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NUESTRA PORTADA

La jirafa: simpatico animal que siempre nos re-

cuerda las cosas altas..

No es un simil, no, y perdén por si alguien lo
tomara como tal, pero algunas Direcciones estan

fico, siempre que se mencione la proce-
dencia y el nombre del autor.
Se ruega el envio de un ejemplar para

tan «altas» que no conocen, cual alguna que otra
jirafa, como funciona, y es un decir, su aparato
locomotor, el dvgestlvo o el respiratorio. Estd su
cabeza rectora jtan lejos!
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Feliz Mil Novecientos Segura Viudas

sera el afortunado ano en que se descorche la excelente cosecha
que inicia ahora su crianza en nuestra Heredad.
Igual fortuna que la que prometio, para 1970, el Cava Segura Viudas
que hoy se ofrece a usted,
después de un profundo suefio que durd muchos anos.

SeguraViudas

Heredad Segura Viudas, San Sadurni de Noya.
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DIMORIATE

las inStiIuciones van actuando
en politica de empresa

Se estd imponiendo a marchas forzadas un aire nuevo en los organismos
oficiales. Se constata que se viene actuando bajo una politica empresarial,
es decir, se sigue lo que mandan los cdnones del desarrollo administrativo:
celeridad, economia v eficacia y todo ello se estd llevando a cabo sin palia-
tivos.

El que varios alcaldes formen una mancomunidad para llevar adelante
planes -de desarrollo con mejoras automdticas para el grupo, nos recuerdan
las fusiones de las empresas para conseguir mejores productos con precios
competitivos. o : ;

El que un Delegado de Ministerio marque el proceso de un expediente
sefialando fechas, caminos y resoluciones, nos recuerda al especialista que
sobre un PERT nos dice cuando podrd estar el producto en la calle, PERO
con la caracteristica de que el especialista de la programacion estd solo
sujeto a los vaivenes empresariales, mientras que el Delegado —como el
funcionario publico— estd atado a un circuito administrativo decimondnico
y a una Ley de Administracion Local cuya vida Dios guarde pocos aftios.

Si este ir a por todas se observa en todos los estamentos oficiales, semi-
oficiales, empresariales, individuales, etc... habrd soluciones sociales de al-
cance wmdximo, Facultades, Universidad, Escuelas Profesionales, un Audito-
rium al 100 % de rendimiento, unas realizaciones de infraestructuras urba-
nisticas ejemplares, etc. etc... es decir TODOS EJECUTANDO, reservando
sdlo a las Cabezas la labor politica, y ¢por qué no? «recuperando los cere-
bros» mds caracterizados de Baleares para responsabilizarles de metas con-
cretas y que por dejadez y olvido, se vienen quedando espectantes. Si todo
ello se lleva a cabo podremos afirmar que, del futuro, seremos mdximos
responsables pudiendo aducir perfectamente que el que no participe, luego
no comente.
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PRESENTACION

Para ECONOMIA BALEAR es un honor, y un placer a la vez, ofre-
cer a sus lectores este nimero especial dedlcado a la Alta Direccion
empresarial.

Su redaccion ha corrido a cargo de la Escuela Superior de Admi-
nistraciéon y Direccién de Empresa (E.S.A.D.E.); por eso, los articulos
que se incluyen en la parte monografica de la presente ediciéon han sido
encomendados a conocidas personalidades que realizan una fructifera
labor docente en la expresada Escuela.

Agradecemos sinceramente, los trabajos realizados por estos ama-
bles profesores y sobre todo, el espiritu de entusiasta colaboracion,
que desde un principio, hemos encontrado en la Direccién de E.S.A.D.E.

La Escuela Superior de Administracion y Direccion de Empresas
rinde en nuestra patria una magnifica labor cara a la formacién del di-
rigente espaiio, tanto en las técnicas de organizacion como en el apoyo
de sus realizaciones y digna de verdadera admiracion es haber conse-
‘guido que muchos de los actuales dirigentes de empresa pasen por sus
aulas para estudiar y perfeccionarse, ain mas, en las técnicas de ges-
tion y organizacion. Asisten humildemente, a sus clases y se autopro-
mocionan para poderse situar en niveles directivos, todavia mas ele-
vados, que los ocupados al iniciar sus ensefianzas.

Admiracién, entusiasmo y digna de mejor encomio es la tarea que
desarrolla desde Barcelona, para toda Espaiia, E.S.A.D.E. Como exis-
tencia de su ser y el ser de su existencia he ahi unos articulos intere-
santes, admirables, que esperamos serviran para solazar el espiritu de
nuestros lectores, y servirin, ademas, para recordar algo que por mal
aprendido haya podido ser bien olvidado.

Asi, con esta presentacion, les invitamos a dar la vuelta a la pagina
y empezar, no la lectura como cada mes, de ECONOMIA BALEAR, si-
no el estudio concienzudo de cada uno de los articulos que forman la
parte monografica de esta revista.

Las personas que leen, con el interés de aprender algo, saben que
«el mundo marcha; y que quien se detenga quedara aplastado, pero el
mundo, como termina diciendo Jaime Balmes, continuard marchando».

ok W %

CIRCUNSTANCIAS OBLIGAN

La coyuntura que hemos tenido, en
la presente ocasion, de poder ofrecer
a nuestros lectores unos seleccionados
articulos relacionados con la proble-
matica de la Alta Direccion empresa-
rial, nos ha impedido publicar agque-
llos otros que teniamos preparados

para el nmimero normal de ECONO-
MIA BALEAR.

Pedimos excusas por la ausencia, en
este niimero, de aquellas habituales
secciones, al mismo tiempo que nos
enorgullece presentar este monogra-
fico sobre un tema de tan palpitante
actualidad.




Vicente Oller Company
Licenciado en Derecho y en
Ciencias Econémicas

Se hace dificil la elaboracién de un ensayo sobre
cual sea la realidad industrial de una regién o pais y,
sobre todo, sobre cual sea el modelo que va a inspi-
rar su desarrollo futuro sin acogerse a las amplias
posibilidades de analisis que nos proporciona la: visién

estructural. Segiin esta visi6n los hechos solo pueden

explicarse como resultante del estado de todo un sis-
tema o mundo circundante. La visién estructural se
opone pues, radicalmente, a la visién causal, que con-
templa la realidad como una simple cadena de causas
y efectos sucesivos y emparejados a manera de fichas
de domind. No, no existe una relacion de causa o etec-
to, sino una compleja interdependencia en la 'que los
«efectos» influyen también sobre sus propias «causas».

Este enfoque llevado al plano de lo econémico

quiere decir que la valoracion de los hechos, de la
realidad econémica, requiere necesariamente la pene-
tracién en el mundo de lo social, de lo institucional
y-de lo psicolégico, como minimo.
- En efecto, adentridndonos en el modelo de desa-
rrollo industrial de las Islas Baleares nos ' encontra-
mos con una realidad social e institucional que actda
como potente y decisivo freno al crecimiento; hasta
tal punto, que, ni siquiera en parte, puede ser contra-
pesada por unas circunstancias econémicas claramen-
te favorables que aceptando la teoria cldsica nos debe-
rian necesariamente conducir a dicho desarrollo indus-
* trial

Esta realidad social e institucional podriamos con-
cretarla con los mgmentes rasgos:

— Una organizacién familiar marcadamente pa-
triarcal.

~~ Unos modos de comportamiento regldos pri-
mordialmente por: la costumbre.

-~ Una desconfianza por la innovacién.

Mal puede concebirse con estos condicionantes un
modelo dinamico:. de desarrollo industrial que per se
requiere:

— Una cierta libertad creativa en el terreno in-
dividual.

~— Una actitud racional en el comportamlento.

— Una vocacién- innovadora en la vertiente de la
accioén,

Como decia, esta realidad tiene un mayor peso es-
pecifico —negativo— que una circunstancia econémi-
ca que tedricamente debiera haber impulsado un pro-
greso industrial irreversible; me refiero, claro esta, a
una amplia concentracién de grandes capitales.

A falta de més datos voy a referirme unicamente
a la estructura bancaria de Baleares. De los cinco ban-

cos de los que se da cuenta en el Anuario de Socieda-

des Andénimas 1969-1970, cuatro de ellos, sumados; tie-
nen. un pasivo que asciende a 3.534 millones de pese-
tas aproximadamente, lo cual ciertamente no les co-
loca en lugar relevante dentro de la panoramica ban-
caria nacional.

El quinto, por el contrario, tiene, por si sélo, un
pasivo de 26.000 millones de pesetas.

Con fines comparativos diremos que tal pasivo es
superior al de Banca Catalana, Banca Jover; Banca
M4ds Sardi, Banco Catalan de Desarrollo, Comercial.
Banco de la Propiedad y del Comercio y Banco de
Sabadell, jjuntos! : '

Asimismo €l pasivo del Banco al que:nos veni-
mos refiriendo es superior al del Banco Atlédntico,
25.300 millones de  pesetas, viéndose superado unica-
mente, en Catalufia, por el Banco Comerc;al Transat-
lantico; 28.000 millones de pesetas.

No estoy seguro, por otra parte, ni mucho menos,
de que este brillante panorama econémico tenga que
ser necesariamente ensombrecido por una evidente ca-
rencia de materias primas y por un mercado interior
escaso que, desde luego, redunda en un crecimiento
del coste de transporte en el escandallo de las poten-
ciales ‘empresas industriales. En ‘este ‘sentido  unica-
mente quiero resaltar de una parte que la experiencia
histérica nos muestra claros ejemplos de pafses: que
han alcanzado altas cimas de desarrollo industrial apo-
yindose exclusivamente en su capacidad comercial
importadora y exportadora y en su imaginacién crea-
dora —caracteristicas, ambas, de las que estin, am-
pliamente ‘dotados los habitantes de las Islas—; de
otra, que las industrias de vanguardia a lo largo y a
lo ancho de USA y la Europa Occidental se estan ins-
talando én zonas con un marco natural agradable, hu-
yendo de las conocidas aglomeraciones industriales, en
un movimiento claramente descentralizador.

Este breve bosquejo del panorama balear nos su-
mergiria en el mas encontrado pesimismo si no fuese
por el esfuerzo que de pocos: afios acd vienen realizan-
do una serie de industriales de decidido 4nimo reno-
vador y por el espiritu progresista y de buena volun-
tad mostrado por algunas: de las autoridades de las
islas. :

Ojald unas y otras aunadas consigan romper el ce-
loso bloqueo que no pocos intereses privados impo-
nen a todo lo que significa amplias oportunidades en
lo cultural y liberacién de facultades creadoras; que
todo lo demds vendrfa por anadxdura.

C. Bonaire, 53
Toll. 200941 (6 linoas)
Paima do Mallerca




SUGERENCIAS

para clarificar y adaptar el concepto de gestion
o "management ’ de empresa a las exigencias dac-
tuales y a las perspectivas del futuro.

‘GESTION

Definiremos gestion, en general, como el con-

junto de normas de comportamiento y de actividades
que tienen por objetivo lograr un Optimo de simulta-
nea y armonica eficiencia en la utilizacion de los me-
dios de capital y en la conduccion de los hombres
encuadrados en la organizacién hacia los fines de
rentabilidad de la empresa a corto y largo plazo, al
_servicio del mercado.

Siendo los medios de capital de la empresa sus
‘componentes estaticos, corresponde a sus compo-
nentes humanos, encuadrados en la organizacion, di-
namizarlos por medio de una buena gestion.

La gestién va indisolublemente unida al hombre.
La gestion correspondiente al equipo humano que di-
rige, o sea a los cuadros de mando, sera la gestion
directiva y la que corresponda al gerente o manager
sera la gestidn gerencial.

- También hemos indicado que, siendo el cambio
el fenémeno fundamental de nuestro tiempo, la ges-
tion debe desarrollarse bajo el signo de la creativi-
dad, tendiendo a la propia creacion del cambio.

Vamos a tratar de la gestion directiva, en gene-
ral, modulandola hacia la zona de la alta direccion de
la empresa.

Justificacion de los vocablos «management»
¥y «manager».

: Deliberadamente escribimos esta palabra y no la
de Direccién o Administraci6n, sin pretender entrar
a fondo en el problema, opinamos, como Octavio Ge-
linier, que una palabra realmente adecuada para ex-
presar lo que significa, realmente, dirigir, es la pala-
bra «management».

La palabra «management» no es anglo-sajona si-
no latina y concretamente fue tomada del italiano
por los anglo-sajones. «Management» proviene de
«maneggiare», titulandose «maneggiatore» los direc-

tivos de las empresas de las antiguas republicas de
Florencia y Venecia. .

En efecto, dirigir una empresa es «maniobrarla»,
exactamente igual como se maniobra un velero que,
partiendo de un puerto para llegar a otro, que consti-
tuye su objetivo, debe adaptarse constante y dinami-
camente a la mar, a las corrientes, a los vientos, ha-
ciendo frente al cambio en cada momento y creando
el cambio cuando convenga.

Mac Namara dijo, hace pocos afios que «dirigir
era hacer frente al cambio». Definicién ya obsoleta
y sustituible por la mdas reciente de Philipe de Woot
gue nos dice que «dirigir es crear el cambio», es de-
cir, nada menos, que adoptar una actitud de =evolu-
cion revolucionaria», decididos a alterar el orden ac-
tual de cosas, hermanando la velocidad maxima, la
prudencia y el sentido realista justo (tocant de peus
a terra o gestio de seny), bajo el signo, no de la
fuerza, sino de la buena gestion.

Dice Littré que la Prudencia es la virtud que ha-
ce conocer y practicar lo que mas conviene a la con-
ducta. La prudencia es una virtud activa, no debe em-
pujar a evitar sino a mejor comprender para mejor
intervenir. Si queremos conservarlo todo debemos
cambiarlo todo. ;C6mo?: A través de una buena ges-
tion. Sobre todo a través de un juego limpio. La pru-
dencia es muy facil de justificar utilizdndola para in-
tentar la permanencia de situaciones insostenibles.

Similitud entre «Management» y Gobernar:

- El concepto de «direccién - management - manio-
bra», es todavia mas significativo si analizamos a su
vez el origen de la palabra «Gobernador» que pro-
viene del griego «Kybernetes» que significa «piloto»
y que, por. cierto, es asimismo el origen de la pala-
bra «cibernética» que significa el arte de hacer efi-
caz la accién (Couffignol - La cybernetique). También:
una reflexion extremada sobre la manera de hacer.
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por
JOSE M.' SAGARRA y MONTOLIU

Dr. Ingeniero Industrial

De aqui, analizando los origenes de la palabra
que tanto usamos sin comprenderla, podemos con-
cluir que «gobernar o pilotar un pais» es lo mismo
que «dirigir o maniobrar una empresa», pues ;qué es
un Pais sino una empresa? Es decir, una entidad de
categoria superior a sus componentes: medios de
capital, direccién y trabajo con el doble objetivo de
rentabilidad (elevacion del .nivel de vida) y de reali-
zacién de sus hombres, componentes de la entera
sociedad y de la propia sociedad como grupo carac-
teristico.

Nos atreveriamos a apuntar aqui algunas ideas:
En primer lugar que no es cierto que haya pai-
ses pobres o ricos, simplemente paises que lle-
van buena gestién y paises que llevan mala ges-
tion. ;Son naturalmente ricos: Holanda y Suiza,
por ejemplo? Evidentemente, no. Lo son a tra-
vés de su buena gestién en lo econémico y so-
cial, aunque les afecta profundamente el fené-
meno de los «gaps». Podriamos citar muchos
paises del tercer mundo fabulosamente ricos en
riquezas naturales y fabulosamente pobres por
mala gestion.

El concepto «buena gestiéon» aparece como mas
claro y mas concreto, mas universal, que la ma-
rafia de los «ismos», en los que la humanidad se
desangra en ideas estériles abandonando un
qguehacer maravilloso hacia el progreso que pue-
de lograrse perfectamente a través de la buena
gestion de todas las actividades humanas orga-
nizando las empresas con objetivos y dimensio-
nes adecuadas.

'La esclavitud de los «ismosn».

Vivimos de un conjunto de falsas reglas de jue-
go, a las que confundimos expresamente con la na-
turaleza humana para justificar actitudes dogmaticas
que pretendemos expresar en «ismos». Tengo para
mi que en la esclavitud de los «ismos», en el orgu-
llo de mantenerlos, radica uno de los principales
puntos de estrangulamiento del progreso humano.

No pretendemos ahondar mas en este tema pero
si llamar la atencién que a través del concepto am-
plio de empresa y de buena gestion, ambos proble-
mas podrian resolverse.

La buena gestién y la propia concepcién de em-
presa nos dan una filosofia preparatoria de la accion
y un conjunto de normas que, adaptadas en cada cir-
cunstancia y en cada momento, permitirian un pro-
greso dinamico y rapido del mundo. Es evidente que

Amplitud del concepto de «management».

Citamos a Lawrence Apply, Chairman de la Ame-
rican Management Association en su mensaje a los
socios de AMA en el ejercicio cerrado en junio de
1968:

«El management ha roto su imagen restringida.
No esta limitado a la empresa. Todos los sectores
de nuestra sociedad estan tomando conciencia de
que es necesario el management para realizar de-
seos, alcanzar esperanzas y hacer que las ilusiones
se realicen. El management es la diferencia entre la
frustracion y la plena realizacion. :

Una vida individual sin management conduce al
aislamiento y a la frustracién.

Un hogar sin management es algo un poco me-
jor que una incubadora.

Una comunidad sin management es tan sélo un
sitio en el mapa.

Una escuela sin management es un conocimien-
to adquirido sin propésito.

Una iglesia sin management es una mole de la-
drillo y cemento sin alma.

Un sindicato sin management es la gratificacién
del egoismo.

La decisién, funcién fundamental del management.
Dirigir es, fundamentalmente, tomar decisiones
a tiempo y hacerlas tomar a tiempo a los demas. Se-
gun nuestra definicion, la decisién marca la frontera
entre el hombre dirigente y el dirigido. Es en esta
definicién donde se incluyen las condiciones innatas
del dirigente de las que trataremos oportunamente.

Ahora bien, si dirigente es quien decide, resulta
evidente que todos los elementos integrantes del or-
ganigrama, desde la alta direccién hasta los mandos
intermedios inclusive son, auténticamente, dirigen-
tes de empresa pues toman decisiones, tienen (o de-
berian tener) autoridad para ello y asumen su parte
correspondiente' de responsabilidad.

La decision y la incertidumbre.
La gestion como doma del azar.
Gestion previsional.

Decidir es escoger entre varias alternativas
aquella que haga 6ptimo un criterio de valor, no la
mejor, que nada significa.

Toda decisiéon debe tender a optimizar un crite-
rio y un solo criterio de valor. Un conjunto de condi-
ciones restrictivas limitaran el valor del 6ptimo y es
precisamente la determinacién concreta del criterio
a optimizar, en el conjunto del sistema y de las con-
diciones que puede restringir el valor del 6ptimo,
donde reposa el circuito informativo que nos condu-
ce a la decision.

Una consecuencia inmediata de esta definicién
es que escoger entre varias alternativas, implica la
existencia del azar, de un campo de indeterminacién,
ante la decisién.

Lo que ocurria en la economia de produccién era

cada Pais-empresa tiene que llevar la gestién que le - que el dngulo de indeterminacién ante la decisién

corresponda segin su coyuntura y circunstancias ac-
tuales. No es posible llevar la misma gestién para
los U.S.A. que para el Congo.

era mucho mas pequefio que ahora, o mejor dicho,
nos lo hicimos, entre todos, mas pequefio, a nuestro
gusto, aunque nos rasgdramos las vestiduras cla-
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mando por una economia de consumo y competen-
cia que en el fondo no desedbamos. Nos costo resig-
narnos al hecho de un cambio de corona del rey fa-
bricante al rey consumidor.

En aquelia-época la profesién del management
no existia como tal. No era necesaria. Se dirigia por
intuicién y extrapolacién. Se afirmaba que el mana-
gement era solo arte, una actividad de intencion ar-
tistica. Se insistfa en que solo podria ser dirigente
quien nacia dirigente. Naturalmente, quienes pensa-
ban asi eran los dirigentes de la época. Hoy el ma-
nagement es una profesién que hay que aprender.

Las condiciones innatas del manager.

Nos apresuramos a indicar que es absolutamen-
te cierto que para dirigir son necesarias unas condi-
ciones innatas. No puede ser manager cualquiera
aunque pueden serlo muchos més de los que hoy lo
son o creen serlo. Segin nuestro criterio las condi-
ciones innatas para dirigir, el test psicolégico para
ingresar en el estudio de la profesion de la gestion
directiva, comprenderia los siguientes elementos bé-
sicos necesarios:

Sentido comin en grandes dosis.

Intuicion (no picardia que es una intuicién dege-
nerada). Conviene al picaro ser dirigente pero
no conviene a la sociedad que lo sea.
Creatividad: capacidad de crear el cambio, de
hacer frente al cambio.

Capacidad de hacer frente al riesgo, calculdn-
dolo.

FLIL

ESCUELA DE TURISMO DE
BALEARES DEL ESTUDIO
GENERAL LULIANO

Legalmente reconocida (B, O. B 27-8-65). ,

Con delegaciones en: Madrid, Barcelonz, Valencia, Sa-
lamanes, Sevilla, Las Palmas, Tenerife, Corufia, Huelva,
~ Aleperia, Granada, Jaén, Mahon e Ibiza.

Espiritu de aventura, modulado con la prudencia.
- Confianza en si mismo.

Tener experiencia.

Tener suerte.

Ser Lider. Conocer y practicar los principios del
- Lidership o Liderazgo.

La falsedad de la teoria mesianica del Dirigente.

La «teoria mesianica» del dirigente es falsa por-
qué uno de los problemas, no tan solo de Espafa si-
no del mundo entero, es la falta de dirigentes capa-
ces y preparados, falta mayor si se tiene en cuenta
que algunos de los que son o se llaman dirigentes
no merecerian serlo. Si fuera cierto que solo es diri-
gente quien nace dirigente, la Gnica solucion del pro-
blema de su escasez consistiria en organizar rogati-
vas para pedir al ‘buen Dios que nos aumentara el
«cupo» de dirigentes, lo cual es absurdo, por fatalis-
ta y no olvidemos que en el fatalismo del «siempre
ha ocurrido asi», «siempre lo hemos hecho asi»s, "a- -
dica uno de los ‘males caracteristicos de nuestro
tiempo y una magnifica red de justificaciones de po-
siciones falsas. El concepto del Lider no es absoluto;
es relativo. Es una resultante en convicciones perso-
nales innatas, ambiente de trabajo, caracteristicas
del grupo humano a quien se dirige, dimensién y pro-
fesion  de la empresa y coyuntura del entorno in-
terno.

La creciente amplitud del campo de
indeterminacion ante la decision.

El trénsito irreversible de la economia de pro-
duccion a consumo ocurrido en Espafia en 1958 ha
constituido el hecho general de una nueva dinamica
empresarial.

Hasta entonces existieron fabricantes, desde en-
tonces existen empresarios. Antes el mercado esta-
ba al servicio de la empresa - fabrica. Hoy la empre-
sa debe servir al mercado. Antes el precio de venta
era una consecuencia del precio de coste, hoy el
precio de coste debe adaptarse al precio de venta
dictado por el mercado. Dice Peter Driotuer que el

I principal objetivo de una empresa es lograr clientes,

es mas servir al mercado.

Ante esta situacion, ademds del universo de la
produccion con que el empresario moderno debe en-
frentarse, aparecen los siguientes universos o im-
pactos dindmicos:

El mercado: Ya no nos compran, debemos ven-
der. He aqui pues el primer nuevo factor determinan-
te de la dinamica: el mercado, lo que el mercado

TECNICO DE EMPRESAS TURISTICAS

Titulo Oficial ‘expedido: por el Ministerio de Informacion
¥y Turismo, imprescindible para ocupar el cargo. de Di-
rector de cualguier empresa turistica. (B.O.E. ge 21-7-67)
Dos horarios: De 330 a 730
o De 530 5 930
Informes y meatricule: Estudio General Luliano
: San Roque, 8. Tels. 211988 - 221473

quiera o exija. El mercado, como es natural, quiere
y exige abundancia equilibrada, precio y calidad. El
mercado desea y exige innovacién y creatividad.

El producto: ;Cuantos de los productos actuales
de nuestra gama actual subsistiran de aqui, uno, dos,
tres, cinco afos? ;Por cuales deberian sustituirse?
La empresa moderna se enfrenta con este impacto
ligado con el gran problema de la investigacién para
mejorar los productos actuales y para crear nuevos
productos.
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los productos ha descendido, en poco tiempo, de 25
afios a menos de 4 anos. ,

La empresa moderna se enfrenta con este im-
pacto que exige un constante y costoso esfuerzo de
investigacion para mejorar los productos actuales y
para crear nuevos productos adaptdndose, tanto a
las necesidades como a las posibilidades del consu-
midor. Sea cualquiera el producto que escojamos,
nos sorprendera el comprobar sus constantes mejo-
ras tecnoldgicas.

La tension salarial: No puede hablarse del mer-
cado si no existe un poder adquisitivo creciente que
permita dotar al consumidor de los medios de pago
_necesarios para adquirir los productos de las empre-
sas. El aumento del salario real, es decir, sin el en-
gaio de la inflacién que, al disminuir el valor de la
moneda quita de un bolsillo el aumento nominal del
salario que entré por otro, es una necesidad inexora-
ble si el desarrollo econémico espafiol ha de ser un
hecho.

El dirigente de empresa se encuentra, pues, an-
te un nuevo impacto dinamico producido por el fac-
tor salario. Los sueldos y salarios deben y han de po-
der subir inexorablemente a una velocidad mayor
que la inflacionaria para que el sueldo, o salario, ex-
presién del poder adquisitivo real del consumidor,
sea realmente creciente en bien del pais y de la pro-
pia empresa. , '

El avance tecnolégico: La velocidad de creaci6n
de nuevos modelos de maquinas, instalaciones, apa-
ratos, etc., aumenta vertiginosamente. La humanidad,
consciente del peligro del aumento demogréfico, bus-
ca afanosamente la produccién en masa de produc-
tos a precios asequibles y calidades aceptables pa-
ra un mercado exigente, para un mercado de masas
consumidoras.

Las finanzas: La compra de maquinaria y otros
elementos de los activos fijos tangibles exige dine-
ro, que sé6lo puede entrar en la empresa por tres ca-
nales. A saber:

— Las reservas de beneficios, lo que exige una
gestion cientifica de la auto-financiacién y limita
extraordinariamente la percepcion de beneficios
de los propietarios o accionistas al obligar a ate-
sorar buena parte de ellos en las reservas au-
mentadoras de los patrimonios de las empresas
lo que constituye la esencia de una buena ges-
tién financiera. .

Los aumentos de capital con dinero procedente
de las fortunas privadas de los propietarios o
de los ahorros del pais, canalizados hacia la em-
presa, a través de las emisiones de acciones.

La creaci6én de pasivos contratados a largo pla-
zo mediante los oportunos créditos o las emisio-
nes de obligaciones.

Tales circunstancias constituyen un importante
impacto en el dirigente como consecuencia del fac-
tor dindmico «finanzass que le exige formacién en
las técnicas de las inversiones, de la politica de di-
videndos y del equilibrio de las estructuras del lla-
mado capital permanente.

No acaba aqui el impacto del factor dindmico fi-
nanzas. La lucha de todos los gobiernos, de todos los
paises, contra la inflacion, les obliga a actuar en sus
causas especificas mediante la gestién del dinero en
circulacion y la gestion del crédito.

Sabemos que existen dos tipos de inflacién: la
inflacién monetaria v la inflacién del crédito. La pri-
mera es un fenémeno irreversible. La segunda, no.

Caracteres comunes a estos factores.

Ahora bien, este conjunto de universos o impac-
tos dindmicos presentan las dos siguientes caracte-
risticas comunes:

— Son todos universos de azar.

— ‘No pueden contemplarse con una optica de cor-
to plazo.
Ante esta situacién caben dos soluciones:
Decidir la renuncia a estudiar el problema con
que nos enfrentamos. Hemos tomado una deci-

si6n. ;Es buena? Evidentemente, no. Habremos
transferido nuestra condicién de managers de
nuestra empresa, al azar. El azar sera el nuevo
gerente o director y la empresa estard sometida
a los impactos de su buena o mala suerte, am-

" bas representadas por la accion del azar, lo cual
es absurdo e inadmisible.

La previsién como doma del azar,
mediante la informacidn. o
— Decidir estudiar el problema. Ante la incertidum-

bre del futuro, intentar preverlo mediante la in-
formaci6n. La prevision cientifica, substituyendo

"TITULO DE TECNICO EN PUBLICIDAD
' OTORGADO POR EL MINISTERIO DE
INFORMACION ¥ TURISMO A TRAVES
DEL INSTITUTO NACIONAL DE PUBLICIDAD

—Tres cursos de Octubre a Junio.
—Horario de-clases g partir de 1as 7 de la tarde.

rformés!  ESCUELA DE PUBLICIDAD

Jos¢ Villalonga. 50 — Tel 2358 63

TITULO OFICIAL DE TECNICO EN
RELACIONES PUBLICAS POR LA
UNIVERSIDAD DE BARCELONA

- «Tres cursos de Octubre a Junio
«Horarlo de clases s partir de las T de la tarde.

Informes:!

ESCUELA DE RELACIONES PUBLICAS

José Villalongs, 50 — Tel 235863
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a la intuicion, es la Unica manera de domar el

azar. ;Qué es, en el fondo, la intuicién, sino una

prevision surgida espontdneamente - de nuestro
fuero interno utilizando un conjunto de informa-
ciones que se albergan inconscientemente en el

«data processing» de nuestro cerebro?

Domar el azar consiste, pues, en extender el

campo de la intuicion al de la previsién cienti-

fica mediante un adecuado tratamiento de la in-
formaci6n. Lo cual exige:

Conocer las técnicas de la previsién.

Conocer las técnicas del tratamiento de la infor-

macién. Estar bien informado es una condicién

esencial del éxito en la gesti6on de empresa.
, Hemos indicado dos caracteristicas de los uni-
‘versos 0 impactos dindmicos. Una, que todos eran
universos de azar, otra que no podrian contemplarse
con una 6ptica de corto plazo.

En efecto, ninguno de los problemas de merca-
do, —producto, tecnologia de inversiones o salarial,
puede resolverse considerandolos dentro de la 6pti-
ca del corto plazo, entendiendo como tal el afio o el
ejercicio contable. Nuestra politica de productos, la
prevision de cambios de estructura en el mercado,
la accion de la competencia, las necesidades de in-
version para ampliacién o para substitucién de acti-
vos fijos o para hacer frente a las necesidades de
activos circulantes, la gestion de la productividad
en relacién a los aumentos salariales, la politica de

precios y tantos otros aspectos fundamentales de la
gestion moderna, no pueden contemplarse més que
con un horizonte y a través de una Optica de largo
plazo, entendiendo como tal un minimo de cinco
afios para incrementarla hasta un periodo de diez
afos el cual basta normalmente para una empresa
de dimensionés medias. La empresa pequefia puede
reducir el horizonte y la gran empresa debe aumen-
tarlo.

Esta prevision da origen a la gestion de la em-
presa a largo plazo,gestion de importancia fundamen-
tal. En realidad la empresa que viva tnicamente de
una gestién a corto plazo, es vulnerable. La gestion
a corto plazo no tiene sentido mas que considerada
como una seccién en el devenir previsto a largo pla-
z0.

La profesién de la gestién directiva o .management.
Abarca los siguientes grupos de actividades:
Gestién previsional y dinamica por objetivos ba-
jo el signo de la creatividad. Un objetivo previs-
to es un azar domado.

Gestion ejecutiva o gestién de la accién.

Control de la gestion.

Conduccién de los hombres

dership. :

No podemos desarrollar el tema aqui aunque lo
situamos en el siguiente cuadro sinGptico que des-
arrolla los tres primeros aspectos.

o Ejercicio del Li-

ESQUEMA GRAFICO' DE LA GESTION
DIRECTIVA O MANAGEMENT DE - LA
EMPRESA

CREAT LY LDAD

Emanactén,por condicciones innatas dal manager,

Influencia Tnductiva da la: Decisidn de ac-
ciones correctivas sobre 1a creatividad .
Educacion de 1a creatividada Equivocindo-. }
se:'se 2prende. s
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El presente trabajo, titulado FINAN- |

CIACION DE LA EMPRESA, compren- |

de un conjunto de temas que para fa- |

» cilitar su ‘exposicién han sido agrupa-
dos en ‘cuatro partes.

De la“ simple lectura. del indice se
desprende que los puntos a tratar pa-
ra: ser bien estudiados precisan mas
e;:stensién de la ‘dedicada en esta oca-
sion. ‘

Adn sablendo ' que las - cuestiones
| solo se inician, 'y reciben en  conse:
¢ - cuencla un tratamiento incompleto, he

creido conveniente, por la compleji-

dad que entrafia la FINANCIACION DE
LA EMPRESA, exponer-algunas de las
cuestiones més importantes 'y que si
pretendemos proporcionar una finan-

ciacién raclonal vy eficaz tienen que
ser ‘estudiadas o consideradas en su
conjunto.

.pm :
JAIME BATALLA RAPALO
Profesor Mercantil
Actuario de Seguros

INTRODUCCION

L

ilEl dsigniﬁcado que el Diccionario da a la palabra FINANCIAR
es ‘el de: ‘
i «Crear o fomentar una empresa aportando el dinero para
ello». , :

El ‘significado’ que le damos en esta ocasién es més am-
plio, como se verad en cuanto sigue. =
1—1 . ORIGEN FINANCIERO DE LA EMPRESA. .

Es conveniente distinguir. entre aquellas empresas que en
principio obedecen a inversiones patrimonialeés que buscan esen-

ciaimente colocar un' capital cuidando de su seguridad y procu- |

rando alcanzar una adecuada rentabilidad, de aquellas otras que
se deben  principalmente al genio creador de empresarios con
escasos recursos: para financiar sus actividades.

1—2 RECURSOS FINANCIEROS - RECURSOS LIMITATIVOS.

En la actividad de la empresa participan un conjunto de
3ecursos o factores. Algunos son més escasos otros més abun-

antes.

Las operaciones de la empresa quedaran interrumpidas al
agotarse alguno de los recursos que utiliza en su actividad o
funcionamiento {aunque tenga en exceso del resto de los fac-
tores). A dicho factor le llamaremos . recurso  limitativo por
cuanto al agotarse paraliza o estrangula la actividad de la em-

resa.
£ Por su escasez o insuficiencia los medios o recursos finan-
cieros constituyen en muchas empresas el factor que limita su
actividad o expansién.

Cuando, como anteriormente hemos dicho, los medios o
recursos: financieros son el factor limitativo, debemos' recono-
cer el interés: que tiene para la economia de la empresa la
administracidén- de los recursos financieros, ya que su escasez
nos obliga a extremar los cuidados: en su gestién.

La Direccién de: la Empresa debe programar el pieno em-
pleo: de los medios financieros, evitando *anto, la presencia de
recursos ociosos, como la escasez peligrosa de los mismos, or-
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denando el pleno empleo al serviclo de los objetivos més con-
venientes ' de entre los posibles para la empresa y que no
obliguen a mayores aportaciones de recursos de los que real-
mente se disponga. : ‘

21 SISTEMA DE ADMIMNISTRACION. ; ‘

Para nuestro  propésito, entendemos por sistema de admi-
nistracién al conjunto de documentos que ordenados vy rela-
cionados entre: si, contrlbuyen a la realizacién de los objetivos
de la empresa. -

£l sistema de administracién implantado en la empresa,
para que cumpla sus objetivos, debe facilitar a través de los
documentos que lo Integran, informaci6n suficiente y con elia:
conocimiento, tanto de la empresa como de las circunstancias
por las que atraviesa, para efectuar raclonalmente la direccién
de la misma. En consecuencia deberd estar de acuerdo en esta
blecerse en funcién de:

a} La Empresa 'y las necesidades concretas de informa-
cién que precise.

b} El equipo humano que ha de interpretario y utilizarlo.

La:-empresa, organismo complejo, precisa informseién, la
informacién es: itil cuando sirve a la toma de decisiones, mar-
ca planes de accidn; coordina los departamentos (y:icon ello
los esfuerzos), controla: los resultados, diagnostica las causas
que provocan los fallos o las: desviaciones que sufre la empre-
sa en la consecucién de sus objetivos, facilitdndonos la co-
rreccion de las desviaciones. e ,
" Es preciso coordinar la intuicién del nombre de empresa,
con el conocimiento racional que puede ofrecerle un buen Sis-
tema de Administraci6n. ‘

Con los datos sin elaborar que nos ofrece la intuicién gue-
daran sin resolver muchos de los problemas que nos presenta
la- empresa. :

La' Administracidn serd una elencle en la medida que nos
permita hallar solucién a problemas insolubles para la intuicién.




2—2 ADMINISTRACION FINANCIERA.

Los medios financieros (propios y ajenos) estan confiados
a la  ADMINISTRACION FINANCIERA de la empresa que asume,
entre otros, los objetivos  siguientes:

-a) Evaluar lag necesidades financieras que precisan o exi-
gen los programas de la empresa.

Gestionar |y conseguir, en su caso, ‘la aportacion de
recursos  ajenos para que: colaboren equilibradamente con los
propi)os. en la satisfaccion de las necesidades mencionadas
en a).

c) Concertar o coordinar las necesidades y las posibili-
dades  expuestas ‘en los puntos anteriores en orden a alcanzar
el dptimo econémico-financiero.

d) - Controlar la realizacién préactica de los programas, es-

tudiando las: desviaciones que se establecen entre las previ-
siones y las cifras realmente alcanzadas a medida que trans-
curre el tiempo al que se extiende el programa administrado.
Tareas tan concretas como: las  mencionadas, dificilmente
se llevardn a cabo, ‘sin la participacién de personal directivo
experto- en- la. utilizacién: de instrumentos de  Administracion
exactos y precisos; los cuales son solamente utiles cuando se
saben emplear y les emplea quien toma decisiones. Es natural
que la mayor o menor complejidad de las operaciones de la
empresa Influird ‘en cuanto llevamos dicho y serd tanto mas
necesario tenerlo en cuenta cuanto mayor sea la necesidad de
coordinar las tareas de la empresa y la escasez que puedan
presentar los recursos que intervienen en la explotacién.

2—3 . Enesquema:

Instrumentos

ADMINISTRACION . : -
FINANCIERA DE LA Medios
EMPRESA.

| — Fines u objetivos

Balances

Movimiento de recursos
Cuadro de financiacion
Cuenta de Resultados
Programacién Financiera
etc. etc.

Recursos propios Capital
Autofinanciacién

Proveedores
Crédito oficial
Crédito privado
Mercado capitales

Recursos ajenos

— Rentabilidad 6ptima de:

a) Los recursos Propios

b) Los recursos Totales >
— Pleno empleo de: los medios disponibles
— Seguridad del Patrimonio -
~ Equilibrio - Financiero
— Estabilidad — liquidez
etc. etc.

sus esfuerzos.

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

Su colaboracién estard respaldada por

nuestros 106 afios de experiencia.

Aproveche hoy esta oportunidad.

Compaiiia do Seguros

, SUCURSAL EN BALEARES
Avda. Gral. Primo de Rivera, 28 - Telf. 22 18 50.
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INSTRUMENTOS DE LA DIRECCION.

Si'la informacion se obtiene ‘a través de los documentos se
desprende la necesidad de prepararlos para que la puedan ofre-
cer. Cada documento atenderd a uno o varios objetivos en con-
creto. Més importante que la informacidon que aporta cada uno
de ellos en particular es la que se consigue ‘al reunirlos: for-
mando sistema. :

A los documentos de la Administracién les llamamos INS-
TRUMENTOS DE LA DIRECCION: por cuanto proporcionan:la in-
formacion que precisa la Direccion de la Empresa, para desem-
pefiar: eflcazmente sus tareas.

MEDIOS O RECURSOS DE LA ADMINISTRACION.

Los medios o recursos financieros que utiliza la adminis-
tracion para alcanzar sus objetivos, pueden clasificarse en dos
grandes grupos, éstos son: : :

Recursos propios. Como su nombre indica son  aquellos
recursos que emplea la empresa y que tienen su -origen en
aportaciones de los socios o proceden de los beneficios logra-
dos y no repartidos llamédndose respectivamente, Capital'y Auto-
financiacion:

Recursos ajenos. Los recursos ajenos tienen procedencias
muy diversas. Tanto por su volumen, como por el tiempo que
los emplea la empresa se establecen entre ellos caracteristicas
que  los diferencia muy claramente. Los recursos ajenos, co-
muinmente ‘empleados, proceden del crédito: que 'nos: conce-
den los: =

~ Proveedores
— Intermediarios financieros

A su vez se clasifican en funcién del tiempo: en: Exigible a
Corto, Medio y Largo Plazo. :

Debe tenerse especial cuidado al: utilizar -estos recursos,
si-se pretende proporcionar una financiacién. correcta. El em-
pleo inadecuado de los mismos puede ser causa inmediata o
posterior de inestabilidad financiera.

Fines y objetivos de la Empresa. Los fines u objetivos que
hemos incluido en este apartado del esquema creemos que no
precisan ampliacién ya que los titulos expresan con claridad su
contenido,

2—4  CAPACIDAD CREDITICIA. ;

Por la importancia que en la financiacién de la empresa

tienen los recursos ajenos 'y por:aportar, cuando guardan la

" debida proporcidén: con los: recursos propios, la financiacion més
conveniente para la empresa, resulta de gran interés determi-
nar la capacidad crediticia de la empresa, para utilizarla hasta
el limite- enque: los recursos por ella aportados - complemen-
tando a los propios den como resultado una estructura estable’
y eficaz, capaz de facilitar equilibradamente recursos, tanto para
financiar las inversiones en activos Fijos como para el Fondo
‘de Maniobra o capital de Trabajo.

2-5 COORDINACION: NECESIDADES — POSIBILIDADES.

Un aspecto de la: Financiacién de la empresa es aquel que
cuida de la  Administracién del volumen de los medios: financie-
ros a utilizar, en funcién de las necesidades que crean los pro-
gramas en vigor en la empresa. Se pretende mantenerlos den-
tro de unos: limites. que permitan a la empresa actuar: eficaz-
mente, evitando tanto la presencia de recursos sin:utilizar co-
'mo la escasez peligrosa de los mismos. Para adentrarnos en el
conocimiento de cada empresa en particular, conocer e inter-
pretar la influencia que ejercera en la marcha de la misma la
utilizacién ‘de las distintas fuentes de financiacién y la relacion
que debe establecerse con los empleos que de las mismas se
haga, es preciso determinar la coordinacién entre los medios
que exigen los proyectos: de la empresa y los que ésta tiene a
su alcance. :

Los recursos necesarios para ia financlacién de la empresa
pueden agruparse en: funcién del tiempo en:

Recursos a Corto Plazo.

Recursos a Largo Plazo. : :

Con ellos pueden realizarse dos clases de inversiones bien
definidas:

Inversiones en Activos Fijos.

inversiones en Activos Clrculantes.

Los medios financieros ‘empleados ‘en la inversion empre-
sarlal’ tienen ‘dos procedencias que les distinguen, estas son:
Autofinanciacion. ' : ‘

Recursos Externos. :

Los recursos externos pueden ser propios y ajenos.

La coordinacién tanto en la proporcién:que deben guardar
entre si los recursos a corto y a fargo plazo, como las inver-
siones entre Activos: Fijos y Circulantes, vy el equilibrio que ‘en
su conjunto deben mantener los recursos propios y los ajenos,
es condicién necesaria para lograr 1a estabilidad de la empresa

a lo largo de su vida.

HI—DIFICULTADES DE FINANCIACION

3-1 Causas que las provocan:

Por el elevado ntimero de empresas: que tienen en estos
momentos dificultades en su Tesoreria 'y la influencia de esta
situacién en su estabilidad y continuidad nos da la ocasién de

DIFICULTADES DE FINANCIACION »

Por la cuantia o volumen de
los recursos: disponibles.

Insuficiencia de medios
o ‘recursos financieros.

< Administracién deficiente.

CAUSAS QUE LAS PROVOCAN

Consecuencia de otros problemas
N

%

Por: los: plazos: de: devolucién
o amortizacién de créditos.

En la adquisicion: de recursos.

En la gestion de los mismos.

Problemas de informaéié;'n.

Dificultades de - formacion.

estudiar las dificultades que sufre en su financiacion la empresa
espaiiola: 5

Una forma de agrupar, para facilitar su estudio y compren-
sién las causas que provocan las dificultades en la financiacién
de la empresa pudiera ser la siguiente:

POSIBLES SOLUCIONES

Capital de empresario.
Créditos a medio y largo plazo.
Autofinanciacién. :

Capitales’ permanentemente empleados.
Coordinacién ciclo empresa y dispo-
sicién: recursos. ;

Conocimiento' y relacion con: fos in-
termediarios: financieros. :
Presentacién de cuentas.

Servicios adecuados. :
Instrumentos de direccion.

Contabilidad interna.

Interna Conocimiento de posibi-
: lidades y necesidades.
Externa Politica crediticia.

Politica econémica.
Conocimiento del Mercado.

de Mandos Superiores
de Mandos Intermedios
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Es necesario establecer el diagnéstico de las causas que
-provocan las’ dificultades, para facilitar la bisqueda de- las posi-
bles soluciones. Miichas veces se confunden las causas apa-
rentes  con las reales y en tanto no Heguemos a éstas no po-
dremos plantear los problemas para que puedan’ ser resueltos
eficazmente. '

ESTABILIDAD FINANCIERA.

La pérdida de la Estabilidad Financiera de muchas empresas
tiene su origen en:

LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA.

Cuando: la rentabilidad : de la  empresa disminuye, ya: sea
por el aumento en los gastos de explotacién, como por la con-
traccién de la cifra: de: negoclos; se resiente el equilibrio finan-
clero de la Empresa. La unidad de la empresa y la relacion que
guardan entre si los aspectos écondmicos y financieros se ha-
cen evidentes en estos casos asi como los: peligros en que se
incurre cuando no ‘se tiene en cuenta dicha unidad.

CREDITOS.  El aumento de las dificultades para la. conce-

sién 'y renovacién de créditos, asi como la disminucién en sus
cuantias y las cada vez mayores exigencias de la clientela para
atrasar. sus. pagos.

STOCKS.  La disminucién de las: ventas suele ir acompa-
fiada de un nuevo elemento. perturbador de la estabilidad como
es, el aumento exagerado de la cifra de stocks.

APLAZAMIENTOS E IMPAGADOS. El nimero de - clientes
que  solicitan - aplazamientos ha ido  aumentando Gltimamente,
su aportaci6n a- la inestabllidad es doble: primero por los gas-
tos: de renovacion 'y ocupacion. de descuento, después por los
impagados.

RIESGOS. ' Los riesgos de todo orden internos y externos
amenazan la estabilidad financiera y acarrean fracasos irrepara-
bles. Extrememos los cuidados para evitarlos, una forma de ha-
cerlo es estar bien informado. Creemos que la: falta de Infor-
macién es uno de los mayores riesgos: que: corre actualmente
el empresario y: que: viene agravado por el hecho de que mu-
chos' equipos directivos no tienen conciencia de la falta de in-
formacion o si se prefiere no sienten la necesidad de la misma.

V.. POLITICA FINANCIERA

4—1  SU MNECESIDAD.

La' empresa es: UNIDAD. Sus resuitados dependeran en
gran’ parte; del grado de informacién: y cohesion que se esta-
blezca entre ‘sus departamentos.

Pretender que la empresa alcance un volumen de negocio
superior a las posibilidades reales para: financiarlo es exponer-
nos al' fracaso: del programa de actuacién que preparemos y
quizé de la empresa en su conjunto.

Tanto para descubrir la: unidad de la empresa como para
determinar: el volumen  de actividad conveniente, precisamos
conocimiento racional de la empresa y de sus operaciones, de

Interna
POLITICA FINANCIERA 4

Externa

4--2 DISCIPLINA EN LA ADMINISTRACION.

No basta con tener ideas concretas y conocimiento de los
documentos de la Administracién, de las necesidades de infor-
macién y de las exigencias que impone una adecuada labor de
Direccion, es necesario que en. la practica el esfuerzo realizado
sea- eficaz; que nos acompafie la voluntad de aplicarlo, mante-

sus: necesidades: y posibilidades:

Al conocimiento se llega a través de Ia informacién y ésta
nos ha de permitir planificar con sensatez y realismo el futuro
de la empresa. :

Consecuencia del: sistema de Administracién, del conoci-
miento- de las dificultades de financiacién que puedan  afectar
a la‘empresa y de las exigencias de todo orden que resultan
de la naturaleza de la empresa y de sus operaciones, deben
estar presentes, en el momento de formular y establecer una
Politica Financiera que Ilegue a ser un instrumento operativo
en manos de la Direccion. ,

Un esquema de Politica Financiera pudiera ser el siguiente:

( Determinacion de los objetivos de la Empresa.

Evaluacidn financiera de los mismos.
Coordinacién necesidades. Posibilidades: Optimo
§ econémico financiero.

Distribucién del beneficio. Autofinanciacién.
Financiacion Interna.

Relaciones empresa:
Intermediarios * Financieros.
Proveedores:

< Clientes. :
Evaluacion de riesgos.
Financiacién Externa.

N

niendo la disciplina tanto, en la elaboracion de jos datos, como
en la presentacién de los documentos asi como en el estudio
de ‘su: informaci6n: para aplicarla en. la toma- de decisiones. Esta
€s una tarea que debe obligar a todo el equipo de la empresa,
desde los componentes de la Alta Direccién que han de utilizar
e Iinterpretar Ia informacién al resto del equipo humano que de
una u otra forma interviene en la empresa.

LIMPIEZA Y MANTENIMIENTO DE LOCALES - OFICINAS - CRISTALES - ETC.

SERVICIO POR ABONO

Sindicato, 36-1.°-1.°

EL BRILLO BALEAR

JUAN MASSO

TELEF. 2227 00
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iCuéles deben ser, pues, las
funciones esenciales de un depar-
tamento de marketing? Sin duda
alguna las podemos reunir en una

' palabra: vender. Es obvio que es-
tamos hablando de vender con el
margen “de beneficio que se juz-

gue necesario.

La funcidn esencial del marke-
ting en una empresa es, pues, ca-
nalizar y orientar todos los recur-

sos de'la misma para que se rea-
por LUIS RENART CAVA (i una venta conpbeneg‘icio.
Licenciado en Ciencias Empresariales Sin embargo, naturalmente, po-
(ESADE) demos precisar bastante mas en
Master in Business Administration  concreto las funciones que suele
( Universidad de Chicago ) :?nnger un- departamento de marke-
* - Quizd,  en primer lugar, la fun-
: ' ' cién mas importante sea la deter-
Si la méaquina del tiempo fuera entendida la funcién de produc- minacién de qué productos van a
una realidad, y pudiéramos tener _cion. ser comercializados por la empre-
una -entrevista con un empresario Este sobreentendimiento puede sa. Naturalmente, puede alegarse
espafol de «mentalidad promedio» basarse en dos pilares alternati- que esta decisién corresponde
en la primera mitad de los afios vos. a) «La fébrica de la empresa muchas veces a Gerencia, princi-
cincuenta, nos darfamos cuenta de - funciona bien y puede ir adaptan- palmente cuando se trata de una
que su foco empresarial estaba si- dose paulatinamente a las necesi- empresa nueva o de un cambio
tuado en [a funcién de produccion. - dades del mercado. b) La empresa  muy radical orientado a la diversi-
Esquematicamente, el departa- no tiene medios de produccién ficacién de la empresa. Sin embar-
mento «de ventas» debia sacarse propios y se limita a contratar, ba- go, bajo una concepcién dinami-
de encima, lo mejor que pudiera, jo especificaciones, con otro fa- ca de la gesti6bn comercial, co-
los bienes producidos por «la f& bricante quien le suministra los rresponde al departamento de
brica». Los ingenieros y técnicos bienes fisicos. Este Gltimo tipo de marketing el estudiar los tipos.y
eran quienes imponian las direc- gestion empresarial (1) no estd detalles sobre los nuevos produc-
trices en las empresas. ain muy introducido en nuestro tos que forzosamente han de ser
Hoy en dia, en cambio, este pa- pais, pero no hay duda de que res- lanzados al mercado a lo largo del
norama ha dejado casi de existir. . ponde al aforismo bésico en mar-  tiempo. ~
Ciertamente, ha habido una tran- = keting de que mas vale dominar Otra de las funciones impor-
sicién, y por tanto siempre podre- un mercado que tener una fabrica. tantes es la determinacién de una
mos encontrar algin rezagado que Asi, sobre los fundamentos de  politica de precios. Existen diver-
pueda servirnos de ejemplo. Pero una produccién firme, propia o sos grados de complejidad de es-
hoy, en general, quien marca la contratada, se levanta el primer ta funcion, que van desde el sim-
pauta de la empresa es la menta- piso del marketing. ple:-afadir un porcentaje  fijo al
lidad- de marketing. = Esquematica- - : '
mente, se ha dado un giro de 180°,
y hoy es la fabrica quien debe pro- .
ducir segin los dikctados del de- : :
artamento de marketing. |
° De esta manera, el punto focal Pe‘lrn ulrﬂ Jnsa
del empresario ha pasado bésica- Ldo. en Derecho - Gestor Administrative
mente de la funcion de produccién . :
a la funcion de mercadizacidn.
¢Podemos por tanto olvidarnos
de «la fabrica»? Ni muche menos. ,
Lo que sucede es que el marketing | Matfas Montero,3-3.°-B Telf. 214971  Palma de Mallorca

i

Consultor de Empresas  -Tramitacion engeneral

de alguna manera da por sobre- | =
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precio de coste segun el escanda-
lio, hasta el determinar, mediante
complicados estudios, qué precio
esta el mercado dispuesto a pa-
gar, considerando la necesidad que
los clientes tengan del producto,
la situacién financiera y tecnolégi-
ca de la competencia, etc. Natu-
ralmente, no pocas veces el pre-
cio no es una consideracion pos-
terior sino anterior al producto,
como sucede, por ejemplo, cuando
el precio de un bien ha sido fijado
y la empresa debe considerar qué
producto puede ofrecer a aquel
precio.

La determinacion de los canales
de distribucién a través de los cua-
les se piensa comercializar un pro-
ducto, y las posibles modificacio-
nes o complementos a los canales
existentes es otra de las funcio-
nes principales del departamento
de marketing. Considerar las posi-
bles alternativas existentes y sa-
ber escoger la mas adecuada a los
objetivos de la empresa. Estas
consideraciones suelen  ir estre-
chamente ligadas a las considera-
ciones sobre transporte fisico de
los productos. Es preciso distin-

guir, sin embargo, entre cambios
de titularidad en la propiedad del
producto (canal de distribucién) y
meros - cambios en la situacion
geografica del mismo (transporte).
Asimismo, el departamento de
marketing debe organizar 'y man-
tener un equipo de ventas que
atienda a los canales de distribu-
ci6n gque se hayan determinado.
Todas estas acciones deben ser
apoyadas mediante acciones publi-
citarias, de relaciones publicas y
de promocion de ventas que ase-
guren el conocimiento de nuestro
producto tanto por parte de los
canales de distribucion, como por
parte de los consumidores finales.
La informacién necesaria para
tomar las decisiones y marcar las
politicas mencionadas debe con-
seguirse a través de investigacio-
nes de marketing que tengan en
cuenta las fuentes internas de la
empresa y externas a la misma.
Estas son, en términos genera-
les, las funciones méas importan-
tes de un departamento de mar-
keting.
Junto a ellas deberiamos incluir
una de las tareas mas importantes
de todo departamento en una em-

presa, la amortizacién y conjun-
cion de los objetivos de cada uno
de los departamentos con todos
los demds. En nuestro caso, esto
puede significar que en muchos ca-
sos un departamento de marketing
puede verse limitado por otros de-
partamentos de la empresa.

" Estas limitaciones pueden tener
origenes muy diversos: falta de
financiacion para el lanzamiento de
un nuevo producto, imposibilidad
fisica de ampliar la fabrica, falta
de personal capacitado a cualquier
nivel... . La lista de limitaciones
puede llegar a ser desesperante-
mente larga.

Como conclusion, podemos se-
fialar quiza los dos campos del
marketing que en estos momentos
parecen ofrecer un mayor cimulo
de posibilidades: la investigacion
del comportamiento del compra-
dor y del consumidor, favorecida
por los progresos de las ciencias
de la conducta (psicologia, psico-
logia social, sociologia, etc.) y la
introduccion en el marketing de
los métodos cuantitativos (esta-
distica e investigacion operativa),
facilitada por el acceso a los mo-
dernos ordenadores electrénicos.
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Intencionadamente he evitado escribir como
titulo de estas lineas Direccion de Personal porque
el término, aun siendo correcto, tiene hoy dia en
nuestra vida industrial una referencia directa a se-
gundos o terceros niveles de la empresa, donde
suelen ejercerse funciones limitadas y, a veces,
muy primitivas de direccién de hombres. De he-
cho, todas las empresas se ven obligadas a desa-
rrollar una direccién de personal mds o menos
acertada a un nivel gerencial, porque ninguna pue-
de escapar de la realidad de su empresa compuesto
por hombres, a quienes hay que dirigir. El térmi-
no Direccién de hombres, me parece, da a enten-
der mejor el tema de este articulo al publico in-
dustrial en general, porque con €l facilmente se
amplia el significado de lo que entendemos por Di-
reccién de Personal para incluir actos y funciones
tipicos de politica empresarial y de gestién.

La Direccién de Personal pretende llegar a ser
una ciencia aplicada, pero en el estadio en que se
encuentra hoy es un arte, con las caracteristicas
tipicas de todo arte, que interpreta unos hechos, a
veces con complementos subjetivos creadores. Sin
embargo la ciencia va aportando muchas conclu-
siones cientificas, que forman ya un volumen im-
portante de conocimientos directamente aplicables
a la Direccién de Personal. Estos conocimientos
cientificos, desplazan o arrinconan el arte. Cuando
se conoce cientificamente cudl es el tipo de reac-
cion de los grupos humanos de la organizacién en
determinadas circunstancias, o cuales son los fac-
tores, que influyyen en un problema humano, no
tiene sentido que el directivo quiera interpretar
los hechos a su aire. Incluso puede resultar algo
necio desconocer lo que se ha llegado a saber con
la conjuncion de grandes esfuerzos de muchos psi-
cologos durante varias décadas, para fiarse de una
pura intuicién personal. Por desgracia, aun hay que
ampararse demasiado en esta intuicién, porque la
ciencia es atin ignorante de muchos capitulos del
complicado mundo de la psicologia humana. Pero
en otros ha dicho una palabra, que no hay que des-
preciar.

Al decir ciencia en singular, me he referido a
muchas ciencias. La Direccién de Personal se nutre
de muchas, como la Psicologia Social-Industrial,
la Sociologia, la Ingenieria humana, la Estadistica,
etc. Unas son bdsicas, otras complementarias, unas
instrumentales, otras funcionales. Con todas estas
aportaciones se va formando un conjunto de cono-
cimientos organizados presidido por la Psicologia
Industrial, que se conoce con el nombre de Direc-
cién de Personal. Este vocablo quiere traducir uni-
vocamente otros muchos, que han querido repre-
sentar 1o mismo, con distintas matizaciones, origi-
narios de las tierras donde nacié la Direccién de
Personal. Asi el lector encontrard textos titulados

Por JOSE BARUEL COLL, S. I.
Licenciado en Filosofia y Letras
Master of Science in Industrial and So-
cial Psychology (New - York University)

ireccion de hombres

Personnel Management, Personnel Administration,

- Management, o, incluso, Human Relations in In-

dustry, Man-power Administration u otros.

El Sentido de la Direccién de Personal.

Es inevitable que unos conocimientos, que to-
can directamente al factor humano de la empresa,
sufran las mds diversas interpretaciones, segin
sea la mentalidad de los directivos, que han de
usarlos. Esto sucede siempre que se aplica una
ciencia, porque en el paso del puro conocer al uti-
lizar, necesariamente se afiade uno o varios fines,
mds 0 menos claros, que se persiguen. En concre-
to, tratdndose de la Direccién de Personal, se pue-
de pretender utilizar los conocimientos, que sumi-
nistra, para hacer rendir al mdximo al obrero de
niveles medios y bajos y hasta para explotarlo, ol-
viddndose de que el factor humano de la empresa
estd formado por todos los hombres que la inte-
gran, incluso el Gerente. O bien, puede utilizarse
para que se desarrolle y afiance un clima de com-
prension y alegria en el trabajo. Hablando genéri-
camente la aplicacién de los conocimientos de Di-
reccion de Personal a la empresa, puede oscilar
entre dos polos dificiles de conjugar: la prosperi-
dad econémica de la empresa y, la que podriamos
llamar, realizacion del hombre en la empresa..

Desde esté punto de vista la ciencia basicamen-
te es neutra, aunque con sus descubrimientos lle-

ga a hacer comprender la realidad y, consiguiente- .

mente, obliga a determinar una cierta politica.
Cuando se comprende la realidad de una organiza-
ciéon humana como es la empresa, no hay mis re-
medio que descartar fines, que atienden tinicamen-
te a la prosperidad econdémica, no porque tengan
éstos que eliminarse, sino porque son parciales.

Pensando, incluso, en puros términos de ren-
tabilidad, hay que reconocer lo improcedente de
esta vision parcial y limitada de la empresa, por-
que el lucro ha de verse yugulado, o, por 10 menos,
seriamente’ frenado, como pago, que la naturaleza
de las cosas se cobra, por no habérsele reconocido
tal como es y tratado en consecuencia.

La Direccion de Personal, sin embargo, se ve
seriamente condicionada por las estructuras socio-
economico-politicas del pais en que se aplica. Nues-
tras instituciones industriales estdn pensadas, bien
0 mal, para el desarrollo econémico y prosperidad
material de la nacién. Por esto, cuando se quiere
aplicar la Direccion de Personal a las empresas
concretas el condicionante econémico tiene que es-
tar presente. Pero esto no quiere decir que el co-
nocimiento de la dindmica humana en la empresa
no nos haga descubrir planteamientos erréneos y
la necesidad de corregirlos. Idealmente la Direc-
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cion de Personal quiere descubrir el complicado
mundo de las relaciones humanas ¥y la compleja
dindmica de la Organizacion, para sacar sus conse-
cuencias en la concepcion, organizacion y direccién

de las empresas. El programa es extremadamente r

ambicioso y supone el forcejeo mecesario para
transformar estructuras y concepclones madecu&-
das o incorrectas.

Las aportaciones de la Direccién de Personal
Actualmente la Direccion de Personal brinda ya
una multitud de conocimientos y técnicas de uso
mds o menos inmediato. Probablemente, la mejor
division, que puede hacerse de todo ello €S una
prescntacion de la Direccién de Personal como es-
ta, consiste en agrupar por un lado nuestros cono-
cimientos sobre la dindmica humana en la organi-
zacion industrial. En un segundo capitulo queda-
rian resefiadas las técnicas y, por 1iltimo, una serie
de aportaciones y condicionantes heterogéneos
que incluyen la legislacion laboral, las medidas

preventivas de higiene y seguridad, etc.

La psmologxa mdustna.l

Sin duda, el corazdén de 1a D1recc1én de Perso-
nal se encuentra en la psicologia del factor huma-
no de la empresa y en sus aplicaciones y politicas
derivadas. La Psicologia Industrial, como capitulo
de la Psicologia Social, ha ‘estudiado a los hombres

dentro del complejo industri_al o'en relacién con el
mismo, e, igualmente, ha profundizado en la dini-
mica de los grupos y organizaciones humanas.

El hombre llama a la puerta de la fébrica pa-

ra solicitar trabajo impulsado por una amplia ga-

ma de motivaciones aunque, en general, s6lo que-

dan patentes las economicas. Lleva consigo un
complejo bagaje de condicionantes socio-psicoldgi-
€0s, que pronto se ve forzado a compaginar con o
sin ‘acierto, con los nuevos condicionantes, que le
imponen la empresa y el grupo humano con el que
entra en relacion. Asf nacen o se transforman sus
actitudes ante 1a empresa y su trabajo en un prin-
cipio de proceso, que ha de durar toda su vida la-
boral. El grupo humano fuerza con mayor o menor
éxito su integracion, no sélo a las normas oficiales
de la institucién sino a las complejas relaciones
humanas creadas informalmente, que suponen in-
cluso un intento de alcanzar zonas psicoldgicas tan,
intimas como son las de su ideologia. :
La conducta humana, de hombres y grupos,
no puede comprenderse sin atender a estos temas.
La vida interna de la empresa y de su grupo hu-
mano tiene continuas alteraciones m&ds o menos

_ impuestas por los cambios del ambiente, econémi-
- cos, comerciales, sociales, industriales u otros, en

que vive inmersa. Estos cambio producen roturas
de ritmos, hébitos, sistemas de comunicacién y

“hasta de politica, con las consiguientes reacciones

y resistencias psicolégicas al cambio. o
Intentando resumir y concretar, aun corrien-




do el riesgo de caer en el aburrimiento de una lis-
ta anonima de temas, los estudios psicolégicos han
desarrollado principalmente los temas de la moti-
vacion, las actitudes laborales, la organizacién hu-
mana, la dinamica de los grupos, los estudios de
aptitudes en vistas a la seleccién y promocion, Ia
resistencia al cambio, etc.

Intentando resumir y comncretar, aun corrien-
do el riesgo de caer en el aburrimiento de una lis-
ta anonima de temas, los estudios psicoldgicos han
desarrollado principalmente los temas de la moti-
vacion, las actitudes laborales, la organizacién hu-
mana, la dindmica de los grupos, los estudios de
aptitudes en vistas a la seleccién y promocion, la
resistencia al cambio, etc.

Es necesario aqui subrayar que no se debe es-
perar leer en los textos de Direccion de Personal
soluciones madgicas y simples. El conocimiento del
factor humano en la empresa sirve para que el em-
presario pueda analizar la situacién y en conse-
cuencia pueda fundamentar y establecer una poli-
tica correcta de Direccion de Personal.

Las técnicas

Los problemas que presenta el nimero de par-
ticipantes en una empresa, imposibilita el anilisis
psicoldgico individual de todos y cada uno de ellos.,
Pero, ademds, el reconocimiento de que el grupo
humano es distinto de la suma de sus componen-
tes, obliga a enfocar la atencidn en el grupo u or-
ganizacién, La dificultad de observacion vy preci-
sion de toma de datos y de soluciones adoptadas,
que todo esto engendra, ha desarrollado una serie
de técnicas. Las mds conocidas son las que se re-
fieren al reclutamiento, seleccién, adiestramiento,
construccion de estructuras salariales, valoracién
por el mérito, control de moral laboral, organiza-
cion, etc.

ILa Direccion de Personal tiene probablemente
un futuro insospechadamente fecundo, que ha de
patentizarse sobre todo, el dia en que la industria
descubra empiricamente y. quizds después de una
larga historia de correcciones en su politica y ex-
-periencias agitadas e incluso tragicas, que la em-
presa no ha de concebirse como un centro de pro-
duccion y ni siguiera como un instrumento de fi-
nanciacion o unas oficinas centrales de direccién
de una lucha por la conquista v defensa de un mer-
cado, sino fundaraentalmente como un grupo hu-
mano, que hace posible todo esto y es indispensa-
ble para el progreso de la naciodn.

Nuestras empresas han de irse habituando a
la dura tarea de dirigir hombres con bases cada
vez m3as cientificas. El progreso tal como 1o hemos
vivido hasta ahora lleva consigo la costosa contra-
partida de la complicacion, porque, por lo visto, la
naturaleza es complicada v, cuando se la va descu-
briendo y conociendo, 10 que antes se trataba con
simplicidad se tenga dque someter a estudio. Pero,
en correspondencia a este estuerzo, la Direccion de
Personal bien usada ha de traer a nuestros ambien-
tes una concepciéon humana de la empresa, por
desgracia ausente aun, rica en valores y conse-
cuencias.

ECONOMICAMENTE HABLANDb:

MUZAK

ES ALGO MAS QUE MUSICA

Es una curva de estivunlo
producido por un estilo
sonoro especiolizaco

Para el ambito de los negocios
Para las tensiones del trabajo
Para la estabilizacién de la salud
Para todas las necesidades del

comercio y la industria
CONSULTENOS:

MUZAK BALEARES

Berenguer de Sant Johan, 19-3.°
Tels. 214545-44

O CONSULTE

‘ A NUESTROS CLIENTES J

ES LO MISMO

SERVICIO Y MANTENIMIENTO PERMANENTE
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St. CYR

<.

BA EsA CURVA |

Vd. empresario de hoy que sa-

be valorar las cualidades del

productor - puntualidad, cons -

tancia, interés, antiguedad y fi-

delidad - ofrezca a sus produc-

& S INFORMESE
SEGURO COLECTIVO DE VIDA

| Recuerde que sera el productor TE Il . 21 4 2 3 8

Servicios de Empresa contento quien le 5

' SUBA LA CURVA
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SU PROB[EMATICA Y SU FUTURO

Podemos definir la Gestién Ad-
/ministrativa, como aquel conjunto
de - técnicas “que permiten = prever,
organizar y controlar los circuitos
de informacién de la empresa, v el
tratamiento de los datos que se de-
rivan de dichos circuitos, sin los
cuales la empresa seria incapaz de
ejecutar sus acciones de presente 'y

" tomar decisiones para el futuro.

Como consecuencia de esta defi-
nicién es facil determinar la pre-

- sencia de la funcién administrativa

en todos los niveles de la empresa.

Aun cuando la administracién es
tan antigua como el hombre, su de-
sarrollo - espectacular - ha venido
corndicionado por el crecimiento de
la: empresa industrial.

Al comenzar la etapa de indus-
trializacion, todos los ‘esfuerzos de

IMPORTANCIA Y NECESIDAD
DE LA GESTION ADMINISTRATIVA EN LA EMPRESA DE HoY

Pais Afio
Francia 1900
» 1930
» 1950
Bais Afio
EE. UU. 1960
Indice de

Produccion

Francia 1900 — 100

1920 — 220

Para medir Ia importancia. eco-
némica de ese fenémeno, podemos
remitirnos a las cifras anteriores,
pero lo que si es interesante afia-
dir es que el rendimiento medio en
las oficinas es inferior al 50%, ¥y
aun este dato estd tomado del pais

de la eficiencia; U.S.A. Ello nos da

una idea de la enorme cantidad de
dinero «malversado» por la admi-

por Fco. JAVIER PALOM IZQUIERDO
| Profesor Mercantil

Ia ‘técnica fueron dirigidos. al pro-
ceso productivo. Mas-adelante, cuan-
do la produccidén : fue debidamente
organizada y racionalizada, - surgid
Ia’ necesidad de conseguir - nuevos
mercados y nuevos productos, con
lo: que comenzd lo que se ha dado
en denominar la época del marke-
ting, época en la que nuestra eco-
nomia estd inmersa.

Pero ya en este decenio de los
70, en determinados paises y en mu-
chas empresas; ~especialmente- las
de grandes  dimensiones, comienza
a dibujarse claramente: lo que pue-
de también llamarse la época de la
Administracién.

El progreso de nuestros tiempos
trae consigo también una buena do-
sis de complejidad. Los gastos se
incrementan de forma - alarmante

Como pardmetros de medida que
pueden ayudarnos a comprender la
importancia del fenémeno adminis-
trativo, son significativos los s:—
guientes datos:

Empleados Adtvos.
2.000
2.800
5.500
Empleados vy técnicos
25.500

Indice de

Obreros
100
165

nistracién en el mundo. Lo cual no
deja de ser un extrafio contrasen-
tido.

Quiza es por todo lo expuesto an-
teriormente, que reina en'el dnimo
de la gente un verdadero temor al
papeleo, al funcionalismo y en defi-
nitiva .a todo. lo que consigo lleva
aparejado la administracién buro-
cratizada.
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en las empresas, la competencia au-
menta en gran escala, toda esta pro-
blemdtica acarrea una mayor difi-
cultad en la toma de las decisiones,
La decisién, que es por definicién,
el arte ‘de dirigir, ya no puede ser
ni improvisada ni presentida.
El dirigente ‘moderno; tiene una
necesidad inexcusable de tratar de
cerrar = el dngulo ' de indetermina-
cion ante el que se encuentra a la
hora de decidir. :
Las técnicas de la gestién admi-
nistrativa ‘son un medio adecuado
para socorrer y ayudar al dirigente.
Por ello hablamos en nuestra de-
finicién de gestién administrativa,
de aquellos datos sin los cuales Ia
empresa seria incapaz de ejecutar
sus acciones de presente y tomar
decisiones para: el futuro.

Poblacidn activa. (Cifras en miles)
19.500 -
20.500
21.500
Poblacidn activa
25.000

Indice de

Admtvos.
100
290

Este temor ha trascendido al ni-
vel empresarial y aun hoy dia mu-
chos dirigentes no creen en la ad:
ministracién y sin embargo por fal-
ta de una buena administracién mu-
chas empresas han desaparecido.

Segun datos de las Camaras de
Comercio de los EE. UU.,, el ratio
de beneficio sobre ventas siguié en
este pais la siguiente ‘evolucién:




1950 . . ooooson ue

5'3%
1955 . . . oo 0 0L 8%
1960 . o .o il 0 33%
1964 . . .. Lo 5%
1965 . e e . 5%

Estos datos, realmente alarman-
tes, sobre todo en 1960, obligaron a
los empresarios de U.S.A., a consi-
derar . cuidadosamente las posicio-
-nes, y una de: las conclusiones de
sus estudios ha sido reforzar y me-
jorar la Administracién = empresa-
rial;, pues de lo contrario se iba en
camino ‘de cumplir la ley de Par-
kinsons «los gastos suben hasta ab-
sorber la rentas.

Otro dato que ha obligado a me-
ditar muy seriamente a los altos
empresarios americanos es que de
las 100 primeras empresas de 1900,
solamente siguen en este grupo 30,
habiendo perdido posiciones o des-
" apareciendo las demds, distinguién-
dose las que aun permanecen, por
su eficiente organizacién administra-
tiva. ‘

En nuestro pais, la situacién no
es mucho mas optimista. Es posi-
ble comprobar en empresas de ta-
mafio mediano la existencia de mas
de 500 impresos distintos y encon-
trar archivado un mismo asunto,
concretamente un pedido, en 20 ar-
chivos diferentes.

El retraso que en este terreno
Hlevamos con relacién a otros pai-

ses, se intenta recuperar mediante
una . mecanizacién - administrativa,
llevada a cabo en muchos casos sin
una adecuada base previa de orga-
nizacién y sin haber recorrido eta-
pas: preliminares: de esta mecaniza-
cion. . ‘ _

En definitiva se ha intentado pa-
sar del manguito y la pluma de ave
a la ficha perforada y al ordenador,
con lo que se ha conseguido en ge-
neral estrepitosos fracasos en unos
casos. y en- otros un desaprovecha-
miento de las posibilidades de es-
tas madquinas - muy lamentables y
muy: caro. de corregir.

En algunas empresas la mecani-
zacién ha . significado un aumento
en sus costes administrativos; mien-
tras que en otras se han: consegui-
do resultados sorprendentes en: di-
chos costes.

En determinada empresa espafio-
la los costes administrativos en un
proceso de administracién y control
de ventas se redujeron a una: ter-
cera parte con un ahorro anual su-
perior a los cuatro millones de pe-
setas. .

Como resumen’ creemos. necesario
insistir en los siguientes puntos:

1.°—El dirigente debe tomar con-
ciencia de su responsabilidad ‘ante
la empresa y ante la sociedad, en el
momento de decidir.

29—La - informacién  es la base
mds importante para decidir. Si

hoy no se puede conducir un auto-
mévil con la ayuda exclusiva del re-
trovisor, tampoco se puede condu-
cir una empresa con una informa-
cién histdrica y atrasada, sino que

“se precisa una informacién dinami-

ca y correctamente elaborada.

3.>—Es indispensable por parte de
nuestros dirigentes, un mejor cono-
cimiento’ de las técnicas y sistemas
de trabajo administrativo.

4o—Los procesos y los circuitos
administrativos deben estar: perfec-
tamente  sistematizados;,
caer en costes excesivos.

.5.0—Es necesario dotar a la admi-
nistracién de una claridad diafana.
Creo que uno de los problemas mas
graves de la administracion ha sido

la tendencia a complicar las cosas

con tecnicismos inutiles.

La ciencia administrativa debe ser
la ciencia del sentido comin, virtud
que ha de acompaiiar siempre a la
administracién de nuestros dias.

6.o—Nuestros  dirigentes - tienen
que - creer que la Administracién
puede y debe ser mejorada. Esta
falta de fe, es una de las dificulta-
des que a diario tropezamos quie-
nes . pretendemos colaborar en la
resolucién del problema administra-
tivo en las empresas. Existe una
tendencia excesiva a admitir a la
Administraciéon como un mal nece-
sario.

lOS FACTORES POSITIVOS Y NEGATIVOS DE LA
ADMINISTRACION

Entre los primeros citaremos co-
mo a los mas importantes los si-
guientes: :

a) El progreso industrial deter-
mina una mejor Administracién.

b) La complejidad de la Adminis-
tracién Puablica; en los aspectos ju-
ridicos ‘de tributacién y de seguri-
dad social obligan a una: Adminis-
traci6én empresarial mas compleja.

¢) La evolucién de los sistemas
financieros de cobros y pagos re-
quieren una precisién y un perfec-
to control administrativo.

d) La necesidad creciente de es-
tadisticas y datos obligan a un co-

rrecto . tratamiento de la informa-
cién.

Como factores  negativos citare-
mos:

a) La facilidad de caer en la Ley
de Parkinsons.

b) La dificultad de evaluar de
forma totalmente objetiva las ven-
tajas de la informacién administra-
tiva en la toma de decisiones.

c) La dificultad de medir tam-

bién objetivamente el trabajo admi-
nistrativo.

d) La dificultad de cambiar los
sistemas administrativos.

e) La falta de coordinacién entre
los diferentes  departamentos de la
empresa, con los consabidos corto-
circuitos y duplicaciones de esfuer-
ZOs.

f) - El excesivo - snobismo hacia
una mecanizacion que no. resuelve
todos los problemas y como contra-
partida una indiferencia o incredu-
lidad hacia las maquinas.

POSICION DE LA FUNCION ADMINISTRATIVA EN EL
ORGANISMO DE LA EMPRESA

En el organigrama tradicional, la | administracion ocupa la siguiente | posicién:
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- (_DIRECTOR | -

Produccién

Aprovisionamientos

En el periodo de los afios 1950 a | «controller» de hecho un super-ad-
1965 en U.SA., e incluso en Euro- | ministrativo situado en «staff» y en
pa, tuvo gran validez la figura del | la prictica se revel6 como ineficaz

DIRECTOR

Marketing*

1
Administracion

ante la dificultad de su mision,
El organigrama tenia la siguiente
estructura: :

CONTROLLER

1
Produccion

Durante el mismo periodo se hi-
cieron experiencias de descentrali-

] : -
Aprovisionamientos

zar la administracién con lo que el

DIRECCION

L]
Administracién

Mark]eting

organigrama mostraba la siguiente
forma:

Fabricacion

l

Jefe Administraciéon
Personal
Correspondencia; etc.

Esta estructura, si bien-es posi
ble en cierta manera en la empresa
pequeiia, en la empresa grande se
reveld  ineficaz, puesto que en: po-
cos afios los gastos llegaron a dupli-

dos en muchas empresas
adoptado una medida que tiende a

Aprovisionamientos

l

Jefe  'Administraciéon
Personal
Correspondencia, etc.

carse.

Actualmente en los ' Estados Uni-
se ha

£

]
Marketing

l

Jefe Administracién
Personal
Correspondencia, etc.

reforzar la - funcidén administrativa,
asumiendo " el vicepresidente de la
sociedad la Direccién administrati-
va, tomando el organigrama el mo-
delo siguiente:

Director
Presidente
Vice-presidente
Dtor. Administrativo
— |
Compras ~Produccién

Marketing

CENTRALIZACION Y DESCENTRALIZACION ADMINISTRATIVA

Aun cuando en algunas = empre-
sas se ha podido llegar a un grado
de . descentralizacién con - efectos
beneficiosos, en la mayoria de oca-
siones: la experiencia  no ha dado
buenos frutos - como  consecuencia
de la dificultad de coordinar la
administracién de los distintos. de-
partamentos, lo que a la larga pro-
duce duplicidad de esfuerzos y de
gastos.

Esto es logico que ocurra en la

préctica. Supongamos una empresa
que precisa un: determinado niime-
ro de datos para llevar el control
de su gestion. Supongamos que es-
tos datos son: = Ventas mensuales,
coste  de fabricacién ~de’ los pro-
ductos, Rendimiento: hora maquina.
Estos datos pueden' ser necesarios
para los' departamentos: de Admi-
nistracién, Producciéon y Comercial,
lo que no resulta tan claro, es que
los tres Departamentos precisen de
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estos datos  tratados de la misma
forma, lo normal es que cada de-
partamento los precise combinados
de manera distinta.

La tnica solucién para evitar du-
plicidades - es la centralizacién,  so-
Tucién a la que se tiende y a la que
ha obligado practicamente la apa-
riciéon de los ordenadores electré-
nicos.

La centralizacién tiene
guientes ventajas:

las si-




1.2—Permite investigar e invernta-
riar todos los datos y sistemas de
informacién  existentes en la em-
presa.

2.2—Permite investigar las necesi-
dades de informacion de cada  de-
partamento y llenar las necesidades
al minimo coste.

3a_Analizar la informacién nece-
saria, reduciendo o  eliminando

aquella. que no sea  precisa, con-
centrando todos : los esfuerzos . en
elaborar la informacién que sea
vital, con lo que se gana en opor-
tunidad 'y rapidez.

42—Permite controlar el coste de
elaboracion de cada informacién, lo-
cual posibilita decidir si- el" precio
que pagamos compensa el valor real

de la informacién.

LA ELECTRONICA

5.2—Posibilita estudiar los cam-

bios en la organizacién administra-

tiva sin necesidad de  «convencer»
a.todo el personal ajeno a la Admi-
nistracion.

6.2—Permite controlar de cerca
el desarrollo de los sistemas.

La electrénica como instrumento
de automatizacién y desarrollo de
la gestién administrativa.

COMO INSTRUMENTO DE AUTOMATIZACION Y DESARROLLO
- DE LA GESTION ADMINISTRATIVA

El crecimiento- espectacular de la
industria de los. ordenadores: elec-
trénicos “en este  pasado decenio,
condicionard - tremendamente los
conceptos y posibilidades de la ges-
tién “administrativa en la empresa,
en un futuro muy préximo:

Tanto en los Estados Unidos co-
mo en Europa, existen empresas cu-
ya gestion administrativa: esta total
mente integrada en un programa
de ordenador;’ que proporciona in-
formacion; = practicamente en- tiem-

po real de las desviaciones que se
producen en:el presupuesto, indi-
cando simultdneamente en que for-
ma inciden estas desviaciones en
cada centro - de responsabilidad  a
Departamento y en el conjunto de
la. Empresa como centro de renta-
bilidad.

También es posible  disponer de
programas’ de simulacién, coordina-
dos con dicho presupuesto, que per-
miten ensayar y cuantificar los re-

sultados probables de un haz de
posibles decisiones.

Sin embargo, repetimos para lle-

gar a este punto que hoy por hoy,
hacen 6ptimo, cada empresa tiene
un camino concreto y diferenciado
a seguir,

Todo ello: exige a nuestros diri-
gentes cubrir 'una serie de etapas,
sobre las que nos gustaria escribir
unas péginas, aparte de una forma-
cién adecuada en esta nueva cien-
cia de la Informadtica.

- s
antonio salas
equipos para oficina
Pi, Cuartera, 17 ¢
Gral. P, Rivera, 37 Tal. 217846
PALMA DE MALLORCA




DESPEDIDA

..Y aqui termina la parte monografica, que en este numeéro hemos
tenido la satisfaccién de dedicar a la problematica de la Alta Direccién,

.y que; anualmente, procuraremos presentar -con las  nuevas formulas

sobre ia materia.
Un problema que de cada dia es mds acuciante y que su: resoluciéon

tan sélo depende de la formacién de nuestros dirigentes. De una buena -

formacién y de un principio de légica aplastante; no aislarse de sus cola-
boradores. La cabeza que dirige debe estar cerca de sus dirigidos. Joco-
samente  Jardiel Poncela dijo:  que «no hay méjor compaiia que la de
uno solo; $i se lleva bien», pero-de seguro que no se referia a mnguno de
los: mandos de empresa.

ECONOMIA BALEAR estd satisfecha de haber presentado este ni-
_mero monografico.

Y usted, amable Iector, ¢qué opina?
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PUNTOS
DEBILES
de la
empresa
industrial
en
BALEARES

por Miguel ALEHAR

Con motivo de la confeccién de
un trabajo sobre la problematica
de la industria en nuestra provin-
cia tuvimos ocasién recientemente
de tomar contacto de un modo pro-
gramado y sistematico con los  di-
versos sectores de nuestro mundo
empresarial. No fue posible realizar
nuestro estudio con la metodologia
que. ‘exige el rigor cientifico tal
como hubiéramos deseado entonces
y nos hemos propuesto realizar mas
adelante; sin -embargo reunimos
unas impresiones al: respecto que,
aunque inmaduras e insuficiente-
mente elaboradas publicamos por
el interés que nos merece el tema.

La informacién que hemos obteni-
do ‘nos permite afirmar que en Ba-
leares el juego ‘desplegado por el
trabajo . directivo en sus dos: nive-
les de mayor rango, direcciéon y ge-
rencia, adolece en términos genera-
les de -algunas deficiencias que se
repiten con frecuencia. A éstas nos

vamos a referir.

La mayoria de nuestros empre-
sarios - desconocen todavia las ven-
tajas del trabajo en equipo. Actiian
en general de un modo absorbente
€ impositivo, que reiteradamente les
lleva a ocuparse en tareas puramen-
te técnicas y esencialmente delega-
bles, con evidente perjuicio de la
atencion y dedicacion que de él exi-

~gen sus funciones especificas.

El empresario balear no sélo des-
conoce en gran parte, sino que ade-
mads vive proverbialmente despreo-
cupado ‘por el entorno econdmico,
social y tecnoldgico que condiciona
la vida de su empresa, Por lo mis-
mo, carece de elementos fundamen-
tales en orden a decidir la orienta-
cién y el desarrollo de sus activida-
des productivas.

A nuestros empresarios les falta
un mayor grado de profesionalidad.
Son muy pocos los que conocen en
medida suficiente las modernas téc-
nicas de direccién, gestién y con-
trol.

Nuestro empresario  prefiere en
general la seguridad y la facilidad
de los mercados préximos. Es por
ello por lo que orienta su produc-
cién de cara ' a mercados reducidos.
Para muchos de nuestros empresa-
rios . industriales exportar todavia
no es lo mismo que vender.

El empresario balear suele deci-
dir con una visién a corto plazo.
Nada tiene de extrafio que le pillen
desprevenido Ios cambios de coyun-
tura.

GESTORIA SERRA

San Miguel, 72-3." - 4.

Edificle Bance Bllbae

SECCIONES:

- Hesteleria

- Segures Seclales

- Escrifuras ,

- Tarjefas identidad Profesional Ex-
franjeres

- Aulorizaclones, Permisos y domés
expedientes adminisirafives anfe
fodes los organismoes de la Admi-
nisiracién Pdblica.
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En muchos casos nuestros empre-
sarios imponen a sus €mpresas una
estructura financiera - irracional y
antieconémica en la que se abusa
del endeudamiento a corto en sus
diversas formas. Nos  resulté . sor-
prendente comprobar la medida en
que “se ignoran las funciones que
cumplen en la. empresa las parti-
das no exigibles.

Son muy frecuentes los casos en
que el empresario aplica una politi-
ca de tesoreria antieconémica y pe-
ligrosa. Es esto consecuencia, segin
nuestras apreciaciones, de una men-
talidad muy generalizada que tien-
de a abultar los costes de la liqui-
dez a la vez que minimiza o incluso
ignora las economias de los recur-
sos liquidos y las deseconomias de
la falta de liquidez.

No podemos dejar de decir que
en nuestra opinién el empresario
balear se conforma con ganar poco
dinero. Nos faltan buenas empre-
sas porque nos han faltado y nos
faltan empresarios mds ambiciosos.

Nos sobran, al mismo tiempo, em-
presarios que aplican 'al patrimo-
nio de sus empresas la politica de
Ia «vaca lechera». Sacan de ¢€l sola-
res, fincas, apartamentos, chalets,
acciones de Bolsa, etc. hasta limi-
tes que no pueden dejar de compro-
meter la solidez de la empresa y di-

.ficultar seriamente en su desarro-

llo Nos sobran creemos empresa-
rios con poca confianza en su em-
presa con poca aficién a su nego:
cio con poco apego a su profesién,
con poca conciencia de su rol so-
cial.

Este breve apunte sobre algunos
de los «puntos débiles» mas: repe-
tidos en nuestro medio empresarial
bastan, en parte al menos, para es-
bozar un diagnéstico valido, relatis
vo a nuestro estancamiento indus-
trial, a nuestra aficién a la especu-
lacién, a nuéstra colonizacién ex-
tranjera y peninsular, a nuestra me-
diocre y poco equilibrada evolucién
econoémica.

Por ello, de cara a la promocidén
de un desarrollo eficaz de nuestra
riqueza provincial, mas que una la-
cida  programacion de inversiones,
mads que voluminosos estudios so-
bre la realidad de nuestra provincia,
mas que €l apoyo y proteccién ofi-
ciales, mas incluso que abundantes
facilidades crediticias a medio y lar-
go ‘plazo, necesitamos una decidida
superacion de mnuestra capacidad
empresarial.
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DELEGAR - DELEGAR - DELEGAR |

Mi distinguido amigo: ‘

~ Se dijo alguna vez que «el limite de una empresa es el lmute que 1

se pone el hombre que la dlnge»

El abarcar suele ser sinénimo o bien de «complejo de di{recci(m», ’
o de poca capacidad de sintesis, aspectos privativos casi siempre de

autodidactas wquye no han sabido desplegar velas.‘ «
; ’ Es admitidq que delegar, puede ser empezar a sufrir un poco pero
también obliga a formar hombres. La alegria que se obtiene cuando

- después de marcar varias veces «el estilo» qué debe imperar en la ges-

tion es. decir Ia forma, se perclben los resultados compensan sobrada-

mente eso que se conoce por riesgo mdefmldo, posxblhdades de equl-'

voco, etc...

’ Ocurre a veces Que en las gestiones no se obtienen los resultados
que se esperaban interpretando que es porque «e_l hombre» profesio- |

nalmente hablan'do no esti terminado, cuando realmente nos tendria-
mos que preguntar: , . ' |
a) Esta informado prewamente
b) Mejor darselo por escrito.
¢) Es su gestién. ‘
d) No puede ser 1a primera en esta linea (Mejor acompanado)
En sintesis voy a parar a '

'«Cuando el alumno no ha aprendido es que el maestro no ha ense-

fiado BIEN» -
Hasta mi proxxma, cordlalmente

W
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Despues de Yugoslawa

lurlstn:n mas haratn
leEuropa

Un reciente estudio realizado on los Palsas Bajos sobre of

precio en las industrias turisticas, y

¥ fue reproduce sl dltimo

boletin técnico de la Unién Internacional de Organismos Ofi-
‘ciales de Torisrne, compara fos niveles de pracios antre va-
rios paises suropeos gue deben soportar Tos furistas. Queda
claro que Espana y Yugoslavia estin entre fos paises mis -

luquublos para los presunfos

visitantes, mientras gue oiras

naciones, como Francia, Suiza y Hnlanda, ocupan: los luga-

res mis caros.

E} precio médio de un dia en
hotel para los turistas es en Espa:
.-fia de 10,5 délares; un’ poco mas
.bajo en Yugoslavia (10,3 délares),
.mientras ‘que . en Francia ss. casi
el doble, llegando a los veinte dé~
lares.
. El estudio ofrece, probablemen-
.te por.primera vez, ung compara-
.cién - entre : Jos precion «de . hospe.
.daje 'y albergue en los campings
ouropeos, Queda clarg que en Es-
pafia v Yugoslavia se rirecen 10s
.precios ' mds  bajos, mis traz  que
- Francig y Suiza ostentan log mas
elevados En. Yugoslavia; el precio . §
diario de albergue en campinz e
estima- de 5,1 délares por turists.
Casi emparejado, el precio en Es-
pafia es de 5,4 délares. Sin embar-
go, este precio aumenta hasta 9,5
ddlares en Suiza y Francia.. -
Asi, el gasto medio por dig en.
un hotel en Espafia o Yugoslavia
s6lo supera en un délar al gasto
que una’: persona  realiza. en un °
camping en’ Franeia o Suiza,
El estudio, holandés explica tam- '
bién la variacién de gastos en las
distintas " regiones  de log palses

considerados. En Italia, por ejem.
plo; log preciog en 1a costa adrié:
tica son  inferiores en wun. 17 por
100 & 105 de 1a costa occidental.

Los precios medios  determina-
dos en ef eytudio resultan dél calcu-
lo de gastos: de log turistas (cos-
tas de hotel, de restaurante'y otros
varios, ‘sin comprender log: trans.
portu). La evaluacidén: de-los gas-
tos en campings se funds sobre un
esquema anélogo; aunque hay . que
tensr en cuents slgunas  adapta-
cioneg en lo que respecty a Ta eva-
tuacién de 1a comida e las distin:
tas categorias de albergue.

Una importante " reserva. cabe
afiadir; pues estos trabajos no han:
tenido en euenty los precios rela-
tivog & 108 viajes concertados so-
bre un precio fijo, yue benelician
con réducciones globales Importan.
tes a 108 orguanizadores de los mis-.
mos; En razbén de la gran compe.
tencia, y también de  otros- facto-
red que intervienen en el mercado,
la estructura de los precﬁoa relati-
vos: a eata clase de “turismo con-
centirado” pueds diferir muy sensi-
blemente de los datos ofrecidso en
el estudio en cuestién,

N3
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Hospedafs y desayunc 14,4 13,8714, 17,1 19,3 16,6 17,7 18,8 21,0
Cena 5,0.. 5,5 6,6 9,9 8,8 8,8 94 8,8 1,0
Almuarzu,bebidas stc,’ 11,6 12,7 22,1 20,4 24,9 27,6 30,4 29,3 30,4
PRECIO TOTAL 31,0 32,0 43,1 47,4 53,0 53,0 57,5 56,9 62,4
GASTOS VARIOS 10,0 10,0 13,8 14,9 16,0 16,5 16,5 17,1 17,7
GASTOS TOTALES 41,0 42,0 56,9 62,3 69,0 69,5 74,0 74,0 80,1

{Gastos de estancia de

cuatrd turistas durante

un dia, en un hotel, sn délarss americanca ) .

MADRID.-—- Esteban Bas.
sols, director  general de
- Promocién de Turismo, se
enfrevisté
‘po: de. directivos de las
agenciag de viaj®s mds im-
‘portantes de. Europa. Une
de “ellos,  Thomag ' Gullick,
- director de una agencia In-
glesa, afirmé  que:

“Espaiia ofrece cuatro co-
sas fundamentales: 1a ma-
nera de vivir; €] sol ¥ el
paisaje; 1a convivencia con
un pueblo. amistoso; y, fun-
damentalmente; unas condk
. piones  -econdmicas gue no
1 se encueéntran en oiros pai-
ges.”

Guillick, direetor ‘de una
agencia.de viajes, asegura
que de Jos dos milloneg ¥
- medio de ingleses que han
visitado- Espafia dur ante

L COR un  gras

| 1970, ha traido uno de cada

LA CALIDAD DEL TURISMO QUE VIENE A
' ESPANAm

Las perSpectxvas para el-

‘futuro ~son optimistas, se-
giin opiniéon de Mr. Gullick;
dentro de cinco ailos espe-
ra que Heguen a Espafia
mas de un millén- de: turis-
tas ingleses a través de su
agencia. Lo que supone que
el total de visitantes ingle-
ses ‘que cabe  esperar lle-
guen a Espafia en 1975, as-
cienda a diez miliones.

Fl aumento de ingreso de
divisag por’ furismo -—segin
ia  Direccion = Generaj - de
Promocién =~ del . Turismo—

en los meses transcurridos.

de 1970 ha sido del 30 por

100, 'y el niimero dde wisl.

tantes en el mismo periodo

de tiempo solo ha  aumen-

tado en un 10 por 100: fa
calidad del {urlsmo espafiel
aumenia, al mismo tiempe
que el nGmerg de turistas,

ESTE ES

talaciones en Espalia.

Na 1o/ pianse: méa 'y decidase por la nusva KLEINDIENST, Ia
méquina pars el Iavado y secedo: automético de coches.

KLEINDIENST estd controlada por un solo operario i
sélo tarda 2 minutos en lavar su coche.

KLEINDIENST goza de la garantia de més de 200 ins-

Solicitanos informacion sin ningun compromiso.
"A”GIOt/ﬁﬂuﬂﬂbttéhco
Salear, S. 0.

RMarqués Puensanta, 82
Teléfono 2124 81
PALMA DE MALLORCA

deGarentia

Teléfono

inshoba

INSTALACIONES HOTELERAS BALEARES

Palma de Wallovca

255419

C/. Francisco Sancho, 31

MUEBLES PARA EL HOGAR

Y
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Club Dirigentes Marketing Baleares

PANORAMA DE SUS ACTIVIDADES
PUNTOS RECORDATORIOS

REUNION DE TRABAJO DEL COMITE DE PRO-
FESIONALES DE LA VENTA, PRESIDIDA Y DI-
RIGIDA POR D, ROMAN DAUDEN DALMAU,
JEFE DE VENTAS DE BORDADOS MALLORCA,

PREVISIONES DE VENTA

Definiclén:  Prevision de venta es el volumen de venta en pe-
setas o unidades de producto que se considera vender por unz
Empresa en un mercado determinado, ya sea conocido o inédito,
en:un plazo de tiempo definido, con una gama de productos
concret? ** bajo unos estudios racionales de ponderacién.
Niveles. ' .as previsiones deben realizarse a diferentes niveles:
Previsiones ‘a Nivel general: global de la venta en un periodo
de tiempo determinado.

Previsiones a Nivel de «Familias= de productos.

Previsiones a Nivel de Zonas de venta o geograficas:
Previsiones a Nivel de zonas y «Familias» de productos.

LAS POLITICAS DE FIJACION DE PREVISIONES ,

La eleccion de una forma de establecimiento de previsiones ne
debe 'basarse ~olamente ‘en la ingeniosidad o en la facilidad
del procedimicanto.

Corresponde a una politica que deben definir las Empresas an-
tes de emprender un estudio de previsiones.

Las opciones a adoptar se refieren, por una parte, al total a
repartir, 'y por otra, la forma: del reparto.

TOTAL A REPARTIR (Previsiones generales)

a)  Minimo fijo Igual cada afio:

Ventajas.

Seguridad total.

Totalmente aceptadas a todos los niveles:

INCONVENIENTES

No tiene aliciente ninguno; ni para.la Empresa ni para el Equipe
de ventas.

Posibilidad ‘de no existir proporcién entre la remuneracion y el
esfuerzo.

Total carencia de deseos de desarrollo.

b) . lgual afio: anterior

Ventajas.

Seguridad: CASI' absoluta.

Facilmente aceptada a todos los niveles:

INCONVENIENTES .
Cansancio del vendedor por sensacién de obligacion constante
de superacidn.

No aprovecha coyunturas favorables.

¢) Segin posibilidades de fabricacion

Ventajas.

Seguridad total de servicio.

Totalmente aceptada por: Produccion.

INCONVEN!ENTES :

Posible no aprovechamiento de coyunturas favorables o desen-
volvimiento del producto hacia el consumo o demanda.
INCONVENIENTES

Posible desfase de consumé: produccion.

Posibles  grandes oscilaciones de las previsiones para cada
periodo.

d) ‘Superior el volumen esperado
Ventajas

ninguna:

INCONVENIENTES

Desénimo del vendedor.

Posible incumplimiento en servicio.
LA FORMA DEL REPARTO

a) . Porcentajes fijos del total segin resultados aiio anterior
Ventajas

S. A, EL DIA 18 DE SEPTIEMBRE DE 1.970.—

Facilmente aceptadas por el vendedor.
INCONVENIENTES
No: activa al vendedor retrasado.
Penaliza al vendedor con méximo. rendimiento.
b)  De acuerdo ‘a los indices estadisticos de capacidad de
compra
Ventajas:
Ninguna dificultad de marcarlas.
INCONVENIENTES
Los ‘indices publicados son de caracter muy general.
¢} Proporcional al mercado real del sector
Ventajas
Estudio concreto v racional de las previsiones.
Féacilmente aceptadas por el Equipo de ventas.
Se ajusta realmente al consumo existente.
INCONVENIENTES
Estudio muy: laborioso.
Posibilidad de discrepancia total con los vendedores atrasados.
Métodos para marcar las previsiones segiin este sistema:
De confrontacion basica.
De TEST.
Productos nuevos.
Prototipo nueva presentacion.
Determinado producto.
Circuito de distribucién nuevo.
De posibilidades de venta
informacion.
Clientes adquiridos.
Clientes prospectados.
Clientes posibles.
Cifra de negocio clientes.
Numero: de: visitas.
Nimero . de - pedidos.
costos
estadisticas.
De 'ponderacion: por cliente.
De lineas de tendencia.
TAM  (Tendencia anual movil).
BASES PARA DEFINIR UNA POLITICA DE PREVISIONES
a) Conocimiento absoluto del desenvolvimiento de la Em-
presa en la venta de los tres afios Ultimos como minimo.
b} ServicTo actualizado de informacion cuantitativo y cua-
litativo del mercado’ lo mas ajustado posible.
¢) - Establecimiento previo de ‘la Politica: Comercial de- la
Empresa.
d) - Establecimiento de las partes para: llegar al TODO.
e} Confrontacién y aprobacion a todos los: niveles.
Produccion.
Servicios.
Equipo de ventas.
LAS PREVISIONES DEBEMN SER:
<~ PRECISAS en cifra (cantidad o pesetas].
= ESPECIFICAS para un muestrario concrefo.
= A DESARROLLAR en un' periodo de tiempo prewamente
determinado.
- ACEPTADAS sin reservas a todos los: niveles.
— A CONSEGUIR en un mercado previamente definido.
- HONESTAS en su concepcién, ni muy faciles para que
sean ‘seguras ni. inalcanzables por exceso de ambicién.




Leonardo “da’ Vinci, escultor, ar-

quitecto e inventor del primer apa-
rato volador, era el prototipo ‘del
hombre ‘de Marketing  El tenfa el
don de crear productos que corres-
pondian a una necesidad absoluta.
Sus contempordneos sin embargo,
gran parte de sus ideas no las po-
dian realizar hasta muchas genera-
- ciones después, asi por ejemplo el
avién; €l- cohete o- las balsas: hin-
chables.
- Marketing significa reconocer las
‘necesidades o deseos del consumi-
dor o sugerirlos al consumidor, de-
sarrollar un - producto para satisfa-
cer tales deseos o'necesicades y en-
contrar el camino de distribucion
conveniente para este producto.

El marketing modérno no se limi-
ta' de ninguna 'manera solo en arti-
culos 'de ‘marca, ‘enlos cuales €l
marketing - suele tener = su  mayor
consideracién. = Marketing = empieza
en la obtencién de mmaterias primas
v sigue como un hilo rojo hace un
producto final.

Asi tiene que existir una base de
marketing ‘cuando: se proyecta por
ejemplo el desarrollo de un nuevo
tipo de avién para poder vender el
mimero planeado de aviones en: el
mercado de trafico aéreo civil. Mu-
chas empresas; . decanas antes de
existir la nocién de. marketing, han
hecho marketing de alguna forma.

El hombre de marketing o es un
hombre ‘de tipo muy analitico que
calcula fria y claramente una situa-
¢ién ‘de mercado para juzgarla con-
secuentemente o es un hombre de
tipo creativo que, basidndose en una
amplia formacién, encuentra posi-
bilidades para nuevos productos in-
cluso’ inventandolas. El pais de ori-
gen del marketing es América. Los
USA dominan hoy dia en la forma-
cién del marketing.

La formacién de un hombre de
marketing incluye muchas veces los
estudios ‘en’la” Facultad ‘de Econo-
mia (Economia Empresarial y Ma-
cro-Economia). Pero cuanto mis re-
laciohados con la experiencia prac-
tica  sean estos estudios tanto me-
jor serd para la carrera. Es por es
to que en los diferentes institutos
estos estudios se realizan a base de
casos modelos y con la teoria de los
juegos. Las universidades america-
nas fomentan lo que falta en las
universidades europeas y sobre to-
do en las universidades de Espafia:
La actividad en una empresa du-
rante los tiempos de estudios. Un

 DEL
representante
AL
jefe

del
estado general

de dar . a un hombre es:  «He is a
good salesman»  («El es un buen
vendedor»), en las comarcas de Eu-
ropa la profesion del vendedor noc
tiene tan buena:imagen.
Por ‘esto . a muchos académicos
jévenes  les falta el valor de cum:
plir. ‘tales: experiencias profesiona-
‘les, pero: La experiencia al frente
de la venta le ensefia la importan-
cia del camino de distribucién: que
hay que elegir 'y lo dificil “‘que es
crear una distribucién tan vitalmen-
te necesaria para un producto.
Complementariamente - se. puede
recomendar la = actividad en una
agencia de: publicidad, = se supone
una agencia que administra presu-
puestos 'de empresas importantes.
Aqui el futuro especialista de mar-
keting aprendera - lo que  significa
«dar perfil a:un producto» o lo que
significa  «segmentar. a mercados».
Aprendera que  muchas veces un
producto: se asemeja. a otro.y que
por ello tdnicamente ‘la imagen: de
un producto puede ser ‘decisivo pa-
ra el volumen de venta.
No. es necesario que ‘el hombre
de marketing sea un - académico
puede haber surgido de una escue-
fa de publicidad ‘o se puede haber
promocionado en una gran organi-
zacién de venta: e incluso puede ha-

ber hecho sus. primeras experien-
cias en sectores. técnicos.

El joven hombre de marketing

deberia empezar sus tareas en una
firma que realmente esté orientada
hacia el marketing. Unicamente alli

por Harry M. CUEHB

estudiante  que practica, raras ve-
ces tiene la ocasién de  profundi-
zarse en tareas realmente interesan-
tes. Su trabajo en una empresa se

define maés bien como ‘una activi--

dacd para aumentar un poquito sus
ingresos. La experiencia: de venta
pertenece en primer lugar a la for-
macién practica. Ha habido buenos
hombres: de marketing que empe-
Zaron Ssu ‘carrera como  represen-
tante llegando a ser «Jefe del Esta-
do Mayor» de una gran empresa in-
zaron su. carrera. Como represen-
dustrial - Tiene que: haber aprendi-
do vender para que sus futuros
conceptos de  distribucién - corres-
pondan éptimamente a.la realidad.
En Europa desde luego  le frenan
ciertas barreras de prestigio. En
USA ‘el mejor piropo que se le pue-
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puede adquirir’ experiencias de pri-
mera calidad. El frecuente cambiar
de una empresa a otra y de un ra-
mo a otro aumentara su horizonte.
Se puede  decir . que el cambio  de
clima es muy saludable para esta
profesion, :

La necesidad ‘de las empresas en
cuanto a gente de marketing . es
enorme. - Habria que  suponer que
todas” las empresas a partir-de un

~tamafio mediano y que distribuyen

bienes . hasta el consumidor final,
deberian tener un propio grupo de
marketing. - Empresas muy orienta-
das hacia el mercado casi siempre
tienen un hombre de marketing en
la direccién. Los ‘que mayor necesi-
dad  tendran. en hombres: de mar-

-keting enlos préximos afos serdn

las empresas de servicios, por ejem-
plo, bancos y seguros ya que justa-
mente en estos- ramos: falta todavia
bastante una - ideologfa ~orientada
hacia el consumo.




Para que Ud. conteste

{15 PREGUNTAS EN TORNO A UN
ESTUDIO SOBRE EL MARKETING

Para la consolidacién, de tipo ra-
pido, de un estudio de Marketing,
los especialistas deberian disponer
de un cuestionario general que con-
tengan las mil y una pregunta in-
dispensables para discriminar clara-
mente los objetivos mas significa-
tivos.

No se nos escapa que las «rece-
tas» de esta especie constituyen ex-
pedientes no siempre eficaces. Pero
también consideramos este cuestio-
nario como un instrumento de alto
valor educativo para quienes, des-
provistos de toda nocién de Mar-
keting, desean poseer de él rapida-
mente, una orientacién o un conoci-
miento aproximado.

I. EL PRODUCTO

Cuestiones de Economia.

1 ¢Est4 el precio nivelado con el
poder adquisitivo del cliente en
potencia?

2 ¢Est4 el precio nivelado con el
de la competencia ?

3 ¢Es un producto de tipo «eco-
némico», o es de gran consu-
mo?

4 La diferencia entre el coste in-
dustrial del producto y su pre-
cio meto, ¢deja algin margen
para la promocién de ventas ¥
la publicidad?

S5 ¢Es sensible la diferencia de
descuentos otorgados a los in-
termediarios entre nuestro pro-
ducto y el de la competencia?

6 ¢Se han estudiado a fondo las
posibilidades econémicas, den-
tro de la calidad, en envases y
materias primeras del producto
para conseguir abaratar su pre-
cio de coste?

Cuestiones cualitativas de ahorro.

7 ¢Es més beneficioso, a este ti-
tulo, que el producto competi-
dor?

8 ¢Dura mas tiempo?

9 ¢Hace ganar tiempo?

10 ¢Gasta o consume poco?

11 ¢Economiza el trabajo, la mano
de obra, el espacio, la materia,
las méaquinas y herramientas,
etc.?

De comodidad.
12¢Es mas beneficioso, a este ti-
tulo, que el producto competi-
dor?
13 ¢Necesita poco cuidado la con-
servacién del producto?
14 ¢Otorga comodidad?
15 ¢Restaura?
16 ¢Robustece?
17 ¢Es sencillo?
18 ¢Es ligero?
19 ¢Facilita el trabajo?
. 20 ¢Funciona automaticamente?
21 ¢Reposa su uso ?
22 ;Refresca?
23 ¢Es desmontable ?
24 ¢Es selectivo?
25 ¢Se manipula ficilmente?
26 ¢Funciona silenciosamente?
27 ¢Mantiene integras las energias
de quien lo emplea?
28 ¢Suaviza?
29 ¢Es portatil?
De seguridad.
30 ¢Es mas beneficioso, a este titu-
lo, que el producto competidor?
31 ¢Es un producto de marca?
32 ¢Es nuevo en el mercado?
33 ¢Protege la vida?
34 ¢Reduce el riesgo?
35 ¢Elimina el peligro?
36 ¢Protege la salud?
37 ¢Inspira confianza?
38 ¢Se vende con garantia?
39 ¢Es preciso, exacto?
40 ¢Es puro?
41 ¢Es sélido y resistente?
42 ¢Es higiénico?
43 ¢Es inodoro?
De utilidad
44 :Es mas beneficioso, a este ti-
tulo, que el producto competi-
dor?
45 ¢Qué utilidad tiene el produc-
to?
47 ¢Fomenta el uso?
46 ¢Aumenta el rendimiento?
48 ¢Incrementa la velocidad?
49 ¢Es eficaz?
50 ¢Es calmante, tonificador?
51 ¢Fortalece?
52 ¢Simplifica?
53 ¢Desarrolla?
54 ¢Refuerza?
55 ¢Instruye?
56 ¢Es nuevo?
35

57 ¢Es elegante?

58 ¢Es de buen gusto?

59 ¢Es inarrugable, indeformable,
inencogible?

60 ¢Tiene doble uso?

61 ¢Halaga al paladar?

62 ¢Place al olfato?

63 ¢Encanta el ofdo?

64 ¢Seduce el tacto?

65 ¢Divierte?

66 ¢Hace pasar el tiempo agrada-
blemente?

67 ¢Satisface los momentos de
asueto? (Hobby).

De apariencia,

68 ¢Es mas beneficioso, a este ti-
tulo, que el producto competi-
dor?

69 ¢Es de una estética industrial
conseguida?

70 ¢El envase es atractivo y de
buena realizacién funcional?

71 ¢Es de bonitos colores?

72 ¢Es de dimensiones practicas?

73 ¢Se alcanz6 un costo econémi-
camente rentable en la realiza-
cién del envase, que, aunque de
gran serie, debe ser de inmejo-
rable presentacién?

74 ¢Se adapta el envase a los «la-
bels» internacionales de los pai-
ses donde ha de ser exportado?

75 ¢Prevaleci6 un criterio equili-
brado entre los técnicos indus-
triales y los artistas de estética
industrial que intervinier~= en
el disefio del envase?

76 ¢Resiste el envase la accién no-
civa de los climas rigurosos?

77 ¢Es, asimismo resistente a los
choques?

Cuestiones de produccion
e industriales.

78 ¢Estad normalizado e] suminis-
tro de primeras materias?

79 ¢Se produce con la misma cali-
dad prevista?

80 ¢Aplica la firma normas de pla-
nificacién y productividad?

81 ¢La produccién actual es la ma-
xima?

82 (Posee recursos para elevar
més la produccién en caso ne-
cesario?




83 ¢Ha analizado si el «stock» me- - - 96 ¢Quién decidird lo que hay que 108 ¢Los emolumentos o comisiones
dio equivale a las ventas de 1, comprar? que reciben; son suficientes pé.-

2 o més de 3 meses? 97 -¢Se conoce la potencialidad: to- ra mantener su tren de vida?
tal del mercado? 109 ¢Tiene l1a firma establecidos en

II. 'EL CONSUMIDOR 98 ¢Ocupa mucha o poca drea el puntos- geograficos - CLAVES,
Cuestiones sobre la personalidad. producto propio? . DEPOSITOS propios para dar
84 ;Se conoce la identidad del 99 ¢Cudnto mercado ocupa el pro- agilidad a la distribucién?

comprador? ducto de la competencia? 110 ¢Se controlan los espacios de

85 ¢Se conoce la identidad del ul- 100 ¢(Se mide fidndose de las esta- tiempo de ausencia del produc-

timo consumidor? disticas? to en el punto de venta, a con-

86 ¢Se conoce la identidad del in- 101 ¢Se mid el mercado por encues- secuencia de una distribucién
fluyente? tas? deficiente?

87 ¢El tltimo consumidor, es el 102 ¢Se mide después de ver los re- 111 ¢Se sirve répidarhente al mayo-

hombre? sultados obtenidos en un mer rista?
89 ¢El tultimo consumidor, es la cado de prueba? ' } 112 ¢Se ha controlado: si, a su vez,
mujer? 103 ¢Se prevén las posibilidades de ¢l mayorista sirve rdpidamente
89 ¢Lo son ambos a la vez? venta? el pedido al detallista?

90 ¢Lo son los nifios? 104 ¢Se pasan a las estadisticas los 113 Si la promocién a los puntos

Cuestiones de «Standings. resultados obtenidos anterior- de venta la efectiian los vende-
91 ;Se conoce el nivel del ultimo mente,  comparandolos con los dores de los mayoristas, ¢se
consumidor? actuales, por meses? han aplicado las relaciones pu-

92 ¢El producto se consume en to- blicas a los mismos?
dos los estratos sociales? 1V. LA DISTRIBUCION 114 ¢Los vendedores' de nuestra or-
93 ¢El producto se consume en el 105 ¢Es mis perfecta, en lo que ganizacion visitan los puntos de

estrato elevado, medio o de la atafie a distribucién nuestra or- venta y toman pedidos?
masa? ganizacién que la de la compe- 115 ¢Los vendedores propios reali-
94 ¢El ultimo consumidor. es par- tencia? zan esta misién con’ periodici-
tidario del crédito? 106 ¢La red de vendedores es ins- dad o con antelacién suficiente
- ‘truida periédicamente? a la temporada para que no se
III. EL MERCADO 107 ¢Trabajan libremente o contro- desperdicie ningun esfuerzo en
95 ¢Quién usara el producto? lados? otiras posibles promociones?

Montaje frontal: Montaje frontal: Montaje en la plataforma de carga:
aplanadora pala cargadora frontal : equipo de:riego

Acoplamiento trasero: Acoplamiento trasero:
Fresadora de suelo Arado
DISTRIBUYE:
. Aulo-freno OLiver
Montaje sobre la plataforma de carga: C . Cecilio Metelo, 18 - Tels. 225404-21518)
l‘Exca".adora MERCEDES-BENE 'PAALMA DE MAL.LORCA'
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EL TURISMO Y SUS INGRESOS

Los ingresos espafioles por turis-
mo se elevaron en los siete primeros
meses del afio a 868,9 millones de
délares, con un aumento del 30,5 por
100 sobre igual periodo del afo an-
terior.

RESERVAS DEL BANCO DE ESPANA

Durante el pasado mes de Agosto,
las reservas de divisas del Banco de
Espana experimentaron un aumento
de 159,7 millones de délares frente a
uno de 30,2 millones en igual mes de
1969.

ADQUISICION DE DIVISAS

El fondo monetario internacional ha
decidido adquirir 325 millonés de dé-
lares de divisas a EE. UU. y a otros
11 paises miembros, a cambio de oro
o derechos especiales de giro.

LOS PETROLEOS Y SU BENEFICIO

El beneficio liquido de la renta de
petréleos en Espaiia ascendié, en
1968, a mas de 14.597 millones de pe-
setas, segun la liquidacion correspon-
diente al ejercicio de aquel afno difun-
dido por el Ministerio de Hacienda.

VALOR DE UNAS IMPORTACIONES

Las importaciones en régimen de
comercio libre alcanzaron en los ocho
primeros meses del afio un valor de
1.936 millones de délares, lo que su-
pone un 69,4 por 100 del total. En
igual periodo de 1969 su valor se ele-
vaba a 2.038 millones, que represen-
taban el 72,2 por 100 del valor total
de los distintos regimenes de Co-
mercio.

DAMERO
ECONOMICO

INGRESOS POR EMIGRACION

A 18586 millones de pesetas as-
cendieron los ingresos en la balanza
de pagos por remesas de emigrantes
espanoles en los siete primeros me-
ses del presente aiio, lo que significé
un aumento del 18 por 100 respecto
al igual periodo de 1969.

CONCESIONES DE LA C.E.E.

Se asegura que la C.E.E. ofrecera
concesiones arancelarias a los paises
en desarrollo sobre productos manu-
facturados y semimanufacturados, co-
mo parte de un proyecto general de
preferencias a escala mundial. Ade-
més los eseis» permitirdn importacio-
nes con franquicia arancelaria de te-
jidos de, algod6n de paises no miem-
bros del Acuerdo Internacional Algo-
donero.
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POR NACIONALIZAR UNOS BIENES

El importe de la indemnizacién que
Bolivia pagard a la Gulf Qil por la na-
cionalizacién de sus bienes en el pais
alcanza definitivamente la suma de
78 millones de délares que se paga-
rén a partir de 1973 en un plazo no
superior a veinte aiios.

LOS PAISES DE IBEROAMERICA
Y EL ME.C.

El Mercado Comiin piensa reanudar
los estudios sobre colaboracién con
los paises de Iberoamérica, especial-
mente en los terrenos tecnologicos,
financiero y arancelario.

EL CRECIMIENTO AUTOMOVILISTICO
DUPLICA AL DEMOGRAFICO

En EE.UU. la industria automovilis-
tica produce 12.000 vehiculos diarios,
mientras que la poblacién crece a ra-
z6n de 6.000 personas por dia. A fi-
nales del presente afio EE.UU. conta-
rd con 109 millones de vehiculos com-
parados con los 105 que tenia a fina-
les de 1969.

LA CAMARA DE COMERCIO
NORTEAMERICANA CONTRA .
LA LEY MILLS

Las restricciones en la importaci6n
de textiles y zapatos han encontrado
oposicién en el presidente de la C4&-
mara de Comercio de los EE.UU., el
cual considera que dicho proyecto tal
vez quede congelado si es enviado al
comité de procedimientos de la Cé-
mara para una nueva redaccién.




EL JAPON PRESIONA
AL F.M.l. PARA
QUE LE COMPRE ORO

El Japin esti sometiende al Fonde Mo-

netario Internacional a fueries presiones
para canalizar parie  del creciente stock
de oro hacia las reservas naclonales de
sus paises miembros.
El Japén, come uno de fos principales
paises suminisiraderss, espera que sus Teo
sérvas ‘anmenien €n mas de una cuartd
parte en ¢l presente afio, hasta aproxima-
damente umes 5.000 miliowes de- délares.
En la actualidad, éstas comtinen lingotes
valorados en 462 millones de délares, y el
Tokyo Fivamce Minisiry ne ha ocultado
nunca su deseo de aumentar esta cifra,
tanto en {érminos abzolutos. como en pro-
poreién de las reservas aciuales; aungue
ounca se hiya adopiide un objetive pre-
ciso.

Por otra parte, 1a composmion de 1as
reservas, planeadas probablemente, irdn
regisirando un mayor deseqmlibrio en Ios
afios venideros, a mehos que pueda em
contrarse alguna nueva fuenfe de extrac-
cién de oro, :

' En un sistema de mercado de ‘“bwo-tier”,
Japém, ‘al igual due ofros paises con supe-
Tavit, no pueden adquirir ore directamen.
te de los productores, puesto que la con.
version del dolar en cualguler esoala re-
queriria unas consecufneias ivacepiables
‘para. el sistema monetario; mundial en ge-
neral. Esto defa al F. M. L come dnica
fuente posible de oro, ¥ se cree que Japin
séd uno ge los miembros mas en faver de
una distribucién en este afo. - !

SESENTA EMPRESAS
DE U.S. A. DOMI

NARAN LA ECONOMIA MUNDIAL

HACIA UNA MONEDA CONVERTIBLE
EN LOS PAISES DEL ESTE

El ministro de Finanzas

de Checoslovaquia, Rudolf di

Rohlicek, man1fest6 a
ptrinclplos de este aiio que
los paises del Comecon
adoptaran medidas inme-
‘diatas hacia la unificacién
de sus monedas.

La falta de un rublo con-
vertible ha dificultado el
comercio ‘entre los: paises
del Este europeo y susci.

‘tado  numerosas  dificulta-
‘des debido a! problema de

cambios.
. Los pequefios paises

‘miembros delComecon

han ‘mostrado su discon-
formidad con ‘el ‘funciona-
miento de la organizacién,
que . fue' constituida como
réplica al Mercado Comun
Europeo por los dirigentes
del Kremlin. El dominio de
Mosci; precios arbitrarios
v escasa calidad de’ las
mercanc1as, han creado
graVes perjuicios.

Rohlicek mamfestﬁ en
marzo, durante una confe.
rencia de Prensa celebra-
da en Praga: “Dentro de
poco tiempo se adoptarin
decisiones  fundamentales
para hacer maés flexible la
cooperacién econémica del:

Comencon,” No' obstante,
ijo que quedaba por de-
cidir si una o varias mone-
das serian constituidas co-
mo tipo de pago y compen.
sacién en el seno del blo-
que.

“Nos dirigimos hacia
ung moneda - colectiva,
que seria - intercambiable
dentro del campo socialis-
ta: y ' —posteriormente-—
con pafses cdpitalistas
apropiados”, dijo.:

El - Kremlin, - probable-
mente no haga converti-

‘ble libremente al  rublo,

como las monedas occi-
dentales, dado que es-
to dafaria el sistemg de

“precios comunista. Pero

alguna forma de econver-
tibilidad limitada seria po-
sible, dado que los actua
les acuerdos contribuyen a

.que el - blogue ' econdmico
oriental vaya a l1a zaga del

occident:l.
Los dirigentes soviéticos

‘han concedido ‘gran. aten.

cién  dltimamente 4 los
problemas econémicos, ex-

presandg - su pesar por ‘el

fallo de su propia. econo-

‘mia, gue no se ha desarro-
llado: tanto ' como espera<.
ban.

El - optimismo de los
afios de Kruschef ha des-
aparecido. . Las  reformas:

econdémicas - proclamadas

en 1965, que daban flexi-

bilidad & 13 rigidez dej sis-

tema, no han producidc re-

sultados espectaculares, y

al parecer tampoco han .
conseguido adhesion.

Desde que Checoslova-
quia fue silenciada por la
invasion del Pacto de Var.
sovia en 1968, Rumania se
ha convertido en e} critico
principal de Ia politica so-
viética del Comecon.

" Los dirigentes rumanos
se han opuesto a que se
concedieran . al = Comecon
poderes  supranacionales,
que proporcionarian al
Kremlin los medios de ig-
crementar su predominijo.

. Bucarest es partidaria de
mcrementar el comercio
con Occidente. Y’ Rumanis
ha  -adoptado  posiciones
contra = la diseriminacién
econémics . contra 'China,
debido a su. disputa fron-.
teriza con la Unidén Sovié-
tica.

Dentro - de . unos - guinge
afios —para 1985, aproxima.
damente—, = entre ' sesenta
‘empresas ~ norteamericanas
dominaridn el mundo de- la
economia, y la cifra de sus
negoecios ‘alcanzara el billén

de ddlares, s€gin se des-

prende de un ensayo  que
acaba de publicar Roberts
Lattes, presidente 'de una
importante firma  francesa,

Asegura el citado ensayo

que la cifra media de cada

una de esas empresas’ sera
de 16.000 millones de déla-
res; es decir, la mitad del
actual presupuesto francés;
pero alguna de ellas tendra
mas poderio econémico que
Francia entera. 'Para 1985
emplearan a menos del 1 por
100 de la poblacién mundial,
pero  producird maéas del 25
por 100 de 1a riqueza indus-
trial del mundo desarrolia-

“do, Su cifra de negocios se-

ré& igual "a] 60 por 100 del

producto nacional bruto nor-

teamericano,’

MADRID.—Segéin la re.

vista inglesa “The Banker”,
siete entidades bancarias es.
pafiolas: fisuran ep una lista
de los 300, principales ban-
cos comerciales dej mundo.

Estas siete entidades ban-'

carias -espaficlas figutan en
los puestos siguientes, séglin

Bancos espaiioles, entre
los primeros del mundo

ei volumen de reeursos que
poseen: Banco Espafiol de
Crédito (77), Hispano Ame-:

ricane (88), Banco Cenfral
(100); Banco de Bilbao (128), L
Bance de Vizcaya (146),
Banco de Santander (174) y
Banpco P opul ar Esmanol
(205),

con'seiero,s"yde‘v"orgahizaclvﬁn y relaciones, 5. a. CONORESA

LOS ESPECIALISTAS.DE [i PEQUERA Y DE LA MEDIANA EMPRESA

DIRECTOR FUNDADOR LUIS PLA MARGARIT

ARCHIDUQUE LUIS SALVADOR 3- TELEFONOS 253143 44-47-48- 49 PALMA Di MALIORCA
Lo
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LAS 150 PRIMERAS EMPRESAS

«Fortune» ha presentado dltimamente una
figuran las 500 méas grandes empresas del

«L'Echo de fa Bourse» con dates publicados en la revista

lista en la que
mundo libre, sin

incluir las espafiolas, y que por su interés reproducimos las

150 primeras.

Esta clasificaciéon ha sido realizada ateniéndose al volumen

Clasificacién Razén social nc;f‘;:,l:l,: ?ﬁ,‘;:;
1969 -1968 (eg millones de S)
1 1 General Motors (BU. .....ccecciceeeeee 240951 1.710,7
-2 2 Standard Oil (N.J) (E.U) avsares 14.&298 10476
3 3 Ford Motor (B.U. ....ccccocesvnrernccnsen 14.7556 ,5
4 4 Royal Duich - Shell (P.B-G.B 9.788.4 1.0084
‘S5 5 General Electrie (E.U) ........... veeense 84479 278;0
€ 7 Internat. Business Mach. (E. U‘) weee 71973 9339
7 6 Chrysler (BU) ...... e e DR cee 70522 888
8 8 Mobil Oil (BEU) ....ccceeecissircecseess 66214 4345
9 9 Unilever (P.B.-GB) .... e 60300 1958
10 10 Texaco (BEU) ............ Ay . 5.867.9 7698
11 13 International Tel & Tel Q) (EU)... 54747 2340
12 11 Gulf Oil (BU.) .....c.c.ovecrnvansonnoones . 49533 6106
.18 14 Western Electric (EU.) ....c.cevvennen . 488332 2270
14 12 US, Steel (BU) ....... 47541 2172
15 15 Stand. Oil of Cah!orma EUD e 38250 4538
16 30 Ling-Temco-Vought (EU.) .......... o 8.7503 —-38,3
17 17 Du Pont de Nemours (EU.) ........ 3.6553 ~356,2
18 32 Pluhpl ®P.B) Gloeilamp. (P.B) we 30976 1433
19 18 oil (BU) ........ sessansessssssans  3:030,%° 291,23
20 27 Volkswagenwu-k CA) coivrenccinsonnneanss 35365 1289
21 19 Westinghouse Electrie (EU) . i
22 22 Standard Oil (Ind) (EU) .
23. 31 British Petroleum (G.B) ....
2¢ 25 Gen. Tel, & Electronics (E.U') !
25 24 Imper. Chem. Ind, ICI (G.B)) .... 32522 2314
26 28 Goodyear Tire & Rubber (E.U) 32158 1582
27 23 RCA (EU) () ..... 3.1879 1513
28 29 Swift (BU) ...c.cccceeeiiinnee. 31078 219
29 16 McDonnell Douglas . (EU) 30238 1176
30 31 Union Carbide (EU) ....... 29330 188,23
31 28 Bethlehem Steel (EU) ... 292717 1565
%2 36 British Steel (GB) ........... 28602 =548
23 43 Hitachi (J) ............ 28578 1515
34 20 Boeing (EU) .... 283¢6 102
35 34 Eastman Kodak (E.U.) 27472 4011
36 37 Procter & Gamble (E.U) 27076 1874
37 -90 -Atlantic Richfield (EU.) (3) . 26012 227,2
38 35 North American Rockwell (EU) (9 26673 649
39 33 Infernational Harvestet- (E.U.) “eenees 26528 63,8
40 ‘101 Kraftco (EU)  (B) ......ccconnes 25809 1756
41 33 General Dynamics (EU) .. . 25088 25
42 41 Montecatini-Edisonn (L) .ccccccccneescenss 24832° 662
43 53 Tenneco (EU.). . 24508 1655
‘4¢ 51 Siemens (A) 24212 ° 632
45 44 Continental Oil (BUY ..ccovmssccnnecees 23956 1571
46 40 United Aireraft (BU.) .cccccosssseeceee 23508 509
47 - 45 _Br. Leyland Mot. (GB) -ccccsevrvecencs 23281 = 468
48 68 Daimler-Benz (A.) ......... . 62,4
- 49 :g ot @) cicoosrisiorinirie 21,6
50 Firestone T. & R. (EU) .cccvcvvncnene 22789 1167
51 @0 Aug. Thyssen-Hiitte (A) . )
52 - 71 'Toyeota Motor (J) ssatsievsassis £
53 55 Farbw, HOEChtS (A) ..cocceerrerercnne 22660 1071
54 93 BASF (Bad. Anﬂm SF) (A) (6) e 22569 1018
55 50 Phillips Petroleum (EU) ...cc..... 22023 1343
56 56 Litton Industries (EU) ..... ; 823
57 64 Renault (F.) .......... L 29,2
58 47 Gener. Electric - Engl. EL (GB) .- 21552 749
59 52 Armour (BU) ....icceesenen reeenies 21534 181
60 54 Nestlé (S) ........... smearseiviesipsnsasessios. R1427 1148
61 ' 685 Farb. Bayer (A) ...ccccacereeeense weessees 21391 1139
62 77 Tokyo Shib. EL (J.) .........ccvnnensencnion 2.133,6 65,7
63 57 Mitsubishi Heavy Ind. (J. b 21006 51,7
64 46 Lockheed Aircraft (EU) ..... . 20746.—32,6
65 70 Matsushita El Ind. (J.)".: .. 20570 1137
66 73 Nissan Motor (J) .............¢ .. 20282 876
67 66 Caterpillar Tract, (EU.) .. wee 20016 1425
68 97 Yawata Iron & Steel (J.) ...ccocerneenns 1.993,2 . 486
68 115 Rhoéne-Poulenc (F.) .......ceeee sesneeese 19679 926
70 58 Monsanto BUD. cvintanvinsins cesennee 19888, 1161
71 69 Occxdental Petroleum (EU) ........ 19376 1748
72 42 Nat, Coal ‘Board (G.B) s ssassvspivievene . LB LG --213
6L Singer (EU) .. shesrehessatssasone 19021 77,7

de la cifra de negocios o ventas de las empresas, aunque
para algunas americanas esta cifra haya sido estimada.

En esta lista se hace constar el nimero de orden que a
cada empresa correspondia“en el afio precedente.

Clasificacién Razén social .f:“:ci“l): Bene-
1969 - 1968 (e Ritones 40 5)
4 62 General Foods (EU) ........ ceernancennee 1,893,868 1329
75 59 Sun Oil (BEU) ......ccccoeevene e 18373 - 1523
" 230 Bapld-Amencan <EU). (‘7) o son .827, 20,
77 + Dow Chemical (BE.U) .. . 19971 1487
7 63 Grace (W.R) (EU.) ..... e 179177 51,0
79" 99 "AEG-Telefunken (A) ..... e 17868 . 263
80 82 Continental. Can (EU) ........... e 17800 90,4
81" 79 “Inférnational Paper. CEUY. wmenmeoss LITT2 -115:62
‘82 %6 Burlington Industries (EU.) ...ceee . 177647 78,1
83 308 AKZO (P.B), (8) w.ccovcecrsenn Geanoan 1.758,6 85,1
8¢ 72 Borden (BU a......ccoovems e 174023 296
§6 145 Boise Cascade (EU.) .. - 17258, 840
87 75 American Can (EU) .. « 17237 646
88 67 Textron (EU) .......c.o....c. .. 16822 °761
89 81 Union Oil of Califonia (EU) .. 16801 1582
90 95 Broken'Hill Prop, (AUSr.) ...ccceeeeee. 16554 554
91 80 Cie Frangaise des Pétroles (F.) .. i6248 1184
0 BB RN O i s titeseasesissaniossinne 16163 168
93 - 91" Minnesota Mmmg & Man. (EU) ... 16126 ‘1794
94 78 Sperry Rand (E.U.) wre  1.607, 77,0
95 83 TRW (BU) .oevereerinnins evrees. 15884 .TE2
96 85 Brit. Am. Tobacco (GB) ...... . -1587,2 150,1
97 “109 Reynolds Tobacco (E.U) (9) te 1.575.1 1723
98 98 Armco Steel (EU)) .........ccicannmnenne 15655 ° 957
99 102 Gulf & Western Industr. (E.U.) (10) 15638» 72,0
100 88 Cities Service (BEU) .........oeerneennee 5 1561 6 1334
101 89 Uniroyal (B .....iussssessensvssavoss . 15538 46,6
102 116 Nippon Kohan (J.) .......c.cccevvmseeenns . 15532 368
103 100 Aluminium Co of Am. (EU) ......... 15452 1224
10¢ 110 Fuji Iron & Steel (J.) ....coeiivnnnnne 15224 - 407
105 112 Consol. Foods (BU.) ....ceeoeervenes . 15121 497
106 96 Courtaulds (GB. ....ccceeerrerrivererns . 15037 641
107 92 Republic Sieel (EU.) ...cocnececnernnenes . 13003 "79.1
108 178 AMK (BU) .......... R A AR 14957 26,0
109 170 Xerox ‘(B.U.) .cooecveeeerernnrmnesanen seiese 14829 1614
110 94 Bendix (EU) .cccccccireccrninncscnsocaenne 1.467.9 56,2
111 103 U.S. Pilywood-Champion Pap. (EU) 14555 644
112 101 Signal Companies (E.U.) .. 14324 523
113 105 Honeywell (E.U)) ... 1.426.0 62,5 .
114 107 Péchiney (F.) ....... 14234 60,4
115 138 Anaconda (EU) .. 14066 @ 923
116 97 FMC (BU) .ceveevieaneinn 14093 67,3
117 113 Krupp-Konzem Ay - 13934 124
118 108 Cifroen (F.) ...ccc...cc.cccrreeeceenvinenrranne 13900 —
119 10¢ Ralston Purina (EU) e veee 13863 469
120 117 Coca-Cola (EU) ........cccceenees - 365 4 121 0
121 . American Brands (E.U.) (11) 1.361_.u . 98,5
122" 133 Sumitomo Met. Ind. (J.) ....... 13232 250
124 106 Allied Chemical (E.U.) . 1316,7 680
125 132 American Standard (EU) 13074 . 386
126 135 Beatrice Foods (E.U) . 13029 - 437
127 - 193 Teledyne (EU) (12) . 12948 60,1
128 121 Owens-Illinois (E.U.) 12044 697
129 119 Raytheon (E.U)) 12851 353
130 126 Elf-Erap-(F.) ....... i 12741 62,7
131 127 National Cash Regisier (E.U) ...... 12546 441
132 111 Celanese (B.U.) .....ccocovreeeneeerrennnnnns ‘12499 19,5
133 142 Weyerhaeuser (E.U.)Y .....ccceevvcieecrnnne 12392 1314
134 122 Goodrich (B.F.) (B.L. ... FesvdeaaRn, 1.229,1 37,8
135 140 Guest, Keen & Net. (G.B) ........... . 12281 425
136 123 Natmnal Steel (EU) ..................... 12231 78,0
137 152 Alcan Alum. (Can.) ................. 12229 82,2
138 124 CCP International (EU\ ( 13) 5 1.218,0 553
139 134 Inland Steel (BU.) ........cccovvumnnnnnns 12164 60.9
i40 114 Ass, Brit. Foods (GB.) .....cccevvennne 1.207.2 219
141 144 Xobe Steel (J.) ...ooooiiiiviviniennans 2Neee, 1.2054 30,3
142 130 Amer. Home. Prod. (EU)) .... veees - 1.193,0 1233
143 162 Robert Bosch (A) .......cccccoccvcemneens 11929 13,1
144 131 Dunlop (GB) ......ccecccrmencisiconcrnnne 11880 264
145 149 Genesco (EU) ... .. 11856 30,3
146 120 Grumman (EU) (14) ..... 1.180.3 22,1
147 156 Peugeot: (F) .............. e 11728 ¢ 307
148 153 Arbed (Lux.) ......ccoccvveneeen A 1.167,2 33,
149 221 Standard Oil (Ohio) (E.U)) .. 11604 519
150 146 Georgia-Pacific (EU) ......... Dusrasyuon 1.160.2 918




UNA NUEVA FORMA DE AHORRO

- FONDIBERIR

FONDO DE INVERSION MOBILIARIA

SOCIEDAD GESTORA: GESFIRME, 8. A.
Paseo de Gracis 51 Telél. 215.4512 Barcalona-7

BANCO DEPOSITARIO: BANCA CATAIANA, S. A
Paseo de Gracia, 84 - Teldf. 215.57.62Barcelona-7

" DELEGACION PALMA DE MALLORCA
Joaé Anseimo Clavé, 14, 1, Tei.: 310281

SOLICITUD DE INFORMACION

NOMBRE Y APELLIDOS.
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TELEFONO
LOCALIDAD ; PROVINCIA




LA BOLSA

OCTUBRE con
TELEFONICA

por Feo. Suarez GUINJOAN

El mes. de Octubre se inicio con una
pequeiia reactivacion que unos atribuyen
a la llegada del Presidente Nixon y otros
al «deseo» de que las numerosas am-
pliaciones a colocar durante el mes,; en-
cuentren el debido respaldo.

El hecho es que a partir del dia 8 se
vuelve ‘a la deteriorizacion de los cam-
bios sin que se haya detenido este pro-
ceso cuando se escriben estas lineas. El
actual momento bursatil puede calificar-
se totalmente .incierto: Aunque la baja
desde Marzo llegue al 30 %, no puede
decirse gue estemos asentados sobre un
fondo. Si las fuerzas del mercado se
precipitaran ‘a la. baja cabe todavia un
considerable ' margen: ‘por recorrer.

Para llevar el inestable = equilibrio’ ac-
tual ‘hacia la ‘recuperacion. deberia dispo-
nerse de una regular entrada de’ dinero
en’ Bolsa y por: el momento ésta no se
produce por: la persistente escasa liqui-
dez del sistema.

Pueden pasar varios meses. antes. de
que . podamos vislumbrar.  un - definido
cambio de tendencia. E! que ‘este perio-
do ‘'de preparacion sea méas largo o 'mas
corto .va a depender de la fuerza de los
sucesos  economicos |y politicos: de re-
percusion - inmediata. .

Sin ‘duda ¢l nombramiento de un Jefe
de  Gobierno tendria = efectos = marcada-
mente positivos para la Bolsa, aunque la
duracién de la reaccién provocada seria
mas discutible. ‘También la reciente dis-
posicion  sobre utilizacion de las Reser-
vas de las' Compaiiias de  Seguros, con-
cediendo - mayor . libertad para la inver-
sién ‘en renta variable, podra constituir
un - buen ‘estimulo para la  reactivacion
del’ mercado.

' Sin “embargo,  como. 'deciamos, la fuer-
za basica: debera: constituirla  una mayor
disponibilidad de liquidez. ‘Segtin los ulti-
mos datos publicados, en estos  dltimos
meses el nivel de las Reservas exterio-
res ha experimentado nuevos  aumentos
v la:liquidez de los bancos aparece: algo
mas: desahogada. Es: previsible ‘por- tanto,

alguna mejora - de la actividad- econémica

en  este  ultimo: trimestre. Las perspecti-
vas' ‘econdémicas . del proximo afio - estdn
condicionadas - por la evolucién: de. la
Balanza de Pagos y "aunque  transitorial-
mente se registren mejoras, existe una
importante ' parte ; volatil én nuestras re-
servas que. puede llevar al traste ‘en po-
cos meses [a ‘estabilidad de nuestra pe-
seta.

El. afio ' actual ha: sido bastante duro
para muchas ‘sociedades que han sufrido
disminucion. en - sus  beneficios ademdés
de los normales problemas de tesoreria.
Este hecho debia registrarlo la  Bolsa con
independencia de la falta general de di-
nero. Asi lo atestigua la continuada ero-
sion de los cambios en los sectores de
autornocion,  sidertrgico. ¥ quimico, des-
tacando la baja de Motor |bérica: hasta

273 %, después de conocerse la precatia
marcha  de su ejercicio.

Si- la mejora de liquidez iniciada en es-
tos (ltimos meses del afio persiste en el
proximo, la:’ actividad - econ6mica general
volveria ‘a los ritmos. del 69, porque par-
timos  del hecho. de  que en ningdn. mo-
mento del 70 ha existido una verdadera
crisis 'y 'si solo una mini-recesién facil-
mente superable. ;

En cuanto a la Bolsa, pese a las pre-
dicciones ‘de ‘crisis: cadtica por parte. de
muchos  bolsistas - tradicionales, hemos
llegado a la acostumbrada ampliacion de

Telefénica del mes de Octubre también -

con. el éxito =acostumbrado=. Aunque los
voltimenes ‘de negociacién: hayan dismi-
nuido considerablemente  respecto a los
alcanzados - en Marzo, se mantienen  to-
davia a un nivel respetable; lo ‘que ates-
tigua: que el proceso de reestructuracién

Iigadq a la salida de los Fondos de . In-
version, .es ya irreversible.

Seguimos pues moviéndonos: dentro de
cauces normales sin. nerviosismos y sin
prisas, fundamentalmente estdn: pesando
mas las’ realidades econ6micas - hoy: en
la Bolsa, que’ Ias politicas.

La ‘Bolsa ''no -puede ‘moverse ' unica-
mente' 'de acuerdo ‘con los aires ‘espe-
ciales de 'las devaluaciones o ‘de los
cambios ‘de gabinete, su evolucién la: ha
de marcar muy principalmente los resul-
tados ecoriémicos ‘de ‘las empresas co-
tizadas.

Estamos ‘en un momento de  incerti-
dumbre sobre el ‘camino que tomars el
mercado - a ‘corto plazo, sin embargo
creemos. que el inversor a largo  plazo
dispone ‘ya de suficientes garantias para
aventurarse :a Invertir - sin' prisas -pero
tampoco . sinlargas pausas:

ol
RESUELVA

PR =

o

SU VIAJE CON
UNA SIMPLE LLAMADA

AL 23 09 43

TOSSA DE MAR
HOTEL DELFIN

e 140250

marina,s.a.

AGENCIA DE ViavEs
SRUPO ‘A = TITULO 180

PASED MARITIMO, 220
PALMA DE MALLORCA

LE PONE A SU ALCANCE:

TELEX 54405 vimso ® : ITALIA 14 dias  12.980,- Ptas.
SUCURSALES, ANMDALUCIA 11 dias  ©.760,- Ptas.
SAREELONALS ANDORRA 3 dias 1.840,~ Ptas.
DIPUTACION, 264 MONASTERIO

B ms0-mum DE PIEDRA 2 dias  1.470,- Ptas.
HE viamanina CANARIAS 13 dias  7.700,- Ptas.

min ¥ Ernesto Anastdsie

Compruebe nuestro servicio de autocares
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~ PRESTAMOS

.
CREDITOS

. POR CREER QUE PUEDE RESULTAR DE SUMO
INTERES PARA NUESTROS LECTORES PASAMOS A
INFORMARLES DE LAS DISTINTAS MODALIDADES
QUE CONCEDE LA CAJA DE AHORROS Y MONTE
DE PIEDAD DE LAS BALEARES.

: Debemos distinguir, atendiendo a la garantia y a
Ia finalidad; la garantia puede ser personal o hipoteca-
ria, segin la cuantia del préstamo, actividad que des-
arrollan los peticionarios, plazo del mismo, tiempo que ya que la Caja de Ahorros al ser solo de Baleares, con
se lleva de clientes de la Caja, etc. sede de su central en Palma, permite tener un contacto

Sobre todo interesa resaltar, que en este aspecto, directo de los solicitantes, con las personas que infor-
no hay nada matematico, se estudia peticién por peti- maran directamente sobre las caracteristicas: y pecu-
cién, con verdadero carifio, y se resuelve rapidamente, liaridades de los mismos.

Préstamos Industriales: con. posibilidades de poder admitir Cuantia ’rn_éxima: 409.000 ptas.
Cuantia maxima: 5.000.000 de ptas ~ excepciones. Plazo ‘méximo: 10 afios.
“ Plazo méaximo: 6 afios. Interés: 7’50 %. Interés: 750 %.

Interés: 7’50 %. : Plazo maximo: 4 afios. Préstamos Agrz:colas:

Amortizacién: 25 % los cuatro Destino: - Pequefias empresas co- Cuantia maxima: 5.000.000 de pe-
ultimos “afios de vigencia  del mis- merciales,  modestos = ahorradores, @ setas. o B
mo. trabajadores por cuenta ajena, que Plazo’max,lmo: 6 aiios.
Préstamos sociales, para desean convertirse en auténomos. Interés: 7_%5 %. .
el Comercio: - Préstamios acceso Propiedad Amoc.tizacién: 25 % los cuatro ul-

Cuantia méaxima: 250.000 ptas., Inmobiliaria:

timos afios de vigencia del mismo.
(Para la adquisicién de la vivienda) ~

Se conceden también otra clase de préstamos espe-
ciales: * Los-de Ahorro vivienda, ahorro bursatil; los
combinados con el ahorro- pesquero, y los Agricolas
con fondos del Banco de Crédito Agricola, con un inte-
rés del 5’5 % al 6’5 %.

Para toda clase de informacion, se pueden dirigir
nuestros amables lectores, ‘a cualquiera de las 36 Ofi-
cinas, de la Caja de Ahorros, esparcidas por todas: las
Islas, y alli se les atendera gustosa y rapidamente..

EXPORTACION

A TITULADO EN COMERCIO EX- Interesados, dirijanse a:

TERIOR LE INTERESA RELACIO- GESTORIA RODRIGO

NARSE CON EMPRESAS EXPOR- Avda. Gral. P. de Rivera, 1-2.° Etlo,
TADORAS PARA VENTA DE SUS Telf. 221912

FABRICADGOS. PALMA DE MALLORCA

g




QUELY

Gallelas

Atentos al latir econdmico e in-
dustrial de Baleares,; visitamos. «Ga-
lletas Quely», enterados de sus in-
quietudes, nuevas instalaciones de
magquinaria y futuros proyectos. El
Director Gerente Sr. Solivellas ama-
blemente contesta a nuestras. pre-
guntas:

—Hace mas  de 100 afios, - Quely,
una modesta industria; nacia en: In-
ca. En torno a esta industria-artesa-
nia vivia una familia, la familia Do-
ménech.  Por imperativos de todo
ser. vivo: crecer o morir, lo que en-
tonces ~era um. pequeiio esbozo O
croquis, preteridemos sea ahora una
industria moderna v una ernapresa
al aire de nuestro tiempo.

—¢:Por qué esta renovacién de
magquinaria, pues seglin tenemos en-
tendido es bastante moderna?

~Ffectivamente, La mas antigua
tiene 6 afios. Todas las maquinas,
sistemas de envasado y hornos son
objeto de constante renovacion da-
dos los avances técnicos de nuestro
tiempo y las posibilidades de servir
en el Mercado Comun. Hace muy
poco que hemos adquirido nuevas
maquinas importadas desde Holan-
da, Inglaterra e Italia. Precisamen-
te con este motivo dos de nuestros
técnicos acaban de regresar de un
viaje por Centro-Europa visitando
las industrias mas significativas en
galleteria.

—Sabemos de sus  acreditados
productos como son el «Cor de Ma-
llorca», la recién estrenada «Quely
Crem, etc.». ¢Tienen en perspectiva
el lanzamiento de nuevos produc-
tos?

—Si, aunque ,nuestros lanzamien-
tos serdn espaciados ya que cada
producto que presentamos al mer-
cado es fruto de prolongados estu-
dios y experimentacion. En algunos
casos como en el de la  «Quely
Crem» incluso dura afios; con el fin
de que todos ellos estén presididos
por la maxima calidad y novedad.
En breve, dentro  de unos pocos
dias, lanzamos al mercado toda una
gama de paqueteria nueva. Todos

UNA
EMPRESA
AL AIRE

DE
NUESTROS
TIEMPOS

nuestros nuevos: productos aparece- -

ran, ademas del que ya tenfan, con
nuevo envase.

—¢Cudl es el secreto del éxito de

sus productos?

—Primeramente Ia calidad, conse-
guida gracias a una experiencia de
mds de 100 afios, tiempo mas que
suficiente para un aprendizaje. Una
constante preocupacién por estar al
dia 'y sobre todo un atento analisis
de nuestras materias primas que se
traduce en la elaboracion propia
¢el 80 % de las mismas y un rigu-
roso control de las  restantes, al
margen que, estas ultimas, son en
general fabricaciones  ‘especiales;
orientadas por nosotros mismos a
nuestros proveedores.

—¢La condicién insular de la Em-
presa no es un handicap para la
misma?

—S8i. Es un handicap en cuanto a
extenderse a nuevos mercados por
los motivos obvios de su insulari-
dad No obstante, actualmente ya
estarmncs en los mercados de Madrid,

Barcelona, Alicante, Menorca e Ibi-
za. Muy pronto pensamos estar en
todo el mercado peninsular y las Is
Ias Canarias y, en un futuro no muy
lejano, en el Mercado Europeo.

—¢Cudles son los planes mas in-
meciatos de «Galletas Quely»?

—Creo que ya lo he ido esbozan-
do poco a poco a los largo de esta
entrevista. Pretendemos en primer
lugar la internacionalidad de nues-
tros productos, meta logica en vis-
ta al Mercado Comun. Llevar a fe-
liz término la nueva fabrica, que es-
tamps levantando, con las instala-
ciones de la maquinaria moderna
a que antes nos referimos. Y en fin,
estar siempre a la altura de la con-
fianza que nos dipensan nuestros
clientes sin cuyo apoyo dificilmente
estos: proyectos serian realidades.

Y tras estas palabras, saturadas
de verdaderos deseos de supera-
cién, que esperamos sean  pronto
una realidad nos despedimos del
Sr. Solivellas agradeciéndole sus
multiples atenciones.




YR. |
Y@ MAQUINARIA Y RODAMIENTOS S.A.

AVDA. CONDE SALLENT TELF, 223159
| PALMA o

Rodamientos - Cadenas - Correas Trapezoidales - Planchas Perforadas. - ETC

DISTRIBUIDORES
DE EQUIPOS




TELEVISION o)

DURACION
MEDIA DE
LA EMISION

TIEMPO EMPLEADO EN LOS ESPACIOS

EN CONEXION

CON EMISORAS

EXTRANJERAS

(EUROVISION)
Y OTRAS

FILMADOS
: 4
GRABADOS

INFORMATIVOS

Minutos

I
Horas Minutos

Horas (Minutos

|
Horas ; Minutos

Horas Minutos

I
Horas Minutos

1965.— Media mens.
1966.—Idem id. .....
1967.—Idem id. .....
1968.—Idem id. .....
1969.—Idem id. .....

1969.—Julio

Septiembre

Noviembre .
Diciembre ..

30
55
12

8
31

30
25
8

11
20
42

17
41
17

37
58
49

59

74| —
100 1
103 54
104 3
120 16

115 26
103 4
103 47

120 41
121 7
119 39

100 21
98 43
120 36

113 45
130 47
104 58

110 42

6 27
9 4
11 30
16 .46
13 18

39 19
2 1
13 10

9 19
12 35
11 14

5 -
19 48
19 30
11 5

9 7
28 1

5 35

|

269 | 29
314 | 24
346 | 59
361 35
399 52

387 59
403 40
366 53

433 59
446 10
448 ; 48

399 34 .
348 38
364 | 52

373 28
386 1
341 20

348 19 |

349 | 56
423 29
462 23
482 24
533 26

542 | 44
508 45
483 50

563 | 59
579 | 52
579 | 41

504 55
467 9
504 58

498 18
525 55
474 19

464 36

93
71
88

93
91
94

93

- 27| 41
42 |- 58
3% | 22
34 28
31 |49

24
24
24

35
33
31

30
21
26

28
26
23

31

CINEMATO-
GRAFICOS

| CULTURALES INF

MUSICALES

RELIGIOSOS
(2)

ANTILES
Y FEI\/%&)NINOS

TIEMPO EMPLEADO EN LOS ESPACIOS

VARIEDADES

-

PUBLICIDAD

OTROS

Horas |Minutos

Horas lMinutos

gl
Horas Minutos

Horas |Minutos

|
Horas » Minutos

Horas Minutos

| {
Horas Minutos

1965.—Media mens,
1966.—Idem id. .....
1967.—Idem id
1968.—Idem id. .
1969.—Idem i

1969. - Julio

Septiembre

Octubre
Noviembre .
Diciembre ..

1970.—Enero
Febrero

74 41
87 24
96 i/
78 19
95 7

91 29
111 44
96 28

90 47
97 47
112 50

119 4
88 | 53
105 15

92 55
93 9
87 58

91 53

19 2
27 19
30 2
26 57
34 23

33 21
32 16
28 38

36 8
41 43
40 56

40 45
35 56
35 25

24 40
43 6
33 11

33 59
56 47
54 23
59 58
65 48

69 30
58 40
58 3

65 13
67 45
64 56

43 48
40 25
55 1

43 18
46 42
45 27

29 40

42 31

18 2
19 44
18 53
21 14
31 14

28 5
35 35
11 32

37 2
47 3
36 39.

41 24
44 19
39 58

45 1
48 45
23 57

25 35

51 20
43 12
44 52
52 14
43 2

42 45
27 2
48 27

37 30
41 5
57 30

43 56
53 50
63 11

69 59
73 52
84 2

53 26

22 26
25 5
29 32
28 29
32 59

18 6
11 51
21 35

48 42
52 26
39 7

22 23
33 26
16 19

27 41
28 =
18 42

7 42

32 19
47 | 29
62 | 59
68 | 27
74| —..

75 | 22
80| 30
68| 36

83| 21
80 | 14
79| 30

69 (" 52
70 | 54
74 2

72 | 58
74 | 48
63 18

89 18

Fuente de informacién.—Subdireccién General de Televisién.

(1) Resumen de los espacios que trasmite la emisora Television Easpafiola desde sus estaciones de Madrid y Barcelona.
(2) Esta ribrica comprende espacios dedicados a actos liricos, litirgicos, apologéticos, recitales literarios, ete.

(8) Son los espacios dediead:
r 3 1:

eoncursos, r

os a la infancia y a’
rias, ete.).

la mujer, principalmente en programas cara al pdblico y

INSTITUTO NACIONAI. DE ESTADISTICA

vivos (
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COI\ISEJOS
para ‘padecer’un
INFARTO

DE
MIOCARDIO

Su trabajo antes que nada.
Las consideraciones persona-
les son secundarias.

Vaya también a su oficina
los sébados por la tarde.

Si no puede ir a la oficina
por las noches, llévese a casa
los asuntos pendientes.

Nunca digaqueno a lo que
le pidan. Diga a todo que si.

Procure formar parte de
todas las comisiones, conse-
jos, comités; etc., 'y acepte
todas las invitaciones a re-
uniones, conferencias y de-
mds.

6

7
8
=)
10

Nunca se permita un des- .

ayuno o comida reposados,
aproveche las horas de comer
para conferencias importan-
tes.

Pescar, cazar, jugar al golf,
no es otra cosa que perder
tiempo y dinero.

Es pésima politica tomar
las vacaciones que le corres-
ponden. No olvide que usted
es hombre de acero bien tem-
plado

Nunca delegue su resporv-
sabuhdad ‘en otros.

Si debido a su trabajo ne-
cesita viajar, trabaje de dia
y de noche, aprovechando és-
ta para viajar y tener asi lis-
ta su entrevista de la ma-
flana.




Las demandas - de articulos - espaiioles
que figuran a continuacién nos han’ sido
transmitidas - por las Oficinas  Comercia-
les de Espafia en el extranjero, C&maras
Espariolas' de Comerclo u otros Organis-
mos oficiales en el exterior o bien por
los propios interesados.

Los 'datos que se mencionan son los
tinicos que posee o ha recibido la Sec-
cién de Promoci6n Comercial, de la Di-
reccién ‘General de Exportacion, que no
se hace responsable de la veracidad de
cada caso ni puede: facilitar: informacion
comercial sobre ninguna de las firmas que
aparecen en esta Seccion.

Por congsiguiente, cualquier informacién
o ampliacién de datos que precise el ex-
portador: espafiol a quien interese sobre
el ‘articulo que necesita el demandante
céieberé ser solicitado  directamente  de

ste.

Aconsejamos una vez més la conve-
niencia de dirigirse al importador: extran-

jero en el idioma comercial usado en ca-
da pais para sus transacciones.

ESTADOS UNIDOS

ALBARICOQUES = SECOS.~—Hartos Trading Corp 19 Wets
44th St. NEW YORK N. Y. 10036. ;

BISUTERIA Y JOYERIAS.—Hale Imports 47 Highviw Avenue
PARK RIDGE 'N. J., 07656.

CUCHILLERIA. Y ART.. DE ACERO INOXIDABLE 'PARA EL
HOGAR —Washington Forge 'Inc. Englishtown N. J. 07726.

LAMPARAS 'Y CANDELABROS Y ACCESORIOS:  ELECTRI-
COS PARA LOS MISMOS.~—Dean Products Co. 248 Hempstead
Tpke. WETS- Hempstead N. Y. 11552.

BOTAS DE CUERO PARA VINO.—Heit
Bushes  Lane Eats Paterson N. J. 07407.

ARTICULOS - DE. .- CUERO-. Y MARROQUINERIA—Carter
Leather Goods Inc. 41 Eats Eleventh St. New York N. Y. 10003.
, CALZADO. PARA SRA.—Capezio in Forets Hills Inc. 107-08

71st Street Forets Hills-N. Y:

CONFECCIONES PARA SRA. Y NINO.—(TEXTILES}— Teh
Seymor Mittekmark Org. 393 Fifth Avenue- New York. -

CONFECCIONES DE CUERO Y ANTILOPE Y CALZADO PARA
SRA~Champion Industries Inc. 35 Eats Poplar St. Philadephia
Pa- 19123.

SILLAS Y MOBILIARIO PARA HOTELES, CAFETERIAS Y
RESTAURANTES.—Chaimasters . Inc.. ‘200 Eats  146th St. New-
York N. Y. 10051. " .

CONFECCIONES - DEPORTIVAS PARA CABALLERO.—Prince-
ton Sportswear Corp 316 Nortd 3 rd St. Philadelphia Pa. 191086.

international - Inc.

- “ART. Y PRENDAS DEPORTIVAS—ARMAS Y ESCOPETAS DE

CAZA ~Kassnar Imports Co. P. 0. Box. 3895 Harrisburg Pa.
17105 :
SANDALIAS, CALZADO, ZAPATILLAS DE SUELA GALVANI-
ZADA PARA NINOS ~—Flex Lite Footwear Corp 911-927 Eats 23rd
St. Peterson N. J. 07518.

FALDAS DE CUERO PARA CAMILLA-MESA —Marjoire Borra-
daile Helsel Interiors 960 Park Avenue-New York N. Y. 10028.

ART. REGALO  DECORACION 'Y ARTESANIA—Adeo Im-
ports 260 Fifth Avenue New York N. Y. 10001.

MARROQUINERIA . Y. - ARTICULOS '~ DE = REGALO.~Admiral
Beauty Supply Co 6116 Eats Admiral. Tulsa. Oklahoma:

JOYERIA Y BISUTERIA EN GENERAL-—Hellenique Jewelry
Co. Inc. 15 Eats 48th. New York N. Y. 10017.

ART. DE REGALO PARA BOUTIQUE.-—Mrs. G. Gellman- 311
Kmeeland  Av. Yonkers N. Y. 10705. ‘

GENEROS DE PUNTO EN GENERAL.—Manhattan Trimming
Woks Inc. 63 Wets 39th St. New York N. Y. 10018.

ARTICULOS PARA  REGALO Y  DECORACION— H. R.
Roehmann Company 233 Germonds Rd. Wets Nyack N. Y. 10994,

PINTURAS “AL - OLEQO.—Mr. James R. Kuehi. R. .8 ne 1
Rochester, Minnesota: 55901.

MADERA  TALLADA,  'CERAMICA Y ~CRISTALERIA —Mr.
Marion A. Busch Director of Imports Busch’s Bazaar 19416 S.
Long Avenue: Ozk Lawn, lllinois 60453;

B

MATERIALES DE CONSTRUCCION Y MUEBLES - (Proyecto
barriada tipo espaiiol) Mr. Petres J. Avens Box: 852 PCC Da-
venport, lowa.

FIGURINES : Y ARTICULOS DE  PIEL—Mr. Richard Keehan.
8533 South Hermitage :St. Chicog 11l: 60620.

ARTICULOS REGALO~—Mr. Eugene Signorile.—Signorile Co.
2637 N. Southport Av. Chicago: 111, 60644. :

ARTICULOS REGALO.—Mr. C. Tomalk 1745 N. Natchez; Chi
cago 111, 60635.

PERFUMERIA, COLONIAS, PELUCAS, ARTICULOS DE PIEL.
—Mr. Edward Muiioz 250 W. 31st. Street Chicago, 111, 60516

APLIQUES ELECTRICOS, ROPA PARA SENORA, BOLSOS Y
g(:is%#MlCA.——Mr. I. Adridge 224 North  Ada. Chicago, Illinois

MUNECAS, ARTICULOS DE TOLEDO, DE REGALO, MANTL
LLAS 'Y PERLAS  CULTIVADAS—Mr. F.  Morera de  Guijarro
Tauras & Leo, Inc. P. O. Box 7549 8t. Paul Minnesota 55119.

suiza

- CH-162—EMBARCACIONES DE RECREO.
CH-170.—BALDOSAS.

CH-177—VIDRIO Y SUS MANUFACTURAS.
CH-178.—CALZADO Y: SANDALIAS:
CH-203—CONFECCION : (DEPORTIVA).

CH-207.—~TARJETAS DE FELICITACION.

'CH-210-VINOS. ‘ .

- CH-229—ROPA DE CAMA, MESA Y COCINA.

CH-269—PULPA DE MELOCOTON Y ALBARICOQUE.

CH.-384 —CUBIERTOS, REGALQOS, JOYERIA, MUEBLES, MA-
QUINARIA (PARA INDUSTRIA ALIMENTACION), MARROQUINE-
RIA, MARMOLES, JUGUETES Y LAMPARAS.

CH-422—ARTICULOS 'DE CUERO, ARTICULOS DE MENAJE.

(Los Interesados: deberan: dirigirse, Indicando el nimero de
referencia a la CAMARA  HiSPANOSUIZA DE  COMERCIO;
Bleicherweg, 20, ZURICH). - .

GRAN BRETARA

220—CUCHILLERIA, ' BATERIAS DE COCINA, PORCELANA,
$§$}‘{ALERIA, ARTICULOS  DE CUERQ, REGALO RELOJES,; JO-

223 —SANDALIAS DE PLASTICO PARA CABALLERO.

224 —BATERIAS DE COCINA.

225 ~CALZADO.

. 230—GRANDES - CANTIDADES DE AZULEJOS Y BALDOSI-
NES CERAMICOS: .

(Los: inteiesados deberdn: dirigirse, indicando el nimero de
referencia a la CAMARA DE COMERCIO DE ESPANA EN GRAN
BRETANA 3 Hans Crescent LONDON 8. W. { para que se les
facilite - la dirececidn solicitada).
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AUSTRALIA

CUBERTERIA ' Y CUCHILLERIA—L. J. Wahiers. (Agencies

- Pty. Ltd. 189 King Street MELBOURNE-VICTORIA 3000.
REPRODUCCION DE 'ARMAS ANTIGUAS. PARTES Y ACCE-
SORIOS.—New England Armoury P. O. Box 61. South Tamwortth

N. S. W. 2340. :
- @ APARATOS SANITARIOS (LAVABOS, ETC., ETC)~D & H
@ Bunny Pty Ltd. 667 Glenhuntly Road Caufield. VICTORIA.
‘ sy, CALZADOS 'Y CONFECCIONES - CUERO  DE CALIDAD —
o James Yates Pty Ltd. 2-18 Newman Street Newtown N. S. W.
2042,

ARTICULOS REGALO Y DECORACION. MUEBLES—B. K.

Hart. Pty. Ltd. 139 York Street; Sidney N. S. W. 2000.

~ \J s PO TRAJES DE ANTE-~Ciembro Sporting Goods, Box S1377 G.
: @%M SOCIEDAD ANONIMA Mﬂp®§ P. O. Perth W. A. 6001. emore Sporting
| »irog @ﬁ@@@@@ FINLANDIA
K MUNECAS.—Sr. Armas Kuula Mariankatu 26 B —HELSIN-
. 17.

TRAJES REGIONALES CON BORDADOS, PRENDAS DE VES-
TIR MODERNAS, (con bordados tradicionales}, BOTAS DE ME-
DIA CANA CON ADORNOS DECORATIVOS, PRENDAS DE ANTE

Y PIEE, CAMISAS DE LINEA- DELGADA CON BORDADOS, ETC.,
SEGUROS OUE pRACTICA ABRIGOS MIDI Y MAXI;. CHALECOS: DE  ANTE Y-PIEL EN DIFE-
RENTES LARGOS, TUNICAS Y BLUSAS CON BORDADOS Y DI-
SENO ESPECIAL.: (Las respuestas en espafiol deben mencionar:

Precios de exportacion para mayoristas y plazos de entrega.
Acompaiiar: catalogos, fotografias o dibujos de los articulos

ey ) , . . . 5 i . inkatu, 7 B —HEL-
Vida - Robo - Ganado - Incendios - Cristales gmﬁd?g? C: & . Pashions Finland DagTar n a‘Au
Individual - Cosechas - Pedrisco PANAMA
Transportes ( aéreos, terrestres y maritlmos) ROPITA DE NII?OS HASTA OdNCE AN(P)S' CAéLZSA%?\a AYMFAOS.
i Ty - A FOROS.~Comercial ‘Alta, Apartado 8025 Panam4, 5. T
Cinematograffa - R. C. Gral. - Automdviles """ MUEBLES, LAMPARAS Y ALFOMBRAS—Srta. Mitzi Nava-
Pérdida de Beneficios - Enfermedades ’ rro. Apartado 5104. Panamd, 5. PANAMA.
. . . MEDALLAS RELIGIOSAS.~—Sr. Aurelio Ferndndez. Apartado
y Combinado de Incendio y Robo. 4758. Panam4, 5. PANAMA.
: ALEMANIA

’ Calceteria sin costuras para Srta—I/RMGARD ABELS IM-
PORT ELEGANTER MIEDERWAREN. 4 DUESSELDOR. KAIISER-

SUCURSALES. DELEGACIONES O AGENCIAS WER;HIAN STé SWIDBERT 65. pira nifios—M. Werner
} N i rajes modaernos: para ninos y ropa ra ninos.—vi.
EN TODAS LAS POBLACIONES DE ESPARNA KG 89 SIELWALL 2. BREMEN.
.'—FlHNMAS ALEMANAS - DESEAN IMPORTAR DE ES-
PARA:

DIRECCION GENERAL
| 1.454.—ALFOMBRAS.

VIA ROMA, 45 TELF. 212803 (DOCE LINEAS) 1.457~SILLAS DE EQUITACION.

1.458.—RIENDAS  PARA idem.
. 1.462—GUANTES DE TODAS CLASES.
PALNMA DE MALLORCA 1.500—~CONFECCION INFANTIL.
] 1.501.~—ARTESANIA.
1.502—VELEROS.
1.520—BANERAS DE ACERO.
1.537.—CEBOLLAS.
1.538—PATATAS. -
1.539~ARTICULOS DE REGALO EN MADERA Y CORCHO.
1.541.—MARROQUINERIA.
1.542~—CUADROS DE CORCHO.
1.550-—~ZAPATOS PARA DEPORTES.
1.551—~GAFAS  PARA ESQUIAR.
1.568—CALZADO.
1.570—ARTICULOS COSMETICOS.
1.573~PLASTICOS.
1.574—PARASOLES.
1.578 —MUEBLES.
1.579~ARTICULOS ARTESANIA.
1.582—BOLSOS PARA SENORA.
1.590.—ALFILERES.
1.592—CREMALLERAS.
‘ ,1.594.—3070853.“ VELA
[ 1.595~BARC A.
SEDE SociaL 1.596—ARMAS ANTIGUAS.
Los interesados deberan dirigirse Indicando niimero de re-
ferencia a la CAMARA OFICIAL ESPANOLA DE COMERCIO EN

ALEMANIA—6 FRANKFURT AM MAIN 70 SCHAUMAINKAI 83.
a8




S..picadura DEL MES

OCTUBRE 1.970

Terminé el mes de Sep-
tiembre con el «Dia del Tu-
rista», que pasé sin pena ni
gloria. Lastima que en una
provincia, como la nuestra,
a la que, segun se dice, la
visitan tantos turistas no se
organicen actos en conso-
nancia con la categoria que
nos otorgan. Es lo que dijo
aquel que no comprendia
como organizar en Baleares
«Dias del Turista» si aqui
s6lo nos preocupamos de or-
ganizar «Afos del Turista».

DIA 1

Nuestros diarios locales
divulgaron la noticia de que
la gasolina no aumentaria
su precio. Malo, malo.

DIA 2

Con representaciones de
la region valenciana, mur-
ciana y la nuestra se cele-
bré en el Teatro Sindical, la
Asamblea Interprovincial de
Autoescuela. Esperamos que
con los cursillos alli inicia-
dos para hacer nuevos pro-
fesores consigan mejores
conductores para un transi-
to mas fluido, con menos
accidentes y mas cordura.

o@o

También en este dia se
reunieron en la Casa Sindi-
cal los componentes del
Gremio Provincial de Arte-
sanias Varias de Baleares.
Se hablé mucho, se discu-
ti6 mas pero al final todos
quedaron muy satisfechos
por el interés que se habia
demostrado en la prepara-
cién de las préximas jorna-
das de Artesania, aludién-
dose también a que la pré-
xima F.O.M.AT. tuviera una
eficiente orientacién artesa-
na.

DIA 3

El «Libro blanco de Ia
hosteleria balear» se repar-
ti6 a las redacciones de los
diarios y revistas locales.
ECONOMIA BALEAR no re-
cibié ninguno, quizd por
esto, no podemos comentar
mas.

DAL S

«Sisena festa d'es Ver-
mar» en Binissalem y «Fes-
ta d'es botifarr6» en San
Juan. Centenares de litros
de vino en la primera y
centenares de kilos de buti-
farrén en la segunda dieron
prestancia a estas fiestas.
Buena picardia econémica
para negociar cantidades in-
gentes de estos dos pro-

ductos.
‘ .

DIA 5 :

La Jefatura de Trafico de
Baleares inform6 que duran-
te el mes de Septiembte se
produjeron en esta Provin-
cia 10 muertos y 189 heri-
dos en accidentes de tran-
sito. (Perdon por lo de
tréansito y tréafico, pero so-
mos de aquellos que creen
que tréfico viene de traficar
y el que dos coches cho-
quen no tiene nada que ver
con los traficantes).

DIA 6

Gracias a un Pastor pro-
testante millonario, Mallor-
ca, se dijo, puede conver-
tirse en el Hollywood espa-
fiol. jLo que nos faltaba pa-
ra promocionar el turismo
ruso!

DIA 8 %

Seis toneladas de gasoli-
na desparramadas por la
calzada del Paseo Maritimo,
tras el vuelco de un camién
cisterna de la Campsa, pue-
de ser un polvorin. Opina-
mos que estos accidentes
también entran en la con-
servacién de paisaje. ;Cuan-
do alejaremos de Palma el
peligro de los depésitos de
Porto-Pi?

my &P

D. Miguel Nigorra Oliver
nombrado nuevo Presidente
de la Junta de Obras del
Puerto. Nuestra enhorabue-

na.
o @o

Muchos miles de millones
de pesetas para créditos
hoteleros se aprob6 en el
Consejo de Ministros. Sin
comentarios para la hoste-
leria balear.

SONORIZACION

DE HOTELES - COMERCIOS
SALAS DE FIESTAS

30 AROS DE EXPERIENCIA

aiRe Acowpicionano GLASIER

desde 13.000.- hasta la mds grande
IninIalen centralizada.

RADIO T

- _H'scanellas

Arco de la Merced, 17 y 19
Telfs. 222422 - 223587

[ Prefiera:

«CERVEZA MALLORQUINA »
FALCON - PRIPPS - ROSA BLANCA




DIA 10

Se dice que por Son San
Juan ya pasaron durante el
afno 1970 cuatro millones y
pico de pasajeros. ;Dénde
se habrd metido tanta gen-
te?

X o@o

La Caja de Ahorros Yy
Monte de Piedad de Balea-
res colocé la primera pie-
dra para un hogar que es-
tara destinado a nuestros
ancianos. y el mismo dia,

por si esto resultaba poco
noticiable, impuso la meda-
lla al mérito del ahorro a
D. Rafael Blanes Tolosa,
Presidente de dicha entidad,
el cual visiblemente emo-
cionado por este justo, me-
recido y altamente significa-
tivo homenaje sélo pudo ex-
clamar, con lagrimas en los
ojos: «Gracias por la dis-
tincion inmerecida». Con
nuestra admiracién la felici-
tacion mas cordial. ,

DIA 15

Se inauguré la XX' Reu-
ni6on anual de la Liga Euro-
pea de Higiene Mental pre-
cisamente cuando nuestro
equilibrio psiquico estd pe-
ligrando.

DIA 16

En un Hostal de Palma
cincuenta personas intoxica-
das dieron trabajo a varios
analistas para estudiar ‘los
sintomas de la misma.

o@o

Después de seis afios de
haber comido mal en Ma-
llorca le devuelven a un
suibdito italiano el importe
de la comida, por haber he-
cho la reclamacion oportuna
en su dia, ante la oficina de
turismo mallorquina. Honora-
bilidad y «rapidez burocrati-
ca» se llama a esta figura.

o@o
- Juré el cargo de Director
de Radio Juventud de Ba-

7

leares D.

"DIA 20

José Mohedano
del Castillo. Deseamosle
muchos éxitos a la par que
le ofrecemos nuestra mo-
desta colaboracién.

DIA 18

Dio comienzo la XXXV
Asamblea de la FE.C.LT.
(Federacién Espafiola de
Centros de Iniciativa y Tu-
rismo). Interesante Asam-
blea que para la ponencia
del Sr. Cabrer presentaron
comunicaciones, el amigo
de los animales D. Félix
Rodriguez de la Fuente y el
vicesecretario general técni-
co del Ministerio de la Vi-
vienda, nuestro particular
amigo, don Rodolfo Garcia
de, Pablos.

o@o
Dos colchones de aire,
especiales para Hospital,

fue el obsequio del Gobier-
no Britdnico que recibi6 el
Hospital Provincial de Pal-
ma en prueba de gratitud
por cuanto hizo dicho esta-

blecimiento en favor de
unos pacientes - britanicos
gue tuvieron la desgracia

de enfermar durante su es-
tancia en nuestra lIsla. Por
ahi, y con esto, se podria
ganar Gibraltar.

DIA 19

El Ayuntamiento y POOL,
S. A. se declaran en pleito
por unos millones de pese-
tas mds o menos.

o @o

Una empresa hotelera ma-
llorquina, compuesta por 21
hnteles, recibe a su cliente
nimero 100.000 de 1970 ho-
menajedndole y distinguién-
dole. Leccién a imitar. ;Pe-
ro en lugar de distinguir a
uno entre cien mil, no seria
mejor que todos nuestros
hoteles de Baleares distin-
guieran a los 99.999 restan-
tes?

o@°

El Director General de la
Campsa, en unas manifesta-
ciones oficiales, declar6 que
estd justificada la subida de
la gasolina. Malo, malo.

¥

Se dijo que el Conserva-
torio de Miusica se trasla-
dard al Auditorium. Ya era
hora que aquel Conservato-
rio con sillas de enea, bom-
billas de 10 y 25 vatios, pia-
no con teclas disonantes, y
profesorado, muy simpético
y competente, pero decano
en la materia, se tranforma-

ra en algo que tuviera mas
categoria y diera renombre
artistico a Baleares, jque
buena falta le hace!

o@®o

El Delegado Provincial de
la Organizacién Sindical de
Baleares D. José Antonio de
Mesa Basan firmé las ba-
ses de un concurso perio-
distico que con el titulo de
«Premio Cooperacién Provin-
cial» tenderda a promover
los conocimientos en mate-
ria de cooperativismo y con-

seguird una mayor difusion,

de las actividades y benefi-
cios que el mismo entrafa.
En nuestra préxima edici6n
publicaremos las Bases para
general conocimiento.

DIA 22

En Son Termes se cele-
bré el 2° Gran Concurso de
Paellas organizado por la
Organizacién Sindical de Ba-
leares. El equipo formado
por las Srtas. Margarita Pas-
cual, Maria Luisa Ferrd, Isa-
bel Iglesias y D. Miguel
Pascual, que llevaba la re-
presentacion de ECONOMIA
BALEAR obtuvo el 3. pre-
mio y que conste... Lo
cierto, y esto era lo tnico
que se pretendia, es que,
sin recomendacién alguna,
todas las paellas, segin to-

-

dos cuantos las saborearon
resultaron exquisitas. Y la
fiesta resulté simpéatica y
agradable en un ambiente
cordial, juvenil y de franca
y noble camaraderia.

DIA 23

La Embajada Balear 1970
organizada por nuestros bue-
nos amigos de Viajes Bar-
cel6 tuvo que ser suspen-
dida a causa del Célera en
Turquia. Lo sentimos viva-
mente pero en todos los ca-
SOS es mejor prevenir que
lamentar.

DIA 24

Con una cena servida en
el Hotel Son Vida y con la
asistencia de nuestras pri-
meras autoridades (el sefor
Gobernador Civil de esta
provincia ostentaba la repre-
sentacion del sefior Minis-
tro de Informacién y Turis-
mo) se clausuré la XXXV
Asamblea de la FECIT.. De-
seamos que la buena pro-
mocién del Turismo llegue
a ser una pronta realidad y
que los frutos de esta
Asamblea, pronto, los poda-
mos ver «maduradoss.

PRECIO F. F.
ENTRADA

TOMAS DARDER HEVIA S. A,
~ PALMA DE MALLORCA

83.600'- ptas.
43'4876- 6
I.837%y
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= El éxito profesional
se debe sin duda
al talento personal,
experiencia
dedicacion, pero...

E€No es importante taambién
el "ma:pcq" donde Ud. ejerce
sus actividades profesionales ?

edificio Ml HABO

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

® NCS 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
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SBVBH'UD una presencia refrescanfe que prestigia




