de ahorro finalista para algo concreto:

Al habla con..

DON CARLOS

BLANES NOUVILAS

Director Gerente de la Caja de Ahorros

y Monte de Piedad de Baleares

Compra de coche, vivienda, viajes, etc.
Plan de expansién, tenemos 36 Oficinas
y nuevos servicios. Aumento del presti-
gio de nuestra Entidad, mds conocida a
medida que se extiende la red de ofici-
nas. Competencia profesional y mayor
interés del personal, por ser consciente
de la finalidad social de la Caja. Aumen-
to del tipo de interés de las operaciones
pasivas, al que el cliente de las Cajas
es extraordinariamente sensible, y que
se ha demostrado, estimula mucho el
ahorro. Baja en la Bolsa con retorno del
dinero que buscaba la especulacion, vy
que al no tener las ganancias faciles,
quedé defraudado, volviendo a sus. anti-
guos cauces, mas seguros. Incremento de
la cartera de préstamos. -

—;Qué nos dice, sobre la restriccion
de créditos?

—En realidad, lo que se ha producido
en general, ha sido un menor crecimien-
to de préstamos si bien la actividad cre-
diticia de la Caja, ha representado un in-
cremento de la cartera de préstamos de
2748 millones de pesetas contra 1433
millones, en el semestre primero del afio
anterior posible como es natural gracias
al incremento del ahorro, que hemos po-
dido poner en manos de nuestros clien-
tes, para destinarlo a la compra de la
vivienda, renovacién de su industria, com-
pra o mejora de fincas agricolas, comer-
cio, ayuda a profesionales, etc.
~ En una palabra, que el ahorro gene-
rado en la Provincia, y captado por la
Caja, invierte en Baleares el méaximo que
nos permiten las disposiciones vigentes,
procurando que dentro las inversiones de
valores sean, obligaciones, de Empresas
que desarrollan su actividad en Baleares.

—iQué aspecto, dentro los préstamos,
resaltaria Vd.?

—Sobretodo el poder ayudar a perso-
nas necesitadas, de moralidad y garantia
probadas, redimiéndoles de préstamos
pactados en condiciones leoninas, para
asi, combatir la usura que es norma de
nuestra Caja.

—Concretamente del Mantepio,
es lo que nos puede explicar?

—iHombre! Le agradezco haya sacado
esta denominacién, que creia algo olvi-
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dada en especial por la gente joven. Des-
de luego ese es el nombre con el cual,
en Mallorca, se nos identifica plenamen-
te, aunque los préstamos del Monte de
Piedad, afortunadamente, cada dia sean
menos, debido al nivel de vida alcanzado
que hace que las operaciones tipicas de
Ahorro de la Caja de cada dia vayan en
aumento.

Como es natural la tradicién no esté
reiida con la competencia procurando es-
tar al dia en instalaciones modernas y
cémodas, con todos los adelantos moder-
nos, aire acondicionado, etc. para que
nuestros clientes y empleados se encuen-
tren a gusto.

Hemos implantado servicios y métodos
de informacién, contando con modernas
computadoras 1.B.M. que nos permiten ob-
tener un proceso de datos muy rapido,
mas eficaz y cémodo.

Entre otros aspectos yo considero que
en pleno siglo XX, en 1970, encontrar en-
tidades de Crédito como las Cajas de




Realidades
que hablan por

si solas,
de una
magnifica labor

Ahorros, cuya' finalidad estd exenta de
lucro, lo que no excliye obtener bene-
ficlos. va que toda empresa, que no los
ajcanza, es que algo falla, constituye algo
ingélito y francamente hermoso, asi co-
mo' un aliciente = extraordinario  trabajar
en: las mismas cuyo slogan «lLas Cajas
:13 f’\horro trabajan para Vd.» es una rea-
idad.

La Caja destina el 50% de sus bene-
ficios a Reservas, y el otro 50% a Obra
Social, obra que estéd a la vista de todos,
y que_ realizamos exclusivamente  como
es natural, en Baleares, concretamente.
Le ‘citaré: :

Escuelas de Ca’'n Domenge: Con capa-
cidad para 600 alumnos, con aulas. mo-
dernas; cémodas y soleadas, al que do-
taremos de un local para manifestacio-
nes artisticas y cuiturales. .

Gentro de Formacién Soclel en Ca'n
Tépara: Conocido de todos y al que va-
mos a darle una  orientacién eminente-
mente préctica, sin olvidar la parte espi-
ritual, que tento bien ha hecho y puede
hacer. Numerosas ayudas, subvenciones
y premios a Entidades culturales y ma-
nifestaciones artisticas, en 1969 destina-
mos a nuestr” Obra social: 15.023.481,.33
pesetas.

"Procuramos - estar presentes en  toda
manifestaclén de tipo educativo 'y cultu-
ral, con nuestra aportacién y ayuda, cuan-
do es requerida o bien ofrecerla, cuando
creemos interesante, se realice.

Mire "si estamos al dia que en este

aspecto patrocinamos, con gusto, el Pri-
mer Campeonato de Motonéutica  cele-
brado en Mallorca.

Como proyectos més Inmediatos sefia-
lamos:

— Residencia para. 120 anclanos, obra

de ‘gran- envergadura, ‘muy bien situada
en la calle de. Gral. Riera, la cual cum-
plird y satisfard una necesidad que se
deja sentir, y que esperamos que otras
Entidades inicien obras similares.
-~ Club para jubilados en Son Gotleu.
= Centro de: formacién. social también
en Son Gotleu; ‘al que ya subvenciona-
mos. v
— Campo. - de deportes  en Sancellas,

cesién de terrenos en Pollensa para des-

tinarlos. a un Centro de Ensefianza Me-
dia, Venta de viviendas a precio de cos-
te, etc.

Crea que lo més bonito- de todo es po-
der: planear y realizar esta: Obra sin pre-
tender obtener lucro de. las: mismas, y
ver  realidades efectivas' de las . que
nuestros imponentes  son los primeros
beneficiados.

—¢;Qué preparan para el préximo Dia
Universal del Ahagrro?

—La ' colocacién de la primera piedra,
de lo que serd la futura Residencia de
Ancianos. '

—Repartir més de 2.500.000 ptas. en
premios, de’ natalidad, nupcialidad,  pri-
meras  comuniones, becas para estudios
universitarios, centros de segunda ense-
fianza 'y -Asistentas Sociales, regalo de
libretas, pensiones de ancianidad, dona-
tivos, bonos, etc.

—¢Quién administra la Caja?

—Pues,; unos distinguidos sefiores, ele-
gidos: entre lo més representativo de la
provincia, que  dedican muchas horas a
la Caja sin percibir retribucion alguna ya
que su cargo es honorifico y por lo tanto
gratuito pero que estén muy satisfechos
por prestar sus servicios e inteligencia
a sus semejantes de una forma tan al-
truista.

—;Dédsea afiadir algo més? .

—Aprovecho esta oportunidad para dar
la noticia de que a los 60 afios de ha-
berse inaugurado’ y bendecido el Edificio
Social, lo estamos renovando de tal ma-
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nera que muy en breve podremos aten-
der al publico con nuevas dependencias.

Entre las iniciativas promovidas por ia
Caja de Ahorros de Baleares, deseo ha-
cer constar el inicio en el mes de Abril
ultimo: de un estudio. sobre la situacion
actual y las perspectivas . de desarrollo
en la- economia balear, cuyo equipe de
trabajo estd Iintegrado por un completo
grupo de técnicos: especializados en  de-
sarrollo. regional, con amplia experiencia
en Espafia y en el extranjero, reforzado
con la incorporacién de- algunos  estima-
dos. técnicos soclales, que lo. enriquece-
rén con sus conoclmientos sobre nues-
tras Islas.

El “estudio ' global sobre la economia
balear y sus perspectivas de desarrollo,
tiene: como. objetivo dltimo,. servir co-
mo instrumento para - coordinar y . acele-
rar el proceso de desarrollo socio-econs-
mico de la Provincia,

Consciente, la Caja de Ahorros de las
Baleares, estaba dispuesta a realizar el
estudio, juntamente con ASIMA y la
Cémara de Comercio, que eran también
quienes. sentian gran inquietud por estos
problemas, pues su’ importancia y urgen-
cia eran evidentes, como base de un de-
sarrollo armonico de la region, habiamos
sefialado reiteradamente la necesidad y
urgencia de su realizacién en  Baleares,
habiendo logrado- después de mucho in-
sistir, fuera incluido dentro del programa
de estudios del presente afio, del Fondo
para la investigacién, = Econdémico-Social
de la Confederacion Espafiola: de Cajas
de Ahorros, que es quien lo financia.

Es. con. estas realidades ' como  pro-
cura la Caja de Ahorros y Monte de Pie- -
dad- de las Baleares aportar su estimada
colaboracion a unas necesidades que en
nuestras Islas son bien: evidentes, en una
época que se habla de exceso de oferta
de plazas hoteleras, falta de una indus-
tria importante,  racionalizacion de la
Agricultura (rendimiento) y sobretodo ne-
cesidad de diversificacion de los riesgos,
principio. econémico bésico en: una rique-
za sana que deseamos - prospera, durade-
ra, creciente y estable para todos cuan-
tos, de. una manera ¢ de otra, fomentan
el ahorro.
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por Manuel SANTOLARIA

Dicen que a distancia se ven
las cosas mejor. Que hace falta
una determinada perspectiva pa-
ra observar el contorno de las
formas.

Cela, para escribir sus Histo-
rias de Venezuela, se vino a Ma-
llorca y dio nacimiento a «La
Catira».

Yo, sin buscar distancias ni
perspectivas, pero si aprove-
chando ambas doy cuerpo a es-
te articulo para esta revista eco-
némica y balear, en Cala Ratia-
da, lugar de belleza natural y de
fealdad administrativa, porque
en Cala Ratjada el polvo de sus
calles se lo come todo, lo invade
todo, lo ensucia todo lamenta-
blemente y sin que el Ayunta-
miento de Capdepera mueva un '
dedo para remediarlo. La zona
es rica en turismo, pero riquisi-
ma en polvo. El asfalto es privi-
legio de unas pocas vias.

Pues bien, aqui, en Cala Rat-
jada, a la distancia de 80 Kkilé-
metros de Palma, contemplo la
capital y me. viene a la memoria
el concierto de las letras de cam-
bio. Y veo, imaginariamente, co-
mo se condimenta la «sopa de
letras» y la «pasta» de los millo-
nes protestados que esas letras
han movido, o lo que es madas
cierto, han inmovilizado sobre
la mesa de los notarios.

iRiqueza! Si, si. ;Ya serd me-
nos! a la vista tengo una estadis-
tica muy elocuente. ;Morosos y
especuladores! ;Seguro que no
estan todos los que son!

De Febrero de 1969 a Febrero
de 1970 se produjeron en Es-
pafia un total de 2.526.657 Ile-
tras protestadas. En Febrero
de 1969 hubo menos protestos
que en Febrero de 1970 puesto
que en el mes de este afio se
produjeron 29.745 mas que el Fe-
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brero del aifio anterior. El Fe-
brero de este ano, entre las 52
provincias espaiiolas hubo un
total de efectos protestados de
195.304.

Los niveles altos estuvieron
mantenidos por Madrid con
33.963 letras llevadas al notario;
Barcelona con 31.049 y Sevilla
con 11.381, por este orden. Ba-
leares en Febrero de este ano
acus6 un total de 5.714 efectos
protestados.

La cifra nacional de esos doce
meses que van de Febrero del 69
a Febrero del 70, en pesetas, re-
sulta bastante grafica: 118.023.806
ptas. que bailaron al compas de
«la sopa de letras» en el vaivén
de los libramientos «no llevados
a buen fin». Llamémosle a eso
morosidad, imprevision, alegria
o picaresca de «peloteo» letristi-
co entre evidentes libradores y
fantasmales librados.

Por simple curiosidad especu-
lativa coloco las 195.304 letras,
una tras otra, y sabiendo que
cada letra tiene una longitud de
27 cms. veo que alcanzan mas
alla de los siete kilometros de
distancia. Como de Palma a Ca’s
Catala, aproximadamente. ;Bello
espectaculo!

Pero luego dejo al lector, ocu-
pado en calcular las 2.526.657 le-
tras que no se pagaron en los
doce meses de referencia para
qgue conozca el kilometraje que
nos daria. ;Una bonita autopls-
ta, sin duda!

Y aun hay mas. Si, por ejem-
plo, 100 letras negociadas —digo
negociadas, porque sin negociar
pesan menos— pesan-poco mas
o menos los 300 gramos y esco-
gemos las 195.304 letras que se
protestaron el pasado Febrero,
llegaremos al conocimiento de
que hubo casi 600 kilos de papel
sin valor... bueno sin su valor
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real o sin el valor que se se su-
puso y que indicaron los niume-
ros. Porque hay un valor que no
se puede echar en saco roto
aunque no sea valor constructi-
vo y es el valor del gasto del
protesto que si lo ciframos en
setenta y tantas pesetas letra es-
criturada por el notario, vere-
mos que nos vamos a los 14 mi-
llones y pico de pesetas inverti-
dos en mover papel sin valor, en
un solo mes. Valor a veces supe-
rior al valor negociado para el
cobre de mas mercancias por
parte del librador.

El campo laberioso y comple-
jo de las letras de cambio, que
se mueve para dar agilidad a la
mecanica mercantil, estd de 1lo
mas anquilosado.

Hoy no debe hablarse de-la le-
tra de cambio como unidad-pa-
pel de un determinado valor.
Hoy hay que hablar de kilos de
letras de cambio y kilémetros
de letras de cambio. Es mas
real. Mas justo.

La letra de cambio resulta de
lo mas vulgar del mundo, inca-
paz de producir frastornos neu-
rovegetativos al librado. Ahora,
en la época de los trueques, de
las tergiversaciones mas desca-
radas, el que sufre es el librador
del efecto negociado, al que le
ocurre que una buena noche a
las tantas, le llama la esposa del .
librado y le dice que su marido,
al dia siguiente, no piensa pagar
la letra. Asi, la preocupacion del
librado queda transferida al li-
brador, que se pasa el resto de
la noche sin dormir.

Vdes. conocen el chiste ;ver-
dad? Pues ya no es chiste. Aho-
ra es pura y simple histeria re-
petida hasta el aburrimiento.

Una solemne «sopa de letras»
dentro del puchero econémico
nacional.



LUZ
SOBRE I\lUESTROS
- MANDOS

Un supuesto Jefe «ordenan a: sus
hombres.

Un verdadero Jefe «guian a los
suyos.

Un supuesto Jefe dice «yon.
Un verdadero Jefe d1ce
ofros».

«nos-

Un supuesto Jefe «cuentan
su autoridad

Un verdaderc Jefe «consigue» la
buena voluntad

con

Un supuesto Jefe se

«rebela»
contra las pausas :

Un verdadero Jefe «organizan las -

pausas.

Un supuesto Jefe «tiene» a sus
hombres temerosos e inquietos

Un  verdadero Jefe «levanta» su
entusiasmo

Un supuesto Jefe «hacé» del tra-
bajo una carga.
Un verdadero Jefe hace del tra-

bajo una distraccion.

Un supuesto Jefe dice: «vayann.
Un verdadero Jefe dice: «vamos».
H. Gordon- Selfridge
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TURISMO Y

TRES NOTAS DEFINITORIAS DE LA TEMPOR

HOSTELERIA

Mallorca: Turisticamente, desprestigiada. El aumento de 31.000

¢ Conclusiones de la Il Asamblea de Turismo o la irresponsabllic

Escribe:
. GABRIEL MARTINEZ
GARCIA .

Abogado y
. Director
Titulado

de
Empresa
Turistica

1* SE ACENTUA EL ENVILECI-
MIENTO DE LOS PRECIOS

En una visién apresurada de la tem-
porada que estd concluyendo, y sin
perjuicio de obtener mds adelante
unos datos estadisticos concretos
cuando- ello sea posible, aparece en
primer lugar la nota del envilecimien-
to progresivo que han tenido los pre-
eios hoteleros en su inevitable pen-
diente hacia abajo mientras no se le
ponga remedio a la situacién econé-
mica del sector, por las razones que
hemos examinado en anteriores ar-
ticulos, y que son, como era de espe-
rar, el colorario obligado a la situa-
cién ya descrita, de un mercado do-
minado por el «cuasi-monopsonio» de
las Agencias de Viaje extranjeras.

Sin temor a equivocarme grave-
mente, puedo afirmar que se han ve-
nido aplicando en esta temporada, los
precios autorizados por el Ministerio,
pero ya con un 25 % de rebaja como
promedio, o lo que es lo mismo: En
plena temporada fuerte (meses de
abril a septiembre inclusive) resulta,
que un Hotel autorizado a facturar

a 400 pesetas en régimen de pension.

completa, 1o ha hecho a 300; el esta-
blecimiento de 200 pesetas, ha factu-
rado a 150, y asf sucesivamente.

e

La trascendencia hacia el exterior
de ese fendmeno del envilecimiento,
es indudable: Mallorca es algo «tira-
do», como estacién veraniega; aigo to-

- talmente desprestigiado. Contemple el

lector los dos anuncios periodisticos
que se acompaifian a este trabajo re-
cortados de la prensa peninsular a
comienzos de este verano, y observe
el triste papel de Mallorca en la coti-
zacion turistica espafiola: Se puede ir
a la Costa Brava, 2 Torremolinos, a
Fuengirola, por los precios que se
echan de ver en el anuncio, durante
15 dias de vacaciones. Para Mallorca,
y en avién, bastan 4.950 pesetas por el
mismo periodo, y aunque la distancia
sea mayor. En cierta provincia del
Norte de Espafia, he llegado a ver a
la puerta de una Agencia de Viajes,
el «mds dificil todavian» de esta clase
de «forfaiss: Se ofrecia una estancia

excursiones
Yy veraneos

ESTANCIAS DE VACACIONES
15 DIAS ® SALIDAS SEMANALES
Pl.ll,mn de Man'?rol. BARCO DE"SDE PI:.AE
" Canarias h AVION - 4
Costa del 8ol (Torremolinos, Fuengirola, Mar-

Santiago de la Ribera (Mar Menor) ..,
Benlcaslm ... .v v wor wre aoe ne

TORTOVIEIR .oyiiees Sen! adibee deiioneh
Gandfa,
Moralra .
Bitges ...
Calatell ..

Oropesa de Mar

Pefién de,Ifach

Allcante ... ..

Ban Bebastidn .. T

de 15 dias en Mallorca todo compren-
dido por 6.000 pesetas, y se regalaba
una lavadora. Esa situacién fue vista
humoristicamente por «Baleares» del
11 de abril iltimo en el estupendo
chiste que hoy reproducimos, y no
precisa mds comentarios.

15 DIAS TODO INCLUIDO

EN LUJOSO AUTOCAR

COSTA BRAVA 5.373

TORREMOLINOS 5.950

FUENGIROLA 4.900

EN AVION, CON TURAVIA

MALLORCA  4.950
CANARIAS 8.600

2° AUMENTO DESAFORADO DE LA
CAPACIDAD RECEPTIVA

La segunda nota, verdaderamente
alarmante, ha sido el aumento de mds
de 31.000 camas que han entrado en
servicio en esta temporada; se trata
de un crecimiento tan «elefantidsicon,
que jamds habfa tenido lugar de ma-
nera tan alocada, y en periodo de
tiempo tan corto, con las implicacio-
nes econémicas y de mercado que ello
trae consigo.

Tal aumento. produjo un verdadero
vdnico en el mes de junio cspecial-
mente, en que llegdé a pensarse que el
turismo se retraia, que no aumentaba
en la normal proporcién de otros
afios. cuando la. verdad es que ha au-
mentado notablemente, pero ha sido
absorbida por tan desproporcionada
capacidad receptiva, y no se llenaron
hoteles en épocas en que tradicional-
mente estaban al borde del «over-
booking»; afiadamos a esto, que se
construyen establecimientos hoteleros
(en competencia imitativa muy nues-
tra), de capacidad para 500, 800 6 1.000
y msds plazas, segin la moda actual.

Y si se tiene en cuenta que la cada
vez mds baja calidad del turismo me-
dio que nos visita disminuye alarman-
temente su capacidad adquisitiva, su
indice para el consumo de extras, po-

inshoba

INSTALACIONES HOTELERAS BALEARES

Teléfono 255419
C/. Francisco Sancho, 31

Y

MUEBLES PARA EL HOGAR

Palma de Wallovca

24



ADA_QUE CONCLUYE

camas: Una barbarldad._'
lad del suicida 2.

demos irnos percatando de los resul-

tados. Este indice venia estimindose

en un 25 % de la facturacién 'de su

pension global en la década de 1955-

a 1965. Desde esta ttima fecha ha ve-

nido descendiendo . hasta un 10 %

aproximadamente. Es decir: En aque-

llos afios, se' estimaba por el hotele-

10, que el cliente de un hotel de 400

pesetas gastaba' aparte en extras de

Bar y Comiedor, 100 pesetas Giarias;

hoy gasta 40, con tendencia a dismi- . 0

nuir ese porcentaje. gue don Jaime Ensefiat desde el FoO-
i -mento de Turismo, que ya a raiz de

Ia IT Asamblea Provincial de Turismo

(v conviene recordarlo), dijo que este

aumento de las 31.000 camas; era lite-

ralmente «una barbaridady, por cuan-

to tal incremento suponia la necesi-

dad de mds de 700.000 turistas para

Baleares, a afiadir a los que nos visi-

taron en 1969.

Luego autoridades muy  superiores
a mi, vienen a decir lo mismo, con 1o
que contesto desde estas pdginas a los
gue con Optica de avestruz me tachan
de agorero, de pesimista o de agua-
fiestas. .

32 CRECIENTE PENETRACION DEL
CAPITAL EXTRAMJERO

La tercera nota de este verano ha
sido. el aumento del coloniaje econd-
mico extranjero, con lo gue se com-
pleta la previsién econdémica de este
futuro preocupante. -

Ya dije en  articulo anterior (vid.
ECONOMIA BALEAR del mes de sep-
tiembre), cbémo en' este aspecto, los
«Tour Operatorsy se quitaban la ca-
reta, ¥y pregonan ya a pecho descu-
bierto sus penetraciones, sus propie-
dades en Baleares. Podemos por lo
tanto, sentirnos satisfechos de esa pe-
netracién masiva de capital extranje-

El ndmero: de ‘establecimientos  hoteleras
que existia 'en Espafia  al’ finalizar el afio
1969 era de 7.496, con. un:total de 262,555
habitaciones 'y '465.386 - plazas; incluyendo
en ‘estas cifras hasta las pensiones de se-
gunda ' clase, segun datos del informe de la
2 b S Direccion General de Promocion: del: Turis-

es le ha como pre- mo. El aumento, en relacion con el afo 1968
mio de un concurso, un viaje a Mallorea, ha sido del 2'6: por- ciento, en- el nimero
para dos personas y quince dias de dura- de “establecimiento;  del 6'8 ‘por 'ciento en
cién, en un gran hetel, viajes en " avién el de habitaciores, y de un: 7't por ciento
reactor; etc. : en: el de . plazas: X
- 8i. Y conste que éste era sblo el segundo Por'lo 'que respecta-a la distribucion geo-
premio. El primero era un paquete de ciga- grafica. de 'la capacidad  hotelera, la  pro-
rriflos. vincia ‘de" Baleares. sigue - ocupando ‘el pri-

g = - mer . lugar,  con 118.085 plazas; que  repre-
Resulta obligado (aunque algunos sentan el 25’3 por. ciento del - total nacio-

me tachen de aguafiestas), insistir nal. Le siguen Gerona, ‘con-‘el 11'3; Bar-
una y otra vez acerca de la necesidad celona, .con. el 11'6; Madrid, con el 7'6
de reglamentar, de corregir, de dar y: Mélaga con el 4'7 por ciento. Alicante,
los virajes necesarios en la orienta- Las Palmas:de Gran Canaria 'y Santa: Cruz
cion futura de nuestra politica turis- de Tensrife se van -acercando’ a estas pro-
tica. Y que conste que no soy yo solo vincias ' en capacidad hotelera.

€l «agoreron. Me parece de estricta El ‘mayor incremento 'de" plazas se ha
justicia. mencionar agui a dos hom- producido: ‘en las provincias' de  Baleares,
bres que en labor constante y abne- con un 58 por: ciento  del . aumento: total
gada saben poner el dedo en la llaga en plazas,” seguida’ de * Gerona, con: el 7'4
cada dia, llamando la atencion sobre por ciento, Alicante con el 8'5 por ciento,
lo: que se estd avecinando para nues- v Madrid: con el '3'6" por ~ciento.

tra primera’ industria. si no.se le pone ,

remedio: el estupendo periodista An- : Campings

tonio Pizd en su .pé.gma dla'n.a de «:.Ba. Los scampamentos turisticos. censados el
leares», atento siempre al diagndstico 31 -de ‘diciembre ‘de 1969 ascendian a 441,
justo, y que estd reclamando a voces con uha capacidad receptiva de 171.195 pla-

7.496 HOTELES HABIA EN ESPANA
EN EL ANO 1969

Baleares en primer lugar

Zas, . con ‘aumento. sobre el 1968 del 425
por cientoen acampamentos, y del 9'69 por
cientoen: plazas:

El “informe de  la. Direccion  General de
Promocién del Turismo. dice gue. el 49 por
ciento de los establacimisntos de ests ecla-
Se:se encuentran ubicados en: Catalufia. con
un: total de 217, correspondiéndole el 50 por
ciento: del incremento producide: en el afic
1969 . En’ la costa mediterranea; entre: Cas-
tellon y Huelva, existiran 117, alcanzando,
respecto al. total nacional, el 25 por ciento.
En: las zonas norte 'y noroeste, 51 estable.
cimientos, y en las del interior, 58.

Restourantes y cafeterias

Los restaurantes y cafeterias han creci-
do’en nimero importanté: en: el afio” 1969 en
Espafia.: Existian: al finalizar dicho afio; doce
mil quinientos noverita Y. cinco’ restaurantes
y: tres 'mil’ trescientas. cincuenta v tres ca-
feterias, segiin datos de la Direccion Gene-
ral de’ Promocion del Turismo. Con relacién
al afic: 1968, se. clasificaron en el “afio da
referencia’ seiscientos = sesenta ¥y seis res-
turantes mas;, con aumento del 5'5 por cien--
to, y. mil ‘sesenta’'y nueve cafeterias, con
un incremento’ del cuarenta y seis por cien:
to. Sélo . cinco - provincias: tienen' més. de
quinientos restauranies: Barcelona, ‘Madrid,
Pontevedra, Guiplzcoa 'y Vizcaya. Pasan de
los - cuatrocientos las provincias de Alican:
te, Baleares, Corufia, Gerona, Oviedo y Va.
ladolid. LoV

una distincion. = merecidisima, ' igual
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A hoteles de la Costa del Sol

ro en nuestras propias narices, y nofl se les adeudan 200.000 délares
importa insistir en que no reportan -

bien alguno, que no benefician al Es- '

tado Espafiol, ni a la industria priva- ;

da que ninguna falta le hace. ) 1)
En un licido articulo que publicé , ’

«Diario de Mallorca» el 8 de julio, fir-

mado por José L. Pérez Rozas, se cri- '

ticaba duramente esa politica favore- :
cedora de la Administracién, que pa-

. trocina y fomenta las inversiones de
los Trusts Capitalistas Extranjeros, y

se preguntaba agudamente en qué for-§ 5 299,099 délares (unOs del Sul, informa Europa de la Costa del Sol en la

ma aumentard con ello el ingreso defll 14 millones de pesetas) as. Press.

presente temporada y, sobre

divisas, y con queé férmulas; porquef jende la deuda, impagade. A uno de los hoteles de la'todo, en el periodo noviem.
se anuncia triunfalmente conversacio-flyy va de diversas agenclas zona, el Atalaya Park, se le bre-febrero, . ;

nes con grupos financieros de los Es-fl norfeamericanas de turismo adeudan siete millones de pe- Ante las . irregularidades
tados Unidos, de Inglaterra, de Beélgi-§ que, una ves solicitados los setas, El resto, ofros siete registradas, los. hoteleros
ca y de otros paises para invertir enj distintos establecimientos ho. millones, se adeudan a otr0s malaguefios abogan por un
la industria turistica espafiola. concre-§ teleros de la Costa del SOl, establécimientos hoteleros de S€guro, cuyas lineas maes.
tamente en la costa del MEDITERRA-§ se han wegado a abonmarlas, Torremolinos y Marbella. tras ya ha propugnadoe el
NEO, en Madrid, y en Barcelona, y s€fll pese a que han cobrado los Se da la circunstancia de Sindicafio Nacional de Hoste.
estimulan toda clase de iniciativas enf| honorarios a sus clientes en que van a ser grupos norte. leria y que se desta que en.
tal sentido. los Estados Unidos antes de americanos los que abaste- fre em vigOr sin pérdida -de

Y termino: Efectivamente si tal po-
litica se lleva a cabo, muchos capita-

emprender viaje a la Costa ceéridn a los hoteles de lujo

tiempo,

les privados (sic), muchas luchas y las conclusiones de la II Asamblea de tas conclusiones, o continuamog_por
muchas esperanzas estén condenadas Turismo de Baleares y modificamos este camino con la irresponsabilidad
a desaparecer. ¢(Volvemos los ojos a nuestra politica conforme a sus sensa- del suicida?

en circulos londinenses respecto a la solvencia de determinadas empresas.

del sistema de garantias del que ya se viene hablando desde hace varios aios

HIIIIIIIIIIIEIIIIIIIIIIIIY.
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Un“Tour Gperator™ britdnico pagd con cheques Sin fondos

Madrid (Europa Press).— Varias empresas turisticas espaiiolas en Baleares Costa Brava, Costa Dorada,
etc., han tenido problemas, segiin informan medios proximos a la actividad turistica.
: Ello ha sido debido a la conducta de cierto *“Tour Operator” britdnico, que les envié cheques sin fondos
para el pago de sus servicios. Al parecer en cuantia de varios millones de pesetas.
Por todo ello continia diciendo los mismos medios parece muy justificada la preocupacién que reina

Precisamente ahora el “Tour Operator Study Group™ acaba de presentar una nueva versiéon-propuesta

Se comenta que el mismo se estableceria sobre una base individual, si bien no debe olvidarse que todo
ello tiende mds bien a defender al pGblico inglés y no a las empresas extranjeras prestatarias de servicios.

T IITIIIIIIIII I IS IITI IS IIIIIIIIIIIIIIIITIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIITIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII.

Desde cualquier punto de Mallorca, como del resto de Espaiia,
Portugal, Andorra y Marruecos, el

GRUPO ASEGURADOR

LA BOUITATRIA,

FUNDACION ROSILLO

integrado por la Equitativa ( Fundacién Ro-
sillo ) Vida La Equitativa ( Fundacién Rosillo )
Riesgos Diversos, y Compafiia Ibérica de
Reaseguros,

SIEMPRE ESTA AL SERVICIO DE USTEDES

Delegados Generales: Tous Amorés, Hermanos.
Domicilio: Edificio Equitativa en Plaza Olivar, 5
Palma de Mallorca

Escuche a nuestros representantes que siempre tienen algo
interesante que ofrecerles o aconsejarles en materia de
Seguros.

TURISMO:
BENEFICIOS

A 166,5 millones de déla-
res han ascendido los ingre-
sos obtenidos por turismo y
viajes en el pasado mes de
junio, segilin el registro de
caja del Instituto E pafiol
de Moneda Extranjera, fren-
te a los 114,4 millones de dé-
lares obtenidos en el mismo -
periodo del pasado afio, se-
gtn informa Europa Press.

Los ingresos obtenidos des-
de comienzo; de afio hasta
junio inclusive, suponen
617,4 millones de dolares,
frente a los 471 millones de
igual periodo de 1969.

Nuestros mayores se lamen-
taron de los males de su tiem-
po; los venideros se lamenta-
rén de los del suyo.

BALMES




TRABAJO

LA FORMACION PROFESIONAL
Sus problemas ...
... J unos objetivos a cubrir

Desequilibrio progresivo

enfre la oferfa y demanda de trabajo
por Paulino BUCHENS y Pedre COSTA

En nuestra provincia el crecimiento turistico ha
contribuido ‘a provocar un déficit progresivo de perso-
nal especializado en todos los sectores econémicos.

La ‘accién del: turismo en relacidn con la creciente
escaséz de mano de obra y respecto a su inadecuada for-
macién profesional ha tenido lugar a través de diversos

mecanismos. A partir de 1960, y como consecuencia de

las diferencias salariales intersectoriales, se fue produ-
ciendo ‘un trasvase de mano de obra rélativamente jo-
ven, especializada y no especializada, hacia las activida-
des mds directamente ‘relacionadas con el turismo y la
construccién; este continuo drenaje ha contribuido a
provocar un notable envejecimiento de la poblacién la-
boral de algunos sectores econdmicos; por otra parte,
entre las ‘nuevas generaciones que sucesivamente han
ido accediendo ala vida activa se ha manifestado una
clara tendencia a ejercer ocupaciones. terciarias, pero in-
cluso en este sector, la poblacién activa de la provincia
ha resultado insuficiente para atender las ofertas labo-
rales ‘que 'se han ido produciendo como consecuencia
del elevado ritmo. de crecimiento. de los servicios, en
especial de las actividades turisticas (sin olvidar el auge
de la industria de la construccidn, intimamente ligada
con la hosteleria), dejdndose sentir también una esca-
sez creciente de mano - de obra en casi todos los demds
sectores y grupos econdmicos;

El déficit de mano de obra en la hosteleria y en la

industria de la construccién se suele equilibrar anual-

mente mediante a) Inmigraciones temporales o defini-
tivas de personal procedente de la Peninsula (a este res-
pecto cabe sefialar que a estos productores generalmen-
te no les interesa un trabajo permanente ni realizar el
esfuerzo que les representaria imponerse en su oficio)
b) Mediante el trasvase de personal empleado en otros
.sectores ‘econémicos de la Provincia.

El déficit de mano de obra en las actividades no
turisticas a veces condiciona las posibilidades reales de
crecimiento de muchas empresas —especialmente las
industriales— que con frecuencia no pueden ampliar
sUs actividades como consecuencia directa de una situa-
cion de escasez de mano de obra especializada que se
lo-impide:;

Es muy dificil que la formacién profesional del
personal empleado en los diversos sectores haya alcan-
zado el ‘nivel adecuado debido a que la notable tasa de
crecimiento de las actividades terciarias ha dificultado
la imparticién de cualquier tipo de ensefianza a la to-
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talidad del personal que se ha ido incorporandc a la
vida activa y, de hecho, la formacion profesional se ha
ido adquiriendo generalmente ‘en las propias empresas.
Ademds, la permanente situacién de escasez de personal
especializado ha obligado a las empresas a admitir pa-
ra el desempefio de determinadas funciones a personas
que no poseian un grado de calificacién suficiente; las
facilidades de promocién econémica y laboral, sin ne-
cesidad de seguir la disciplina de unos estudios técnico-
profesionales, ha empujado una gran parte de nuestra
juventud hacia el camino mas fécil que ha consistido
en ejercer una ocupacidn sin necesidad de aprendizaje
previo y lo que es mas grave: debido a esta permanente
situacién de escasez de personal especializado y. a la
falta ‘de’ formacidon adecuada del ‘que: ocupa la mayor
parte de los puestos de trabajo que la requieren, se ha
ido creando ‘una conciencia- falsa respecto al-esfuerzo
educativo que se requiere para adquirir una califica-
cién que permita el feliz desempefio de una ocupacién
determinada prescindiendo ‘de una situacién  de hecho
tan andémala como la descrita’y que se deriva de la es-
fructura de nuestro mercado laboral en el que se pue-
de observar un: desequilibrio progrésivo entre la oferta
y la demanda de trabajo.

Por ‘otra parte, las ensefianzas técnico-profesiona-
les tradicionalmente ‘han sido socialmente consideradas
como. propias de personas pertenecientes a estratos so-
cio-econémicos  inferiores: 'y ‘enlos  Gltimos lustros han
pasado a ser desdefiadas por un porcentaje creciente de
la poblacién, a ‘medida que ha ido progresando el nivel
de vida, siendo éste unc de los escollos mas dificiles de
remontar por parte de los centros que imparicn este
tipo de ensefianzas en orden a la captacién de aiumna-
do; ademds, los padres de muchos-alumnos potenciales
no facilitan la labor de tales centros docentes pues con-
sideran que no es necesario invertir tanto tiempo (fren-
te ‘a la alternativa de trabajar percibiendo. un salario)
en adquirir unos conocimientos que - generalmente se
juzgan -excesivos ‘para - ejecutar una . profesién . ma-
nual - (subvalorada socialmente), sobretodo teniendo en
cuenta que en nuestro mercado de trabajo, por sus es-
peciales caracteristicas, es relativamente ficil acceder a
la vida activa en condiciones econdmicas favorables sin
necesidad de adquirir una dilatada formacién previa vy
estas - mismas circunstancias presionan y favorecen el
que un porcentaje muy elevado del ‘alumnado de estos
establecimientos’ educativos abandonen sus estudios ‘an-
tes de obtener la correspondiente titulacidn.




Debido a esta situacién la- mayor parte de nuestra
juventud se coloca en ocupaciones que no se correspon-
den con su vocacién y aptitudes. Asimismo resulta muy
dificil que, en tales circunstancias, los centros técnico-
profesionales se adapten a las necesidades cambiantes
de nuestra economia y que la mayor parte de los em-
presarios —cuyo objetivo inmediato consiste en resol-

ver sus problemas de mano de obra a corto plazo— co-
operen con los citados centros con el fin de alcanzar
una meta comun: lograr un mayor nivel de formacién
profesional para nuestra poblacién activa.

Reconocemos que esta exposicién de la situacién
no es nada optimista pero hemos intentado ser obijeti-
vos en el anélisis de la misma. A pesar de la magnitud
y complejidad del problema asi como de la necesidad de
encontrar un remedio con la mayor urgencia no cree-
mos en la posibilidad de lograrlo definitivamente a cor-
to plazo.

_Por ello vamos a considerar dos etapas netamente
definidas y a sefialar unos objetivos a cubrir para cada
periodo: a) De 1971 a 1975 b) A partir de 1975. Los
objetivos principales que deberian perseguirse en los
dos periodos indicados, a nuestro juicio, deberian ser
los siguientes: 1) En la primera etapa (1971-1975) se
trataria primordialmente de resolver el problema de la
formacién profesional de una manera global y partien-
do del actual déficit educativo de nuestra poblacién ac-
tiva se intentaria cualificar a todas las personas que
- ocupasen o pretendiesen ocupar un puesto de trabajo
que requiriese un cierto grado de especializacién y no
lo poseyesen; el esfuerzo educativo principal se encami-
naria en esta direccién pero simultdneamente se debe-
ria atender la formacién profesional de las generaciones
que sucesivamente fuesen incorpordndose a la vida acti-
va utilizando los medios educativos que se considerasen
mds oportunos en cada circunstancia. 2) A partir de
1975 se podria haber paliado en gran parte el gran
déficit de especialistas que exige el buen funcionamien-
to de nuestra economia y desde este momento el esfuer-
zo principal en orden a la imparticién de ensefianzas
técnico-profesionales deberia ejercerse en el sentido de
dotar a las generaciones que sucesivamente fuesen in-
corpordndose a la vida activa de una formacién lo més
sélida posible y que al propio tiempo se adaptase a las
necesidades de nuestra economia; en este periodo abier-
to el esfuerzo principal deberia orintarse en el sentido
indicado pero al mismo tiempo se deberia seguir pres-
tando gran atencién a la formacién permanente de
adultos tratando de adaptar el esfuerzo educativo a los
continuos cambios que fueran produciéndose en la es-
tructura del empleo como consecuencia de las transfor-
maciones que fueran experimentando nuestras estruc-
turas productivas.

ES IMPRESCINDIBLE LA COOPERACION DE LOS EMPRESA-
'RIOS PARA QUE FACILITEN LAS PREVISIONES DE EMPLEO
J_Y APOYEN LA FORMACION PROFESIONAL DEL ADULTO

Para alcanzar el objetivo principal correspondiente
al periodo 1971-1975, a nuestro juicio, deberia acudirse
primordialmente a la formacién profesional acelerada
puesto que este método educativo podria contribuir me-
jor que ningln otro a colmar el déficit de personal cua-
lificado actualmente existente. Al propio tiempo debe-
ria potenciarse al méximo la utilizacién de los centros

de formacién profesional (especialmente las escuelas de
aprendizaje y maestria), credndose paulatinamente los
nuevos centros de este tipo que se considerasen necesa-
rios para calificar profesionalmente las nuevas genera-
ciones que sucesivamente fuesen accediendo a la vida
activa.

Las necesidades sociales de formacién profesional
de adultos en este primer periodo serian de tal enverga-
dura que consideramos necesaria la creacién de un cen-
tro provincial de formacién profesional de adultos de-
pendiente del Ministerio de Educacién y Ciencia; la
accién de este centro seria paralela a la que simultanea-
mente pudiese realizar el Programa de Promocién Profe-
sional Obrera, més atento a satisfacer las exigencias
inmediatas derivadas de la politica de empleo y promo-
cién social. La entusiasta colaboracién de las empresas
en orden a facilitar el acceso de sus productores a este
tipo de formacién seria indispensable para alcanzar los
objetivos correspondientes al periodo 1971-1975.

A plazo medio, a partir de 1975, se dejarén sentir
progresivamente los beneficiosos efectos positivos de la
nueva Ley General de Educacién cuyo engranaje contri-
buird a resolver el problema de formacién profesional
a largo plazo, calificando profesionalmente las genera-
ciones que sucesivamente vayan accediendo a la vida
activa como consecuencia de la obligatoriedad de las
ensefianzas correspondientes a la formacién profesional
de primer grado para quienes no sigan el bachillerato
y de la obligatoriedad de realizar una actividad técnico-
profesional para los alumnos de bachiller.

El Ministerio de Educacién y Ciencia podria adap-
tar su politica educativa.en materia de formacién pro-
fesional a las necesidades cambiantes de la estructura
del empleo en la Provincia, a través de centros de for-
macién profesional de diversos tipos, contando con la
colaboracién de otros departamentos ministeriales (es-
pecialmente el Ministerio de Trabajo y la Organizacién
Sindical), de la Diputacién, de los municipios, etc.; la
cooperacién de los empresarios seria fundamental fa-
cilitando las previsiones de empleo por sectores y apo-
yando la formacién profesional de adultos; por ultimo,
deberia contarse en todo momento, para que el plan
fuese viable, con la aceptacién de la poblacién activa y
de la sociedad en general como elemento basico para
que cualquier programa llegase a concretarse en rea-

lidad.
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UNAS
JORNADAS
QUE
SERAN
FRUCTIFERAS

El interés y actualidad de
las discusiones que giran al:
rededor de la «<Reforma  de
la 'Empresa», han suscitado
reuniones, mesas redondas
y disquisiciones 'sin par.

La =Accion Social Empre-
sarial» que no es Sindicato
Patronal, ni Asociacion Pro-
fesional de Empresarios, ni
tampoco Cofradia piadosa,
sino. Movimiento de aposto-
lado especializado de empre-
sarios y dirigentes de em-
presa, tanto industriales co-
mo agricolas y de servicios;
se reunieron, en unas in-
tensas Jornadas de Estudios
celebradas en el Instituto
Técnico de la Construccién
y Cemento  «Eduardo Torro-
jas.

Asistieron a estas Jorna-
das, ‘90 ‘personas, provenien-
tes de 13 provincias espafio-
las, representando 47 empre-
sas.

Por: creerlas de sumo inte-
rés nos permitimos la: liber
‘tad de  reproducir sus con-
clusiones, que sin" ser obje-
tivos, opinamos tendran unos
positivos resultados.

s

PREAMBULO

La reforma de la Empresa tiene que partir de las estructuras actualmente existentes para
perfeccionarlas o modificarlas, abriéndose también a otras nuevas formas posibles; en orden
a reconocer efectivamente las  exigencias de la dignidad humana de las personas de todos
los que colaboran en el proceso productivo. S

Las ensefianzas sociales de la lglesia han venido preconizando la evolucion de la esiruc-
tura de la empresa hacia formulas de participacién progresiva del trabajo en los resultados
economicos, en el capital y en la gestion de la misma. Dicha evolucion debe tener present
la prioridad de las exigencias de la justicia salarial. 5

La participacién del trabajo en la empresa, incluso en los' niveles de decision, es, ademas,
un imperativo de los «sighos de los tiempos»» y su- aplicacién tiene que contribuir a la eficacia
de la produccion. La participacién en la empresa debe completarse en los niveles exieriores
y superiores. de la misma.

La participacion. ha de tender a una creciente colaboracion en el interior de la empresa y,
por tanto, a encauzar positivamente los conflictos en las relaciones laborales.

En virtud de estas consideraciones, los empresarios de ACCION SOCIAL EMPRESARIAL,
reunidos en jornadas de estudio, han llegado a las siguientes conclusiones:

PRIMERA. —La justa atribucion de los resultados econémicos a los diversos factores que con:
curren en la produccién y, concretamente al factor trabajo, es premisa indispen-
sable vy base fundamental de toda la reforma de la empresa.

SEGUNDA.—La participacion consiste en la aceptacion consciente por cada uno de los miem-
bros de la empresa de su responsabilidad en la marcha vy en los resultados del
conjunto de la misma y la actuacidn practica, como persona y como grupo, con-
secuente con esa actitud.

TERCERA. — El derecho de participacion de los trabsjadores en la empresa se. funda en fa
dignidad de la persona humana y en el caracter comunitario de la empresa como
grupo  social.

CUARTA. — Una amplia y transparente politica de comunicacion constituye el paso mdas ele:
mental para instituir una participacion en la empresa. i
Debe tenderse a la mas completa y veraz informacion en fodos los érdenes;
salvo gue de ello se originen perjuicios objetives: para la empresa.

QUINTA. — Ei grado y medida de la participacion de los trabajadores en la empresa depende
de las circunstancias particulares de cada una de ellas.

En todo caso, exige una delimitacién precisa y clara de los derechos y obli-
gaciones, que en funci6n de esa participacion, han de ser asumidos por el perso-
nal o por sus representantes, asi como también la libre aceptacion de los mismos
por ambas partes. :

SEXTA. — El medio més iddneo para acceder a la participacion es el acuerdo de contrata-
cidn colectiva. El Estado deberia facilitar su instauracién mediante los estimulos
apreciados y, sélo subsidiariamente imponerla cuando lo exijan razones. de bien
comtin.
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SEPTIMA. — Aunque la empresa no sea un 6rgano del Sindicato, es legitimo, sin embargo, que
éste tenga una representacion a nivel de la misma. La Seccién Sindical no debe
erigirse con el monopolio de la representacion del personal ante la Direccion.

Los trabajadores designados para formar parte de los Jurados y cualquiera
otros 6rganos de colaboracién y participacion en la empresa, son, ante todo, re-
presentantes de' personal de la misma. Para ello debe estar garantizado el dere-
cho de reunién de los representantes del personal con sus representados; y tam-
bién debera proporcionarse medios juridicos y materiales para el ejercicio de las
funciones atribuidas a la Seccién Sindical.

OCTAVA. —La aplicacion de procedimientos que responsabilicen al trabajador directamente
en la marcha de la empresa, mediante su participacién en sectores determinados
de la produccién en los que su tarea tiene influencia directa, puede contribuir a
evitar el proceso de despersonalizacion y masificacién, originado por la difusion de
grandes empresas con plantas industriales de enormes dimensiones.

NOVENA. — Es exigencia de justicia, salvado el bien comiin, la equitativa atribucion al traba-

jo, juntamente con el capital y la direccion, del valor afiadido, al margen de la
posible opcién a una participacién del mismo trabajo en el capital de la empresa.

Ello requiere el conocimiento de dicho valor ahadido, para lo cual se
precisa que el Estado legisle urgentemente, de manera adecuada, en orden a
facilitar la veracidad de los datos contables de la empresa.

El Obre'o DECIMA. — Se considera necesaria, aparte de las formas juridicas existentes y de las refor-
mas que en la misma se puedan introducir, la regulacién legal de un nuevo tipo
debe de «contrato de empresa» de «asociacion capital-trabajo», que ofrezca una gama

de posibles férmulas para que los trabajadores participen, con base juridica, en
la empresa, como verdaderos asociados. Se hace un llamamiento a los empresa-

pa 'ti(ipar sarios para que impulsen y promuevan estas nuevas formas de empresa.
: ]
en la empresa como asouado

4

‘IMontaje frontal: Montaje frontal: : Montaje en la plataforma de carga:
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*AGRUPACION DE ElECTRODOMESTICOS DE BALEARES

Informe que. en su dia, se envio al Ministerio de Comercio, rea-
ilrmando la postura de esta Agrupaclon en confra del Convenio de
Eledrodomeshcos

DIRECTOR GENERAL DE COMERCIO INTERIOR

EXCMO. SENOR:

Nos hemos enterado por medios no oficiales del convenio para la
ESTABILIDAD Y ORDENACION DE LOS PRECIOS Y MARGENES DE
COMERCIALIZACION DE LOS APARATOS DE USO DOMESTICO; en el
cual se argumenta que «dada la necesidad de armonizar el mercado de apa-
ratos de uso doméstico en lo referente a las politicas’ de precios de venta
al publico y'a los margenes de distribucion, con el fin de que el usuario
“final reciba el producto a un precio cierto y justo, evitando la anarqufa de
descuento y el confusionismo imperante en cuanto a la realidad de las mar-
cas, se considera conveniente, de acuerdo con lo dispuesto en el articulo
23 del Decreto-Ley 15/67 del 27 de noviembre y en los articulos 9 y 10 de
Ia Orden del Ministerio de Comercio de 24 de octubre de 1966, ratificada

“su vigencia en los articulos 5 y 8 del Decreto-Ley 22/69 de 9 de Diciembre,
formalizar- un: Convenio para - ordenacién y estabilidad de precms en‘el
mercado de aparatos de uso doméstico».

Como continuacion a nuestro telegrama dirigido a esta: Direcciéon Ge-
neral exponemos a continuacién nuestro punto. de vista respecto a las con-
secuencias que pueda traer consigo el convenio:

REDUCCION IMPORTANTE DE LAS VENTAS A PLAZOS:

‘Las ventas' a plazos de bienes electrodomésticos en Espafia, suponen
un 70% de las ventas: totales del sector. Esta impiricamente demostrado
que la demanda de este sector no es precisamente autéonoma ni elastica a
precios, sino que lo es a motivaciones de una oferta (a plazos optimista.

Los ‘establecimientos de ventas a plazos  trabajan ' con unos: gastos

. generales del orden del 25% sobre el precio de venta al pablico. La expli-
cacion de tan elevado porcentaje deriva en buena parte del nivel de edu-
cacién y desarrollo de un gran nimero de los consumidores y del deficien-
te sistema bancario de cobranza. Estos gastos generales vienen aumenta-
dos en el caso de organizaciones de venta domicfliaria por agentes, total
mente incompatibles con las condiciones previstas en. el convenio.

La financiacién de las ventas a plazos en términos generales no pue-
de apoyarse exclusivamente en los distribuidores sino que debe ser compen-
sada con un apoyo-financiero por parte de:los proveedores, o con la posi-
bilidad de acudir a- una lfnea especial de_redescuento para este tipo de ope-

- raciones.

Transcribimos- a: continuacién unas: declaraciones publicadas por la

revista ELECTRODOMESTICOS julio agosto 1970 de D. José Miguel de la
Rica Basagom consejero delegado de Edesa'y Admlmstrador-delegado de
- Frimotor:

~-La politica de ventas a plazos que se lleva en Espana, (,se podria’

decir: que es correcta o adolece de algan defecto?  (Pregunta Orestes Se-
‘ TTano).
~=«Como fabricantes de electrodomésticos tenemos que’ decir- que
no existe en Espafia una politica de ventas a plazos para los blenes electro-
domeésticos.
La financiacién de la venta a plazos se ha dirigido, principalmente,
a los bienes de equipo, y aunque se han dictado unas. normas para la venta
a plazos de electrodomésticos cuya ultima disposicion es de noviembre de
1969, y en la cual se exige un desembolso inicial entre el 30 al 35 por 100
segl’m el producto, y dieciocho meses de financiacion, la administracion se

ha limitado tan solo a eso: a la fijacién de un desembolso inicial y-'de un
limite méaximo de plazos. Lo que no existe en:Espafia es un procedimiento
canalizado con una linea de redescuento especial, con unos: limites de ries-
go autorizados a los distribuidores y a los fabricantes, etcétera; Asi resul-
ta que las ventas a plazos que se efectGian en nuestro pak estan apoyadas
en los propios fabricantes y en la Banca privada.

Si:se canalizase la venta a plazos tal y-como: se hace en Francia,
con una linea especial de redescuento, se obtendria un notable incremento
de la demanda y se lograria poner orden en la venta a plazos respecto a
los sistemas actualmente existentes».

REDUCCION IMPORTANTE DE LAS VENTAS AL CONTADO

Las motivaciones mdis importantes del consumidor que paga al con-
tado, con los descuentos sustanciosos o las promociones y ofertas especia-
les que se le brindan:

La’ costumbre comercial supone la obligacién' de conceder un eleva-
do descuento al comprador que paga al contado, pues de lo contrario no
considera satisfecha la sustitucion de su disponibilidad ‘= inmediata por el
bien que adquiere. No es facil vencer la iner¢ia del mercado mediante un
simple acuerdo. '

EXCEDENTES DE STOCK

La reduccion de ventas provocara automaticamente un excedente de
stock, debido a Ia inercia de produccion de las cadenas de montaje de elec-
trodomésticos, lo cual redundara en un incremento de los costos medios por
la reduccion de los programas de fabricacion.

REDUCCION DE LA PRODUCCION

La disminucién de: ventas y el incremento de los stock en  fabrica
obligara a los fabricantes a una reduccion en la produccion. Reduccion que
redundara como hemos dicho.en un incremento de los costos medios lo cual
parece ser: va contra la estabilidad de precios prevista en:las motivaciones
del convenio.

OFERTAS DESESPERADAS DE LOS FABRICANTES
MENOS  IMPORTANTES

Los excedentes de stock los aumentos.en los costos' medios, lasi-
{uacién de Testriccién crediticia en los momentos actuales, 1a: exigencia: de
continuidad en las cadenas de fabricacién y 1a necesidad de liquidar acti-
vos; unido a la facilidad del vulnerar las clausulas del convenio, crearan
sin duda un ambiente de ofertas ' desesperadas al amparo de la rigidez de
los pocos  fabricantes que se sometan al acuerdo: Ofertas -hechas por los
fabricantes' que fengan més dificultades para: sostenerse en una situacion
que se prevee francamente dificil:: Las: exigencias de continuidad afectan
a los fabricantes con planes a largo plazo, planes de estructura, mas que a
los comerciantes, basados en normas conyunturales de mercado; con balan-
ces de elevado circulante que pueden realizar a plazo mas o menos corto.

Esta situacion desesperada’en una parte importante: de los fabrican-
tes creemos va contra-la estabilidad de precios pretendida en el conve-
nio y en general confra la estabilidad del sector.
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DISMINUCION DEL NIVEL DE BIENESTAR

Que la posesion de electrodomésticos influye decisivamente en el
bienestar familiar, creemos esta fuera de toda duda. Tal es asi, que no se-
ria un indice demasiado desajustado, si se tomara como factor indicativo
del bienestar.

La venta a plazos permite que los pequefios excedentes de renta
sean destinados a financiar el bienestar doméstico. De no existir la moda-
lidad de venta a plazos, o mutilandola, es previsible que tales excedentes
de renta, se destinen en gran proporcién al consumo de bienes suntuarios
o de exclusivo lujo.

CONCLUSION

Estas consideraciones no ajenas a todo observador de la coyuntura
comercial, parecen no haber entrado en el-esquema de los fabricantes al

Dudamos que el sector de los fabricantes, de los que dimana la pro-
puesta, haya tenido en cuenta la posible reversibilidad de la disposic¢ion, a
parte de que la estabilidad de precios puede verse malograda en origen
sirviendo precisamente el convenio para aumentar los precios de fabrica.
Pensamos que los medios previstos para alcanzar el orden deseado consi-
gan precisamente todo lo contrario.

No creemos que esté a favor de la equidad econdémica, el que los
primeros afectados por un error estructural en produccién, deban ser pre-
cisamente los que han hecho posible 1a absorcién de fabricados y su distri-
bucién en el mercado interior.

Atentamente.
EL PRESIDENTE DE LA AGRUPACION

D. Juan de Vidal

-
antonio salas
equipos para oficina
Pl. Cuartera, 17 y
Gral. P. Rivera, 37 Tel. 217846
PALMA DE MALLORCA




Club Dirigentes Marketing Baleares

Si vuestra compartifa vende. en ultramar
uno o mds de sus productos, tendri que
enfrentarse ‘con los mismos problemas
o los que otras muchas empresas ameri-
canas tienen que hacer frente. La pregun-
ta es: ;Como podemos lograr un mayor
campo’ de accion en-el extranjero? Para
muchas compaiiias,los mercados interio-
res estdn alcanzando ya el punto de satu-
racion. Sin embargo, no parecen ser ca-
paces de sacar partido de los mercados
extranjeros.
Los motivos para no vender en el extran-
jero los-fundan ‘en: aquellos conceptos
que nos son. familiares de que “nuestra
mano de obra es mas cara que la mano de
obra extranjera’’, o bien de que ‘los eu-
ropeos no tienen los mismos gustos que
los: americanos”. Sin embargo, el éxito
sorprendente logrado por muchas compa-
fifas americanas no estd de acuerdo-con
estas excusas. A compafifas como ' Sin-
ger’”, “LB.M.” vy “General Foods”, les
ha resultado muy provechoso introducir-
se en Europa y en otros mercados occi-
dentales. Otras compaiifas deberfan ser
capaces de seguir su ejemplo.
{Cuales son algunos de los fallos mas evi-
dentes que los hombres americanos: de
- marketing han cometido en el extranje-
ro? Una persona que podria contestara
esta pregunta es Bernard Krief, presiden-
ie de la “Bernard Krief Consultants for
Europe’’,empresa radicada en Paris y que
dedica gran parte de su tiempo en aseso-
rar a los dirigentes de marketing america-
nos. Krief, con viveza, hace notar que
los americanos lléevan a cabo un gran ni-
~mero.de cosas muy correctamente 'y
que las equivocaciones que cometen no
son muy: graves.
La mayor equivocacion que cometen los
americanos, dice Krief, es emplear la mis-
"ma politica de mdrketing en cada pais
en ¢l que venden un producto. Esta polf-
" tica puede ser excelente para los merca-
dos de los Estados Unidos, pero extrapo-
lar la estrategia y la investigacidon ameri-
canas a los mercados extranjeros puede
ser- altamente  peligroso, cree  él. “En
América se trabaja’ correctamente par
tiendo de la premisa de que es el merca-
do el que determina el producto, bajo
todos los puntos de vista’, dice Krief.
Pero un producto que es ideal para las
necesidades domésticas no puede ajustar-
se a todos los mercados extranjeros; ya
sea debido a su nombre, a la forma de su
envase, a la estrategia de su marketing o
a su programacion. Este método de mar-
keting puede ser completamente razona-
ble si lo que deseadis es, sencillamente,
vender al extranjero vuestros excedentes;

rORIENTACION

en patses extran]eros

Espana

~El acreditado asesor europeo Bernard Krief acon-.
seja a los americanos como vender sus productos

—Este articulo reviste un enorme interés al expli-
carnos. la naturaleza de los fallos en Mdrketing que
han. tenido las compafitas americanas en Europa,
algunos de cuyos ejemplos podemos aplzcarlos en

pero si lo'que desedis es realmente con-

‘quistar, por ejemplo, el ingreso en el

Mercado’ Comtn Europeo, podria resul-
tar muy desafortunado.

Muchos de los principios del: marketing
son tan aplicables en Europa como en
Estados ‘Unidos, pero también hay mu-
chas diferencias entre los dos mercados.
Una de estas grandes diferencias son los
canales de distribucion; segin Krief. “En
Europa hay todavia muchos comercios de
“‘entra’ y vete’’, tiendas muy prquefias
que funcionan bajo el régimen de “Em-
presa familiar’.  Vuestro programa de
marketing ha de reconocer esta realidad.
En América un hombre de mirketing
puede crear un programa -publicitario
nacional poderoso sobre su productoy
confiar en esta publicidad para impulsar-
io a través de una gran cadena de comer-
cios.Las cadenas no pueden proveerse pa-
ra tener un stock de un producto inten-
samente - anunciado. En  Francia; dice
Krief, las cadenas venden solamente del
15 -al 25 por ciento: del volumen total
de la mayoria de los productos. Para cu-
brir la totalidad del mercado, los vende-
dores: se ven obligados$ a vender a las pe-

3

quenias tiendas de detallistas, y la mayo-
ria de las veces por-el sistema: de ‘'puer-
ta a puerta’. “‘Si queréis vender una be-
bida refrescante”, dice Krief, ‘‘deberéis
venderla a cada bar, por separado, ade-
mas ‘de vender a las cadenas. Esto cues-
ta un montén de dinero’.

Como. resultado, la distribucion de mu-
chos productos es dudosa.Incluso si vues-
tra rharca es bien conocida; los depen-
dientes detallistas la sustituirdn por otra
aunque el propio cliente pida la vuestra.

“Un fabricante americano de productos
cosméticos nos: pidid que efectudsemos
un andlisis del mercado’’, relata Krief.
“Comprobamos que: cuidaba la distribu-
¢idn a los almacenes en cadena y que des-
cuidaba las tiendas pequefias. Pero, en
Francia; los portavoces de la opinion so-
bre esta clase de productos son las perfu-
marfas: tiendas pequenas, regentadas per-
sonalmente, especializadas en perfumes 'y
productos ‘de ‘cosmética. La mayoria de
fabricantes de cosmética conceden fran-
quicias exclusivas: a ‘'dos o tres perfume-
rias en cada localidad pequefia o en cada
agrupacion de tiendas: Al vender sola-




mente a:los almacenes en cadena, la com-
pafifa americana impedia la valiosa pro-
mocion de viva voz realizada por estos
portavoces de la opinion. En realidad,
las perfumerias desacreditan los produc-
tos de los fabricantes y los sustituyen
por otras marcas en su lugar. Krief les
recomend6 que la compaiiia llevase a ca-
bo la distribucion a los grandes almace-
nes con sucursales, pero que, al propio
tiempo, intensificara el contacto con un
maximo de 2.800 perfumerias distribui-
das por toda Francia. Vender a muchas
tiendas en cada localidad desprestigia
los productos. .

Otro de los problemas que presentan los

canales de distribucién es que los mayo-
ristas apenas si se preocupan de promo-
cionar un producto determinado. “‘Sen-
cillamente, preguntan al detallista qué es
lo que necesitan en el dfa de hoy y se lo
sirven”.

Es muy diffcil convencer a un mayorista
La compafifa americana que base su cs-
trategia en torno al mayorfsta francés

estard condenada al fracaso la mayoria

de las veces.

“En Alemania,el mayorfsta es muy pode
roso y esti muy bicn organizado”, dice
Krief. “Y debéis acudir a ¢l para lograr
un gran numero dc¢ clientes entre las
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tiendas pequenas que funcionan en régi-
men familiar. En Italia, los mayoristas
son muy agresivos, pero no estan bien or-
ganizados. Con frecuencia pierden dine-
ro”. ’

Otro problema, segun Krief, es que el
vendedor europeo no pondera los stan-
dars americanos. Su entrenamiento no se
ha desarrollado como en este pais. Como

,resultado, los palnes de mérketing que se

basen en el personal de ventas pueden
fracasar.

Y lo peor del caso es que estas diferen-
cias en los canales de distribucion dismi-
nuyen la eficacia de la buena publicidad.-
En Europa, la publicidad se dirige al con-
sumidor, quien no siempre capta los pro-
blemas. La publicidad puede reflejar una
imagen de vuestra compafifa y de sus
productos, pero no siempre puede for-
zar vuestros productos a través de los ca-
nales de distribucion. Si en las tiendas al
detall no se dispone de vuestros produc-
tos. vuestra publicidad solamente favo-
recerd a vuestros competidores, suminis-
trandoles compradores.

Algunas compaiifas americanas encuen-
tran inconvenientes cuando se deciden a
extenderse en Europa por el sistema de
adquisiciones. Un fabricarite americano
de computadoras fracasé al querer con-
trolar la personalidad de su concesiona-
rio en Francia. Demasiado tarde descu-
brid, con consternacion, que la compaiifa
francesa estaba mal considerada en su
propio pais. Los clientes en potencia no
descaban asumir la gran inversion reque-
rida para la adquisicion de una computa-
dora en tanto la imagen de la marca fue-
se tan floja. Ahora la compafiia america-
na ha institufdo una excelente campafia
de promocion de ventas, pero el camino
a recorrer es diffcil.

Otra equivocacion corriente es la de do-
miciliar las oficinas centrales europeas en
donde reside la vida social,en lugar de ha-
cerlo en los centros comerciales.Por ejem-
plo, varias companfas americanas han
montado sus oficinas regionales italianas
en Roma, més que en Mildn. Esto, cree
Krief, es un gran error de tactica, puesto
que Milén es la capital industrial del pafs.

Finalmente Krief cree que muchos pro-
gramas americanos de marketing son sub-
financiados cuando. cruzan el Atlantico.
Cita el ejemplo de una gran compaififa que
s6lo vendfa 1,2 millones de ddlares al afio
en Francia, difundiendo 35 productos
diferentes. Alin asf, la compafifa perseve-
ra en su prictica casera de no destinar
mds que el 10 por ciento de las ventas a




promocionar un producto. Esto significa-
ria gastar 120.000 d6lares para promocio-
nar 35 productos en Francia, lo que re-
presenta un promedio de unos 3.400 d6-
lares por producto. Krief hace observar
que un spot de un minuto de duracién
‘en-la TV viene a costar 2.000 délares.
*“;Como se las puede arreglar con una
norma tal? , pregunta.

“El Mercado Comtn Europeo”, mis o
menos, es tan voluminoso y, realmente,
tan sofisticado, como el Mercado Ame-
ricano”, dice Krief. “Si tenéis intencion
de entrar en él, debéis hacer algo mas
que s6lo mojaros los pies”.

(Qué recomienda Bernard Krief a sus
clientes, entre los que cuenta a gigantes
americanos como “LB.M.”, “Gulf Oil”,
“Ford”, “Philip Morris” y “R.J. Rey-
nolds”? . “El punto mds importante que
tenéis que recordar es que debéis pensar
internacionalmente”, dice. Antes de lan-
zar un producto al mercado nacional,
pensad ‘en ‘todos aquellos pafses en los

~ que podriais venderlo en el futuro, aun-
que vuestra programacién inicial sblo
comprenda: el mercado nacional. Incluid
en vuestro programa total investigaciones
adecuadas para cada mercado de ultra-
mar.  Cuando proyectéis un producto,
cuando lo fabriquéis, cuando elijdis su
nombre, cuando ‘‘construyais” su- aspec-
‘to, hacedlo de manera que se pueda ven-
der en los mercados : de - ultramar”’; dice
Krief.

En marketing, procurad eludir “la mo-
da”, o por lo menos no sigdis esclaviza-
dos por la moda americana en los mer-
cados europeos. En América, todos los
cigarrillos vienen empaquetados del mis-
mo modo y todos se venden a base de dar
satisfaccién. En el Continente, el marke-
ting de cigarrillos no tiene los problemas
que presenta en los Estados Unidos. Los
cigarrillos no estin sujetos al tema de
“dar satisfaccion’. Allf promocionamos
la venta de cigarrillos por asociacién con
la idea de ir contra el peligro, igual que
si proyectidsemos una pelfcula sobre la
seguridad de un automovil.

Otro punto sobre la presentacion: ios
europeos no estin tan apegados a las
fieras como los americanos; las zarpas
de los tigres, los tigres en sus tanques y
otras referencias zoologicas, a menudo,
pierden fuerza en su version extranjera,
segin Krief.

Sed fieles a vosotros  mismos, dice Krief,
No intentéis ir adelante con un programa
minimo; en Europa. Los tiempos en que
los europecs compraban cualquier cosa

que las compafifas americanas se digna-’
ban amablemente expedirles, han pasado

ya.

Fijad los precios de manera practica. Es
cierto que los precios europeos tienden a
subir, pero no tan rdpidamente como los
precios americanos en estos tiempos.
Hay que aplicar a los productos precios a
los que se pueda vender en el mercado

_que se intenta conquistar, Una compa-

fifa americana de productos alimenticios
intent6 vender un bote de sopa en Fran-
cia por ochenta centavos. Paso por alto el
hecho de que, en Francia, la sopa (que
deberia llamarse “potage™ si ha de ven-
derse en los mejores ambientes) general-
mente se come al principio de las comi-
das, como primer plato. Ninguna ama de
casa francesa estarfa dispuesta a gastarse
ochenta centavos para un aperitivo.

Procuraos buenos informes. Si tenéis in-
tencion de vender en pafses europeos di-
ferentes, previamente deberfais contar
con sondeos en cada uno de ellos, pues
las fradiciones, los gustos, las peculiarida-
des, las fobias y las motivaciones varfan
sensiblemente de un pafs a otro. La com-
pafifa alemana “Bosch” pidi6 a Krief que
investigase el efecto que su nombre po-
dria producir en Francia. El término
“boche”, como mofa, lo aplicaban los
franceses a los alemanes durante las dos
guerras mundiales. Krief comprobd que,
sin embargo, los franceses no tenfan nin-
guna aversidon a dicho nombre y aconse-
jo a la compaiifa que lo emplease en Sus
productos. Una encuesta previa como es-

ta puede evitar ulteriores quebraderos de
cabeza.

Finalmente, dice Bernard Krief que las
compafifas americanas deben pensar en
emplear las promociones de venta en Eu-
ropa con mayor intensidad que como
lo hacen en su pafs. Su empresa consulti-
va dedica una gran parte de sus esfuer-
zos al servicio de las campafias de pro-
mocién de ventas de sus clientes. ;jPor
qué? ..Para vencer estas importantes defi-
niciones en el sistema distributivo.

“Si vendéis a un solo almacén entre cien’;
dice Krief, “podéis comprobar los resul-
tados de vuestra promocion de ventas
que se obtienen en un radio de una milla
alrededor de cada uno. La' promocion
de ventas crea su propio ambiente y asf
no tenéis que gastar dolares de publici-
dad en ambientes en los que se cuenta
con mis consumidores de los que vues-
tros productos pueden abastecer.

“Cuando empledis la prémocién de ven-
tas, no credis un mercado para vuestra
competencia. Sabéis exactamente con
quien desedis poneros al habla. Sabéis
que vuestros productos son utiles antes
de proceder a su promocioén”. La pro-
mocién de ventas, hace notar, és un con-
gregado, una corriente comunicativa de
dos sentidos, del hombre de marketing
al cliente en potencia. En los mercados
de ultramar esto puede ser especialmen-
te de utilidad.

'RENAULT&

furgoneta

 AENAULT

PRECIO F. F.
ENTRADA

RESTO 36 MESES A

E

TOMAS DARDER HEVIA S. A.

83.600° ptas.
43.48"‘- €
1857

PALMA DE MALLORCA

- 35




Los Burécralas Parasitarios

La definicién «Burocracia Parasi~

‘“taria» se recomienda para aquellas
- burocracias que no administran
. personas u objetos sino mas bien

una fé o una ideologia. La palabra

«parasitaria» no sirve para discri-
minar ‘0 para polemizar, sino para
la descripciéon de un estado de si-
tuacién en el cual la ideologia o la
fé ‘se manifiestan eminentemente
como administracién, sin poseer
mds que una funcién social que va
mids-gjla de aquellos fines adminis-
trativos. Los grandes fundadores de
movimientos espirituales, sus san-
tos ‘y madrtires, de ningin modo
han sido parasitarios. Todo lo con-
trario, han sido altamente produc-
tivos y han dado cuerda al reloj de
la historia mundial.

Péro “en: la historia =~ del espiritu
siempre vienen los tiempos en los
cuales la fé pierde sus ficles y la
ideologia su fuerza. Si en aquel mo-
mento la estructura organizadora
esta suficientemente cimentada con
privilegios y dominio, se puede de-
cir que ha nacido la burocracia pa-
rasitaria. Esta burocracia se legiti-
ma todavia a través de sus tradicio-
nes. (lo cual asl mismo ya es un
comportamiento muy subjetivo 'y
ya no fomenta la vida de la socie-
dad), ‘es incapaz de estabilizar la
constitucién social y: de dar la no-
cién del sentido de la vida y de la
historia tanto al individuo como a
la masa.

En el caso mas positivo, la «<BP»
no es nada mas que un ornamento
social, parte de una tradicién que
todavia ‘se respeta, pero que ya no
responsabiliza para nada. Es un ri-
tual que da buen o mal color a la
~ vida cotidiana. ,

En los casos negativos, tal buro-
cracia no solamente €s parasitaria
en el sentido de ‘que se deja man-
tener por la sociedad sin compen-
sacién de utilidad, sino es parasita-
ria  en el sentido dafiino porque
ademas de ser improductiva, mate-
rial e intelectualmente, es anti-pro-
ductiva, Ella impide a la sociedad
comportarse segin una autonomia
practica v de sentido comuin. Esta

por HARRY M. CUEHN

incluso a si misma, ya que disminu-
ye la base material -en la cual apo-
ya su existencia.: Asi la burocracia
parasitaria de tales dictaduras im-
pide hoy todavia una economia de
sentido comun. Durante la era de
Chruchtschow, se terrorizé la inves-
tigacién bioldgica.  Se provocéd du-
rante el tiempo de Stalin una miise-
ria de hambre y se paralizé por me-
dio de «liquidaciones de limpieza»
el aparato social. La burocracia pa-
rasitaria frené a las artes;, ahuyen-
té renombrados  cientificos "y ‘'se
proclamié la guerra total en el tiem-
po. de los nazis alemanes. Aquella
totalidad se manifesté también en
la agresién antisemita. ~Por otra
parte no se aproveché aquella bu-
rocracia nazi-del mercado de traba-
jo, incluso  sus motivos - ideolégicos
hicieron que la industria de arma-
mento se pudo librar en los ulti-
mos afios de la guerra de interven-
ciones desagradables del partido.
Sin embargo  hasta el - ultimo mo-
mento de esta guera  se abusé de
medios y energias para asuntos
que con la misma guerra ya no te-
nian nada que ver.

Cierto: Cada burocracia parasita-
ria algiin dia es alcanzada por una
crisis que la pone ‘en gran duda.
Nace ¢l reformismo, se quita el cul-
to hacia las personas y el triunfa-
lismo, se buscan nuevas legitima-
ciones populares.

Parece que es una novedad histo-

burocracia ' parasitaria - todavia es
tan poderosa que puede permitirse
seguir con el princpio de que el

dogma administrativo e interpreta-
do por ella, {(es decir su propio do-
minio), es mds importante que la
eficiencia social que en compara-
cién casi no representa ningiun va-
lor y cuyo raciocinio interior no se
reconoce. Esto.va hasta tal punto
que en algunas dictaduras, por
ejemplo detras del telén: de acero,
la burocracia ' prescribe resultados
cientificos -y métodos econémicos
por motivos ideoldgicos dafidndose

GESTORIA SERRA

San Miguel, 72-3."- 4.

Edificle Banco Bilbae rica de que la burocracia parasita-

SECCIONES: ria se instala sin que una gran figu-

ra dictatorial- haya conmovido an-

- Hesteleria tes las masas por medio de un nue-:

- Segures Seclales vo dogma para una nueva era. En
- Escrituras la disciplina: sociolégica la 59c1edad

o dispone de reservas académicas pa-

- Tarjefas Idenfidad Profesional Ex- ra innumerables agitadores de re-

franjeres ’ ‘ volucién suave o violenta. Se' trata-

r4 sobre todo = de cierta clase de
funcionarios que conservan €n sus
afios maduros un entusiasmo anar-
quico (generalmente se limita éste
a manifestarse en los afios de ju-
ventud) y que por lo tanto pueden
ofrecer un bocado polifacético de
la ideologia progresiva de los ulti-
mos siglos.

- Auforizaciones, Permisos y demés
expedienes adminisiratives anle
fodos los organismos deé la Admi-
nislracién Pablica.
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El método PERT, asi llama-
do porque las siglas responden
a las palabras inglesas «Pro-
gress Evaluation and Rewiew
Technique», fue empleado’ sis-
temdticamente por primera vez
para ‘el control del  proyecto
«Polaris» por técnicos de la
Oficina Naval de Proyectos Es-
paciales de Estados Unidos, que
contaron con la colaboracién de
algunas empresas privadas ame-
ricanas. Su’ utilizacion - supuso
la reduccion de tiempo caleu-
lado para la realizacién de los
proyectiles  ‘«Polaris» - en: dos
afios, coordinando con gran efi-

cacia a los casi 11.000 provee-

dores, organismos y agencias
federales que intervenian en el
mismo. :
Fundamentalmente, el PERT
es un sistema de trabajo que

permite la planificacién de pro- .

yectos de todo. tipo muy com-
plejos que exigen el empleo de:
gran numero de hombres y de

gervicios para su culminaciéon
con éxito, dentro de los plazos.

de tiempo previstos. o

+El PERT ha superado a la
planificacién tradicional (plann-
ing), porque introduce en su
desarrollo el uso de las matema-
ticas, para las represemtaciones
graficas, que antes estaban basa-
das en la intuicién y en la vi-
sualizacién de la duracién de
cada operacién, situindola en el
tiempo. Ello le da un vigor del
que carecia el planning y le
permite sefialar con precisién el
«camine critico», segiin la ter-

minologia del. PERT, es decir, -

el conjunto de operaciones en
las cuales : cualquier retrase o
demora de las mismas . supone
un retraso en el programa o pro-
yecto global, por 1o cual las ta-
reas que se sitdan en ese cami-
no han de ser especialmente
controladas. El conjunto de to-

cuando se emplea el método
PERT, debe representarse gra-

" ficamente, mediante el estable-

cimiento’ de una «red PERT»,
en la que se indican las inte-
rrelaciones existentes entre las
tareas ; ninguna tarea puede em-
pezarse antes que todas las pre-
cedentes hayan sido convenien-
teinente terminadas. En este

sentido, las tareas se entienden

como el tiempo y los recursos
necesarios (materias primas, ma-
no de obra), para pasar-de una

-fase a otra, de un acontecimien-

to a otro, siendo representadas

en la red por una flecha que

relaciona dos acontecimientos o

sucesos,

Planificacién de un
proyecto. - '

Un: suceso o acontecimiento

es una realizacién concreta y es-
pecifica identificable dentro de
la planificacién de un proyec-
to en un momento determinado
en el tiempo. Para que un su-
ceso ocurra, es decir, para que
se verifique, hay que efectuar
ciertas actividades, denominan-
dose asi a un elemento de un
proyecto- qué’ es necesario para
que tenga lugar un suceso; su
representacién grafica es, como
ya hemes indicado, una flecha

'y puede consistir en un proce-

S0,  un  aprovisionamiento, un
plazo de espera, una interrela-
cién entre dos sucesos; ete.
.- Para cada actividad se hacen
tres distintas evaluaciones de
tiempo, sobre la base de unos
costes ¥ de unos medios, que se
suponen iguales, efectuando des-
pués duraciones medias de cada
actividad, que sirven posterior-
mente para estimar la' duracién
total del proyecto en: cuestion.
El sistema: utilizado en- ‘el
PERT para la estimacién de los

- lo que pueda no funcionar no

" las operaciones necesarias para

tiempos ha sido muy discutide.
Generalmente se hacen tres es-
timaciones: wuna optimista, en
la que se supone que todo mar-
cha perfectamente, sin ningiin
obstaculo, admitiendo una pe-
quefia probabilidad de realiza-
cion, ‘por ejemplo, del 1 por
100. Otra normal, que és la du-
racién  que se considera mas
probable, desde un punto de vis-
ta real y desde la experiencia
misma del programador, Y otra, .
pesimista, suponiendo que todo

funcionara y cuya probabilidad
de realizacién se estima también -
en un 1 por 100,

La construccién de una red
PERT pasa por cuatro etapas:

— analitiea,
—— ‘sintética,
— arbitraje,
—— control.

En la etapa analitica todas

la realizacién del programa o
«tareas» son anotadas, dindoles
la duracién estimada y. estable-
ciendo. entonices una lista de
conjunto o «chek-list», segiin la
terminologia norteamericana.
La etapa sintética es 1a de la
representacion grifica, ordenan-
do las tareas en una red o dia-
grama de flechas, lo que permi-
te definir la  duracién total del
programa y el camino eritico.
La tercera etapa es la del ar-
bitraje, Después de haber cons-
truido la red, calculade la du-
racién total del programa y des-
cubierto el éamino ‘eritico, se
trata: de reducir esta duracién
actuando sobre las tareas situa-
das en ese camino, es decir, las
que son responsables de la du-
racién total del proyecto. Gene-
ralmente, esta reduccién no pue-
de realizarse mds que con un

esfuerzo financiero suplementa-

das las operaciones a realizar,
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contrar una adecuacion optima
entre el coste y la duracion del
programa. :

Por. ltime, llegamos ala
etapa de control. E1 PERT per-
mite a la direccién comprobar
inmediatamente todo retraso em
el avance de: los trabajos y, en
caso de perturbaciones, en la
realizacién de algunas operacio-
nes, apreciar - rdapidamente ' la
gravedad de la situacién y deci-
dir Ia construccién de una nueva
red PERT, si se considera con-
veniente.

EL PERT - debe orgam?arse
por un coordinador, que tiene

. tres funciones bien delimitadas:

— inventariar' y: sistematizar
los problemas,
— construir la red, -

~— ‘comunicar a: la: direccién

Ia marcha del proyecto.

Un ejemplo prdctico.

Damos a ~continuicién un
ejemplo practico de cémo se de-
be establecer una red: PERT,
tomadoe de un trabajo aparecido
en la revista «L'Usine Nouvel-

:1e», realizado por Jean Marie

Baratte y Marcel Badoc, que nos.

paréce muy sencillo y aleccio-
nador,

" Una sociedad francesa deci-

- de en 1968 lanzar un. nuevo
producto «gran publico»: un

: aparato electrodoméstico. La di-
reccién comercial estima que la
mejor fecha de lanzamiento es
el periodo comprendido entre
los meses_de febrero y marzo y
toma la decisién de utilizar el

-método PERT.

Los responsables del progra-

ma establecen, en primer lugar,
un «chek-list» de todas las ta-
reas a’ efectuar con una previ-
sién de su duracién, que les
permitira - construir - una  red

PERT a partir de la fecha de -

fin-de programa deseada por la

direccién general. Partiendo de

‘esta fecha final, ordenan las ta-
reas, encuentran el camino cri-
‘tico y tratan de reducirlo, cono-
ciendo; en funcién de la expe-
riencia pasada, la “duracién- de
las tareas.y el grado de rigidez
de esta duracién.

En este caso particular deben:

empezar dos - acciones al final
del programa preparatorio de
lanzamiento : - la  comercializa-
cién y la campana publicitaria
en la region parisiense; region
que va a servir de mercado de

‘prueba.

Para que el suceso «principio
del lanzamiento» tenga lugar
en la fecha prevista, es necesa-
rio que la tarea «entrega a los
mayoristas» - esté terminada;’ El
suceso «principio de la entrega
a los mayoristas» depende; por
su parte, de’la terminacién: de
las cuatro tareas siguientes:

e la'presentécién del  pro-

ducto nuevo a la red dis-
tribuidora ;

=~ la presentacién a la pren-
sas

— la realizacién de la publi-
cidad en el lugar de ven-
ta; _

—la terminacic’m de la fabri-
cacién: . de  la - primera
serie. '

De esta manera, partiendo de
la fecha final y remontdndonos
hasta la inicial «decisién del
lanzamientoy, s¢ construye una
secuencia de tareas que se des-
arrollan . progresivamente por

incorporacion de las tareas ne-

cesarias a la realizacion del con-
junto de las operaciones de lan-
zamiento.

Una vez trazada la red gra-
cias a esta cuenta hacia atras, se
rehace ¢l camino en sentido in-
verso, sefialando a cada «prin-
cipio de tarea» una fecha «cuan-
to antes», es decir, una fecha

“antes de la cual no es posible

empezar la tarea siguiente. Se
calculan, en consecuencia, las
fechas «cuanto antes». comen-
zando por la fecha inicial.

De esta forma la presentacién
a la red de vendedores no pue-
de comenzar mas que después

de la terminacion de ‘dos series

de tareas: la elaboracién de los
argumentos comerciales y la for-
macién de los vendedores (cuya

duracion ‘en -semanas -es . de-

2 + 4= 6) v, paralelamente,
la puesta a punto de la campaha
publicitaria y la realizacion del
«trade folder», que es terminar
la presentacion ' del-lanzamiento

(duracion: 4 + 3 = 7) Su fe=

cha de iniciacion «cuanto antesy
correspondera, pues; a la dura-
cion de la serie mas amplia, aqui
la segunda.’

Como se observa, 1a fecha de
fin de programa «cuanto antes»
depende de Ia mas amplia de las
secuencias previas, que es aqui
de 12 semanas.

A continuaci6én se determina
para cada acontecimiento; y te-
niendo en cuenta su. duracién,
una fecha de iniciacién de ta-
reas «a mas tardar». Es la que
debe observarse si no se. quiere
comprometer el conjunto del
lanzamiento. En consecuencia,
estas fechas «a mas tardar» se
calculan empezando por la fecha
final del programa.

Es asi como Ia fecha:de ini-
ciacion «a mis tardar» de la ta-
rea «presentacion a la red de
vendedores» depende de la du-
racion de la serie de tareas que
encabeza: la entrega a los ma-
yoristas 'y la presentacion a la
red misma. Siendo esta duracién
de 2 + 2 = 4, la fecha «a mas
tardar» sera aqui de 12— 4 =

el

Una vez terminado este tra-
bajo, se comparan las dos fe-
chas de iniciacién de realizacion
«a mas tardar» y «cuanto antes»

- para cada acontecimiento. Esta

comparacién permite saber si se
dispone de un margen de tiem~
po suplementario para realizar
la' operacién correspondiente. Si
éste no es el caso, nos encontra~
mos ante una tarea situada en el
camino critico.

“Asi, estas fechas de iniciacién
«a mas tardar» y «cuanto an-

- tes» de la tarea de «presentacion

a la red» son, respectivamente,
de 7 y de 8. Esto significa que
esta tarea tiene un margen de
una semana’ y no sé encuentra,
pues, en el camino critico: un
retraso maximo de una semana,
al principio. o durante la tarea,
es ‘tolerable, pues no retrasara
el fin del programa. Pero si el
retraso’ ‘'durante la: tarea fuese
igual o superior a una semana,
esta tarea se encontraria en el
camino critico” (igual ‘a una se-
mana, el retraso situaria a esta
tarea en el camino critico; su-
perior a una semana, el retraso
alargaria otro tanto la duracién
total del programa).
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> La tarea «entrega a los ma-

yoristas» no tiene ningun mar-
gen, pues estos datos de inicia-
cion «cuanto antes» y «a més
tardar» son ambos de diez se-
manas. Esta tarea estd puesta en
el camino critico y no puede
tolerar el menor retraso.

4

Ventajas fundamentales
sistema PERT.

Reunidas de manera muy es-
quematica, las ventajas més im-
portantes que el PERT propor-
ciona a las empresas son las si-
guientes:

. — Es de sencilla aplicacién
y su representacion grafi-
ca da una descripcién cla--
ra de las tareas.

— Acorta el tiempo de du-
racién de los proyectos.

— Permite controlar la situa-
cion del proyecto en cada
momento.

— Distribuye por igual la
responsabilidad entre to--
dos los responsables del
proyecto, que saben en ca-
da caso qué es lo que de-
ben hacer.

— Permite cumplir  con los
plazos de entrega conve-
nidos, pues la preparacién
metédica de los tiempos
de cada operacién elimina
los retrasos .y malenten-
didos,

— Es un estupendo medio
de control para la direc-
cion de las empresas.

Las diez. normas bdsicas para

establecer con éxtto el méto-"

do PERT. a

I.. Los ‘responsables de la
ejecucion del programa ‘deben,
previamente, conocer 'y -com-
prender los objetivos del pro-
yecto. '

II. Es preciso vlgllar para

que los cambios provocados por

la introduccion del método no -

=¢ l()nlell COMmo una amenaza PUI
los mandos de la empresa, por
lo cual es necesaria una infor-

macién tan completa como sea

posible. :
ITI. En el establecimiento

de la «chek-list» y de la fija-

cion de la duracién de cada ta-

‘tea hay que:luchar contra las
. ‘ideas preestablecidas : frecuen--

temente, se considera una 'exi-
gencia 'lo que no es miés’ que
una costumbre,

IV.  La construccién de la.

red‘ y la estimacion de las dura-
ciones deben hacerse con todos

los responsables de Ia ejecucién.

del programa y permitir la
aportacion de todas las opinio-
nes y de todas las experiencias,
para que los diferentes servicios
o departamentos se sientan di-

‘rectamente afectados.

V.. Las tareas de planifica-
cion 'y de econtrol no pueden
cumplirse eficazmente mds que
con la colaboracién de un coor-
dinador responsable durante
parte deitiempo o con dedicacién
plena, segiin la importancia del
lanzamiento.

V1. El ecoordinador debe.

conocer —incluso implicitamen-
te— el criterio de seleccién pa-
ra el proyecto considerado : ra-
pidez maxima o gasto minimo y
las  posibilidades de recursos,

- mano de obra y material.

VII. La direcciéon general
no tiene que conocer todoes los
detalles  del programa PERT,
sino’ solamente los: fundamenta-
les. Debe saber explotar los re-
sultados por el método de las
desviaciones (comparaciéon per-
manente de los resultados obte-
nidos ‘con - los ob]etlvos)

VIII. La red PERT debe
ser facilmente legible y estar fi-
jada en-el despacho de los res-
ponsables de su ejecucidn, que
podran consultarla en todo mo-
mento. :

IX.: El tratamiento matéema-
tico 'y el paso-a un ordenador
de las duraciones de las tareas
y. de sus relaciones de depen-

dencia no és util mas que en el

caso de un gran numero de ta-
reas (mds de un’ centenar). El
célculo de los margenes y de
sus variaciones es entonces muy
rapido. Permite seguir y modi-
ficar en todo momento un pro-
grama muy complejo,

X.. - El éxito del programa
PERT depende de la validez de
los ‘estudios de mercado, de la
aproximacién del marketing y

‘de la definicién de las tareas y

de las responsabilidades que le
han precedido. Si estas decisio-
nes se toman mal, la red PERT
no es mas que una continuacién
sin interés de flechas y de ni-
meros. . : :

Evite el fregar los

suelos y tendrd una

perfecta conservacion
Su: hogar estara mas' - de sus pisos, con lg
nueva Enceradera

limpio: con ‘el nuevo
«ELECTROLUX=

Eloctrolux

E! Onico aspirador
conocido en of mundo
entero por su presti-
glo y rendimiento.

INFORMACION Y DEMOSTRACION
SIN COMPROMISO

‘a 4 Electrolux
Romoén Muntaner, 19 Telf. 25 08 21
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¥
JORNADAS DE MARKETING

©

A CELEBRAR
en |
PALMA DE
MALLORCA
del 4 al 7
de Noviembre

Tema: VENTAS,
RESULTANTE DEL
PLAN DE MARKETING

Las IV Jornadas de Marketing, van
a ser consagradas al tema central
de VENTAS. Esta materia, tan viva,
preocupa al empresario espaifiol, y
por-esta razén debe abordarse con
‘toda pureza y sin dilacién. Sin em- -
bargo, el esquema actual en que se
estd moviendo la empresa, obliga a
considerar - las VENTAS como un
tema aislado.

Asi, un tema que debia _inte‘resar de
una forma primaria al jefe de Ven-
tas especialmente, tal y cémo sé ha
concebido- el programa de materias
a tratar, pasa a ser del"dominio de
interés-del gerente, del director de
marketing de la empresa, asi, como
~ de los especialistas de marketing en
general, adémas -de continuar siendo
un tema biasico para el jefe de
Ventas.

OPTICAS DE EMPRESA

Las -1V Jornadas de Marketmg no
trataran las ventas de una forma
aislada, puesto que es .necesario y
conveniente analizar las dos Opticas
que la empresa puede adoptar como
inspiracién de sus actividades to-
tales.

Nos referimos a la OPTICA DE
OFERTA y a la OPTICA DE DE-
MANDA. .

JUSTIFICACION DEL TEMA CENTRAL

OPTICA DE OFERTA

Desde este angulo la empresa atjen-
de a los productos que ofrece o que
puede producir sin considerar quien
puede consumir sus productos. La
politica de productos, pues, «se ge-
nera» en el seno de la misma empre-
sa.

La preocupacidn bésica de la empre-
sa que sigue esta Optica es la de pro-
ducir y vender, pero en el sentido
estricto de distribuir.

OPTICA DE DEMANDA

Partlendo de este otro dngulo la em-
presa atiende a lo que los consumi-
dores pueden consumir, o sea, a las
-necesidades- del consumidor. Estu-

- dia al consumidor, lo conoce y pro-

duce en funcién de lo que éste pue-

. de absorber. Es decir, se basa en la

demanda. -

'Graficamente puede presentarse de

-la siguiente forma:

) c
<

La ‘preocupacién basica de la em-

presa que sigue esta dptica es, pues,

la del consumidor.

GENESIS DE AMBAS OPTICAS

A™T

Es indudable que la dptica de ofer-
ta es mucho mas cémoda que la de
demanda, a la vez que menos com-
plicada. También es cierto que ac-
tualmente —y sobre todo en la em-
presa espafiola— existe una transi-
cién a la 6ptica de demanda. Se esta
pasando de la dptica de oferta a la
de demanda: ¢Por qué? Porque para
vender, para mantener el flujo ‘san-

Todos los mlimlos de 9 a 14 (a horas convenidas) nuestro Director atiende consultas
particulares de tipo comercial, econdmico, administrativo, financiero, estudio de promociones,
estudio de remuneraciones al personal, organizacibn, etc,

- Este consultorio estaréd abierto a todas aquellas personas que acrediten su condicidn de
industriales 0 comerciantes, relacionados en una u otra forma con la economia de nuestras islas.
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«cién de MARKETING».

CONSULTORIO EMPRESARIAL

guineo de la empresa, representado
por la cifra de negocios, necesita
esta transformacién. A una empresa
orientada en la optica de oferta le
es dificil subsistir. Debe cambiar de
filosofia por diversas razones que
podemos sintetizarlas diciendo que
la' competencia, la produccién masi-
va y la propia educacién progresiva
del consumidor, son los determinan-
tes basicos de. esta nueva orienta-
cién.

FILOSOFIA

Sea cual sea la dptica adoptada la
finalidad de la empresa es VENDER.
Lo que pasa es ‘que, segin sea la
orientacién de la empresa (Oferta o
Demarida) para lograr vender, sus
actividades seran- distintas.
Concretamente, en la optica de ofer-
ta, a la empresa, para VENDER, le
basta simplemente establecer un
PLAN DE VENTA CLASICO.

En-el caso de la orientacién deman-
da, para lograr vender, necesita ha-
cer-algo mas, y ello es un PLAN DE
MARKETING.

Como la empresa moderna estd
orientada hacia esta dptica de de-
maiida, y la empresa espafola esta
precisamente en esta transicién en
que, como-hemos dicho, necesita
para VENDER -establecer su PLAN
DE MARKETING, las IV Jornadas
de Marketing no sélo se van a cen-
trar en el tema de ventas, sino tam--
bién-en lo que es un Plan de Marke-
ting, cuyo fruto ha de ser, precisa-
mente,; la venta.

De ahi que el titulo del tema de es-
tas® Jornadas sea «VENTAS, resul-
tante de un PLAN DE MARKE-
TING» o, si se quiere, «Andlisis del
tema de VENTAS bajo la orienta-

. Telélons 223823




Club Dirlgentes Marketing Baleares

PANORAMA DE

'SUS ACTIVIDADES

PUNTOS RECORDATORIOS

Reunlén: 26 Agesle 1.970
Direccién: D. Eduardo Blanes

1. Comparacién de empresas exporta-
doras con: magnifica organizacién de  ex-
portacion frente a la exportacién del sol
espafiol  (mallorquin} al extranjero.

2. Hosteleria significa exportacion de
un SERVICIO. ;Qué clase hay que ex-
portar: primera, segunda o tercera cate-
goria?

3. NO DEBEMOS ESTAR EN MANOS
DEL CAPITAL EXTRANJERO. Es mas con-
veniente que las industrias hoteleras se
monten con capital espafiol, o aplicando
las ‘mismas leyes que existen en la in-
dustria.

4. ;Es necesario estructurar y progra-
mar en la hosteleria actual, o serd me-
jor crear problemas y solucionarlos des-
pués? (abastecimientos, transportes; te-
léfonos; servicios, aguas residuales; etc.)

5. Si sigue este turismo y la actual
progresién: geométrica, ¢no llegard a ser
perjudicial, por desprestigio en los pro-
ductos y servicios que exportamos? ino
seria interesante estudiar la posibilidad
de pararnos, dirigir bien y salir en nue-
va etapa de programacion.

6. ¢Por qué no se crean corporacio-

nes y asociaciones dentro de la hostele-
ria, no. solamente en sentido de compra-
venta, sino segin categorias guardando
asi la propia personalidad?

7. Conviene estudiar la posibilidad de
una peticién eficiente ante los organis-
mos gubernamentales con objeto de que
se concediesen més primas a los hote-
les o méas desgravaciones fiscales igual-
mente como se hace en otros ramos, so-
bre todo en la industria exportadora.

¥ en cuanto a la libertad de pre-
cios, ¢no ser& oportuno una libre compe-
tencia? ya que en el mundo hostelero se
sabe 'lo que puede surgir de sus clien-
tes, siempre bajo unos fimites maximos
y minimos.

9.- Debido a ia falta de personal en
hosteleria se puede proveer un posible
self-service en los hoteles con objeto de
suplir esta falta.

10.  ;Se puede montar un turismo. in-
vernal sin regalar precios sin despresti-
giar asi nuestra hosteleria, o hemos de
vender mal y barato a toda costa?

i1. Hay que desarrcllar- una - propa-
ganda por sectores, ofreciendo al clien-
te nuestros productos seguin nuestras
cualidades y esparcimientos a través de
organizaciones formadas por la misma
hosteleria.” Incitar constantes = reuniones
de hoteleros. para trabajar en equipos.

_ 12. No estropear la naturaleza de la
isla con malos servicios. Crear mas co-
modidades y armonia.

Reunién: 3 Septiembre 1.970
Direccién: D. Emillo Alonso Sarmiento

1. lIdea base de este ciclo de temas:
hay que examinar los cimientos antes de
construir mayores edificios: las ~empre-
sas tienen que estar bien organizadas an-
tes de atacar a los mercados extranje-
ros.

2. Sabemos todos que es necesario
mejorar nuestras estructuras: empresaria-
les para exportar: estructura financiera;,
productiva y comercial.

3. Acordamos:  necesitamos : empresas
mayores y mas agresivas para implantar-
nos con EXITO en los mercados extran-
jeros. :
4. Pero la empresa exportadora es-
paiiola necesita, para generar un. dina-
mismo agresivo, realizar una serie de
costosas inversiones que a su vez exi-
gen una nueva estructuracion financiera.

5. La estructuracion financiera pue-
de estar basada en la auto-financiacion.
Si esta posibilidad falla, pueden ocurrir
tres cosas:. :

‘ ( Finaliza en pag. 45)

RENT A CAR

SUCURSALES

Palma Nova

Santa Ponsa
Paguera

Alcudia { Lago Esperanza )
Calas de Mallorca

AUTO-SPRINT, S. A.|
San Magin, 209 |
PALMA DE MALLORCA
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EL CHEQUEO

Distinguido amigo:

«Chequear» suele ser sindénimo de registrar.

Cuando se habla de «Chequear una empresa» se estd indicando la po-
sibilidad de analizar sus diferentes aspectos, tanto fisico (desde la recepcion,
hasta el almacén de envio de paquetes) como de dreas de actuacién (politica
cemercial, financiera, de pro-duccién ete.), constatando si estdn o ne en linea
con la época empresarial que vivimes.

Independientemente de la necesidad de acudir a un espemal:sta que en
funcién de una lista y el anélisis correspondiente, recogera los aspectos basicos
que constituyen el cuerpo de obtencién de una buena imagen empresarial o de
vna eficaz politica de resultados; es necesario sentar el criterio de que esta
accién se debe realizar periédicamente, cada afio, por ejemplo, al objeto de
que no ocurra lo que se esta constatando en la actualidad.

Ejemplo:

1.—Se fabrican y comercializan productos que ya no tienen «peso» para
sostener y justificar una empresa u organizacién y se estd achacando al mer-
cado y a la época la situacién de crisis, intentando resolver esta problemética
con pélizas de crédite puente, cuando lo que debe hacerse es cambiar de pro-
ducto, sustituyendo, ampliande o meodificando la filosofia de la empresa.

2. —Existen membretes de papeles de cartas y salas de recepcidén de in-
dustrias que, sélo al verlos, es imposible concebir que alli existe una politica
moderna de actuacidn.

3.—Faltan servicios de secretariado que saben sustituir al directivo
cuvando no esta.

4 —Debe haber una mejor previsién en los pagos, en los cobros y en
los envios para mejorar la imagen de empresa.

5—Se debe realizar un andlisis de la publicidad y de las promociones
con una visién cientifica y agresiva.

6.—Hay que estudiar las Relaciones Publicas y las Relaciones humanas
de la empresa. Es decir, se debe tomar el pulso humano, fuera y dentro de la
empresa, para preveer los problemas, tanto domésticos como empresariales,
que se puedan provocar.

Chequear es registrar si todas las partes de una industria funcionan co-
rrectamente, es algo parecido a lo que hoy es basico para la vida de un direc-
tivo: El chequeo anval individual. El corazén (los nervios) - el aparato diges-
tive (las prisas) - y la limpieza siquica (los problemas diarios). Son tres
aspectos que también debemos someter a examen si no queremos que la vida
sea algo mas que un tunel incoloro, inodore, insipide y a veces demasiado
corto, por el que hemos pasado sin haber llegado a la conclusién que trabajar

y disfrutar, casi tienen el mismo nimero de letras.

Hasta mi proxima. Cordialmente.
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REPLICA A UM ARTICULO

Nos gustaria aclarar un
punto. que el  Sr. Joaquin
Doménech deja un poco de
la mano en su articulo «zEl
automovil - sintoma de  po-
tencialidad econémica?s.

En primer lugar, creemos
que lo mas importante de
su articulo es la relacion
que ha obtenido referente
al namero de coches ma-

‘triculados = en el periodo
1900 - 69. Desgraciadamente
el resto del articulo carece,
a nuestro . parecer, de un
enfoque técnico  para 'inter-
pretar los  datos ' obtenidos,
reduciéndose a la  simple
enumeracién  detallada - 'de
los mismos.

Ahora bien, ;por qué en
fas Baleares, donde las: dis-
tancias  son  tan - pequenas,
existe un nimero tan grande
de automoviles? La respues-
ta que nos da el Sr. Domé-
nech es la de nuestra po-

tencialidad  econémica;  exis-
ten tantos coches porque

i PORQUE SE COMPRA UN VEHICULO ?

{ Véase * economia balear “ n.° 11

pég.30)

existe dinero para comprar
los; pero no sélo nos inte-
resa saber que los coches
se compran, sino qué moti-
vo tiene la gente para com:
prarse un coche, aparte: de
la comodidad en los  des-
plazamientos.
Creemos que la respues-
ta no es ésta sino que’ la
gente  compra un: vehiculo,
en muchos . casos, - porque
resulta més  barato que ir
en autobds, es decir, al ser
los ' precios de los - trans-
portes . publicos . muy eleva-
dos,  es 'mucho maéas renta-
ble comprar un  coche que
utilizar- dichos servicios. S6-
lo asi. podriamos: considerar
la posesion de un vehiculo
como un simbolo de poten-
cialidad -econémica.

Si- contamos - que. un: se-
fior, por motivo de la locali-
zacién de su trabajo, tuvie-
se que desplazarse 4 veces
a llletas, por: ejemplo, su-
pondria un gasto diario de

. so de los mismos, las pa-

MADRID.—La densidad de
automéviles en Espafia es de
69 por cada mil habitantes,
geg@in las filtimas estima-
clones. Con esta cifra se ha:
lla a considerable distancia
de los paises mais adelanta.
dos, aunque las diferencias
disminuirin progresivamen.
fe en los préximos afios, se.

HAY EN ESPANA 69 AUTOMOVILES
POR CADA MIL HABITANTES

habitantes; C a n ads, 326:
Suecia, 278; Francia, 270;
Alemania Federal, 210; Sui.
za, 189; Islandla, 187, y
Gran Bretafia, 185, .

- La industria  automoviiis.

tica mundial produce - alre-
dedor de los 25 millones de

vehiculos anuales, ¥ 1a pro.

unas: 28 ptas. para un reco-
rrido. aproximado de unos
28 km., sin contar los des-
‘plazamientos  desde su do-
micilio hasta la Plaza de la
Reina, terminal desde don-
de salen estos autobuses.
Esto supondria que para un
salario de unas 7 u 8 mil
pesetas lo dedicado dnica y
exclusivamente al  transpor-
te ~seria - aproximadamente
el 10%, sin . contar, desde
luego, la pérdida de tiempo
que supone el cambio  de
autobuses, el posible retra-

radas, o las pérdidas  de
tiempo: para: llegar a la ter
minal. ‘Mientras que el gas-
to - -de ‘combustible ‘de - un
utilitario ascenderia - aproxi-
madamente & 22 ptas. en el
mismo . - recorrido, es decir,
un  ahorro diario ‘de 6 ptas.
ydel tiempo: invertido en el
desplazamiento.

Nos' 'interesa hacer una
comparacién y elegimos Va-
lencia por varios . motivos:
—-por conocer datos sobre

sus  servicios: puablicos
- porque. la. empresa de au-
tobuses de Valencia - (SAL-
TUV} ha sido . galardonada
como . empresa . modelo 'y
nosotros - no . pretendemos
mas - que buscar: lo. mejor,
para que . podamos . tomar
ejemplo. y. no: nos conforme-
mos . con soluciones ‘a me-
dias que son las que hasta
ahora se han adoptado para
subsanar los fallos que  'se
han producido  en nuestros:

las playas de La Malvarross,
cuesta 4 ptas. o sea 16 ptas.
por dia, gue comparadas a
las 28 :antes citadas, repre-
sentan el 30%  menos.

Si. tomamos - ahora, com-
parativamente, el nGmero
de: vehiculos  por habitante
veremos que: Baleares cuen-
ta’- aproximadamente con 3

-por- cada 10" personas; fren-

te ~al 1 por 10 que posee
Valencia; es decir - que Ba-
leares tiene 3 veces = mds
coches que Valencia. A pe-
sar de esto no podemos
considerar que {a potenciali-
dad -econémica de Baleares
sea tres veces superior a la
de - Valencia, ‘cosa que nos
resultaria 'si- aceptasemos el
numero ‘de vehiculos indice
de - ‘potencialidad  econdmica.
Agradecemos la - insercién

de ‘este: articulo en’ su revis:
ta quedando-a la dispasicién
de - Vd.
Atentamente,
Firmado: César Azpeleta
a Enrique Gibert

duccién espafiola en e} sec.
tor prevista para 1970 es de
medio millén de unidades.
Se espera, asimismo, que en
pocos afios pueda ‘alcanzar
el medio millon.

servicios.

En Valencia, = un servicio
aproximadamente igual: es
decir. de unos 7 km., comn
por ejemplo el trayecto

gin informa Europa Press.
. Enfre los paises con ma.
yor. densidad auntomovilisti.
ca  destacan  Estados Uni-
dos, con 416 por cada mil

REFRESCO DE NARANJA O LIMON
"SIN_BURBUJAS "
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1900: = Se matricula e} primer coche en Espafia. Un “Clement”,
en Palma de Mallorca.

1901: ' Matricula para 47 coches, de les cusles 36 en Sem
Sebastisn. :

1903:  Comienza la. industria avtomovilistica en Espafia, con

restaurante vasco
CEtertrerrn Ll  en la playa de palma

1907:  Primeras matriculaciones en Madrid y Barcelona.

1946:  Por segunda vez comienza la febricacién de vehiculos

T en Espana, ENASA abserbs a la Sociedad Hispeno Sui-
za y empieza a febricar el camién “Pegase”, del que
se lanzan 2 la calle 38 en ese afie. Barcelona tiene ya
fa. matricula 75.592; Madrid, 74.650; Valencia, la
20.412; Sevilla, 19.778; Vizcaya, 15.248; Guipuzcoa,
12.306; Oviedo, 10.958; Murcia, 10.255. Las provincias
que van en cola son: Cuenca, 1.571; Seria, 1.274, vy
Avila, 1.155. :

1956: . En Madrid se llege 2 la metricula 161.255. En otras
provincias, las cifras son déstas: Barcelona, 130.340;
Valencia,  38.200; Sevills, : 29.942; = Vizeays,  26.373;
Guipizeoa,  20.081; Oviedo, 18.162; Mureia, 18.300.
Las provincias colistas siguen siendo las mismas: Avi-
la, 1.866; Soria, 1.943, y Cuenca, 2.764. )

1966: = Madrid, 556.428; Barcelona, 527.551; Valencis, 181.148;
Sevilla, 112.257; Vizcays, 97.346; Murcie, 85.765;
Oviedo, 83.215; Guipdzcoa, 65.988. A finales de  ese
afio, el - parque automovilistico era de 2.735.662 co-
ches, camiones, autobuses, motecidletas y tractores
industriales. En tods Espafia ss  habian matricula-
do 432.573 vehiculos, de los cuales 79.949 lo hicieron

k en Madrid.

1967: - En toda Espaiia se matriculeron 440.393 vehiculos, a
un promedio de 40.000 al mes, y los permises de con-
ducir que se cenceden cada 30 dias es del orden de
60.000.

1970: A finales de afio se llegard a M-900.000.

La matricvla madrilefia on millén nunca aparecers eﬁ Ol CUMA EI— MISMO DlA
los coches. ISe e::.vdlia unvsisten'::, para'l combinar nime- % I_ A PESEA UEI_ NURTE

vos y letras, B¢
Q

A==, GUISADA POR VASCOS Y...

L

B | — | 4. SERVIDA POR SIVIPATICAS
. , =\ AMARERAS VASCAS

ONGU!I ETORI

Pedrn Mird Josa

Ldo. en Derecho - Gestor Administrative
Consultor de Empresas -

-Tramitacion engeneral
Matias Montero, 3-3.°-B
Telf. 214971 Palma de Mallorca

Avenida SON RIGO
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CASA BUADES, S. A.
_y su progreso industrial

Robert “A. ‘Lucht 'y Philip 'G. Kirk de
El pasado dia 23 de Septiembre en la’ la = «Harshaw Chemical» - de Cleveland,
factoria de griferia Casa Buades, S. A.: EE. UU. firma fabricante de la nueva mé-
y en compaitia de los Directivos de la quina instalada, D. Jesus Azcarreta, Di-
Empresa fue presentada a los medios de rector General de. dicha fabrica para
informacion locales la recientemente ins-. Espafia. y D. Manuel Serra Director en
talada maéquina - «Harshaw» programada = Espaiia de la «Nikel - Internationals des-
para el tratamiento galvanico de piezas plazados expresamente en la misma ma-
(preparacién, niquelado y cromado) ' que . fiana c¢itada, a Palma da Mallorca, para
aili se construyen. esta presentacion.
Ademas del personal  directivo de la Antes del acto que se celebré en la
casa. se hallaban presentes los sefiores sala de reunion de dicha entidad se vi-

Club Dirigentes Marketing Baleares L (viene de la pagina 41)
7. Una politica empresarial’ progresis-

a) se pierde el mercado extranjero ta (auténtica) deberia elegir conservar
por no poder realizar las inversiones ne- |a competitividad en los mercados exte-
cegarlas. [ oarads : riores abase de inversiones que: permi-

) se recurre al crédito bancario a tan un desarrollo agresivo, aln a costa
corto plazo, con el peligro o riesgo de de perder parte de la propiedad, (ce-
restricciones bancarias, ‘suspensién  de = diéndola. & otro . partnen: nacional). ~Hay.
pagos. que olvidar la filosofia de preferir j

! : 0 : eferir morir

c) caplta| externo .(mvasmn de capi-': solos. que  crecer acompaﬁa%os. La em-
tal y socios norteamericanos), pérdida de presa moderna toma cada vez mas el
g_arte _ge la propiedad y del control de caracter de cooperativa de cerebros, en
ireccion. ...:. cuyo: caso la estructura del capital ~se

6. Situacion ideal: poder estar a tiem- atenua. Una cosa debe ser la propiedad
po de renovar la estructura financiera y de la empresa y otra distinta su direc-
autofinanciar las inversiones necesarias ¢ién:
de ‘desarrollo. Pero olvidémonos del ideal, - 8. EN RESUMEN: cualquiera de  las
muchas empresas se encuentran hoy an- empresas mallorquinas - exportadoras ‘que
te el dilema: estancamiento y pérdida de hoy no pueden autofinanciarse su creci-
mercados, tienen que recurrir a la finan- miento, ;debe fusionarse con otra o ad-
ciacién externa. Para el crédito bancario  mitir nuevos :socios? Y en caso afirmati

es mal momento. Toda Europa habla de vo: ;cémo se resiuel
FUSIONES,; ‘menos  nosotros. direc?:ién? feeuslve el problema de‘

Esia leyendo of '

n. 43 de
sgronomia balear»
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Los préximos nimeros
seran
mejores
¢on la ayuda de
fodos sus lecfores

_———

Esperamos
222211

sus
Vel -20.20 '
Moas elazquez, 38-2.°-2. Teitfonos 999919
PALMA DE MALLORCA 2256727

lADMINiSTRA(lO'ES! ‘
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"4 5 S o TEYT

BELT INMOBILIARIA

COMPRA ~ VENTA - TRASPASOS

Gracias s
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sité detenidamente la fébrica Casa Bua-
des, verdadera maravilla en: organizacién
y - planificacién,  con 475 productores 'y
cori- la ‘aureola de haber sido nombrada
Empresa modelo de seguridad - social en
1968.

La Gltima nave visitada fue aquella en
la ‘cual se ha instalado esta nueva ma-
quina  presentada por la  primera firma
mundial en fabricacion de  instalaciones
galvanicas, Harshaw, de 33 metros de
larga, con 105 bastidores servidos a la he-
ra y cuyo: mando esta dirigido por un
programador ‘a distancia por tarjeta per-
forada con la particularidad que en caso
de: faltarles la energia industrial puede
funcionar a mano con extrema facilidad.

Ya. en la sala de reuniones los sefio-
res representantes ~de la Harshaw con-
testaron cuantas preguntas se les hicie-
ron encargandose de su traduccion nues-
tro estimado y buen amigo Sr. Bestard,
Agente Consular de EE. UU. en nuestra
Provincia.  Leyé  unas cuartillas = escritas
en espafiol ' Mr. Kirk agredeciendo  la
presencia de los medios  informativos y
sobre todo la confianza que los sefiores
Buades habian ‘depositado en: Harshaw
para el progreso de su factoria, afiadien-
do que los sefiores Buades son hombres
de fe y capacitados para el desenvolvi:
miento de este progreso, deseandoles el
merecido vy el mejor de los éxitos con
la instalacion de esta nueva maquina.

También hablé el Sr. Serra, Presidente
de la compaiiia que produce del 50 al 60
por ciento de niquel mundial, deseando

=

igualmente  verdaderos avances en esta
industria de la griferia Buades. Terminé
el acto - sirviéndose una copa de vino
espaiol.

Griferia  Buades exporta ‘a 14 paises
del continente americano, 3 del africano;
3 del Oriente Medio y 6 paises euro-
peos, amén de todas las provincias es-
pafnolas. Por un contrato firmado Gltima-
mente . con una industria Centro  Ameri-
cana en competencia con fabricas esta-
dounidenses, alemanas e italianas ‘un ele
vado porcentaje de las viviendas que ‘se
construyan en centro ameérica, a partir
del ‘préximo aio, llevaran instaladas gri-
feria Buades.

Agradecemos = muy  cordialmente a
D. Bartolomé Buades Fiol, Presidente de
la Casa Buades, $.A., D. Antonio Buades
Fiol - Vice-Presidente, D. Ignacio Hecht,
Director Técnico 'y D.  Ramon  Baiget

Empreésa; las atenciones que tuvieron pa-
ra. ECONOMIA BALEAR y les deseamos
que la instalacién de esta nueva maqui-
naria sea un motive mds para expandir
por ‘el ‘'mundo: el nombre y la calidad
Buades unido : con ‘el prestigio de la
industria: mallorquina.

Director  de exportaciones de la citada
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Por s‘err deseso undnime de todos cuantos integrames la plantilila de "ECONOMIA
BALEAR", y al objeto de atender peticiones de muchos sefiores suscriptores vy pu
blico en general, en el asentido de qus en el acto oficial de la entrega de los
PREMIOS ~ ECONOMIA - BALEAR 1970, asista nuestro invitado especial J.J.

) economia balear

D

)

D
Schreiber,elegido ¢omo la figura mas popular de Europe, y debido a las circung|
tancias,de todos conocidas, que rodean a dicha personalidad por las recientes
votaciones francesas, nos vemos en la necesidad de retrasar la celebracién del
acto en que se conmemorard, de manera solemnhe,sl primer aniversarioc de la pu =
blicacién de esta revista, prometiendo que tan pronto tengamos noticias concrg
tas sobre el particular, las divulgaremos por los medios informativeos locales.

Servan

EL MICROFILMADO

PARA LA OFICINA

Una biblioteca  de  consul-
ta en el cajon del escrito-
rio, serd una realidad me-
diante ' un - nuevo - accesorio.
Cornsiste. en una cémara pa-
ra- microfilmar, de bajo . cos-

NUEVOS
INVE

oS

to.y lo: bastante sencilla pa-
ra. que . la  puedan manejar
las empleadas de oficina. La
pelicula: viene preparada en
estuche . conteniendo . 250
hojas. Una 'sola  hoja —de
15 x 10 ¢m.~— tiene capaci-
dad ‘para 72 imégenes. La
cdmara va acompafiada  por
una . ‘moviola = portatil  que
permite ' la lectura  inmedia-
ta del material - de referen-
cia. El equipo serd de inte-
rés para los hombres. de
negocios por el aprovecha-
. “miento del espacio en las
oficinas 'y también. valioso
para los servicios de revi-
sién: en los aviones, por re-
ducir el volumen de los ma-
nuales de instruccién a una
fraccién de su tamafio nor-
mal.

SISTEMA DE SEGURIDAD
PARA ESCAPARATES

Una - firma ~de - Blackburn,
Inglaterra,. ha presentado un
sistema : electrénico . de se-
guridad- - para. - proteger ar-
ticulos - valiosos ~expuestios
en . escaparates, contra  los
robos con- rotura  de. crista-
les. Se afirma que es espe-
cialmente  adecuado  para: jo-
yeros, peleteros, tiendas: de
aparatos: . electrodomésticos

y otras: muchas, y elimina
la. necesidad de antiestéti-
cas rejas: plegables y otros
nada - atractivos disposiiivos
protectores. : La ' instalacién,
consiste ~en- dos sistemas
eléctricos - de ‘alarma, incor-
porados a un escaparate es-
pecial : de: doble - encristala-
do, ‘cuya hoja interior es de
cristal - blindado. Si' ‘alguien
rompe ' la ' hoja exterior, se
pone  en  funcionamiento un
timbre de alarma en el inte-
rior de la tienda con la fre-,
cuencia del sonido del cris-
tal- al quebrarse. Si ‘el la-
drén - persiste,  'se : enfrenta
con  una: segunda  hoja de
vidrio - blindado. = Cualquier
intento. de romperla - produ-
ce un ruido ‘que es recogi-
do: por un detector de so-
nido. 'que . proporciona - una
alarma instantdnea, a través
de ‘una conexion directa en
la ‘comisaria o puesto  de
seguridad mds  préximos.
BOTONES REFLECTORES
PARA SEGURIDAD
DEL PEATON

La innovacidon més recien-
te para la- mayor  seguridad
de los peatones en la oscu-

los faros. En el norte de
Inglaterra muchos nifios van
a-la escuela llevando estos
botones: pequenios = cosidos
en los abrigos, en el calza-
do y en las carteras, con lo
cual se hacen visibles a los
conductores. Se estd pro-
bando - también el uso de
estos botones en el correa-
je ‘de:los perros slazarillos.
Se les ha dado el nombre
de stigers, y funcionan con-
forme . al  mismo principio
que los tachones reflecto-
res de -calle y carreteras.
Los 'botones son de cristal
con -una resistencia contra
las rayas ‘el triple que la
del ‘cristal corriente. Un so-
lo bot6n funciona en un én-
gulo de més de 90 grados
y puede coserse o sujetar-
se ‘¢on un imperdible. Se
fabrican  también = «tigerss
de dos botones soldados
para “dar mayor proyeccién
a2l usuario, pues lo hace vi-
sible ‘en todos los #ngulos.

CORREA DE SEGURIDAD
PARA OBREROS DE LA
CONSTRUCCION

Se ‘ha creado un ' nuevo

truccion. | El “usuario = puede
sujetarlo . directaments  en
las  perforaciones para los
pernos que  hay ‘en las vi-
gas, necesitando’ para ' tal
operacién = una- mano  sola-
mente. - La ' correa: o cintu-
¥on, tiene un cable de se-
guridad ‘de 1,82 m. con fun-
da  movible para: protegerio
contra - los - cantos - afilados
de las vigas. El ‘equipo se
ha sometido a pruebas con
un peso. normal de. 136 kgs.,

una’ caida 'de 182 m. y a

una temperatura de 15 gra-
dos bajo  cero.

BALDOSAS DE NYLON
Se: ha' fabricado  un :mate-
rial ‘para cubrir: el suelo que
tiene el ‘aspecto 'y textura
de una -alfombra- de :pelo

“corriente y es muy resisten-

te - al “desgaste. Las baldo-
sas: son: cuadradas: y miden
50 ¢m. de. lado.  Consiste
en un 100 por 100 de nylon
en una base de fibra 'y el
conjunto impregnado de re-
sina.- Las: fibras de colores
se: hallan: tendidas - horizon-
talmente con objeto de ofre-
cer:la maxima resistencia ‘a
la’ penetracién de  manchas
y al desgaste. Las baldosas
se adhieren al: suelo, pero
en el caso de  estropearse
una cualquiera. se puede ha-
cer la renovacién: con gran
rapidez y facilidad.

Se: fabrican en ocho colo-
res.. El'- nuevo: material ‘es
muy.-adecuado  para oficinas,

BALEARES

il
ézz;fg
bk &

ridad, consiste en: unos: bo- tipo de correa de seguridad | escuelas; hospitales;  hote:
tones que reflejan la luz de para los obreros de la cons- | les, etc:
FOTOCOLOR
TTHEERAS CATALOGOS
FARNATTIRNES FOLLETOS
IMPRESION ‘OFFSET" POSTALES
" CREACION GRAFICA BoLsAs

CAJAS
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— El éxito profesional
se debe sin duda

al talento personal,
experiencia
dedicacion, pero...

¢No es imnmportante también
el"marco" donde Ud. ejerce
sus actividades profesionales ?

edificio MIHACO

un “marco” prestigioso
* para un prestigioso talento personal.

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

AVDA. ALEJANDRO ROSSELLO, 49-A « TELS. 215105 - 06- 07 - 213692
PALMA DE MALLORCA




DESDE LOS 4 PUNTOS CARDINALES.....
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+BUADES +

CARLOS GODOY & GIA,, ia Gusire
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T cammese

la Griferia de Espaiia.
e se exporfa a Cuatro Continentes

CASA BUADES, §. A.

Telf. 2518 40 (6 lineas )
Telex. 68 5 94 : +BUADES+
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