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desea, para todos sus lecto-
res, un feliz y prospero aiio
nuevo 1971
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NUESTRA PORTADA

Justificacion de la mayoria de los articulos que comprende
este numero. Ante los hechos acaecidos en 1970 se intenta
vaticinar el recién nacido 1971. Dificil y arriesgada papeleta.
Esperemos que todo salga como mejor convenga y que para
todos nuestros lectores el préximo afio sea préspero y ven.
turoso. Este es nuestro deseo. Sinceramente.




DIVORIAL

VATICINIOS 1.971

Econdmicamente es peligroso prospectar por la responsabilidad que

implica pero es indudable y necesario empezar a dominar el anti-azar al ob-

jeto de prever acontecimientos.

Para 1971 decimos:

Que la Ley Mills sin llegar a ser un regalo de los dioses habrd conse-
guido despertar el espiritu exportador con wmiras a otros mercados.
Italia, Francia y Japon, exportan su calzado a todo el mundo, bastante
mds caro que el espafiol y en calidad nada superiores.

_El verano 1971 serd el mds interesante en el aspecto de ocupacion de

plazas hoteleras, consiguiéndose los indices mds altos que jamds se ha-
yan conocido. (Los adelantos a cuenta de plazas por parte de las Agen-
cias estdn adquiriendo un volumen considerable y a una frecuencia
francamente rdpida).
La construccion de hoteles en Mallorca adquirird un ritmo acompasa-
do; por el contrario Menorca seguird el proceso de realizaciones que
tan acostumbrados estdbamos a ver en Mallorca.
Baleares registrard la mayor explosion de su trayectoria en formacion
empresarial. La Cdmara de Comercio, ASIMA y el Club de Dirigentes
de Mdrketing en sus dreas respectivas se responsabilizardin de esta
cuestion,
Con el Edificio ASIMA, se inaugurard la Ciudad Administrativa mds
importante de Espafia. Su vision general y de conjunto serd como una
pequeﬁa Brasilia y su realizacion estd prevista dentro de los 3 a 5 afios
proximos. ‘
Los Bancos tendrdn un liquido disponible francamente alto pero los in-
versionistas empezardn a encontrar alto el costo del dinero. jActual-
mente se suma ya el interés, los gastos y las comisiones!
En la zona de Inca se construird un Comvlejo Polideportivo inter-local
que servird de base para futuras realizaciones en toda Esparia.
La figura del aval bancario se utilizard con mucha profusion ya que las
fuentes de financiacion a medio plazo adquirirdn un ritmo creciente, y
serd la garantia ideal de respaldo
Mallorca para 1971 precisard 75 Directores Generales 160 Jefes de Ven-
tas, 300 vendedores, 200 mandos intermedios, y 400 secretarias. TODOS
PREPARADQOS. (Datcs obtenidos de las empresas de seleccion con vis-
tas a solicitar personal en Baleares o en la Peninsula).
El Edificio Singular seguird en pie como muestra latente de lo alto que
se puede llegar cuando los hombres por culpa de los papeles no se po-
nen de acuerdo.
La Cooperativa Agricola provocard los suficientes acontecimientos co-
mo para que en Madrid la incluyan en el radio de las financiaciones pre-
ferentes La Feria de Muestras y la Cooperativa de Hosteleria necesita-
rdn de un cuerpo ejecutivo para iniciar el despegue, asi como lo preci-
sardn el Patronato «La Victoria» y la Accidon Social Empresarzalw ;
El primer Complejo Polideportivo de Baleares se inaugurard en Mayo.
Mds de 3.000 productores podrdn hacer deporte ,
1971 serd un afio de planificacion y estructuracion en lo que ataiie a
economias internas y de claras muestras de expansion en todo lo rela-
cionado con la exportacion.
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TODA LA CORRESPONDEN
CiA PARA LA SEECION DE
2CARTAS AL MBRECTOR-
DEBERA ESTAR DIRIGIDA A
SR, DIRECTOR DE
2ECONOMIA BALEARs
C.; MORA, N*
PALMA DE MALLORCA
EN TODAS LAS CARTAS
FIGUAARA  EL NOMBRE Y
DOMICILIO DE 3U AUTOR
A8t COMO SU. FIRMA,
APARTE DE ESTOS RE-
QUISITOS PODRA LLEVAR
UN SEUDONIMO PARA BU
PUBLICACION.

SEQUIA

Muy  Sr. mio:

Sin ‘duda: - alguna nuestro
pais sufre una . sequia im-
presionante que preocupa in-
tensamente a nuestros- cam-
pesinos 'y de ia cual creo no
se ha informado . claramen-
te en-'la . prensa del pafs.
Desconozco por lo tanto, la
medida en que  ha podido
afectar “a  nuestra  agricultu-
ra, si puede  disminuir nues-
tro potencial ‘eléctrico, y, en
el peor de los casos, si con
tal ‘motivo podran. subir los
precios... de los articulos
del: campo.

Por ‘otra parte lo que se
= dice: sobre  las restricciones
de agua para el consumo: de
las . ciudddes “es: cada vez
mas: ~-alarmante,  lo. mismo
qgue del  consumo  eléctrico.
Seria  interesante que al
guien; conocedor de la ma=
teria. 'y competente como
tal, diera alguna- explicacién
en un asunto que tanto pue-
de afectar a la economia is-
lefa.

Atentamente,

FUTBOL

Sr. Director:

Mi voto - a: favor para que
los partidos de- fttbol ' se ce-
lebren: los: - sédbados por. la
tarde; pues de ' esta mane-
ra, tan- sencilla, “consegui-
riamos, poco - a poco,  que
nuestra forma de ser se aco-
modara a las exigencias eu-
ropeas: . no trabajar, dichos
dias, por la tarde.

Algunos  establecimientos
de Palma ya han puesto:en
practica el cierre de sus lo-
cales el sébado por la ‘tar-
de y alparecer les esta dan-
do un buen resultado.

Algunas fabricas también
cierran dicho dia y a pesar

A. G. R,

de ‘que ‘esas horas ‘se acu~

mulan a" lajornada  normal

de: cada dia, el trabajador lo
agradece y sobretodo quien
de  veras. queda- complacido
es el sentido familiar de la
unidad que poco a poco vuel-
ve a reinar entre todos nos-
‘otros. Y si el sabado por la
tarde pudiéramos’ ir a misa
y ‘al fatbol ya nos' —queda-
riamos - sin obligaciones para
el 'domingo, pues no. - hay
duda - que para- los forobos
es  una tremenda obligacién
el asistir a ver como  pier-
de ‘o intenta ganar su equi-
po. Sobretodo si- el ‘nombre
de 'su ~equipo empieza con
la letra «M».
Cordiaimente,
F. C. RAMIREZ

PANADERIAS

Sr.. Director:

He 'escrito algunas ' cartas
sobre el mismo tema y en
diferentes periédicos y aho-
ra le escribo otra a Vd. ca-
si-idéntica a las  anteriores
para pedirle exactamente lo
mismo que en las otras: res-

petar. la - festividad de los
domingos - en las - panade-
rias. Asi como se: respeta

estas festividades en los ul-
tramarinos, mercados y su-
permercados.

Es posible que alguien di-
ga que el pan no debe co-
merse de un dia para el otro.
Correcto. Sin embargo se
podria - solucionar este deta-
ile con establecer un turno
de panaderias en cada ba-
rrio. - ;¢Acaso no existe el
turno. de farmacias cuyos
productos son més necesa-
rios que el pan?

Es' iégico pensar que e
pan: es un producto que em-
pleamos - diariamente y las
farmacias, no, pero no veo
un’ inconveniente tan mons-
truoso que una vez por se-
mana 'y para que unos pro-
jimos- nuestros tengan  su
bien merecido descanso en
ios domingos, rio pudleramos
caminar;. .un. -poco. mas. para

.ir 'a ‘buscar ‘el ‘pan .nuestra

~barbaridad, pero...

cartas al director

de cada dia, en la més cer-

cana - panaderia.
Asi sea. Amén. ,‘
PAQUITA FERRER
H20

Muy: Sr. nuestro:

En Extremadura se mueve
D. Arturo Estévez Valera que
segin se dice ha inventado
un.motor que puede funcio-
nar ‘con: agua. Y . se mueve
tanto, que: en diferentes oca-
siones: ha ido aplazando: las
pruebas ‘que . tenia  prepara-
das para presentar en Sevilla,
por - diferentes - motivos. . El
dltimo - aplazamiento ~parece
ser que reside en haber ob-
servado ' determinadas - defi-
ciencias en el material. de
que estaban compuestos . los
electrodos positivos del «Ge-
nerador de: hidrégenos.

Si- este sefior consigue su
propésito - es -indudable . que
las ‘cosas - cambiardn tanto
que: es muy. posibie se or-
ganice un cataclismo tal,
que revolucione a todo el
mundo civilizado. ;Se ima-
gina el precio a que se pon-
dra el litro de «Agua espe-
cial para motores» si ahora
un' litro de - este elemento
embotellado especialmente
para beber cuesta 6 ptas.?

Bien es verdad que - el
propietario de un estanque o
piscina tendrd una. sminas;
serd. cosa de empezar a
comprender otra finalidad
mas de nuestros embalses.

Mas sin tantas divagacio-
nes pueriles, ;se ha pensa-
do en la trascendencia de
este asunto? ;Es convenien-
te dar luz verde a ese inven-
to del motor accionado por
agua?

No hay duda que las cien-
cias adelantan que es una
tanto ade-
lanto, asi de golpe, no sé

exactamenie si conviene o
no.
jiUn motor con aguall
iiMi. coche rodando.con- el

El- " trabajo.: que tendrd
S.MAY.A. serd mucho ma-
vor al que tiene en la actua-
lidad la CAM.P.S.A,

Cosas veredes.

Con mi mejor saludo’ acui-

JOSE TORRES PALERM

GRATUIDAD

Sr. Director:

Hace ‘algunos. - meses lef
en «Economia - Balear»' una
gueja de una madre de fa-
milia’ que  publicaban en: la
seccion de -=cartas -al direc-
tor», sobre la futura' gratui-
dad en la ensefianza.

Con' este  motive me pla-
ce  informarle aesta Sra.
que segln ha declarado el
Subdirector ' General “ de - En-
sefianza . Primaria D.. Luis
Buceta' Pacorro en una. con-
ferencia en el C. L. CF. pa-
rece ser que; el primer. ob-
jetivo, es lograr la gratuidad
dentro de dos afios en los
cuatro primeros cursos  de
las  ensefianzas generaies ba-
sicas.  “La Ley prevé - diez
afios para la total entrada
en vigor y aplicacién de la
gratuidad. - La superposicién
del nuevo sistema  educati-
vo- con el antiguo - sistema
espafiol debe producirse con
‘ cierta  lentitud - para evitar
el caos. La Ley debe ' ser
cauta. Es una cuestion - de
profesorado, de locales, = de
medidas, de régimen, ya que
si la ensefianza debe: ser
igual para todos, todos de-
ben recibir la misma ense-
fianza lo. que con- los actua-
les medios es muy dificil de
lograr dada la enorme dife-
rencia en los sistemas - que
funcionan en Espana.

Esperemos que con esta
mentalidad  podamos . = tam-
bién igualarrios con otras na-
ciones més avanzadas,  en
materia de ensefianza, que
la nuestra. ‘
_Atentamente, )

UN-PADRE DE FAMILIA
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En su funcién propia y especifica
de realizar todaslas operaciones ne-
cesarias para acercar los productos
al consumidor; el Comercio ha de
luchar con multiples dificultades y
ha de vencerlas de la forma que pre-
sente menor riesgo v mayor efecti-
vidad: o

Los problemas aparecen ante el
comerciante no sélo por las circuns-
tancias externas en’ que se desen-
vuelve ‘su mision, sipo que pueden
venir agravados por deficiencias in-
ternas de su organizacién, que di-
ficulten su trabajo como unas ma-
lIas herramientas el del artesano.

Durante este afio 1970, el .clima
para el Comercio en nuestras Islas
no ha presentado un ciclo claro' y
despejado, sino que han sido varias
las borrascas que con mayor o me-
nor persistencia e intensidad han
ocupado la atmésfera econdémica.

Hemos de hablar, 16gicamente, de-

esa. - llamada. restriccion . crediticia
que tantos dolores de cabeza ha
producido -a nussiros empresarios,
que vefan esfumarse de sus pasivos
estos ‘créditos 'a corto plazo, ‘que
ellos quisieran a tan largo como

sos. Las letras’ han cumplido, en
forma masiva y espectacular, esa
finalidad.con que los usos mercan-
tiles de los dltimos tiempos las han

- adornado, sin que, en realidad, pen-

sasen en ella ni sus primeros crea-

~ dores ni:mucho menos el bueno de

" Don Quijote cuando libré la letra
de pollinos_en beneficio. de Sancho.
Pero estas dificultades de finan-
ciacién, que durante el ano de 1970
tan gravemente se han padecido, tie-
nen su verdadero origen en este de-
fecto, tan' generalizado en las em-
presas espafiolas, de querer mante-
ner todo un andamiaje comercial
sin la base de un equilibrio pasivo

veedores hasta extremos angustio-

)VER GONZALEZ

bilidades. Y lo malo de todo ello es
que incluso las empresas con una

cidcién, sufren - las graves conse-
cuencias de toda la situacién al te-
ner que sostener a sus clientes por
plazos y cantidades superiores a las
normales. ~ ,

Pero nuestro. Comercio, en 1970,

" ha visto también caer sobre sus fe-

jados el fuerte chaparrén de las Ta-

rifas portuarias consecuencia de la- .

nueva Ordenanza Laboral de Traba-
jos_ Portuarios. Poco a poco el en-
carecimiento del Puerto ha llegado

y de una eficiente politica de posi-

" verdadera y fuerte politica de finan-

a-constituir grave preocupacién pa- -

ra todo nuestro movimiento econd-
mico. La necesidad, establecida co-
mo: principio, de la  autofinancia-:

cion de los Puertos, obliga a estu-

diar y establecer unas Tarifas en

las. que no se tiene en cuenta, en los
puertos: insulares, puntos: de tanto
interés 'y tantas veces repetidos co-
mo el de la imposible: competencia
de otros medios de transporte o de

_que el principio  de autofinancia-

cién no se aplica a la RENFE. -~
Por otra parte, ¢l aumento confi-
nuoc de la avalancha turistica, en

propio,- haciéndolos- cargar en pro-
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' tivo, hace proliferar en las zonas
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gran parte de escaso poder adquisi-

méas apropiadas al efecto, numero-
sos  pequefios negocios de tempora-
da, cuya vida depende mdas de no
computar el trabajo que la familia
le dedica, que de su verdadera ren-
tabilidad.

Sin embargo, y a pesar de las mu-
chas dificultades que en: estos 6rde-
nes de cosas se han presentado, la
fuerza expansiva de la economia de
nuestras Islas, impulsada por el cre-
ciente movimiento turistico, ha per-
mitide el mantenimiento de un cier-
to tono en la mayoria de los secto-
res, aunque en mds de una ocasion
ha aparecido ¢l fantasma de la sus-
pensién de pagos en forma més o
menos corporea. Los empresarios,
pomendo en muchas ocasiones bue-
na cara al mal tiempo, tienen que
capear el temporal 'y darse cuenta

de que las previsiones a medio y
largo plazo resultan en la actuali-
dad sumamente dificiles; y aunque
nos imaginemos al Rey Felipe 11, in-
cluidas  sus varias quiebras, como
algo sumamente distinto a un di-
namico y eficiente comerciante mo-
derno, éstos también podran decir,
como aquél, que no mandaron sus
naves contra los elementos.

En Mallorca vivimos, quizd mu-
cho més  que en otros puntos de
Espafia, las realidades econdémicas
internacionales. Problemas de infla-
cidn se presentan en las economias
de la mayoria de las naciones euro-
peas occidentales. . En nuestra Pa-
tria los indices del coste de la vida
estdn tendentes a un alza franca-
mente preocupante, y Baleares no
se ve libre de esta tendencia gene-
ral, nacional e internacional,

Por ello, no. pueden criticarse

TODO SERVICIO

abiertamente las medidas en si que
han producido las dificultades cre-
diticias, y los empresarios han teni-
do que agudizar su imaginacién pa-
ra conseguir llevar adelante, en mu-
chos casos, sus empresas. Por des-
gracia han sido muchas las horas
de trabajo empresarial que habrin
consumido en conseguir estos: equi-
librios, no ya para un auge y creci-
miento de sus empresas, sino para
un mantenimiento de las mismas,
y el conjunto de dificultades exter-
nas e internas han hecho del aifio
1970 un buen maestro, porque los
buenos capitanes no se muestran
durmiendo sobre una mar llana, si-
no al dirigir a buen puerto la nave,
sin dafios para el pasaje, la tripula-
cién  ni la carga,. en medio de las
tormentas, las corrientes y los tem-
porales que la vida econémica les
depare.

Montsgje frontal:
aplanadora

Montaje frontal:
pala cargadora frontal:

7//11///

Montaje en la plataforma de carga:
equipo de riego

AARRTLL

Montaje sobre la plataforma de éarga:
‘Excavadora

™ Acoplamiento trasero:
Fresadora de suelo

Acoplamiento trasero:
Arado

DISTRIBUYE:

Aulo-freEno OLIVER

C . Cecilio Metelo, 18 - Tels, 225404-2! 5161
PALMA OE MALLORCA'
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Solo, en prebcupacién ge-

neral, se ha nofado el pri-

mer afio de la Ley General
de Educacion.

No ha de extrafiar a nadie que una panorami-
ca sobre la Enseflanza en Baleares durante el afio

1.970: La ensenanza en Baleares
El Plan de Construccién del
Ayuntamienfo de Palma, lo

“mas positivo del afio.

1970 figure, con tanta propiedad como cualquier -
otro tema, en una revista de tan marcado cardcter -

econémico como es ECONOMIA BALEAR. Todo el

mundo, pero especialmente los economistas, estd -
mds que de acuerdo para calificar la planificacion .

v los resultados de la Ensefianza en un pais como
decisivos en la vertiente socio-econdmica del mis-
mo. Y voces muy autorizadas han asegurado que

ninguna inversién resulta mis rentable ‘a la larga -

que la dedicada a extender y cualificar los estable:
cimientos docentes y el profesorado. Con el maxi-

mo hornor; pues, tenia su puesto en ese nimero de |

ECONOMIA BALEAR, contabilizador del primer
aflo de la década de los setenta, un trabajo sobre
el panorama de la Ensefianza en vBaleares.‘

" No resultard necesario demostrar que 1970 ha - §

transcurrido bajo el signo de la aprobacién de la
nueva Ley General de Educacion, cuyo madximo

objetivo es el de revolucionar —mucho mds que

innovar— la mentalidad espafiola. Villar Palasi y
su equipo triunfaran o.fracasaran en-su.-dificilisi-

ma empresa, pero nadie les podrd regar el pan y

la sal de sus inflamados propdésitos.

{Qué efectos ha tenido el primer afio de vida
de la nueva Ley General de Educacién en nuestras
Islas? Prdcticamente, ninguno. Las cosas estan
dénde estaban, €sa es la verdad. La aplicacion de
la Ley, en todos sus estamentos, ha sido escalona-
da en diez largos afios, debido al enorme esfuerzo
de la financiacion de las reformas. Se habia

dicho y escrito que la Ley nacia con nodriza finan-
ciera, pero eso si que estd por ver y abundan més
los pesinmistas que los optimistas. No obstante la

( vBonaire, 55
Tell. 2400949 (6 lineas)
Palma de Mallorca
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Espera expectante de la Pla-
nificacién de la Ensefianza
_| enBaleares, con inclusién
de la aspiracion a la Uni-

- versidad.
: pOruBa’rtolomé SUAU

Py
falta_ de efectos en ese primer ano, si ha tenido la
Ley_ importantes reflejos, sobre todo en la preocu-
pacion de autoridades y elementos docentes. Por
lo menos, se ha despertado una inquietud educa-

- tiva, incluso en los padres-de familia, dque no cabe

duda llgva, dentro de si gérmenes de operancia pa-
ra la revolucién docente que se propone provocar
en Espafia, tan quietista en esa materia, la Ley
Villar Palasi. : , iR

A‘la hora de contabilizar realiia:ciones prbyec-

* tadas con anterioridad a la Ley, ha de llevarse la

palma”el desarrollo que va teniendo el Plan Gene-
ral de Construcciones Escolares de Palma elabo-
rado’y respaldado econdmicamente por el Ayunta-
miento con el valioso. apoyo, del Estado. Los pro-
yectos del Plan atienden a la creacién de 240 uni-
dades escolares de Ensefianza Primaria —trans-
formada ahora en Educacién General Bésica—,




ubicadas preferentemente en los suburbios y nue-
vas barriadas de la ciudad; con. capacidad para
atender 7.200 puestos escolares. El coste de dicho
Plan es de unos trescientos millones de pesetas y
bastantes de las realizaciones habrdn de quedar

yronadas en 1971, para integrarse en el funciona-

lismo previsto por la nueva Ley General de Edu»
cacion.

También puede anotarse en el haber la apro~
bacion del Concierto de Construcciones Escolares
entre el Estado. y la Diputacién Provincial de Ba-
leares, instrumento necesario para poder repetir,
en escala mdas reducida y en las ciudades y pue-
blos de las Islas que estén necesitados de puestos
escolares, la gran empresa que estd llevando a ca-
bo el Ayuntamiento de Palma.

, La puesta en marcha de los Institutos Nacio-
nales de Ensefianza Media ‘de Manacor e Inca, la
¢reacion de varias Secciones Filiales en ban"iadas
de Palma y la aprobacion definitiva de dos proyec-
tos de Institutos en el Poligono de Levante de Pal-
ma entran también en el capitulo positivo de las
realizaciones de 1970. Y nos consta que asimismo
se estd larvando el ambicioso proyecto del Patro-
nato Civico-Docente «La Victoria», con potencia
para reforzar decisivamente la planificacién de la
Ensefianza en nuestra Provincia.

Pero tan importante comio lo anterior, es la
preocupada esperanza hoy existente. Un reportaje
nuestro, publicado en «Diario de Mallorca», que

revelaba interesantes pormenores de la planifica-
cién de la Ensefianza en Baleares, con ubicaciones
de Centros de Bachillerato Polivalente y Centros

Completos e Incompletos de Educacién Bdsica,

provocé y sigue provocando apelaciones y aspira-
ciones de muchas localidades mallorquinas, preten-
didamente olvidadas o pretéridas en el mapa esco-
lar que graficaba dicho reportaje.

Buen sintoma ese disparar con honda de los
corresponsales de Prensa en las 'localidades de
nuestra Isla. Nunca se habia escrito y hablado tan-
to de Ensefianza en Mallorca, al igual que en Es-
pafia. Y ello ha sido la primera y fundamental con-
secucion de la nueva Ley, la formacién del «estado
de conciencia» que reclamaba el Ministro Villar
Palasi, aunque todavia se halle en estado de nas-
ciencia...

Por lo demds, habrda que esperar al desarrollo
del afio 1971. La apasionante cuestion de la Uni-
versidad Balear, con las dimensiones y contenido
que deba tener; la formacion profesional, apenas
existente; el segundo ano de desarrollo de la nue-
va Ley, con sus contenidos formativos y las can-
dentes cuestiones de la gratuidad de la Educacion
Basica y de la: igualdad de oportunidades para el
Bachillerato Polivalente y carreras de grado medio
¥y superior... todo ello son aspectos de una proble-
matica educativa acuciante y de cuya resolucién
—1la rentabilidad a que nos referiamos al princi-
pio— depende el futuro de nuestras Islas y de Es-
paia.

‘sus esfuerzos.

usted puede ser nuesiro embaiador

Realizard una labor de primer orden.

Fijard y organizard sus horas de trabajo. -

Su campo de accién serd ilimitado.

El incremento de sus beneﬁcxos vendr4 determinado por

Su colaboracién estard respaldada por
nuestros 106 afios de experiencia.

Aproveche ‘hoy e.éta oportunidad..

LA CATALANA

Compama de Seguros

SUCURSAL EN BALEARES

Avda Gral Prnmo de Rivera, 28 - 28 - Telf. 22 1850
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La informacion

Prensa y Radm

@n 1970

;por Manuel SA\TOLARIA

Medios a nuestro alcance: Pren-
sa, Radio, Televisién, Publicidad.

¢Resultado? Acorte de distancias.
Parece que lo mas ripido ‘es el

avién. En lo fisico'lo es. En lo eté-
reo, no. Las comunicaciones. ina-

lambricas hacen todos los milagros.:

Como lo estd haciendo en televi-
sién el satélite de comunicaciones.
Pero las comunicaciones - tienen
unas ramificaciones llamadas prensa,
radio, televisién y: publicidad. Tra-
bajo de equipo para que la’humani-
dad ‘sepa las cosas mas pronto y
para que mds pronto se entere de
que el mundo estd hecho' un asco
y de que hay que andar con la con-
ciencia despierta para que no nos
puedan ‘sorprender. :

Los medios de comunicacién acor- -

tan distancias. Hacen presente el

momento ‘que con’ los medios de an=

tafio era pretérito. y a veces. «mo-
jama». Todo “ocurre ahora'y ahora

mismo nos lo cuentan en voz e ima-:. {.;

gen. A fuerza de rapidez y brevedad,
Ie vamos restando importancia a to-
do. De tal forma, que ya decimos,

sin saber por qué, que no leemos
‘periddicos, que: no-escuchamos-ra---

dio que no vemos televisidn.
Se dice todo eso y:con ciertas
apoyaduras que no son' sino pretex-

tos para justificar una pereza men--

tal de tamafio carpetoveténico: «Yo
no leo periddicos porque todos: di-
cen lo mismo: mentiras». «Yo:no
escuchn: la: radio; no tengo tiempo

y. como que la televisionla ha:ido |
Y luego ese mis- .

desbancando:..».
mo sefior exclama: «Yo no veo. te-
levisién; los programas son idiotas,

no--intereésan 31empre son 10 mis+

mo».
En el afio’ 1970 las cosas del leer,
del escuchar y del ver, han sido po-

y/ la formacid

€O 'mas o menos asi como les con--
tamos. En cuanto a la publicidad
€l fen6meno: ha'rodado por unos -
“caminos: de- verdadera euforia. El

slogan: «El que no sale no vende»
se ha tomado por el gollete ya pies
juntillas y todo el mundo sale a ven-

.der. Decimos «sale» porque el que

se gasta sus duros en publicidad es
que «sale» a vender. Salir es ofer-
tar el producto a través de los me-
dios; de: difusién. La frase antafio-

na de’«El buen pafio en el arca se
vende» es una bonita ‘utopia:‘que .
puede llevar a la ruina al ‘que la .

sostenga. Hay que salir-a “vender.

. Salir;coirlos vendedores «agresivos» .
salir -

«—como ahora se les llama—;"
también a base de destinar presu-

.puestos..anuales para propaganda

Recordamos ahora una anécdota
que nos ocurrié con un - sefior co-
merciante de esta plaza. Un comer-
ciar;te de no sabemos qué; con vi-
sién estrecha comio un corsé y espi-
ritu tacafidn. No es una historia in-
ventada, sino un hecho histdrico.

‘Un buen:dia "~ fuimos a ' visitarle
para que nos confiara una pequefa
campaiia. de publicidad en nuestro
medio, a base de unos slogans o
unas cufias diarias y sobre la base
de hacer un estudio de los resulta-
dos. La idea nuestra quedaba subor-

_dinada, légicamente; a las matiza-

ciones-del cliente:

El buen hombre = —no buen co-
merciante, desde: luego~— nos salié
con: una: intemperancia: contempo-
rativa - del tamaifio de un  templo.

,Ganchos Iampara

brazos - 20 uiias.
 Situacién horizonfal.

FEREN MO
(Paienlado)

Dlsparo aufomatico por muelle - largos

Depositario en Palma.- o
Fernando Enriquer M.
Centuria. E. Méa. 16 -1.
Tell. 270526

Esplgas fluorescente

{no yesbala). |
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Nos dijo ésto: «Mire, yo. aprecio lo

que usted me propone, pero ahora
nc-es el momento. Ahora no entra
en la tienda ni una rata. jPara qué
voy a hacer publicidad sino viene
‘nadie!  Mas = adelante;  cuando las
fiestas de Navidad o Pascua de Re-
surreccién le prometo hacer algo».

.El hecho se comenta solo. Cuan-
do usted tenga la tienda llena no
“tendra necesidad de hacer publici-
dad. Es cuando'«no entra ni una ra-
ta» que debe hacerse la promocion
para ver si «logramos- que entren
las ratas» —en este caso clientes de
dos' piernas— 'y «hacemos cajon».
Lo contrario es ineficaz y estupido.
Imaginemos por un momento. que
con nuestra propaganda llamamos
al cliente y le prometemos calidad,
servicio, rapidez, precios y todo lo
que ustedes quieran. Nos gastamos
los buenos dineros en: prensa, radio
y televisién y al llegar el cliente, de-
bido a la aglomeracién, a la gran
demanda, no le podemos servir ni
rapidez, ni calidad, ni precios, ni
servicio. Habremos tirado el dinero
y nos habremos desacreditado pa-
gando, incluso, a lo tonto, nuestro
descrédito. ,

La visién de ese ‘«comerciante»

corre parejas con la visién de los

que dicen que no escuchan radio, -

no leen prensa  ni ven: television.
Son tres tipos negativos ‘en grado
sumo. Porque no se trata de admi-
tir lo ‘que nos sirvan esos: medios,
muchas veces inconsecuente y poco
formativo e informativo, sino. que
de lo que se trata es de ir leyendo,
ir «sintonizando»  imagenes o soni-
dos;

todo aquello que de bueno surja en

cada medio. No es inteligente hacer .
tabla rasa «fuera» a todo lo que nos-

llega so pretexto de que no intere-

sa, de que se cuentan mentiras; de:

que es aburrido, de que siempre €s
igual...

Afortunadamente en este afo 1970 -

que acaba de finalizar, se ha palpa-
do una realidad: la de que no obs-
tante lo que pueda afirmarse en
contra la gente, en nuestra latitud,
lee periédicos, escucha radio, ve te-
levisién 'y se gasta sumas impresio-
nantes en publicidad. ,

Es incuestionable que existe una
falta de consecuencia entre lo- que
se hace realmente y lo que se afir-
ma constantemente.. Si-‘algo queda
claro 'y diafano -es: esa curiosidad

seglin sea television- o:radio,-
para «estar» al dia, para seleccionar

aho
RESUELVA
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SU VIAJE CON

UNA SIMPLE LLAMADA
AL 2309 43

N

&

DIPUTACION, 244
P so-mun

* VIAMARINA

1 tossa pE MAR
HOTEL DELFIN

e 140250

“marina,s.a.

AGENCIA DE VIAUES
®RUPO A - TITULODO 180

PASEO MARITIMO, 220
PALMA DE MALLORCA

LE PONE A SU ALCANCE

,’tau 54008 visa & ITALIA
SUCURSALES, ANDALUCIA
SARCELONA-7 ANDORRA

MONASTERIO
DE PIEDRA

CANARIAS

min “Ernesto Anastasio

Compruebe nuestro servicio de autccares

14 dias :
11 dias
3 dias

12.900,- Ptas.
6.760, Ptas.
1.640,- Ptas.

‘-‘70.‘7 "ﬂ'-
7.700,’ "“-

por los acontecimientos: del mundo

y por todo lo que ocurre en nuestro
contorno. No somos tan ajenos co-
mo. pretendemos. No es cierto’ que
disfrutemos de una contumaz. des-
preocupaciéon o de una sempiterna
indiferencia. . Podremos - inhibirnos

- de ciertas manifestaciones, pero, en

el fondo, muy en el fondo, se halla
la gran verdad de que Mallorca y
Baleares, en este afio que ha finali-

zado, ha llevado a cabo grandes in- -

versiones publicitarias y ha consu-
mido mucho papel impreso,  mos-
trando, por. otra parte, una notable

14

tendencia hacia‘la ' mas o menos ca-
lidad  de la programacion televisiva

‘sin dejar ‘de escuchar radio en ple-

na- carretera, ‘en la playa, en la
montafia y-en muchas horas muer-
tas de:la noche.

El bajo nivel, en todos esos con-

ceptos, no es la nota preponderante,

. Suscribase a
economiaba
i es siempre mejor
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No es nada facil cumplir con el encargo que se
me ha hecho de resumir, de sintetizar la actividad
econdmica mundial durante el afic 1970.

De arrolladora movilidad, de desbordante dina-
mica y de fluctuante complejidad la Economia inter-
nacional, resulta tarea dificil encuadrarla, enmarcarla,
o ponerle limites concretos.

Quiz4 seria mejor sefialar, y destacar los aconteci-
mientos econdémicos que mads trascendencia han tenido,
o mas impacto han causado en ese diario rodar de
nuestro planeta. Y esto es sencillamente, lo que inten-
taremos hacer.

Sin itinerarios determinados y sin escalas prefija-
das, iniciemos pues ‘nuestro periplo en torno a la Eco-
nomia 1970. Que los buenos vientos nos sean propicios.

No se excluye la posibilidad de negociaciones en-
tre la Comunidad Econémica Europea (C.E.E.) y la
Unidén Soviética, que podrian abordarse en 1971, Con-
versaciones podrian iniciarse en los primeros meses de
este afio en Mosci. Estas conversaciones serian lleva-
das por representantes del Mercado Comiin, basandose
‘en la nueva situacién creada por la conclusién del tra-
tado entre la Republica Federal Alemana y la UR.S.S.

El X informe anual de la Asociacién Europea de
‘Libre Cambio (E.F.T.A.) que engloba a los siguientes
paises: Austria, Dinamarca, Islandia, Noruega, Portu-
gal, Suecia, Suiza y Gran Bretafa, siendo miembro aso-
ciado Finlandia, indica que se han abierto nuevas posi-
bilidades en Europa, habiéndose ampliado la colabora-
ciéon entre la EF.T.A. y la CEE. En 1970, el comercio
entre los miembros de la Asociacién y los paises comu-
nistas  de la Europa Oriental se ha acrecentado alcan-
zando hasta un 11 por ciento de aumento.

Las inversiones norteamericanas en el Mercado
Coman ascendian a principios de 1970, a nada menos,
que 30.000 millones de ddlares, segin informe publica-
do por la- Comisién Europea del M.C., con el 80 por
ciento de las empresas mas grandes de los Estados
Unidos asentadas en el area de los «Seis», desarrollan-
do técnicas ya caducas en los EE. UU., lo que hace
que Europa se mantenga siempre en plan de inferiori-
dad con el continente U.S.A.

Tras los primeros resultados practicos en la
«Ostpolitik» y la firma del tratado germandc-soviético,
se prevé que para 1971-1972, Bonn destinara «l 20 por
ciento de sus exportaciones a.la. Unidn Soviética.

EL COCTEL DEL ANO 70

Inversiones norteamericanas, negocia-
ciones con Rusia, creacion de un Banco de
inversiones, ayuda oficial y privada, Ley
Mills, Mercado Comun, supervivencia de
viejas naciones europeas...

por Antonie COLOM

Daimler-Bens, la Volkswagen y el Trust Krupp, etc.
por solicitar a los principales trabajan ya activamente
en Moscl, dispuestos a pagar cualquier precio por
asegurarse un mercado de 235 millones de personas.

Por su parte, la Renault y los Astilleros de Bretaifia,
que hasta ahora hacian buenos negocios conla UR.S.S.,
no pueden perder terreno ante la industria germano-
occidental. Italia, con su imperio Fiat, de Giovanni
Agnelli, principalmente, no tardard tampoco en reac-
cionar para salvar la competencia de plantas automio-
vilisticas alemanas y francesas, con sus fabricas To-
gliatti. El Benelux (Bélgica, Holanda y Luxemburgo),
ya ha anunciado también, su intencién de hacer ofertas
a Rusia, y, la misma Espafia aunque a otro nivel se
esfuerza para abrir mercados en todo el Este Europeo.

No obstante el comercio internacional favorece las
relaciones entre los pueblos y facilita la paz, hay que
tener en cuenta que el comercio exterior de la UR.S.S.
viene siendo un instrumento al servicio de los objeti-
vos globales de su politica exterior. En las circunstan-
cias actuales, Rusia podria perseguir a través de la
competividad, el desencadenamiento de una pequeiia
«guerra comercial» entre los paises occidentales que
se disputan su mercado. Es un riesgo que debe ser
evitado a toda costa.

Se celebré en Copenhague la reunién de Goberna-
dores del Banco Internacional de Fomento y del Fon-
do Monetario Internacional. Su presidente, Robert
McNamara, ex-secretario de Defensa U.S.A. dijo, entre
otras, cosas como é€stas: «El sisterna monetario interna-
cional sigue siendo raquitico en razén de los desequi-
librios de pagos de los principales paises y del escaso
apoyo que se presta a las naciones subdesarrolladas».
«Los paises altamente desarrollados han creado un en-
torno mundial inflacionista, y este hecho —una de cu-
yas manifestaciones es el enorme coste del dinero—
influye en forma muy desfavorable sobre las naciones
de bajo desarrollo». Como puede advertirse, la infla-
cién se ha convertido en el mas grave problema de
nuestro tiempo.

~ La Unién Soviética y seis de sus aliados firmaron
un acuerdo de creacién de un Banco de Inversiones,
para el mundo comunista. La firma tuvo lugar en Var-
sovia y se considera como un paso importante hacia
la todavia muy lejana integracién econdémica de la
Europa. Oriental. Sélo Rumania, celosa de su indepen-
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dencia econdmica, se negd a participar en él. El Banco
tiene un capital estatuario de 1.000 millones de rublos
transferibles, el mayor capital de todas las organizacio-
nes internacionales del COMECON, al Mercado Comiin
comunista. La sede central estarda en Moscii y empezara
sus ‘actividades ‘el 1.2 de Enero, manteniendo relacio-
nes comerciales con instituciones de crédito de paises
occidentales, Este Banco del COMECON, no obstante
su caracter socialista, funcionard como cualquier insti-
tucién de crédito de Occidente.

En Tokio la capital nipona, se celebré la reunién
anual de alto nivel del Comité de Ayuda al Desarrollo
(C.AD.) integrado como se sabe en la O.C.D.E, Hay
que recordar que los 17 miembros del C.A.D. proporcio-
nan mas del 95 por ciento de la ayuda oficial y privada
que reciben las naciones en vias de desarrollo. Se com-
probé que el crecimiento econdémico de las naciones
atrasadas es corto y queda en parte absorbido por el
incremento de la poblacién, y que es necesario no sélo
aumentar el volumen de la ayuda, sino también esta-
blecer para la misma unas condiciones financieras que
sean soportables para los paises que reciben la ayuda.

La economia alemana estd en camino de una crisis
¢se producira durante 1971? El Profesor Erbard padre
del «milagro. alemdn» y mdximo representante de la
economia social de mercado ha advertido, que la eco-
nomia alemana se enfrentara con una <atténtica e ine-
vitable recesién» si el Gobierno no adopta medidas in-
mediatas: contra el actual «recalentamiento» de la co-
yuntura econdémica en la que aumentan los salarios,
disminuyen los beneficios y las exportaciones.

La Ley Mills preocupa en todas partes. La segunda
reunion, celebrada en Ginebra de los «cuatro grandes»
del' Comercio mundial Estados Unidos, Comunidad Eu-
ropea (C.E.E.) Reino Unido y Japén, examiné princi-
palmente ' los "grandes' problemas planteados por la
nueva legislacién proteccionista norteamericana, la fa-
mosa y discutida Ley Mills, dentro del marco del
G.AT.T. (Acuerdo General sobre Tarifas y Comercio).

" Hay una evidente contradiccién de intereses, com-
probada y afirmada durante este afio 1970, en virtud
de la cual Norteamérica no quisiera ver crecer la auto-
nomia del Mercado Comiin, y, precisamente, el M.C.
tiene como tnico objetivo final el alcanzarla, en’ lucha
contra la supervivencia de sus nacionalismos' internos.

Ahi estd como prueba reciente, la protesta yanqui
contra el M.C. en el G.AT.T. quejandose del proteccio-
nismo que la Comunidad préactica y la Ley Mills acen-
tuando el proteccionismo vigente en U.S5.A. para defen-
derse de la competencia que pueda’ llegarle ‘del Merca-
do Comtn Europeo. :

El Mercado Comin es inevitable. Ahi tenemos a
Gran Bretafia y a otros paises de la EFTA pidiendo su
admisién. Y a Espafia con su Acuerdo Preferencial que
es un primer paso para llegar a la asociacién. El M.C.
es el unico modo de supervivencia que les queda a las
viejas nacionalidades europeas. El Mercado Comin
Europeo puede y debe ser una tercera opcién en el
mundo. ¢No serd por esa posibilidad por lo que tanto
la UR.S.S como los EE. UU. estd en su contra, ya que
la presencia de esa tercera fuerza alteraria la simplifi-
cacién politico-social-econémica presente?

@eﬂ/iea/@m%
e/ @{ﬁa J.970

con sentida gratitud por el aliento que hemos
recibido de los amigos, el apoyo de colaboradores
¥, muy especialmente , por la confianza con que
nuestros estimados asegurados nos han venido
distinguiendo en el transcurso de esta finida
anualidad,.

Muy sinceramente deseamos a todos
una feliz y alborozada entrada del

RNUEVO ANO 1.971

como prélogo de la realizacién de cuantos .
anhelos tengan formulados, para este futuro
: inmediato y prometedor
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Joaquin Maria Doménech habio con:

BEBE-71

Unas 'declaraci'ones del afio recién nacido que pueden ser falsas y

Le hemos dicho adiés al «Abuelo-70»...
Un- adi6s - prolongado;  muy  prolongado...
Y- no hemos 'sentido = pena porque se
lleva. un pesado. bagaje de cosas malas,
desagradables,  deprimentes...  Ni. siquie-
‘'ra se ha vuelto para despedirse. Y. 'se ha
perdido' en lontananza; en el horizonte in-
finito, con "'sus catastrofes, sus guerras,
sus miserias; sus hambres, sus lamenta-
ciones y: sus- desastres. Afio de  tristes
realidades ese afo’ 70.

Por: esto vamos a. dejar que’ se vaya,

que se pierda en el insondable misterio .

de los. tiempos. . .- . ,
—Adios «Abuelo-70»... Hasta nuncal
Penetramos. alegres 'y confiados —que

diria’ Benavente— en el Tuminoso hogar

del  71.: Ahi . tenéis al «Bebé» que nos

espera. con su. ancha sonrisa y sus bra-

zos . abiertos a todas. las  esperanzas.

No hay. desconfianza en su mirada. Ni
recelo eén. su reir.

Nos acercamos  dispuestos a la confi-
dencia. Y él 1o. comprende. Sabe de nues-
tro. quehacer de todos los dias. Y  de
nuestras: . impaciencias.
problemas.’ : : S

El «viejo abuelo» dej6 abierto- el libro
del pasado para que el retofio no se de-

jara ‘sorprender. Pero «Bebé-71» es. avis- -

pado; listo, muy del momento. Todo. esto
queda reflejado ‘en su primera frase: =~
—1llegas a mi sediento de esperanza...

Hablemos. Pero recuerda que no'soy adi-. -~

vino; ‘que mis  palabras; mas que profe-
cias; son deseos. Unos deseos  maravi-
llosos. Pregunta... Que una de:las virtu-
des humanas es ‘saber preguntar; y: pre-
guntar ‘a tiempo.

-—Bebiste en buenas fuentes.

—En las de. la vida de 'mis:predeceso-
res. (Te parece. poco?

—~Me parece inmenso. Hablemos, pues.

Y puesto que Jo tenemos ahi,.al ‘alcance
de la 'mano, ;por ‘qué no iniciamos nues-
tra charla con «la.cuesta de eneros?
—Bien.. Pero,  ;tu <crees; realmente
que existe fa «cuesta de enero»?-
—Claro que si... {Si lo sabré yo!
-—;Por qué la habéis creado? Porque a
fin . de cuentas ha sido fruto de vuestra
imprevision, de vuestro despilfarro. jAca-
so.por: Navidad ‘no cobriis «extraordina-
ria»? Con ella tenéis bastante para las
Fiestas y hasta para algin extra.. Lo malo
es que cobrais las «dos pagas» y os lan-
zéis al despilfarro. ;Por qué no guardais -

Y .de nuestros .

uno. de los dos sobres para el mes de

enero, que es lo justo y normal? No sois

previsores. ;Verdad que asi, sin salirnos
de lo normal; no habria «cuesta de enero?
—Es posible: :
—Y 'menos mal que luego viene fe-
brero,  mds breve, mds. corto, como una
agradable  compensacién. ;Tengo  razén?
iDi...t ' ;Tengo razén? : :
—Si;. pero no es esto solo. Hemos sen-

. tido el ‘agobio de muchas cosas

—;Qué cosas? - -

—No sé... Cosas!. :

—Detalla. .

—Impuestos, . gasolina, autopista, : auto-
buses, teatros, pasos de peatones, guar-
dias municipales, barbudos y melenudos...

~Para, para...- Establece. un’orden, por

favor. ;No ves que acabo de nacer? No
me desbordes, - amigo..." Y.-habla serena
y lentamente. Yo creo que para todo. hay
solucion... (O no? ;0 es que lo habéis
e!stropeado tanto. que ya no tiene: arre-
glo? ,

" —Nolo:tuvo, al menos...: Ahora si

sin embargo parecen ser verdaderas.

ta... ,
—:Yo, qué? No me vas a exigir, ver-

dad? Yo lo dGnico que quiero es buscar

soluciones e imprimir optimismo a la' vi-

da. No lo miremos siempre por el lado
amargo. :
—De acuerdo... TG mandas!
~Habla. :

~—Ya te he dicho que nos agobian mu-
chas cosas. ;Por qué —por ejemplo=— nos
han aumentado los ‘precios en las. pelu-
querias? Yo lo sé, amigo «Bebé-71». Por-
que cada vez hay mas barbudos, méas me-.
lenudos, méas entes desarreglados. Y co- -
mo. ello . repercute. en. las. peluquerias,
pues, la ‘decisién no ha sido otra que
aumentar los - precios, para la debida
«gompensaciéns. ~ ;Qué - solucién puede
haber en ello? :

—Una. muy sencilla: Dejaros todos la
barba y ‘la ‘melena. De “esta manera no
os veréis obligados a pagar... lo que no
pagan. los otros. Como: ves, no es pro-
blema.. Seria "una rebaja —o «abarata-
miento»— total..: Vayamos - a otro  pro-
blema. :
~—los pasos para. peatones.: Cada vez
es mas dificil atravesar las calzadas. Ni

- semaforos, ni - guardias, son: - suficientes
. para que. nosotros, los pobres peatones,

podamos . discurrir tranquilamente . por .-
nuestra ciudad: ;Qué podria hacerse, que-
rido amigo? Porque .yo no. veo. solucion.
—8f;  siempre hay. solucion. para todo...
Las: grandes ciudades ‘lo ha‘n solventado
maravillosamente. Han 'recurrido a  dos
medios: el paso  subterraneo o el paso
elevado. En ambos casos se ha -conse-
guido la solucion. Y. con gran ventaja pa-
ra- la locomocion rodada que no. es fre-
nada por el paso de:peatones. Y-'con gran
seguridad . para éstos, que 'transcurren
segura y cémodamente. ;Qué ‘més?:
~Hay tantos, amigo... Por ejemplo to-
das ' estas. promesas. de_ los que van. a
ser concejales... ¢Por. qué no-se cum-
plen? e ;
—la vida municipal, querido. ciudada-
no, es: mas compleja de lo ‘que. td crees.
Y generalmente, ‘en todos los  drdenes
de la vida -~y hasta en todos los paises—
ocurre - eso- de ‘que’ las  «realidades» no
se ajusten casi nunca a!'las  promésas.
Puedo asegurarte que no'siempre es: de-
bido a la falta de voluntad. A veces es
por falta de medios... - = %
—¢Qué me aseguras para este afio?
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—¢Asegurarte? Ya te dije que no soy
adivino. Pero te recomiendo calma; algo
se solventard en muchos aspectos. De-
bes mantener la fé en el destino- de
nuestra_ciudad. Poco. a: poco_se -irdn sol-
ventando las cosas.” Pero no seas’ exce-
sivamente impaciente. Recuerda que San-

tiago Rusifiol nos ponderé «La Isla de la’

Calma». No quieras ser una distorsion.
¢Otro. problema?

-Dicen gue. van: a subir el precio de
1a gasolina. ;Qué podemos hacer?
. —Td. bien sabes que los mercados de
mercancias establecen un equilibrio en-
tre cantidad y precio. Cuanto méas. hay
de la primera, menos hay del segundo.
Luego si la gasolina a consumir es mu-
cha, puede llegarse a la rebaja del pre-
clo. Es todo cuestion. de cupos, ;jcom-
prendes?

—No demasiado porque siempre. puede
haber: intereses creados, como también
decia. Benavente.

—No, pierdas la esperanza. Puede' pro-
ducirse este. milagro.

~Soy un poco escéptico en materia de
milagros.

—Mala cosa. No debes serlo.

Me: fo. he: quedado mirando fijamente,
en busca de una posible reaccién. Nada.
Ni. se ha inmutado. Luego una leve son-
risa. me ha animado a proseguir.

—;Hay otro problema de grandes pro-
porciones.

—¢ Cudl?

—los guardias' municipales. Esos sefio-
res que estdn mas: atentos al block de
multas que a la obligada. informacion a
los  conductores. Apenas  si te atiende.
Su obsesion: es: anotar, anotar y anotar...

Qué felices son ‘cuando.: pueden- dejar el
papelito de la multa en el limpiaparabri-
sas.... Pero no les preguntes.... No,: eso
no... Apenas si te atienden. ;Y no es un
deber suyo orientar, informar, «proteger»?

—8i; querido- ciudadano... En eso tie-
nes. sobradisima razén.. Y. ya que no. pue-
do “asegurarte la solucién por mi parte,
procuraré susurrar- al odio. de quién yo
me sé «para que enderezca entuertoss...
Porque los guardias municipales son, ciu-
dadano, algo tuvo. Algo. que: ti pagas y
deben servirte. ~

—Eso creia yo... Pero los hechos nie-
gan esta verdad. ;Comprendes?

—-Sigueme hablando. de tus problemas.
Vamos a ver si recordandolos  consiga-
mos que alguien se preocupe:

—;No podias —reclén: llegado  «Bebé-
71»— solventar de una vez el asunto ese
de los Autobuses? Ten: en  cuenta que
somos a millares los que ‘ain: no . tene-

.mos coche y nos vemos a merced de las

veleidades de los que dictaminan en ma-
teria. tan precisa? Algo: he leido yo que
hace " refer¢gncia a los derechos caduca-
dos de la compafiia. ;Tendra soluci6n?
¢Qué me prometes?

—No puedo prometerte nada. Pero si
recomendarte que no te alteres. Que es
de esperar otro milagro- en materia tan
necesaria. Porque’ si en las grandes ca-
pitales ‘se llegé a la verdadera: normali-
zacion: del transporte urbano, ;qué: mo-
tivos hay. para que: aqui no suceda lo
mismo?- Esfoy a tu lado en eso de'la ur-
gencia.... Y creo que este afio habremos
de ver ‘algo: solucionado. Para bien  de
todos.

—Me consuelan tus palabras...  Veo

que vienes predispuesto. paralo mejor.

—Ese es: mi horizonte. Dejé atras las
tinieblas y miro la: sonrosada lontananza.
Y si: entreveo bienes... Muchos bienes!
.—Que Dios te escuche... Cuanto  me
gustaria que fueras adivino y me pudie-
ran indicar. lo...

-—Para! Ya te dije que no lo: soy. Solo
que vengo predispuesto:a que  las: co-
sas se encaucen bien y puedan llevarse
a cabo aguellas cosas que quedaron en
suspenso.

-:Y por qué no miras de solventar lo
de la autopista y lo de las calles sin luz
y lo de las basuras y lo del edificio. sin-
gular y lo de los teatros y lo de...?

—;No te he dicho que «acabo de na-
cers y aln no estoy enterado de muchas
cosas? Ademds, ;no crees que todos los

‘ciudadanos deben ayudarme para hacer

mds  facil  mi: tarea? Porque, por lo" que
veo, todo son quejas y lamentaciones y
resquemores...  Creo. que’ si’ ponemos. un
poco de cada lado, las cosas tendrdn una
mas: facil solucion. ;Te olvidas que tengo
365 dias por delante? Vamos: «piano-pia-
no»;" porque como’  ‘dicen los  italianos,
«piano-piano, si va lontano».. Y esto ‘es
lo' que nos. conviene ‘a todos. Vuelve a
verme  cualquier dia... Me alegrard - tu
visita. S

Le despedi. fuertemente ' esperanzado.
Pero volveré a verle cualquier dia. Por-
que. quiero seér yo, yo mismo, quién- le
entere ‘de las cosas. En bien o:en mal
Pero. con sinceridad  de: la «buenas.

Bienvenido «Bebé-71»... Que tu llegada
sea en bien para’la’ ciudad. Y para la
isla —jqué carayl— que la isla es tam-
bién- ‘cosa nuestra. Y muy: querida!

WEVIN G LONGENECKER
Direccion general
Pencipias y fundamenlas

ST G, LORGENECKER
Direccion general
rgonmonidn v conteal

R

Lo-estructura

de fo empresa

CLAUE POURAAIC

Valoracidn de empresas

\ A. Q. BOYCE
Politica de gestion

Lo direccidn ndmi o
y el control global de gestién
R OtMiy € ULy
Politica de ventas

y direccion comerciol
w ouccrscHl

Téenicas modernas de

direccion de personal

b GARNIER

Técnicos del manogement
Contobifidad generol

il Sr. Empresario HH V H]
Ud. como buen manager de empresa, necesita eslar al dia sobre las técnicas
modernas comerciales y administralivas, para su may-or perfeccionamiento
le ofrecemos y recomendamos la: .-

bieron.

Digna de su biblioteca, dgil y concrela, matiza los sistemas que debe emplear
LA EMPRESA MODERNA. ,
La edicién espajiola la dirige D. AGUSTIN RODRIGUEZ SAHAGUN.
Profesor de la Universidad Comercial de Deusio.

Sr. Director Y

INCICLOPEDIA DEL MANAGEMEMT *7() =
Una obra de excepcion, cuyo origen francés pres-
ligia la personalidad de las firmas que I¢ escri-

PALMA DE MALLORCA

COMERCIALDELLIBRO

Plaza Obispo Berenguer de Palou, 25

Interesado en principio les agradeceré informacion
sin compromiso.

EMPRESA
DOMICILIO
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Escribe:
~GABRIEL MARTINEZ
GARCIA

Abogado vy

Director
Titulado
‘de
Empresa
Turistica

En esta oportunidad del nuevo afio, me
pide ECONOMIA BALEAR un: articulo, co-
mo  es - tradicional en tales fechas, que
sea a modo de resumen: del afio turistico
que acaba de fenecer.

Y yo noquiero “aburrir a Vds. con fa-
rragosas cifras segln también es costum-
bre . por. estas: calendas, y: que: por. otra
parte estin demasiado repetidas en: la
prensa diaria 'y en las revistas especia-
lizadas “al “alcance "de ‘todos 'sin ‘que su-
pongan: garantia ‘alguna de ilustracién en
profundidad.

Al término de nuestra temporada «fuer-
te» (vid. mi trabajo en:esta Revista co-
rrespondiente: al mes ‘de Octubre), ade-
lanté ya ‘una impresion, y. en el trimestre
que -ha transcurrido, por:ser de cierre
temporal - o de - temporada «baja», aque-
las impresiones no han sufrido variacién
sustancial para mi diagnéstico al que me
remito. :

Porque - 8i. al- término . del . ejercicio  tu-
viéramos que. senalar con 'cifras  triunfa-
listas ' (a las que no somos: nada aficio-
nados) ' los resultados ' que segln: ‘es
practica frecuente 'se fijan con tanto: op-
timismo - como . falta- absoluta de rigor
cientifico - econémico, . tendriamos: = que
. concluir en. lo boyante de nuestra:indus-
tria. Algunas de ellas serian por ‘'si so-
las  suficientemente elocuentes de . un as-
cendente bienestar econdmico y de: unos
resultados  mas: que prosperos. Por ejem-
plo, estas:

L:Fl 28 de Octubre se habia alcanzado
en el Aeropuerto : la cifra: de: vuelos pro-
cedentes del extranjero correspondiente
a 1969, o sea, con una ganancia de dos
meses con respecto al afio anterior.

~=1970" terminé con una cifra muy pré-
" xima a los ‘2 millones ' ‘de pasajeros ex-
tranjeros: llegados por el aire, - en tanto
que 1969 se quedd en 1.593.398 interna-
cionales.

—El aumento "de pasajeros internacio-
nales por el aire, ha superado en mas de
un 21 % al de 1969.

Y, etc., etc., etc.

Pero para darse una idea cabai dela
verdadera situacién: del mercado ;no. se
pueden barajar solamente los fabulosos
nimeros de las llegadas, de movimiento
de aviones, de aumeéntos de visitantes
extranjeros. Es preciso cotejarlos con I_os
porcentajes “de la capacidad adquisitiva
de ese turismo, con los de resultados

ALGO DE TURISMO ...

Y UN MUCHo

econémicos reales, con la auténtica cali-
dad de ese turismo tan bajo que nos vi-
sita.

Y- en este orden de cosas, también 1970
se caracterizé por- otros -srecordss:

—La inmensa mayoria de nuestros Ho-
teles han facturado en-dicho: afio .con un
25% de rebaja sobre los precios- autori-
zados por el Ministerio, acentuando asi el
envilecimiento con relacién ‘a“ los prece-
dentes. :

—OQtra aterradora: cifra triunfalista: aun-
que en sentido negativo para- caracterizar
a 1970, podria ser la:de esas. 36.000. ca-

‘mas con que aumenté nuestra capacidad

receptiva  que - superd por si sola la: tota-
lidad hotelera de-la: Capital de Espafia, y
las tremendas . repercusiones. que ha te-
nido en el mercado con el panico de los
comienzos de temporada al no’ llenarse
los Hoteles como  era habitual- por tales
fechas:

—En' este perfil. que estamos . dibujah-
do, no. puede pasarse por. alto como nota
distintiva del recién terminado  ejercicio,
la- acusadisima - penetracion del - capital
extranjero que venimos denunciando a

DE OTRAS COSAS

lo largo del afio en esta misma seccion.
Ha sido el afo de la salida descarada de
los «Tours Operators» a-la vida puablica,
al tréfico mercantil en Baleares, y ello al
amparo de una legislacion excesivamente
proteccionista, . haciendo: ya ostentacion
de sus propiedades. aqui. en estableci-
mientos hoteleros de todo caricter; y sin
valerse ya de hombres de paja como en
otras épocas. .

Pero yo: terminaria como  resumen  de
estas. rapidas. pinceladas al filo. de 1971,
que ha sido el afio de Mr. Thomson, el
poderoso-magnate ‘inglés que ha hecho el
«mas. dificil- todavia» del turismo super-
barato- en nuestro Archipiélago;: el - culti-
vador del <antiturista», y de la caida de-
finitiva de nuestros: precios:  Los sfor-
faits» increibles de -4 ‘dias en Mallorca
por: 3.000 pesetas viajes incluidos: y en
régimen de pension completa. Y. que. ase-
gura la llegada a Espafia para 1975 hasta
500.000 turistas o «antituristas» mientras
se permite aconsejarnos: en. susdeclara-
ciones  que sigamos afinando los ‘precios.
¢Qué: mas queremos? Dios nos coja: con-
fesados, y a todos feliz Afio: Nuevo.

Palma de Mallorca

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

GRUPO ASEGURADOR

FUNDACION

integrado por la Equita{iva ( Fundacién Ro-
sillo ) Vida La Equitativa ( Fundacién Rosillo )
Riesgos Diversos, y Compaiiia Ibérica de

SIEMPRE ESTA AL SERVICIO DE USTEDES

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

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

NN

ROSILLO

Reaseguros,
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Desde la fundacién del Club en
Abril de 1970 han pasado ocho me-
ses, y realmente este periodo es de-
masiado corto para: establecer un
valido - juicio sobre lo que ‘es el
Club. Sin embargo ain asi, a pesar
de la temporada letargica del vera-
no, podemos decir que el Club ha
sabido desarrollar una seri¢ de acti-
vidades dentro de su «fase embrio-
nal» las cuales, seamos sinceros, no
iban siempre muy coordinadas. Los
comienzos han sido dificiles, muy
dificiles 'y ahi estd el mérito del
Club y de los hombres que lo com-
ponen. A pesar del «...es que los ma-
llorquines somos asi...», mas de un
centenar y medio de hombres pro-
fesionales.de la venta se han asocia-
do para formar una fuerza de em-
puje que el dia de mafiana - junto
con la Camara de Comercio y ASI-

MA pueda ser una de las columnas

de la vida econémica de la isla. De-
pendera de los mismos socios si es-
to se realiza o no. Las actividades
llevadas a cabo han sido una mues-

tra de inquietud y de sondeg de in-

tereses.

Hasta los primeros dias de di-
ciembre se trataron temas como

La Actualidad Financiera de las
Empresas Mallorquinas;

La Necesidad de Reforma en las

Empresas - Exportadoras de Balea-

res; el insuficiente tamaifio de la
empresa. ¢Un director o un equipo

CLUB DE DIRIGENTES DE 'MARKETING
DE BAI.EARES

UNA CORTA VIDA,
CON PASADO FRUCTIFERO Y
PORVENIR HALAGUENO

de direccién?;

Las relaciones profesionales entre
Directores Comerciales, Jefes de
Ventas y Vendedores; '

Remuneracién de Vendedores:

La Politica de Descuentos frente
al Comerciante 'y al Publico;

Venta de una Imagen al Exterior;
Proyeccidon hostelera sobre la nuae-
va estructuracién hacia un futuro;

Propiedad y Direccién de la Em-
presa cara a la Exportacion;

Previsiones de la Venta;

Andlisis sobre los productos a al—
macenar e implantacién y organiza-
cién: material del almacén;

El Capital humano en la Direc-
cion  Empresarial; - La Direccidn:
cprofesionalismo. o amateurismo?

-El problema: de la- falta de reservas

humanas;

. Soluciones practicas para la re-
duccién de costos de almacenaje y
distribucién;

Créditos a la Exportacién: Finan-
ciacién de Stocks con destino a. la
Exportacién y del Capltal Circulan-
te en general;-

La Investigacién tecnoldgica en la
Empresa.

El promedio de asistencias ha si-
do de 17 personas por acto celebra-
do, nimerc que no estd mal, pero
que francamente puede  aumentar
todavia considerablemente, teniendo
en cuenta que es sélo un 10 % apro-

ximadameénte,

En Diciembre el Club- de Dirigen-
tes de Marketing se ha trasladado
a  sus nuevas oficinas . en la calle
Obispo Massanet, 3, esquina  calle
Aragén, donde ya no  habri proble-
mas de aparcamientos v espacio,

Los mismos socios se estdn mon-
tando su Club con: los equipos ne-
cesarios para todos sus servicios.
Aprovechando una encuesta  se les
pregunté a los Socios por su dispo-
nibilidad - de ayudara montar el
nuevo domicilio a lo que respondié
espontdneamente el 14 %.

¢ Y qué nos traerd el afio 1971?

El Club tiene muchos planes pa-
ra el afio nuevo., Echemos un vista-
zo a ello: Biblioteca, Consultorio,
Promocién comercial  entre los so-
cios de los Clubs de Marketing de
toda ‘Espafia, Colaboracién en la Se-
feccién  de Personal, ~Estudios de
Mercado, -Informaciones y Asesora-
mientos, Sala de Conferencia, serdn
lIos servicos que ofrecerd el Club a
parte de los cursillos y conferen-
cias previstas por sus comités. Los
Comités, el de Ventas y Marketing
y el de Exportacién, se han regene-
rado y estan compuestos por hom-
bres dispuestos a organizarse su
formacién en todos los aspectos.

Prognosis para el afio nuevo: se
esperan = con mucho optimismo re-
sultados eficientes.

Prefiera:

«CERVEZA MALLORQU INA »
FALCON - PRIPPS - ROSA BLANCA
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optimista.
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" CARTA A LOS MAGOS

Mis nunca bien considerados Reyes Magos:

En realidad no veo ninguna razén por la que cuando se pasa de los 7
afios se deje de solicitar un montén de cosas, maxime en una época en que
si se tiene la suerte de obtener un pre’étamo hipotecario o un crédito oficial
independientemente de no estar mal visto como afios ha, lo que se provoca
es una gran envidia.

Realmente no se si me he portado bien o mal, he comprado, y he vendi-
do (no me ha ido mal) me &enganché» fa suspensidén de pagos de J.RZ. y
tuve que renovar una péliza. Nombré tres representantes de los cuales tuve
que cesar a uno cue realmente no trabajaba. Ya vendo casi todo el Norte.

Mi hijo sigue «econémicas», estudia poco (me parece que o bien tiene
novia, o sale con una contestataria que le sorbe el seso), pienso cortar este

asunto en Enero.

Os pediria mas mercado, para poder absorber los gastos fijos, ya que
necesito producir mas, pues de‘bo amortizar en 5 afios y necesito realmente
un 35% de incremento de facturacion.

De dolores voy bien aunque si parara de una vez el de la pierna (si ya
sé que es el reUma) os quedaria muy agradecido.

La evaluacién global apreté un poco, realmente hay alguno que factura
mas que yo y paga menos. No me‘quejo; se trata Unicamente de que no me
quiero cargar con lo que no me toque.

- Seria interesanie que mirariis que el colegio de los nifios no suba mas.
Estoy en las 5.000 mensuales y de verdad esto ya se nota, y nada mas os ro-
.garia que procurardis que la paz y la tranquilidad siga ensefioreindose de
nuestra querida tierra que por lo demés y, salvo turista mis turista menos,

la sigo encontrando maravillosa.

Sinceramente.

U ud

e e D




FINANZAS:

Lo economia al aicance de todos

i Qué son...

e Sociedades
Andnimas

e Acciones

o Accionisfas

¢ Obligaciones

¢ Obligacionistas ?

por Joaquin M.2
DOMENECH

Es: natural que la gente se mues-
tre reacia -y hasta desconfiada—
cuando le hablan de «bolsas», «co-
tizaciones», " «alzas», «bajas», = «divi-
dendos»; «ampliaciones», «cupones»,
etc. etc. etc.: Se muestra reacia por-
que desconoce el fondo de la cues:
tién 'y no ve en todo ello. sino: una
manera ‘de sacarle sus dineros que
podria. ir depositando en entidades
de ahorro.

Porque debemo reconocer que la
idea del «ahorro» no es cosa de aho-
ra sino de: todos los tiempos. Que
es humano pensar en el futuro y
asegurarse una vejez tranquila tras
muchos afos de trabajo y hasta de
alguna privacion.

Modernamente se ha vemdo incul-
cando en todos, la idea de poseer
acciones u obligaciones de grandes
Compaiiias, «que se: cotizan en. Bol-
sa, con arreglo: al aprecio. que mere-
cen al publico».

Pero en muchos sigue la mania
de creer que para ser accionistas,
es necesario poseer grandes capi-
tales o masas de dinero, cuando

en realidad una accién puede no ser

mas cara que una entrada de im-
portancia en un-espectaculo mas o
menos de lujo.

Mediante "estos trabajos que les
ofreceremos  en - distintos nutimeros
de esta revista, pretendemos acer-
car a las gentes al mundo de la Bol-
sa. y sobre todo a las acciones y

obligaciones ‘de' las llamadas Socie--

dades Andénimas,

Asi, de esta manera llana y senci-
lla, les orientaremos sobre Socieda-
des Andnimas, sobre Acciones, so-
bre Obligaciones, sobre las diferen-
cias entre ambas, sobre la Bolsa, so-
bre valores mobiliarios: sobre érde-
nes en. Bolsa, efc. etc. etc. Es de-
cir sobre todo aquello que pueda
arrojar un poco de luz sobre quie-
nes. —por no haber estado nunca
«metidos» en ello— ignoran la esen-
cia de todas esas cosas que, injus-
tificadamente, se les presentan co-
mo: enigmas fabulosos.

¢ Y por donde empezar? Natural-
mente por el principio. Y el princi-
pio, en este caso, son las Socieda-
des Anénimas.

No'es un secreto. para nadie que
las™ tareas industriales y comercia-
les de un pais se pueden realizar
por personas aisladas o por reunio-
nes de personas; llamando a las pri-
meras «empresarios. individuales» y
a las segundas Sociedades.

Es indudable que: cuando una ac-
tividad econémica se desarrolla, sus
negocios: adquieren mayor volumen.
Y entonces no pueden ser ya reali-
zados  por  «empresarios - individua-
les», si no 'que debe recurrirse a las
aportaciones ‘monetarias de varias
personas, ‘a - través: de las Socieda-
des.

La Ley admite distintas clases de
Sociedades. Pero a nosotros nos in-
teresa concretamente, una de ellas;

la llamada Sociedad Andnima, por
considerarla la de mayor 1mportan-
cia.

El capital de: esta clase de Socie-
cades es un capital: formado por la
aportacién. conjunta:’de varias: per-
sonas.y que- la- Sociedad destina a
la realizacién de fin para el que se
cred. Este capital de los «socios»
se divide en partes: iguales; cada
una. de las cuales s¢ denomina «ac-
cién».

Estas acciones  —representadas
por un documento: o titulo—: pue-
den ustedes comprarlas . o. vender-
las en un mercado: Bolsa o Bolsin,
si es de menos importancia:

Como puede suponerse al duefio
de una o mas acciones, se le llama
accionista.

Sociedad estancada no progresa.
Pero normalmente las Sociedades
Anénimas van: creciendo y desarro-
Tlandose. Es légico, por lo tanto,
que necesiten mas dinero para la
debida ampliacién de sus negocios.
¢Cémo comportarse?

Enfrente tienen dos caminos: am-
pliar el capital o bien pidiendo pres-
tado el dinero que necesitan.

En el primer caso. —ampliacién
de capital— se aumenta el numero
de acciones que suponen -—al ven-
derse— nuevas aportaciones de ca-
pital. En el segundo caso en vez
de pedir todo el dinero necesario a
una sola persona, divide el présta-
mo en partes iguales, cada una de
fas cuales se llama’ obligacion.

La compra de estas partes  del
préstamo supone la. entrega. por. el
que las adquiere del dinero que re-
presentan. Y su propietario se- lla-
ma obhgacmmsta

Lo mismo que deciamos- al. refe-
rirnos a las acciones, las obligacio-
nes estdn representadas por un do-
cumento o titulo, distinto por su-
puesto de los de la accidn.

Pero de acciones. y obligaciones
les hablaremos en nuestro proxxmo
namero.

Pedro Mird Josa

. Ldo. en Derecho - Gestor Administrativo

Consulior de Empresas
Matias Moniero, 3-3.°-B Telf. 214971

-Tramitacionen genernl

Palma de Mallorca
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LA EXPORTACION

La Exportacién no es una «aven-

tura» si en su preparacién y desa-
rrollo intervienen los diversos fac-
tores debidamente utilizados.
- Debemos admitir que, cualquier
accién, por sencilla que sea, puede
acabar siendo una aventura de fa-
tales consecuencias en caso de que,
en su ejecucién, no intervengan las
aconsejables medidas de prudenc1a
desde su iniciacign.

Que en general, la exportacién no
es una accién sencilla, debe admi-
tirse; ahora bien, juzgarla ‘a través
de lamentaciones de quienes la han
emprendido faltas de preparacién,
es peligroso y puede ofrecernos una
perspectiva realmente equivocada y
perniciosa por lo desalentadora.

Para emprender la exportacién
debemos contar con unos elemen-
tos bésicos y tener bien presente
que, si carecemos de ellos, no resul-
ta aconsejable emprencerla, por
muchos deseos que tengamos de
practicarla,

En esta base figura, el producto
en si y las condiciones econdmicas
vy comerciales - del mismo (véase
que no decimos unicamente pre-
cio). Con estas premisas, si retinen

las «condiciones de mercado», ya
podemos «pensar» en la exporta-
cién.

En ningin caso cabra prescindir
de la valiosisima ayuda que es la
informacién, la verdadera informa-
“cidén.

Aqui, todas las precauciones son
absolutamente necesarias, sin con-

v

tentarse con unas pocas informacio-
nes por eficaces que nos ‘parezcan.

Es’ conveniente que ‘examinemos
cuantas fuentes de informacién ten-
gamos o podamos tener. a nuestro
alcance y utilizarlas sin exclusiones.
Probablemente tendremos ocasién
de utilizar mds de las previstas.

Si bien la recepcién y posterior
utilizacién adecuada de las fuentes
informativas nos dard una mayor

seguridad, en su momento, debere-

mos necesariamente efectuar: opor-
tunos viajes con el fin de trasladar-

nos al lugar donde proyectamos se’

comercialicen nuestros productos.
No es necesario subrayar la impor-
tancia extraordinaria de éstas visi-
tas 'y lo que con ellas debemos per-
seguir: Seguridad.

Para el debido éxito de los des-
plazamientos; y en méritos a los
frutos de los mismos, debemos pla-
nificar estos perfectamente  y lle-
varlos a cabo ' de acuerdo con un
programa  cuidadosamente trazado,
en el ‘que, incluso, estén previstos
los imprevistos.

La - utilizacién  conveniente de
nuestras Oficinas Comerciales y Ca-

maras de Comercio, Bancos vy, en -

su ‘caso, relaciones particulares de
otras-ordenes; nos allanaran el des-

¢ ES UNA AVENTURA ?

plazamiento y el desarrollo de nues-
tras actividades en el lugar elegido.

La documentacién que podremos
consultar; la colaboracién que pue-
den facilitarnos, es de inestimable
valor practico.

De no‘poder reunir todos los pun-
tos positivos' convenientes, serda me-
jor renunciar'y: regresar antes que
empeifiarse en’iniciar relaciones co-
merciales con personas o© Firmas
poco adecuadas. Mis "adelante pue-
den surgir nuevas y mejores opor-
tunidades, para las que: deberemos
mantener la-puerta abierta.

Conviene preparar con la debida
antelacion, mas de la que corriente-
mente: s supont, el programa de
estudios, - visitas,  reuniones, confe-
rencias y toda clase de contactos
gue  nos permitan una vision real
del pais o regién interesada. Somos
ncsotros quienes debemos: percatar-
nos: de los hechos y particularida-’
des del mercado, - sabiendo prever
lo que  pueda ocurrirle  a nuestro
producto, hasta que haya cumplido
su. misién. Si no la cumple,; deberia-
mos: saberlo' y la causa o' motivo
exacto,; de lo contraro nos serd muy
dificil o imposible dar solucién al
problema; 1o cual podrad ser origen

‘de ‘graves- consecuencias para nues-

tra exportacién.

De no sernos posible el desplaza-
miento, a nadie mas que a un cola-
borador «de altura», deberemos de-
legar la muy delicada misién de
aprehender las condiciones de un

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

Sindicato, 36-1.°-1.°

SERVICIO POR ABONO

EL BRILLO BALEAR

JUAN MASSO

TELEF. 222700
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mercado y captar su verdadero sig-

pificado y trascendencia.
Utilizando convenientemente los
Servicios de los Organismos y En-
tidades espafiolas en el extranjero,
combinados: con los que puedan
prestarnos otras relaciones de di-
versa naturaleza, la Exportacién
pierde, practicamente, su «aventu-
ra» y se convierte en una operacion
«normal» - que agregar a las habi-
tualmente llevadas a cabo por la
empresa en el mercado interior.

Que la desapariciéon de la «aven-
tura», no supone la eliminacién de -
riesgo, Io admitimos. También exis- -

te «riesgo» en las operaciones «in-

teriores». ¢Qué seria de las «opera-
ciones» si no existiese riesgo? ¢No .

de las posibilidades reales,
‘competencia extranjera existente y

es acaso éste, en su caso, determi-
nante de beneficios?

Insistimos, en: que; una vez «pre-
parada» la exportacién de un pro-
ducto, la primera recomendacién
que cabe hacer a un exportador es
que vaya, por si mismo o a través
de su mas calificado colaborador, a
conocer €l mercado elegido, para,
por medio de su presencia personal
en el mismo, darse perfecta cuenta
de la

de las exigencias de la clientela, en-

'tre otros .aspectos importantes.

- Es aqui, repetiremos, donde los
Consejos de un Organismo o Enti-

dad, bien situada, con expenencm,

practica del mercado, son inestima-

bles. Los exportadores espafioles de-
.. ben preocuparse por estudiar con

los Organismos que tienen como mi-
sién" servir la’expansiéon comercial
del pais en el exterior, las posibili-
dades de sus productos en los dife-
rentes mercados, asi en los de bajo
poder adquisitivo como en los. pai-
ses grandes comerciantes, de nivel
de vida elevado y que disponen de
medios financieros importantes. En
uno .y e otros hallaremos medidas
de «seguridad» que merezcan nues-
tra ‘atencién y que nos alejaran de

“la «aventura» tan temida. Con ello,
.€s més que probable que se acer-
“quen a la Exportacién buen ndme-
-~ 1o de indecisos, Ellos y el Pais mis-

mo, bien lo necesitamos.

Las demandas de articulos espafioles ~ W. Rosen Go. Imports from AEurope. 5511 Corteen Pl. North
& Quiere que figuran a continuacién nos han sido  Hollywood. California. 91607. =
transmitidas  por: fas Oficinas Comercia-  Calzado.
Ud " les de Espafia en el extranjero, Camaras - Mr. David Brice 3329 Lawry Bd l.os Angeles. California. 90027.
= Espafiolas de Comercio u otros Organis- ~Articulos bisuteria y regalo.
exportar & mos oficiales en el exterior o blen por White Front Stores. 5555 E. Olymplc Bivd. Los Angeles Galifor-

los propios interesados.

Los datos que se mencionan son los
dnicos que posee o ha recibido la Sec-
cién - de Promocion Comercial;

comercial sobre ninguna de las firmas que
aparecen en: esta Secclén.

Por consiguiente, cualquier mformac&én :

-0 ampliacién de datos que precise el ex-

portador espafiol- a. quien Interese sobre :
el articulo que necesita el demandante

debera

éste.
Aconsejamos .-una..vez. mas .la conve-

niencia ‘de - dirigirse al Importador- extran-

ser solicitado directamente de

Jero en el idioma comercial usado ‘en ca-

da pais para sus transaccmnes

ESTADOS UNIDOS

Art. Treasures of the World. 745. North Pasporja Sunnyvale.
California.  94086.

Pinturas al 6leo y antiguedades.

Mr.  Joseph Rocha. 18009 San Fernande Mission Blvd. Granada‘

Hilss. California. 91344.
Bisuteria.

Global Shoe. Co.
California. 90015.
Calzado:
Laburts-Mens.. Wear.
94502.

Trajes deportivos, sweters, pijamas; corbatas,- calcetines, som-
breros, zapatos, bolsos; bllleteros relojes, maletas, articulos
joyerfa, pintudas al oleo {amparas, vajilla y cristaleria.
Sherpherd’s Fashions 1555 E. 14th. St. San Leandro. Cahforma
94577.

Confeccién de prendas en ante y piel para sefiora y bolsos.

1533 Webster. St. Alameda. Califomla.

Xcel Products. 70004 McKingley Ave. Los Angeles. California.”

90001.

Hierro forjado.

Lou Haiman Enterprlses Inc. 409 N. Foothili Rd. Bevery Hills.
California. 90210.

Calzado para nifios.

J;';;?(; & David 215. Riverside Ave Newport Beach California.
Articulos-de cuero. ’

de la Di--
reccién: General de Exportacién. que no-
se hace responsable de la veracidad de:
cada: caso ni puede facilitar informacién

Inc. 122 E. Washington Bivd. Los Angeles.

nia. 90022,

Articulos de madera y regalo, hierro forjado.

Mr.. Walter Alve 14546 Nordhoff. Panorama City. California,
91402.

Pelucas. - -

GRAN BRETANA

Blagdon Supply Co. Brook House. Rickford. Burrington. Nr.
Bristol.

‘Toda clase de productos espafioles.

MEJIGO
D. Maria Carreterc de Celorio. Almagro, S. A. Sierra Paracaima,

-365.  Méjico. 10. D. F.

Ceramica artistica, figuras y tallas de madera u otros materia-
les,  reproducciones de cuadros artisticos y confecciones in-
fantiles.

PANAMA. ...

Margarita de Lopez. Apartado, 7024 Panama 5 R. de Panama.
Ropa de nifios.y nifias en general, bolsos v calzados de sefiora.
Kardonsky Hnos.; §. A. Apartado 1904. Panamd, 1. R. de Panama.
Camisetas; medlas ¥ zapatos de’ nifas y nifios.

SUECIA

Kroinport, Box 62.370.20 Lyckeby.

Ceramicas vy toda clase de articulos de artesania.

Fabiola. Arkivgatan 6. Géterborg.

Articulos de artesania.

A. B. Brioderna Borjesson. Bjasta.

Guantes.

”EII l:‘-moubua ria

ALQUILERES - ADMINISTRACIONES
COMPRAS - VERTAS - TRASPASOS
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UNA NUEVA FORMA DE AHORRO

- FONDIBERIR
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Paseo de Gracia 51 Teléf. 215.45.12 Barcelona-7
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PANORAMA DE LA BOLSA

El Indice de la Bolsa de Barcelona ha alcanzado
el minimo del afio con 88,2 respecto a la base 100 de
1 de enero. Las tres sesiones habiles de Bolsa se han
desarrollado con ambiente vendedor, - generalizado
practicamente, en todos. los sectores. Hay una cierta
coincidencia en afirmar que los factores que han in-
fluido en el cariz pesimista del mercado son de indole
extrabursatil. Y por tal motivo, tampoco es imprevi
sible una cierta recuperacién a corto plazo, si se modi-
fican las circunstancias externas que ahora pesan sobre
el mismo.

Como se insinuaba en la anterior crénica; 1as coms-
pras institucionales se han acrecentado, lo que ha per-
mitido mantener el volumen de negociacién a niveles
razonables. La sesién del dia 17 marcé un maximo de
esta  participacion institucional,  para‘ declinar el dia
18 cuando, especialmente, en las Bolsas de Bilbao y
Barcelona aparecié: ya algin dinero de «parquets. En
estos: momentos se recuerda la: importante baja que
se vivié en el mes de diciembre: del afio- 1969 y tal
vez se: olvida la subsiguiente recuperacién de enero-
marzo. : ‘

Los sectores mas- castigados han sido el de' Auto-
mocién y el Quimico, con abundancia de papel en Mo-
tor Ibérica y Cros, que registran pérdidas de 11 y 12

enteros, respectivamente. El sector Bancario también’
ha debido sumarse a la vordgine vendedora con la
tnica excepcidn de Urquijo. Por lo que respecta al
Banco Exterior, aun manteniendo su cambio, se ob-
serva un importante cambio de mano de sus titulos.
La ampliacién de Vallehermoso se mueve por cauces
normales iniciAndose la cotizacién del derecho a: 83
pesetas y cerrando a 86, lo que supone una diferencia
de 18 enteros entre las acciones viejas y nuevas. Tam-
bién la ampliacion de Petrélecs se mantiene bien, apa-
reciendo al cierre dinero para sus acciones;

Cuando el inversor de Bolsa esti sumido en el pe-
simismo que confiere una reciente baja de los cam-
bios, tiende a tefir indiscriminadamente en negro to-
dos los aspectos de la actividad econémica y politica
del pafs. No hay ‘duda de que la mayoria del mercado
siempre se da la razén a si misma, pero no es razona-
bie concluir que ningin:sector ni ninguna empresa ni -
siquiera la politica econémica general vayan a alcan-
zar unos frutos ‘minimos. El Mercado de ‘Valores: se
comporta mas o menos auténomamente, pero una ba-
ja excesiva y muy prolongada. podria influir ya deci-
sivamente en la financiacién de las-mayores empresas
y facilitar a bajo precio la participacién directa del ca-
pital ‘extranjero.

AUTOLIQUIDACION DE LA
- CONTRIBUCION
TERRITORIAL RUSTICA Y
PECUARIA

Se regula el régimen de
autoliquidacién en - la cuota
proporecional de la contribu-
eion: territorial rustica y pe-
cuaria; segin una orden del
“Ministerio de Hacienda que
publica el “Boletin  Oficial
del Estado” del dia 11.

Los contribuyentes por. cuo-
ta ‘proporcional cuyas" bases
ideban. ser  determinadas:  en
régimen  de. estimacién:  di-
recta, bien por haber: renun-
ciado 'a la objetiva de acuer-
do con la morma décima de
la orden ministerial de 29.de
diciembre - de - 1965, bien en

virtud -de la exclusién dis-. .

puesta por otra de 23 de julio
de 1969, vendran obligados,
al tiempo -de presentar su de-
claracion, a practicar opera-
ciones de liguidacién tributa-
ria e ingresar su importe en
el Tesoro en el mismo acto
de su presentacion.

La declaracién se presenta-
ra dentro de los dos primetros
meses de cada aflo en la ad-
ministracion: de  Tributos Di-
rectos: donde. figure censada
1a explobacion. -

A los eféctos de la -auatoli-
quidacién, los. contribuyentes
deberan consignar los rendi-

mientos netos de sus explota-
¢ forestales, -
- ganaderas o mixtas, que coin-

ciones: ‘agricolas,

cidira . con ' el resultado . del
ejercicio que arroje la “cuen-
ta general de la explotacién”
formulada a tenor de lo dis-
puesto; ; :

Dichas - declaraciones  debe-
ran. presentarse ‘a partir del
1 de enero: de 1971, quedando
erogada: la. forma 34 -de la
orden. ministerial de 29 de di-
ciémbre de: 1965, por. la que
se. dictaban normas  provisio-
nales: “para  su - aplicacion.
(Cifra.)

JAIME RIBAS CARDONA
“Profesor _N[er‘cdnﬁl Colegiado
3 Miembro de la Asociacién Nacional
de Asesores Fiscales
Asesor de Empresas

CALENDARIO DEL CONTRIBUYENTE PARA
EL MES DE ENERO '

- Trabajo Personal, del 1 al 21
- Trdfico de Empresas, del 1 al 27
- Lujo, del 1 al 31 :

Impuestos: Especiales, del 1 al 31

Industrial.- Solicitud exclusién de la Evaluacién
Global.

Autoliquidacion de la Contribucion Territorial

Riistica y Pecuaria

C|. Ramon Berenguer III, 44-.4.° - 2.7

Telf. 2529 64 PALMA
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'PEGASO Y

CONSTANTE Y CRECIENTE SUPERACION

No hay duda alguna .que las in-
dustrias y empresas de Baleares se
“estan poniendo a tono con las exi-
gencias del momento actual: No pa-

mercios-no-cambie; su- fachada; sus
instalaciones y hasta incluso, en mu-
chisimas ocasiones, de local para

‘conseguir una mejor promocion - de:

los' articulos que produce o de sus
representados. ' '
El pasado dia 7 fue Automocién
Balear, S. A. concesionaria para Ba-
leares de los vehiculos Pegaso 'y Sa-
va . quien tuvo €l placer de poder
ofrecer-a-los usuarios de estos ve-

hiculos.la inauguracién del nuevo lo- .

cal social ‘e instalaciones, emplaza:
dos en la calle Gremio de Carpinte-
ros 35 del Poligono de la Victoria:

Al acto de la bendicién e inaugu-
racién asistieron, entre nNUMerosos
invitados nuestras primeras : autori-
dades, encabezadas por el Excmo.
Sr. Gobernador Civil D. Victor He-
llin. Sol; Delegado Provincial de Sin-
dicatos, Sr. de Mesa Bazan; - Jefe
Provincial de - Trafico, don Tothas
Sastre; don Miguel Company, dipu-
tado, que ostentaba la representa-
cion, del Presidente Sr. Alcover; Sr.
Alberti = Picornell y Macias; Presi-
dente y Director de Asima, respec-
tivamente y diversas autoridades y
representaciones. A todos ellos aten-
dié en nombre del Consejo de Admi-
nistracién . de Automocién Balear,
S.’A., su presidente don Andrés Dar-
der Cafiellas, asi como.a los directi-.

vos de Pegaso'y Sava, desplazados
desde Madrid, Sr. Torres Gost, Pre-
sidente de Enasa; don Manuel

sa dia que alguno de nuestros co-

Castro Pan, presidente de Comer-

EL 'PRESIDENTE DE ENASA DiRI-
S GUIENDO LA PALABRA A LOS .
SDSTENTES

rruezo, director de ventas -nacjona-
les; don Lorenzo Sanz Pereira, di-

rector. de postventa“y  del director -

de recamblos don J Antomo .Me—

dina.

El acto: se vio realzado por la
asistencia de gran ntmero de clien-
tes y amigos, a los que se les ofrecio

seguidamente un vino espafiol; ser- -
vido por el hotel Nixe Palace y en™
el transcurso del cual se brindé por .

el éxito comercial de las nuevas ins-
talaciones de Automocién: Balear, S.
A. y de las firmas de las que es con-
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cial- Pegaso, S. A. don Antonio Be: .

cesionaria para Baleares.

Estas instaldciones  se” han cons:
truido sobre un solar de 9.000 me-
tros cuadrados, de los cuales 5.000
forman la planta edificada en donde
se hallan * ubicadas el nuevo local

‘social y las oficinas concebidas de

una forma: moderna y amplia. Alli
se han instalado el departamento de
recambios y el taller de reparacm-
nes, que cuenta con la mas moder-
na maqumana banco de comproba—
¢ién de inyecciones diesel Bosch, re-
glaje de direcciones «Bendibérican,
servicios eléctricos «Femsa», - ‘etc,,
todos ellos dotados con personal al-

_tamente cualificado y especializado

en vehiculos Pegaso y Sava.
‘Las nuevas instalaciones fueron
bendecidas por el Parroco de El Vi-
vero, Rdo. don Miguel Ramén Font:
- Después del acto de bendicién el
Presidente © de ENASA Sr.  Torres

‘Gost. pronuncié unas’ palabras para’

referirse a la funcién comercial ' v

social .que la empresa. que él pre- R
side - desempefia’ en nuestro  pais,
contestando el Sr. Darder: Caifiellas,
para darle las gracias asi‘como a las

‘autoridades y demaés 1nv1tados por.

la delicadeza - que - tuvieron en -asis-
tir: a dicho acto, ofreciendo las nue-
vas instalaciones de Automocidn,:S.
A, al servicio completo de nuestra
‘Provincia. .
Desde aqui damos: Ia enhorabue—v
na al Sr. Darder Caiiellas-y le desea--
mos los mejores. éxitos para estas
instalaciones recién inauguradas en -
el Poligono: de A.S.I.M.A.




MARKETING

el servicio de
merchandising
del distribuidor

(LA EXPERIENCIA “"SAVECO")

No - resuita ‘posible poder: hablar ‘en nombre de todos los
distribuidores en general, pties se comprueba que los distribui-
dores estan situados en:planos muy distintos por lo que se
refiere a su concepto del merchandising. Los unos tienen una
politica extremadamente rigorista, es decir, que han' determi-
nado, una vez por todas, su estanteria dada y que’la han im-
puesto «nevarietur=- de Dunkerque a Burdeos. Otros adoptan
soluciones: mucho ‘mas: ambiguas, mucho mas vagas y, en fin,
parece ser que en muchos casos el merchandising no es objeto
de ninguna experimentacion sistematica.

No - situaré, pues, el anélisis- del merchandising practicado
por los distribuidores en un plano general, pero expondré més
bienla ‘situacion: de los Establecimientos SAVECO por lo que
se refiere a esta cuestion.

Hagamos una: rapida presentacion de la Sociedad: 20 mi-
llares de millones de cifra de ventas, 14 supermercados, 11
almacenes algo menores; 1.500° personas empleadas, un' catalo-
go de comestibles que ‘comprende 2.000 referencias, un’ cata-
logo™ general —textiles: incluidos— de 5.000 referencias y una
gran importancia de los productos frescos en nuestras ventas:
33 %.

+A QUIEN CORRESPONDE LA TAREA DEL MERCADO
MERCHANDISING?

Esta llevada a cabo esencialmente por los merchandisers
que. trabajan: con un ordenador que; hasta hace unos meses,
era del tipo 1.B.M. 1.400 y que se ha convertido en un [.B.M.
360.30, sobre cinta y sobre disco.

Este equipo de merchandisers comprende, un merchandiser-
carniceria, un- merchandiser-legumbres, un merchandiser-leche-
ria, un merchandiser-textiles y un merchandiser-ultramarinos.

¢Como funcionan?

vistingamos, en’ primer lugar, dos aspectos en nuestro
merchandising:

1) Una parte de nuestra actividad estd notablemente in-
fluida por los productores: cuando una marca hace un
esfuerzo aceptable de: marketing nos: constituimos en
protectores de esta marca; entonces  distribuimos pro-
ductos que ya han expenmentado un importante mar-
keting.

2) De ogtra parte hay todos aquellos productos para los
que no existi6 marketing alguno-por parte del fabrican-
te en esta categoria, el merchandising- del distribuidor
es preponderante.

Por ejemplo, el merchandising de’ frutas' y legumbres es

fundamental para nuestro almacén, nos ocupa mucho més que
el merchandising del azlcar o de la Benania. Ha sido objeto,

por Jean HASS, Divector Comercial de
los Establecimientos "Saveco”.

(Traduccién de "Le Directeur
Comercial”, Parfs).

por parte huestra, de- continuas. investigaciones.

(Cémo presentar las. legumbres? Hemos hecho estudvos
para poner a punto un tipo de muebles para la presentacion
que respondan a nuestros imperativos comerciales. Es el primer
estudio de merchandising. La colocacién en sitio adecuado de
los nuevos muebles, a menudo, nos permite doblar, y hasta

“triplicar, la cifra de ventas de nuestra seccion de legumbres.

Lo que quiere decir que un estudio de esta indole es perfecta-
mente rentable y que tiene gran interés para el distribuidor.

Una vez realizado este “estudio previo- interviene entonces
el monitor quien indica las lineas generales para la gestion de
fas. secciones: nimero: de articulos que hay que tener, progra-
ma de promociones, marcas que hay que respetar, rotacion.

Luego viene. el merchandising al dia, que estd confiado a
un_jefe de seccién, controlado por una: cuenta de  explotacién
semanal.

Este principio del merchandising se ‘aplica |gualmente a
otros sectores en los  que: somos totalmente responsables: del
merchandising.. Es el mismo problema que se nos presenta en
el caso de la carne, de la charcuteria y de la lecheria. Aqui
hay un embrién de trabajo en comin entre el productor y
nosotros. mismos, pero indiscutiblemente las sociedades del
ramo de la lecheria que hacen marketing, estdn mucho menos
adelantadas sobre este particular que las que fabncan produc-
tos de ultramarinos o de manutencion.

Es conveniente considerar como caso particular, el de
los textiles y todo lo que nosotros explotamos’ bajo.la deno-
minacion  «5.° seccién». Para estos productos, el «marketing
productor» estd en sus principios. En textiles,” nohay marcas’
y en los casos en que éstas existen quedan excluidas del
discounter que nosotros sSomos.

Por el contrario, citemos, por ejemplo, en el ramo de la
alimentacion, el caso de las conservas Cassegrain o el de los
productos Lleblg, en estos casos el merchandising estd domi-
nado por el ordenador.

EL CONTROL DEL ABASTECIMIENTO

Una caracteristica de nuestra -Sociedad es que. hacemos el
inventario fisico cada dos meses.

Este inventario. es absolutamente indispensable;: nos apro-
vechamos de él para poner en vigor todo un sistema de con-
trol. El ordenador tiene en cuenta las cantidades puestas ini-
cialmente en un almacén y registra todas las cantidades que
entran. Una véz hecho el inventario de salida, nos es posible
saber, cada dos meses, el nimero de articulos vendidos, uno
por uno y en cada uno de nuestros almacenes.
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TURISTEL

GUIA DE TURISMO - CORREOS Y TELEGRAFOS

COMPOSICION

HOTELES

Relacién completa de todos los establecl-
mientos hoteleros de Espaiia (incluidas las
provincias de ultramar) clasificades por pro-
vincias, incluyendo nombre del Hotel, Cate-
gorfa, Direccién Postal, Teléfono, Direccién
Telegréfica y Nombre del Director.

AGENCIA DE VIAJES

Relacién completa de tedas las agencias de
Viajes de Espafia (incluidas las provincias de
vitramar), clasificadas por provincias, inclu-
yendo Nombre, Grupo, Direccién Postal y Te-
léfono.

Bancos, Banqueros y Corresponsales (cen-
trales y sucursales).

~ Lineas Aéreas.
Tarifas Postales y Telegréficas.

Embajadas y Legaciones.
Consulados.

fMuseos.

Cémaras Oficiales de Comercio, Industris

y Navegacién de toda Espéﬁa.
Oficinas del Ministerio de Informacién y
Turismo.

Delegacién Palma: Marqués de Fuensanta,
18, 2.° - Teléfono: 216752 - Apartado: 436.
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Pongamos el caso de un: producto, el Saint-Raphael blanco,
por. ejemplo: :

Del 14 de Enero al 18 de Marzo de 1970, hemos  vendido
en total 2.328 Saint Raphael encarnado- ¥y 3.417 Saint-Raphael
blanco. El centro de ventas 101, ha vendido 4. Al final del pe-
riodo tenfa en existencia 8. El 182 ha vendido 148 Saint-Raphael
encarnados, o sean, 16 por semana. Tenia 66 en existencia en
el momento del inventario, es decir, que de este producto tenia
suficiente para cubrir las ventas de cuatro semanas. Este mis-
mo almacén ha vendido 224 Saint-Raphael blancos, o sean 24
por semana. Al final del periodo le quedaban en existencia 5
botellas, es decir, para cubrir solamente 0,2. He aqui el primer
elemento que conocemos.

_El segundo- elemento que conocemos, por supuesto, es el
precio de compra de! Saint-Raphael encarnado y, por consi-
guiente, el margen. '

La suficiencia de la existencia en el interior de los alma-
cenes, en total, era para-dos semanas. Es evidente que para
nosotros es  muy - importante” el- comprobar la existencia de
articulos en almacén, siendo el fallo de la existencia un mal
considerable, ‘extremadamente - perjudicial tanto para el distri-
buidor como para el fabricante. :

Basdndonos en este trabajo, hemos ajustado nuestro orde-
nador y- esta cantidad de- 224 Saint-Raphael blanco para el
almacén 182, o sean, 24 por semana, es un elemento que queda
inscritoen la libreta de reposicion de existencias que cada
semana se manda a los almacenes. Esta: libreta de reposicion
de existencias se individualiza por: cada puesto de ventas y en
ella consta la lista de referencia- 'que hemos decidido que haya’
en un puesto de ventas determinado. Tenemos pues una fi-
cha en la que indicamos la coleccion, es una seleccién que
podemos hacer individualmente para cada almacén y esta se-
leccion ha demostrado ser- de extremado: interés, pues, contra-
riamente a lo que generalmente se.piensa, las marcas france-
sas raras veces. son. marcas nacionales.

He aqui unos cuantos  ejemplos. sobre el particular: que
consideramos la coleccion de polvos para todo uso que tenemos
en nuestros almacenes. Entre estos polvos para. todo uso, el
Persil representa el 14 % de las: cantidades vendidas durante
el periodo comprendido de Enero.y Febrero. Pues bien, en
Dunkerque representa el 28 % de las ventas, en Calais, sola-
mente el 17 %; en. Saint Quentin el 27 %. Amiens: 29 %. Le
Havre: .23 %. .La: Coyrneuve: .2 %.  Lion-Croix Rousse: 11 %.
Lion-Gabriel Péri:. 11 %. Saint Etienne: 13 %. Annecy, Limoges
10.%. Burdeos-Pessac: 10 %. Cambrai: 29 %. Rue Poncelet en
Paris: ' 5 %. Boulevar: Voltaire en Paris: 5%. Le Mans: 14 %.
Troyes: 12 %:-Auxerre: 12 %. Dijon: 12 %. Niort: 11 %. Roanne:
12 %. Lion-Repdblica: 12 %, un pequefio almacén de Burdeos:
6 %. Vendome: 10 %: Nantes: 11 %, Grenoble: 9 %. Los alma-
cenes  de ‘Normandia:. 19 %. Isla de Francia |: 13 %. Tours:
12 %. Otro pequefio- almacén de Burdeos: 7 %. Mercado de la
carretera de ‘Annecy: 10 %. Mercado de la carretera de Gre-
noble: 10 %. Asi pues, para una marca que es objeto de una
politica de marketing y de merchandising muy interesante por
un grupo muy potente, los resultados son sorprendentes en
cuanto a sus irregularidades. :

No hace falta decir que cuando se habla de chocolate
Delespaul-Havez, la situacién, evidentemente, atin' resulta  més
diferenciada. Es indiscutible que si en Dunkerque no se dispone
de Delespaul-Havez, el ramo chocolate. no tiene interés y que
si en Marsella vendeis Delespaul-Havez procurad que vuestro
chocolate no se haya enmohecido en vuestro almacén.

Siendo asi, es indiscutiblemente mas complicado tener una
coleccion por puesto de venta. Hace tres meses, leia en una

revista americana que esto era la gran novedad que los ameri-

canos acababan de descubrir. Esto se llama la «consumarisation»
del almacén, es decir, la adaptacién al consumidor. Si estd Vd.
en un barrio negro, no es como si estuviese Ud. en unos alre-
dedores de los mas residenciales.

Ademas de esta «<consumarisation» de los almacenes hemos
afiadido a nuestras fichas perforadas el famoso promedio de
la semana anterior y en el momento en que el jefe de almacén
que estd ante sus reservas se dispone a pasar su pedido para
la semana, tiene a la vista el promedio de ventas por semana
del periodo anterior.

Estos elementos constituyen un gran recurso para él, de
una parte, para evitar la acumulaciéon de existencias en reserva
y por otra evitar los fallos de existencias. Su pedido llega al
ordenador y el ordenador tiene en su memoria la cantidad que
se ha contado en su ultimo inventario.




Si en la existencia habia un excedente; el ordenador anula
la peticién. Asi pues, para  hacer un-merchandising, para repo-
ner ‘sus  estanterias, el jefe de almacén tiene una pequefa
libreta quele indica que en el transcurso de la semana media
del periodo anterior ha vendido, por: ejemplo, 224 Saint-Raphael,
0. sean 24 por: semana.. Aconsejamos al jefe de almacén de
tener una existencia para. la venta la correspondiente a una
semana. En el caso: del Saint-Raphael, 24 botellas, es demasia-
do; como. que disponemos. de cajas de 15, tendremos en exis-
tencia 20 litros ‘de Saint-Raphael blanco, es decir, que, a lo
mejor, habran. 20 en existencia y en el peor de los casos ten-
dra 5 y. entonces, el almacenero ird a buscar, como reserva
una caja. completa de Saint-Raphael para hacer su reposicién.
Esta ‘operacion deberd llevurla a cabo una o dos' veces por
semana, segun que haga calor, que haga frio, que hayan «comu-
niones», etc. Evocamos promedios, si bien estamos completa-
mente convencidos que las ventas de un almacén son esencial-
mente irregulares:

No. menciono en: detalles estas variaciones diarias, porque
todavia no las hemos anotado. Es posible que por control éptico
puedan ser. controladas; lo que si sabemos actualmente es la
cadencia semanal. real.

LAS OPERACIONES DE PROMOCION

Ademas, en- estas estadisticas tenemos la cantidad reali-
zada' en promociones. y esto constituye un elemento. muy con-
siderable.- Por- ejemplo, sé° que el «Persil Provisions ha estado
en’ promocién: en Saint Quentin desde el 2 de Marzo al 8 de
Marzo de 1970, Ha. habido una  «oferta del dia».que no iba
acompaiiada de baja de precio. Durante: este periodo hemos
vendido: 86 Persil Provisions. ~Ahora bien, durante el periodo
de: dos meses, hemos vendido en total, en nueve semanas 451
Persil. Provisions. Lo que quiere decir que durante las ocho se-
manas gue no estdbamos en =oferta del dia», hemos vendido
45 Persil Provisions. Asi pues, una «oferta del dia= sin: caida
de precio, ha hecho pasar la venta de 45 a 86 paquetes en el
almacén de Saint Quentin, en el mes de Marzo. En cambio, en
Lion-Gabrie! Péri, una ‘caida:de 0,15 fr. del. Omo Gigante ha
hecho que  las ventas pasaran de 200-a 358 por semana. Se
comprueba ‘pues que las promociones sobre el material para
lavar ‘tiene “una  débil repercusion. Ademds, indiscutiblemente,
los estudios que hemos levado a cabo sobre promociones nos
han “demostrado ‘que un producto, cuanto més. es de: venta
normal:. polvos para lavar, vino- corriente, agua mineral, ‘etc.,
tanto menos espectacular resulta el resultado de la promocion.
Por el contrario, si se hace una promocién sobre un producto
como  las *lacas, por: ejemplo, se llega a hacer; - durante: - una
semana quince veces mas de la venta normal.

Con nuestro- sistema tenemos pues aqui, indiscutiblemente
un_ control. extremadamente ‘eficaz ‘de! merchandising.

Es. evidente que cuando se dispone de tales documentos
y:que se discute con un fabricante se tienen todos los elemen-
tos ‘para aceptar, de: momento, de’ buen grado, todos sus nue-
vos productos, luego controlar 'que las mercancias queden bien
expuestas y que:estén en existencia de ‘manera adecuada, ya
que la existencia, en parte es un facil reflejo de. la estanteria.
Se esta bien armado’ para: poder decirle: «Sefior, su producto,
particularmente en tal 'y tal otro almacén, no ha 'llegado ni al
5% del mercado  total; témelo de nuevo, nuestros supermer-
cados no son una necrépolis de productos: invendibles».

He aqui la base de nuiestro merchandising de los: productos
de gran marca.

Gracias a nuestro. ordenador, estamos informados del: es-
tado de la distribucion de:cada producto. Lo que nos permite
poder juzgar, cada dos meses la eficacia de un producto, com-
probar, ‘no ‘solamente el ndmero de: piezas- vendidas, el giro
realizado,  sino. que ademas el ‘aportar estos tres elementos a
la estanteria y desglosarlo - diciendo: ha producido tanto de giro
por- centimetro lineal, ‘ha producido . tanto- de beneficio bruto
por centimetro lineal o por centimetro cubico.

LOS PROGAMAS ANUALES DE MERCHANDISING

Este concepto se: lleva a cabo a ' nivel de la central. Es”

aqui donde se deciden los programas de adaptacién de propo-
siciones: programas: de propaganda, en el sentido propio de la
expresion, es decir, comprendiendo una accion sobre los precios
de las demostraciones; animacion:y distribucion de muestras.

Tenemos ~otro - circuito. de “promocidn: ‘nuestras «semanas
excepcionales». Dos veces al afio, organizamos en cada uno- de
nuestros almacenes importantes unas «semanas. excepcionaless.

ECONOMICAMENTE HABLANDO:

VMIUZAK

ES ALGO MAS QUE MUSICA

Es uno curva de estimunlo
producido por wn estilo
sonoro especializaclo
Para el ambito de los negocios
Para las tensiones del trabajo
Para la estabilizécién de la salud

Para todas las necesidades: del

comercio y la industria
CONSULTENOS:

MUZAK BALEARES

\ Bérenguer de San,t— Johan, 19-'3."
Tels: 2145‘45-44

O CONSULTE
A NUESTROS CLIENTES

ES LO MISMO

SERVICIO Y MANTENIMIENTO PERMANENTE
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Es la ocasién para nosotros de. atraer nuevos clientes a nues-
tros almacenes. : ’

Regularmente se reparte un:regalo cada. dia.y rigen unos
precios inesperados de. manera: a atraer a una nueva clientela.
No hay duda de que estas semanas extraordinarias aniversario
son también para el fabricante una ocasién de manifestarse
ante los consumidores y de adquirir una nueva clientela, no
solamente entre estos: nuevos: clientes: del. almacén; ‘sino. tam-
bién"entre los clientes habituales  del supermercado. Sobre el

particular tenemos numerosas dificultades. Creemos que es.

nuestro trabajo el eordenar una semana’ extraordinaria, tal como
nos convenga a nosotros. Que la accion del fabricante sea: una
accién ‘de consejo muy. concertada y muy controlada es com-
_pletamente razonable. Pero, por el contrario, que bajo el pre-
texto del merchandising se apropie del mejor sitio de la estan-
teria y:ponga al competidor en la ‘estanteria-inferior es un
trabajo que no interesa en absoluto y que desacredita la pala-
bra «merchandising», a-los. merchandisers, en conjunto y, ade-
mas, en-lo que los distribuidores son conscientes, no pueden
aceptar -en modo alguno que las semanas extraordinarias sean
preparadas por los fabricantes. Seria necesario que estos -emi-
sarios de los: fabricantes. fuesen de una manera tal que no
tuviesen preferencia alguna por la marca que representan.

. Por otra parte, cuando vienen a verme diciéndome:: «Sefior,
en el STAF.C.O. o en la C.E.C.O.D.L.S. representamos el 16 %
del mercado», les contesto: «Seiior, lo que Ud. me dice es una
verdad, pero si Ud. va a mi supermercado de La Courneuve,
esto se convertird” en una: inexactitud, pues este mercado de
La Courneuve esta en las afueras de la parte norte de Paris,
esta situado al lado de un mercado foréneo, se destina a:una
clientela determinada y el 16 % que Ud. me indica no tiene
ningiin sentido en esta situacién precisa». Hay que hacer cons-
tar que si viens: un merchandiser y aprovecha su-paso para
reservarse las mejores estanterias y los mejores emplazamien-
tos para sacar el mayor provecho de la estanterfa, su compe-
tidor serd aceptado iguaimente —;por qué no habia de serlo?—
y ocho dias después vendra a poner su producto en la mejor
estanteria. Seglin este método no se habria hecho ningin tra-

bajo constructivo, no se habria hecho 'mas que remover la
mercancia. Los merchandisers no” han sido inventados para
esto.

LAS FAMILIAS DE PRODUCTOS

{Como determinar las mercancias
en un almacén que en otro?

Todas las semanas recibimos un documento ‘en el que se
indican las ventas de lo que nosotros llamamos las familias de
las diferentes secciones, es decir, que suponiendo una existen:
cia constante cada semana, el ordenador nos indica que- el
jabon ha representado el 10,7 % del giro ‘en el interior de la
familia «lavado», la. que, por su parte, representa un' 8,35 %
del giro total del almacén. Asi pues, tenemos un control per-
manente de [a evolucion de. las familias en el almacén. Luego,
el proceso de elaboracion de una coleccién es un proceso
constante de aproximacionies sucesivas. No poseemos ningin
filtro —en el sentido: magico de la palabra— que nos diga: he
aqui unos articulos que mejor se venden en un emplazamiento
dado. ‘Pero, en cambio, tenemos una herramienta precisa que
nos permite decir: constituyamos la coleccion segin la expe-
riencia que hemos recogido hasta ahora y luego, veamos el
éxito que tienen estos diferentes productos, las diferentes ra-
mas. Para el ramo textil, por ejemplo; lenceria de sefiora, ropa
de recién nacido, ropa’interior ‘de’ caballero.. A- meédida que el
mercado. evoluciona, se. ve, por ejemplo, que la ropa’ interior
de caballero no es adecuada para tal: almacén. Es entonces
misién del monitor de ir a informarse. Tal seccion, bien presen-
tada, surtida normalmente, teniendo  precios competitivos, de-
beria vender en este sitio. Si no lo hace es porque el empla-
zamiento en cuestion no tiene vocacién para vender ropa inte-
rior de punto; es preciso pues. disminuir la coleccién de ropa
interior de puinto y quizds dirigir los esfuerzos'para pantalones.
Este ‘proceso es tan efectivo tanto para los pepinilles, como
para la mostaza o para cualquier otro articulo :

Es cuestion de estar permanentemente alerta y adoptar sin
cesar la: coleccion. de los productos que ‘se ofrecen a las: cir-
cunstancias: previsibles e imprevisibles:

que son de mejor venta,

LA BOLSA DEL TELEVSOR

le aconseja que compre

los televisores

con los NUEVOS PRECIOS

DEMETRIO J. PENA

TV. 24" LUX.. ., . 21.251
TV. 20" LUX. . . . 17.800
TV.247B. . ... 20.216 .
TV.20"B. . ... . 16.863

DEMETRIO J. PENA

LE BRINDA ESTAS VENTAJAS EN
Plaza Arzobispo Obispo Miralles, 27 — PALMA -
Telf. 21 65 50 :
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FERIAS, SALONES Y EXPOSICIONES 1.971

LJ. calenddmo oticial de ferias, salpnes
¥y ‘exposiciones de caracter comercmal que
se celebraran en. Espafia en 1971, ha sido
estabiecido por resolucion. de 1a ‘Direccion
General de- Exportaclon como sigue;

ENERO e s
Del 13 ai 18: II- Salén Nacional de la
Marroquineria;  Articulos de Viajes e In-
dustrias Conexas, en: Madrid.
Del 23 al 31: Salén de Deporte y Cam—
ping, en Barcelona

FEBRERO

Del 1 al 15: VI Feria Espanola del Atxan-

tlco, en Las Palmas.

Del 2 al 6; Feria Monograﬁca de Manu—
facturas del Hogar (Textil-Hogar), en Va-
lencia.

Del 6 al 10: X1 Salon de la Confecclon :

en Barcelona.
Del 20-al 28: X Feria del Juguete V. Ar-
ticulos: para: 1a Infancia, en Valencia,
Del 27 de febrero.al 9 de marzo: IX Sa-
16n Nautico Internacional; en Barcelona.
Del 28 de febrero al 5 de marzo: X Feria
Internacional del Calzado e Industrias Ali-
nes (F. L. C. 1. Ay en Elda, =+ -

MARZO "

Del 6 al 14: Feria Técnlca de la’ lndus-
tria Eléctrica y Maquinaria de Elevacmn
y Transporte, en Bilbao.

Del 27 de marzo al 4. abril: VIL Fer:a
Monogréfica de Ceramica, Vidrio y Ele-
mentos Decorativos, en Vaiencia,

ABRIL. ...
Del 10 al 20: Vi Fena Reglonal de Mues.
-tras del Sudeste de Espaifia, en Murcia;

Del 11 al.18: V ‘Feria Técnica Internd- .

'cmnal de la Maqumama Agncma (F‘IMA)
.en Zaragoza,

Del 15 al 30: X1 Feria de Muestras Ibhe-
.roamerlcana, en Sevilla,

Del 147al19: VI Feria Monografica de
Arte en Metal, en Valencia.

Del 24 de abril.al 4 de mayo: IV Saldn

Internacional del Automdvil, en Barcelotia.
Dei 24 de abril al 5 de mayo: IV Feriz -

de la Constlucclon y QObras. Publicas, en
Madrid. .

MAYO

Del 6 al 16: IXL Feria Muwestrauo TInter-
nacionali; en Valencia. -

Del 11 -al-23: Salén Nacional de la Llec-“

trificacion, en Madrid:

-JUNIO

Del 19 de Junio
al 4 de Julio

Feria Oficial de Muestras, Arte-
sania y Turismo, en Palma de

Mallorea

- ! ULIO ;
Del 1 al 12: VI Feria de Muesuab 1nter-

nacional, en Bilbao. | .
Del 17 ‘al 31: VIII Feria N acional de las

. Industrias ‘Navales “y . de. Muestras “del
“Noroeste, en: Ei Ferrol del Caudillo.

AGOSTO

Del 7 al 22: XV 1« erig Regwnal de Mues-
tras. de’ Asturias, en Gijén.

Del 13- al 31: VIII Salon

. en San Sebastian.-

-SEPTIEMBRE

Dei 7 al 17: VI Feria Nacional de Cu-
chilleria y Exposicién de Maquinaria para
su Fabricacién, en Albacete.

Del 11 al 26 Vi Feria Regiona} de
Muestras, en. Valladolid.

Del 12 al 18:' X Feria Internamonal del
Calzado e Industnas Afmes (F.1.C. I A),
en Elda.

Del 16 al 19: V Feria Espafiola dm Ves-

» tldo y Moda Infantil, en Valéncia,

Del 3 al 14: XXXIX Feria Oficiai e In-
ternacional: de Muestras; en Barcelona..:

: onna

Del 18 al 29: X Feria Agricola y Nacio-

‘na. Frutera de San Miguel, en Lérida..
. Del=19-al'27: X Feria . Provineial de),,

Mueble - e Industrias: Afmes en Yecia
(Mureia).*

Del 25 de septiembre al 3 de octubre:

v Semana Internacionai de la Naranja,

OCTUBRE

Del 3 al 17: XXX1 Fena Oﬂmal N Na—
cional de Muestras de Zaragoza. i

Del 8 al 17: VI Feria Industmal ¥ Co-
mercial, en’ Sabadell.

Del 16 al 81: V Feria Mercado del Auto—
movil de Ocasién, en Madrid. :

Del 15 al 24: IX Salén de la Im'aden So~
nido: y- Electromca (Somrmag)
lona.: ‘

Del 16 al 25 IX Feria Espanola del Mue-
ble y Salén Internacional ‘de Maquinaria -
" para la Madera; en: Valeticia; : o
Del 20 al 30; X Fetia: Titernaciotal de

1a:Conserva.y Alimentacién; ‘en Mureia.
Del 17 al 25: Feria Técnica de la Qui-
mica Aphcada (Exmoqumna) en_ ‘Barce-

N OVI EM BRE

Del 5 al 14: VI Ferla de Muestras Mo-
nografica Internacional

Oficina y de Informatica, en Madrid.

Del 6 al 14: Salén Med1co Qummglco en.
‘Bilbao. :
Del 17 al 28: XI Salon Namonal del Ho
;gar, Decoracidn 'y Gastronomia e Interna.-

cional del Equipo Hotelero (Hogahotel)

_en Barceltma

PRECIO F. F.-
ENTRADA

TOMAS DARDER HEVIA §. A.

PALMA DE MALLORCA
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AUMACO S.A.

Una fabrica
que da pres-j
tigio a la iIn-
dustria de la
onstruccion
alear

s SR

b

Una de las fabricas que en poco tiem- constantes envios fuera de Espafia. competitivos . con otras fabricas  dedica-
po ha superado sus mismos objetivos es La moderna maquinaria italiana que  das a ‘idéntica especialidad. La adquisi-
la que desde el afio 1961 funciona en el desde la inauguracién de esta: fabrica =~ cién ‘de esta nueva maquinaria que ha
Pont d'lnca construyendo baldosas y el funciona en sus vastas naves se ha ido ‘traido con ello Ia lmplantacmn de unas
terrazo-vibrado. ampliando y renovando con. nuevas md- = modernas y nuevas técnicas ha hecho de

Su nombre AUMACO, S. A. no es tan quinas mucho mas modernas que ‘le han '~ esta empresa uno de los puntales mas
solamente conocido en nuestras islas dado la gran ventaja de que en 'menos = firmes, valederos y necesarios de la
sino que en el mundillo de la exporta- tiempo se consigue mds cantidad: de ma-  industria: de la construccién que la han
cién ya se ha. hecho popular por sus terial por cuyo motivo sus productos son = mantenido en primera fila por la calidad
o ’ ’ ‘de sus: articulos, la rapidez en servir los
pedidos 'y el interés en servirlos bien.
Personal  competente desde la Direccién
hasta el ltimo productor dan renombre
a AUMACO por la dedicacion que cada
uno: de- ellos tiene desde su puesto de
trabajo  por el rendimiento que presenta.

Slguuendo el ritmo que desde su inau-
guracién ha ido creciendo paulatinamen-
te pero con seguridad AUMACO, S. A. ha
ampliado dltimamente su produccion a
la fabricacién de forjados pretensados.

Muchos han sido y seran los proble-
mas que solucionard esta empresa a la
industria de la construccion balear. Su
fabrica como ya hemos dicho esta situa-
da en la calle del Dr. Gémez Ulla ndm.
.3 dell Pont d’inca, tel. 52 y al objeto de
que los interesados no tengan que des-
plazarse a dicha localidad, en Avda. Ale-
jandro Rossell6, 44 de Palma tel. 211614,
se halla el local destinado a exposicién
y ventas que puede ser visitado en las
horas de trabajo.

Sinceramente felicitamos a AUMACO,
por haberse sabido poner, en menos de
diez afios, a la altura que la industria de
la construccién en Baleares necesitaba y
le auguramos un brillante porvenir de se-
guir este camino emprendido.

-
-
.
.
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La agonia de los barcos de vela
«asesinados» por los de vapor, es
una historia larga de contar de la
navegacién en nuestro siglo. Y sin
embargo, el barco de vela, fue el
instrumento de los grandes descu-
brimientos geogréificos y de los
avances en el arte de la navegacion,
en los que participaron ilustres ma-
rinos, navegantes y cartégrafos ma-
llorquines, tales como Jaime Rivas
~llamado = antes = «Jafuda - Cres-
ques»—,: Gabriel - Valseca, Jaime Fe-
rrer y Antonio Barceld.
El velero fue, durante siglos; el
lazo que unid a los continentes, que
reporté. inmensos beneficios a toda
la humanidad y con cuyo auxilio pu-
do el hombre conquistar glorias de
imposible. repeticion.
Fue escuela en la que se forma-
ron los mejores y mas auténticos
marinos, y fue la base del desarro-
Ilo comercial de los pueblos, tras
los mas maravillosos descubrimien-
tos.
Mallorca fue de los ultimos pue-
blos mediterraneos —junto a valen-
cianos y alicantinos— en utilizar el
velero, y en construirlo en sus asti-
Heros.
Se ha olvidado muy pronto que
fueron ellos;, los veleros, los que
abrieron las rutas oceanicas, los que
traficaron en razas y especies; los
que conquistaron las materias pri-
mas y portaron el capitalismo; los
que iniciaron la historia que vivi-
mos. :
Los veleros mallorquines de la
" Naviera Mallorquina. El pailebote
islefio nuestro gran barco- de cabo-
taje. Ahi- quedan ain como  reli-
quias, como aislados forzosos del
mar.

Casi todos ellos construidos en la

isla.

Y todavia hoy, en esta hora dg
fletes caros, ha cobrado —como
venganza o como burla sarcdstica—
vigor y valor, el pailebote. Ese pai-

lebote islefio que aunque emplee el’

moderno motor Diessel o Bolinders;
es velero por casta, por arte de na-
vegar, por solera y virtudes marme-
ras.

Mallorca marinera cien por cien,
es una excelente constructora de
barcas y barcos. De «bous» y
«llauts; “de «faluchos» y de ‘«llen-
xes», de balandros, de yates, de mo-
toveleros.

Es vieja la tradicion constructora
de la isla a la que nuestros anti-
guos calafates dieron fama y presti-
gio. No en balde nuestro abuelos
consideraban ‘a los calafates como
maestros de un arte de gran preci-
sién y habilidad. Y es que la barca

_y ¢l molino fueron los primeros in-

ECONOMIA

La economia que nos llega por el mar

ASTILLEROS CON SOLERA Y

PERICIA

Loor a nuestros calafates

por Antonio COLOM

genios  mecanicos humanos a los
que posteriormente se les agregaron
el telar y el carro. Por ello nues-
tro refranero, haciéndose eco de la
complejidad del molino y de la na-
ve recuerda: «Per fer de mariner i
de moliner, cal molt saber», o este
otro con su punto de ironfa: «Al mo-
lf, a la barca i a la esposa, sempre
els falta alguna cosax.

Y Mallorca sigue  construyendo
barcos — de pesca, de recreo, de
carga, de cabotaje— que son admi-
racién de gentes que nos  visitan.
Desde Pollensa a Andratx, Barcos
y barcos de fina linea, de espléndi-
das condiciones. marineras, fieles a
Ias ‘mejores tradiciones de la nave-
gacién, sabiendo que el mar. —la
mar— es . ruta, vehiculo, puente,
de su pasado, de su presente y de
su porvenir.

Los mallorquines sabemos ya que
por el mar vienen muchas cosas del

(/. Sequra, 14

SERVICIO DE TRAILERS PARA GRANDES PESOS Y VOLUMENES

Camiones.- con Grda incorporada hasfa 5 Tm.

(MOLINAR) Paima de Mallerca




saber y del conocer humanos, Del -

arte de comerciar, de traficar. Vie-
nen turistas y divisas. Es camino de
mercados,
de prosperidad. Viene riqueza.

Hoy en nuestros- Astilleros, hay
solera y pericia, y arte, de la escue-
la de nuestros grandes calafates.

De nuestros barcos puede decir-
se que son obras bien hechas, obras
maestras del arte marinero y na-
val,

Los Astilleros de Mallorca S. A.
resultado de la fusién de Astilleros
Palma, Astilleros Ballester y los an-
tiguos Astilleros de la Naviera Ma-
llorquina, —todos ellos con presti-
giosa historia constructora,— son
hoy empresa activa y en creciente
desarrollo.

300 hombres trabajan, en sus ins-
talaciones técnicas, a buen  ritmo.
Una produccién - anual  media de

de contactos fecundos,

2.500 toneladas, y unos 140 barcos
reparados durante el pasado afio,
dan idea del volumen de su acti-

vidad y de su capacidad naval.,
En el afio 1968 entregaron a la

Naviera la motonave «Cala Deya»

de 475 toneladas. Hoy construyen

para nuestra vieja, popular y dina-
mica Compafiia tres buques que
con sus 2.500 toneladas, 90 metros
de eslora y 13,60 de manga van a
ser los mdas grandes que se habran
construido en la isla.

No podemos dejar de sefialar que
Astilleros de Mallorca, entre el afo
1969 y lo que llevamos ya del 70, ha
finalizado la entrega de cinco moto-
pesqueros que le fueron encargados
por la Repiiblica de Tunez, y un bu-
tanero de 1.500 toneladas a la Na-
viera Petrogas.

Y no olvidemos a los Astilleros
Pepin Clemente y Myabca S. L:

—del puerto- de: Pollensa— que en
barcos de madera construyen au-
ténticas filigranas - marineras- ha-
biendo conquistado un sélido y mie-
recido credxto entre las gentes de
mar.

Ah{ ‘estin aun, en aguas de nues-
tros puertos, fascinando con su si-
lueta y su estampa a los marine-
ros de vocacidén, a los que sienten
en su propia carne la necesidad de
navegar : esos . Ultimos: pailebotes,
esos - ultimos: . veleros arrinconados
y esqueléticos desplazados ya casi
totalmente de las rutas marinas co-

‘mo: los . vehiculos de' traccién  ani-

mal de las carreteras.

Pero todos ellos guardan su hlS-
toria sus aventuras su romance ¥y
sus tragedias. y casi todos ellos fue-
ron hechos con amor a través del
arte y la habilidad de nuestros ca-
lIafates. :

OPINION 'ECONOMICA Y OPOSICION

" Pocas veces se ha planteado en letras de molde
la necesidad imperiosa de ir forjando entre el pluri-
formismo de las asociaciones politicas que han de mo-
verse en el ancho ambito del Movimiento, equipos que
propugnen, expliquen y vulgaricen —ya sea a través-de
la Prensa ya de la TV— unas directrices concretas
para la economia espafiola, en sus mdaltiples y varia-
das vertientes, y de que también otros equipos que
tengan como norte de su actuacién distintas o dispa-
res doctrinas socio-econémicos, expliquen y vulgari-
cen a través de los citados medios de informacién.

La existencia de una «opinién econdmica» y de una
constructiva critica es posible, es casi seguro que hu-
biera evitado el «asunto Matesa», que si ha sido exa-
gerado por quienes practican habitualmente como de-
porte la critica politica, no ha podido serlo por quie-
nes, por vivir en el campo de las realidades econdémi-
cas, no sélo tachan de polémicas desorbitadas Ia ma-
yoria de las que se iniciaron antes del estio, sino que
ahora, a pocos pasos, del otofio, proclaman, y a nues-
tro parecer con aciert(o que el «asunto Matesa» no de-
be afectar a la institucién del crédito oficial, sino que
debe servir para perfeccionar dicha institucién, pero no
para eliminarla. .

En Mallorca nos dolemos frecuentemente que el
mercado de capitales espafiol, el crédito oficial, se ha-
gan el sordo a las reiteradas solicitudes de inversién
en la industria turistica' mallorquina,; y de que esa
«sordera», sea causa predominante del vacio de capi-
tales espafioles oficiales o privados, vacio que deter-
mina que grupos extranjeros aprovechen la falta de
competencia para imponer unas condiciones mads exi-
gentes a los decididos a construir un nuevo hotel.

Hace unos dias una prestigiosa revista econémica
espafiola titulaba «El precio de la ineficacia» a la fre-
cuente realidad de que no pocos ministros econémi-

Los cambios economicos debieran ser pre-
visibles y previstos. por Gabriel DELAFONT

cos espaiioles «deben haber asistido con secreta envi-
dia - al reciente cambio de Gobierno en «Gran Breta-
fia», pues <habran pensado, y con razém, cuanto mas
facil es la labor de los miembros: de éste comparada
con la de un ministro econdmico espafiol».

La razén es facil de comprender, pues si en la ma-
yorfa de ministerios cabe seguir una linea de moder-
nizada continuidad, en la de los ministerios econémi-
cos, precisamente en el momento en que Espafia. se
acerca al Mercado Comun —cuando se publiquen es-
tas lineas seguramente ya habri entrado en vigor el
acuerdo preferencial entre Espafia y la C. C. E.—, se
hace precisg una larga y honda preparacién que haga
posible y facil conocer rdpidamente las constantes que
operan en el mundo de las finanzas, del comercio y de
la economia en general

Afortunadamente desde 1959 «la idea de una poli-
tica econémica comenzé a adquirir carta de naturale-
za en Espafia», pero todavia estamos muy lejos de
que la teoria se corresponda con la realidad, y por
ello se registran cambios, alzas y bajas que debieran
ser previsibles y previstos.

Ya sabemos, como saben todos los espanoles que
el ministerio de Hacienda, desempeiia frecuentemen-
te un papel de superministerio. «Hacienda no sélo
puede vetar multitud de proyectos de otros campos
ministeriales, fiscalizandolos y modificandolos, sino
que controla directamente parcelas importantes de la
vida econdmica al margen de las que proplamente le
competen».

Suprimir el acicate de la competenma y de la cri-
tica han sido fatales. para muchos servicios publicos.
Acicate y critica —rectamente constructivos— que ha-
rian mas fecunda, mas adecuada a la realidad de la
vida espaiiola, la actividad: econdémica que se desarro-
lla desde unas: alturas masequlbles a la opinion de
Juan Espaiiol, ~
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EL PRIEGIO DEL ACERO

Son de esperar subidas en los pre-
cios del acero a escala mundial de-
bido a la creciente alza de los costos
de produccion que han superado los
aumentos de productividad, ha adver-
tido el Vicepresidente de la U.S.

Steel.

EL ARROZ JAPONES

Los japoneses estan: planificando un
eficiente ' sistema :para. colocar en- el
mercado’ unos ‘'dos ‘millones  de “‘tone-
ladas ‘de ‘arroz -“sus “excedentes<a
partir de los préximos: meses.

 El B O.E.= publicé un decreto del

. Ministerio de Hacienda por el que se
prorrogan por un plazo de tres meses
las suspensiones del Impuesto de

Compensacion de Gravamenes Inte-

riores a la Importacion de una serie
# de mercancias. ‘

DE EXPORTACION

Con valores de exportacién- que
oscilan ‘entre los tres mil y los ocho
mil millones de pesetas, figuran los
de las ventas. de libros y articulos de
libreria, - calzado,  fundicién, hierro y
acero, “calderas, ‘maquinas y aparatos
mecanicos, vehiculos y material para
vias férreas; vehiculos automéviles,
tractores y barcos.

EL 124 LLEGA A LAS CIEN MIL

_ Seat saco6 a la calle el nimero cien
mil :de’ las - unidades fabricadas del
modelo’ 124, mejorando este modelo
colocéndole .ia transmisién y suspen-
sién del 1430.

DAMERD
ECONOMICO

CONTAINERS

Britanicos en cuatro dias.

~ MERCURIO ESPANOL

Espafia continua siendo el primer
pais productor del mundo de mercu- .

rio segin. el Bureau de Mines, de
EE. UU., con una produccion de
' 64456 frascos. Tras Espana se clasi-

. fican Htalia, EE. UU. y. México. .
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del aceite de oliva.

El proximo dia 31 de Diciembre co-
menzard a funcionar un servicio se-
manal de containers: entre los puer-
tos de Liverpool, Valencia y Barcelo-
na. La fruta del Levante espafiol lle-
gard, en buen estado a los mercados

. portantes 10 radican en Barcelona, 3

HUNOSA Y LA LN.I

Hunosa ha pasado a ser propiedad
del Instituto Nacional de Industria,
convirtiendose asi en empresa nacio-
nal, cuya reestructuracién sera pre-
sentada al Gobierno antes del 31 de
Diciembre proximo, en base a una
produccion de 69 millones de tone-
iadas al ano,

EL ACEITE DE OLIVA

Durante el afio que ha comenzado
el pasado dia 1 de Noviembre los
Ministros de Agricultura: de la CEE
han. acordado mantener los precios -

RESULTADOS DESFAVORABLES

la encuesta sobre la indus

_Madrid en Julio-Agosto 70, senala que

ia tendencia negativa registrada en |a
produccion es superior a lo que re-

 sulta normal para este perfodo. Por

ramas, los tesultados mas desfavora-
bles corresponden a los sectores del
metal, del papel y de [a piel. -

PERFUMES Y COSMETICOS

El valor de estos productos en Es-
pafia totaliza anualmente unos doce
mil millones de pesetas cuva activi-
dad se desarrolla en unas 750 empre-
sas que emplean unas diez mil per-
sonas. De las 14 empresas mas im-

en Madrid v 1 en San Sebastian.




AGRICULTURA |

(LA AGRICULTURA MUNDIAL EN 1.985

la uccié crece un 2'7% anual; la demanda se incre-
menta anuaimente en un 3'9’,

La F.A.0. ha realizado un P.I.M.

La Organizacién de las Naciones
Unidas para la Agricaltura y la Ali-
mentacion (F.A.Q.) ha realizado un
estudio” denominado Plan. Indicati-
vo Mundial, en el que se analizan
las condiciones de vida de las zo-
nas rurales, los distintos niveles de
alimentacién mundiales y las bases
del futuro desarrolic de la agricul-
tura mundial. El Plan Indicativo
Mundial (P.I.M.) refleja el resulta~
do de cuatro estudios provisionales
de cardcter regional elaborados en
el Cercano - Oriente, América - del
Sur, Sahara Meridional y Asia Ex
tremo. Oriente En cuanto a pobla-
cién y renta genmerada por la pro-
duccié interna y servicios publicos,
el P.IM. cubre el 85 % de los paises
en desarrollo. Las conclusiones del
estudio en cuestién han sido publi-
cadas en la revista «Ceres», de la
F.AQ.

DEMANDA DE ALIMENTOS

Segtn el P.LM. (Plan Indicativo
Mundial), en 1985 la demanda de
alimentos del «tercer mundo» (con-
siderado como un sélo bloque) se-
ra dos veces y media superior. a la
de 1962,

En 1965 alrededor de mil quinien-
tos millones de personas vivian en
Ios: paises - poco: desarrollados o en
desarrollo sin contar entre ellos a
la China continental: En 1985, siem-
pre excluyendo dicha zona la cifra
sera de 2.500 millones.

Si la produccién de alimentos en
los paises del «tercer mundo» si-
gue creciendo a un ritmo del 2,7
por 100 anual, tal como lo hizo en-
tre 1955 y 1965, y la demanda au-
menta tal como se ha calculado en
un 3,9 % anual, el desequilibrio en-
tre una y otra requerird importa-
ciones de articulos alimenticios por
valor de 26.000 millones de ddlares
(como minimo) en 1985,

El plan sostiene que el mejor sis-
tema para obtener materias primas
alimenticias en cantidad suficiente

y dentro de un plazo de tiempo pru-
dencial, consiste en dedicarse de
lleno a la produccién de’ cereales.

La solucién puede consistir en
utilizar variedades de elevada pro-
ductividad especialmente en el sec-
tor ‘del trigo 'y del arroz. En 1985
dichas variedades tendrian que es-
tar plantadas en una tercera parte

de la superficie total de tierra dedi-
cadas al cultivo de cereales frente
al’'5 % aproximado de 1968.

Para combatir la - desnutricién
proteinica, el plan propone un pro-
grama de vasto alcance. Durante la
primera fase del mismo habria que
dedicar = atencién preferente a los
animales que se reproducen con ra-

CONSUMO DE ALGUNOS. ABTICULOS ALIMENTICIOS EN LOS PRINCIPALES PAISES DEL
MUNDO POR HABITANTE Y aAllO
Prishs Cerealen Patatas &ziicar Legumincdan . Caros. Leche G;:esi?es’
Ligs, kgs ks fgs 6o kg Bga .
Alemania (1967) s o s o's 71 109 33 4 68 203 26
Austrin (1967) & w o 4w 0O 77 37 % 64 207 20
Bélgica-Luxemburgo (1966), 87 120 31 6 64 215 29
Dinamarca (1967} « o o = 73 103 51 6 64 266 28
Espafia (1968). o o« o o » 101 105 21 16 28 87 23
Tinlandia (1967} « o o o » 86 110 41 2 38 342,19
Francia {1967}« o « s o » 86 102 33! 5 88 213 24
Gran Bretafia (1967} ¢ » = 75 100 50 s 73 216 23
Grecia {1966). < » o o o o = 127 “46 19 15 38 162 19
Holanda (1967). o » a o » 71 g9 49 5 57 219 23
Frlanda (1966} « o o o o o 99 131 49 4 73 271 8
Ttalin (1967) + « » o o & & 131 44 26 8 39, . 153 18
Noruega (1967)0 o = o o o 75 100 44 4 40 247 23
Portigal (1967).. o o o o - 130 114 ‘20 14 22 55 17
Suecia (1967). « o » = o, 64 93 : 3 5200212 22
S1iza (1967) o = o o o s » 84 59 45 8 67 241 22
Argenting {1966) « s o o . 98 T4 33 3 113 123" 15
Brasil {1965). » o « « s s 113 130 41 34 27 76 6
Canadd (1967 « « = o w o 67 82 50 5 .89 236 21
Estados Unidos {1967} » . . 65 49 49 v 8107 243 22
Porli (1965) < i s as a8 95 187 29 9 22 71 8
Urugiay (1962). ot s s = o 100 70 40 3 © 38 221 16
Venczuela {1966). o 5 s w93 122 38 15 30 74 11
Africa del Sur (1961)s = - 164 18 41 4 44 82 5
Egipto (1966) « 2 = = 0 s 201 14 18 - 13 13. 45 7
Libia (1966) o s s 5w e 13209 " .33 .9 20 47 2
Coylin (1966) + o o s » s 135 2 "18 31, 2 19. 4
Filipinias (1967). o o a » & . 125 3 7 8 18 15 3
Tndia (1966) «'s s s a o o - 126 14 18 15 1 40 3
Tsrael (1966). « s v v o+ w100 36 30 11 51 135 18
Japon (1965)c » o s o oo 144 63 18 16 - 10° 36 2
Paquistén {1966+ s ¢ o 163 9 ‘22 6 4 ae &
Siria (1965) . s ' v e s 16400 D 17 17 1z 81 8
Turquia (1961). o s a s o 223 40 10 13 13 20 8
Australia (1967} o e o v o’ - 80 51 53 5 103 296 14
Nueva Zelanda (1966}, » o 86, 66 49 4 102 28 2
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pldez como las aves de corral yel
de cerda, a diferencia de lo que
ocurre con el ganado vacuno.

NECESIDAD DE DIVISAS

Para que los paises en desarrollo

puedan obtener y ahorrar divisas,
el P.I.M. propone un incremento
anual del 3,4 % en las exportacio-
nes, en vez del 2,5 % registrado du-
rante el periodo 1955-67; paralela-
mente, las importaciones de pro-
ductos agricolas tendrian que des-
cender del 5 % anual caracteristi-
co de dicho periodo, a un 2,8 %.

El P.I.M. alude también a la «es-
casa viabilidad» de tal incremen-
to si antes no se introducen modifi-
caciones radicales.

1) Abrir cauces a los productos
agricolas de los paises en desarro-
llo para que puedan competir en
mejores condiciones con los pro-
ductos del resto del mundo. Ello
implica una modificacién de la ten-
dencia de los paises desarrollados
a alcanzar la autosuficiencia y una
reduccién de las medidas proteccio-
nistas’ incluso en paises ‘de econo-
mia centralmente planificada.

2) Perfeccionar los sistemas pro-
ductivos 'y manufactureros de los
paises-‘en desarrollo, sobre todo en
los sectores donde exista una com-
petencia de productos sintéticos.

3) Conceder a los paises en desa-
rrollo la  oportunidad de incremen-
tar las. exportaciones de carne. de
vaca, por ejemplo, y los productos
de la silvicultura tropical:

CRECIMIENTO DE LA
POBLACION RURAL
Aproximadamente, el 70 % de los
habitantes del «tercer. mundo» de-
penden de la agricultura. Se estima
que en 1985; las cifras actuales ha-
bran aumentado en un 50 %, o, lo
que es lo mismo, habra que alimen-
tar a 400 millones de bocas mas.
- Por lo que se refiere a este pro-
blema, el P.I.LM. ha concentrado sus
esfuerzos en el andlisis (incomple-
to, segun se apresuran a declarar
los: mismos responsables del plan)
de la regién asidtica, que-es la mas
poblada  ‘del «tercer mundo». En
ella, dice el P.I.M., el indice de cre-
" cimiento de la poblacién rural se-
ra ligeramente inferior al de la po-
blacién urbana, «pero, por: desgra-
cia aumentardn las cifras absolutas
de las personas dependientes de la
agricultura que eran: 580 millones

en 1962, y serdn 880 en 1985.»

El P.ILM. concluye afirmando que
en 1985 la agricultura no estara en
condiciones de absorber toda la ma-
no de obra disponible en el sector
rural,

MAYOR APROVECHAMIENTO
DE AGUA

El aumento de la productividad
gracias a la utilizacién intensiva del
terreno y del agua —asi como la
mano de obra— constituye uno de
los objetivos del P.IM. Con la ex-

cepcién de un pufiado de paises, .

afirma el Plan, los recursos men-
cionados se utilizan de forma esca-
samente productiva.

La irrigacién juega un papel muy
importante, Los 72 millones de hec:
tareas de regadio existentes en 1962
deberia ‘ser 139 millones en 1985
equivalente al 27 % de la superfi-

cie total cultivada. El desarrollo de

los recursos hidricos absorveria las
tres cuartas partes del presupues-
to.

‘INTENSIFICACION DE LA PESCA

Y SILVICULTURA

Segun calculos del P.LM,, Ia pes-
ca potencial maritima,  se eleva
aproximadamente ‘120 millones de
toneladas de pescado comercial. En
1985 la pesca de agua dulce podri
producir veinte millones de tonela-
das.

«Se espera que en 1985 la deman-

da de pescado sea de 69 millones
de toneladas para la alimentacién
humana, y de 37,5 millones para la
alimentaciéon animal. Estas cifras,
sumadas representan una demanda
global de 107 millones de toneladas,
a medio camino entre la actual pro-
duccién ‘de 60,5 millones y el cdl-
culo potencial de 140 millones.

Para incrementar sus reservas de
pescado (sin recurrir a importacio-
nes) los paises en desarrollo tienen
que reemplazar sus tradiciondles e
ineficaces métodos de pesca ma-
nual con barcos a vapor o catama-
ranes. : :

El capitulo mas esperanzador del
analisis- se refiere a la posibilidad
de conseguir un incremento sustan-
cial en las exportaciones de los pro-
ductos de la silvicultura por parte
de los paises en: desarrollo, Ya en
el decenio de 1955-65, dichas expor-
taciones’ crecieron: de 240 a 660 mi-
Hones.

Para 1975, el P.I.M. prevé una
produccién total de 38 millones de
metros - cibicos: de  «broadleaved»,
madera idénea para la exportacién,
frente a los 23,4 millones de 1965.

En 1985, la produccién potencial de--

beria ser de 59 millones de metros

“cubicos.  Las  inversiones . directas

exigidas por la silvicultura y la tala
en los paises en desarrollo durante
el periodo estudiado por el Plan se

han estimado en mas de cuatro mi-

llones de délares.

—OsLC A=
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millones de cabezas
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El . periédico’ milanés - “Co.
rriere della Sera” publica e
grafico que ‘repreducimos, en
el'que se refleja el censo de
ganado porcino en. Europa, €x-
cluyendo los paises del Este,
exceptuando Yugoslavia. Ale-
mania ocupa el primer lugar,
con 19 miliones de cabezas,
seguida de Francia, Dinamar-
ca, Inglaterra e Italia.

E] ultimo- censo oficial que
tenemos solire Espafia arro.
ja un . total de 6.673.112 ‘cabe-
vzas. En el grafico' se da-a Es-
ipafla un cense de. 6;7 millo-

nes de cabezas. Pero hay que

tener presente gue hacer un
censo ganadero es muy difi.
cfl, pues los ciclos de produc-
cién varian de un mes a otro,
segiun 1os nacimientos y sacri-
ficios de animales.

‘Espafia ha logrado llegar al
autoabastecimiento en esta
especie ganadera, cuando ha-
ce unos seis u ocho afios te-
-niamos que recurrir a las im-
portaciones. El incremento de
la produccién ha side parale.
lo a la mejora de las calida-

des, mejorando las razas con -

- URSS.

especies importadas. En ciers
to modo, la' explotacion de la
ganaderia porcina ha:tomado
cierto cariz - industrial, = olvi-

dando el viejo sistema de

pastoreo para pasar al de ce-
bo intensivo en el que los ani-
males se. ponen. en peso en
pocas . semanas,
sin olvidar la especie de cer.
do ibérico, tnico ' productor
del famoso jamon serrano. En
€l cuadro que damos a conti-
nuaciéon: putde verse el des-

globe  del . censo. por provin-

cias.

Todo - ello’

de animales
Alava ... ... ... 42.622
Albacete ... ... ... 98.861
Alicante ... 46,156
Almeria ... 156.304
Avila ... . " 86.068
Badajoz ... ... ... 424,382
Baleares ... ... ... 223.618
Barcelona ... ... ... 407.510
Burgos . 163.454
Citeres 157417
Céadiz ... ... ... ... 112,330
Castellon ... ... ... 48.043
Ciudad Real ... ... = 121.527
Cordoba ... ... .... 85.415
Coruiia ... ... ... .... . 263.074
Cuénea ... ... ... 54.064
Gerona ... ... ... ... 202,628
Granada . 149.680
Guadalajara ... ... 44.363
Guiptzcoa ... ... ... 19.256
Huelva ... ... ... ... 68.410
Huesea .., ... ... ... 105.4%0
Jaén .o e 1200722
Las Palmas ... ... 16.975
Letn coo veeee.. ... 169212
Lérida ... ... .. 233.544
Logrofio ... ... .. 95.116
Lugo il 435513
Madrid ... ... ...  85.860
Malaga ... .. ..o ... 128.033
Mureia ... ... ... ... 242,076
Navarra ... ... ... 163.245
Orense ... ... ... ... 170,166
Oviedo ... ... . 164.014
Palencia. ... ... ... 36.869
Pontevedra ... ... ~ 166.665
Salamanca ... ... 121274
Sta.. Cruz de Te- )
nerife ... ... .. 22470
Santander ... ... ... 39.130
Segovia ... ... ... ... - 116.166
Sevilla ... ... ... ... - 131348
‘Soria ... ... ... .. 91.555
Tarragona 73.527
Teruel ....... ... ... 78.020
Toledo ... ... ....... 200.049
Valencia ... ... ... 154.223
Valladolid ...-... ... 71.003
Vizeaya ... ... ... ... 22.550
Zamora ... 139.153
ZaTagoza ... ... ... 103.962
Espafia ... 6.673.112

Nam, total

CUADRO

COMPARATIVO

DEL
CENSO
POR
ESPECIES
(Miles de
cabezas)

ANOS | Vacuno Caballar Mular  Asnal Lanar Caprino Porcine Gallinas
1950 ... e 3.112 642 - 1.089 732 16.344 4.135 2.688 23.819
1985 ..o o s 2.742 598 1.071 683  15.933 3.097 2.793 23.370
1960 :...-... . 3.640 506 1.158 686 - 17.644 3.300 6.032 - 32.388
1962 ... .. s ©8.683 440 1.135.- 762 16.140 2.599 6.118.  40.032
1963 ... ... 3.671 397 1.044 726 . 16.032°  2.336 6.055 40.973
1964 oo cii v 3.723 345 844 538 15.086 2.284 5.011 35.211
1965 (marzo) ... 3.697 323 786 493 20.327 2.382 4.016 34.670
1965 (septiemb.) 3712 320 ‘745 476  17.073 2.196 4931 38.485
1966 (marzo) ... ;. -~ 3.694 305 693 441 18.785 2.309 4.681 39.186
1966 (septiemb.) ' 3.721 304 684 434  16.761 2.279 5.770 42.736
1967 (marzo): ... - 3.844 320 737 465 18.716 2.649 5.460 44 407
1967 (septiemb.) 3.914 313 719 471 16.648 2.449 6.824 44.991
1968 (marzo) ... 4.000 3i6 686 458 18.642 2.626 5.662 47.662
1968 - (septiemb.) 4.021 -.308 652 450 16.726 2.504 6.673 47.911
1969 (marzo) . 4.185 306 636 437 18.962 2.762 6.139 49.961
1969 (septiemb.) 4.215 304 606 421 17.024 2.529 7.488 48.892
1970 (marzo) ... - 4.288 285 566 386 18.729 2.570 6.915 45.197
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PRIMER ANIVERSARIO
de la publicacion de

economia badlear

El pasado dia 18 de Diciembre, en el Hotel Alba-

tros, se reunieron a manteles, los colaboradores de: es-
ta Revista, con sus respectivas esposas. y los: represen-
tantes de la prensa local, para celebrar el primer ani-
versario de la publicacion de ECONOMIA BALEAR.

El almuerzo fue exquisito, servido con el esmero 'y
la delicadeza que es peculiar en aquel Hotel.

Al final del mismo, el Sr. Macias, nuestro Director,
tuvo unas palabras de agradecimiento por todos cuan-
tos habian asistido al acto y por todos aquéllos que jus-
tificaron su ausencia y se adhirieron al mismo. Se refi-
rio al historial de E. B. desde sus inicios, resaltando la
labor de D. José Ribas: Palou, ¢l cual, como- redactor-
jefe, «ha resultado ser una espuela de oro en nuestro
quehacer diario, consigiiendo, con sus propios méritos,
ser:una: pieza clave en esta labor de equipo: que tanto

caracteriza a cuantos hacemos la Revista. En prueba de
nuestro reconocimiento y propio-agradecimiento ruego -

a mi esposa que, en nombre de todos, le haga entrega
del obsequio preparado como recuerdo de: este primer
aniversarios.

Seguidamente la esposa dei -Sr. Macias entre los
aplausos de los comensales entregd al Sr. Ribas un
precioso: juego de oro boligrafo-pluma. estilogrdfica.

- flamos.

Por la noche del mismo dia en el
Hostal ~d’es  Pla los  colaboradores
de ASIMA se reunieron en la tradi-
cional cena que anualmente se ce-
lebra para todos ellos. Presidid el
Sr. Alberti Presidente de ASIMA, el

Sr. Mateas en representacién del
Delegado Provincial de -Sindicatos.

De ella, tan sdlo, queremos des-
tacar que antes de empezar la mis-
ma el Sr. Macias recibio en nombre
de todo el personal de ECONOMIA
BALEAR el primer «Quijote de: oli-
vo»;. distincion que esta revista ha
instituido - para sus «Premios: Eco-
nomia Balear» y.que como ya saben
nuestros: lectores: el acto oficial, de
la entrega de los ‘mismos con la
asistencia ' del. Sr.: Presidente del

Consejo. Nacional de  Empresario.

Sr. Martin, tenia que celebrarse el

mayores. tuvo que ser -aplazado pa-
ra este mes de Enero.

Asimismo el Sr. Macias como Di-:

rector de E. B. entregd al Sr. Alber-
ti Presidente de ASIMA un delicado
obsequio conmemorativo. del.. pri-
mer aniversario de esta publicacién.

Sr. Macias, Director general y el

pasado -dia 21y que por fuerzas.

Finalizado el parlamento, los colaboradores con el
Sr. Director de esta revista; después de brindar por el
esperanzador futurd-de la revista, se reunieron en otro
salon, para plantear un cambio de opiniones y tomar
nuevas decisiones para el devenir de la publicacion. Las
sefioras también se reunieron aparte y acordaron «cola-
borar para que sus respeciivos esposos no. dejen de
«colaborar» - activamente en. ECONOMIA BALEAR»,
deferencia que es digna de agradecer.

Sentimos gratitud; muy sinceramente, por las feli-
citaciones ‘que con motivo de este primer aniversario
de publicacion de E. B. hemos recibido en nuestra re-
daccion y al finalizar el acto que, someramente, rese-
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HILO MUSICAL

" Unico sistema de transmision por cable en alta fidelidad.

Primera organizacién nacional con seis canales distintos.

Canal 1 - Musica sinfonica.
Canal 2 - ” ambiental.
Canal 3 - "’ moderna.

Canal 4 - “  funcional.

Canal 5 - Programa R. N. E.
Canal 6 - Idiomas (francés, mgles

y aleman a tres niveles)

, A4
Indicado para domicilios particulares, IDEAL para empresas. clubs. hoteles,

restaurantes, oficinas, cafeterias, comercios, piscinas, espectaculos, fabricas y
~ lugares de trabajo en general.

Nuestra técnica nos permite garantizarle la maxima perfeccion
en la instalacion que sea necesaria para la mejor reproduccion
de HllO Muswal

BISQUERRA BOTINAS Il uUubDIo CASA JOSE BUADES
c/San Miguel, 199 ’ P. Rosario, 1
Telef. 225748 E Rv.c'° Teléf. 217707
Palma de Mallorca : " Palma de Mallorca.

'€ASA CABOT, S. A. - c/Santiago Russifol, 3 RADIO BORNE

Baron de Pinopar, 2 FIE & ’ 226 San Miguel, 135
B Telef. 211640 S Te'ef 21 0 ‘ Teléf. 227540/41/42/43/44
e Palma de Mallorca " - : Palma de Mallorca Palma de Mallorca

CON LA GARANTIA INTERNACIONAL pH IL] ps
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AUOM&CI!(T)EBBSLE, A.

Concesionaria para Baleares de los vehiculos

PEGASO y SA\'A

Fabricados por E. N. A. &. A

tiene el gusto de comunicar a sus clientes y amigos, la inauguracion de sus nuevas instala-
ciones, sitas en calle Gremio Carpinteros, 35 - POLIGONO DE LA VICTORIA
Donde se han centralizado sus servicios de
VENTAS, POST-VENTA y RECAMBIOS
Un dindmico Departamento de Ventas, un surtido Almacén de Recambios

originales y un eficiente taller de Reparaciones, dotado de la mas
moderna maquinasia, se ponen cordialmente a su disposicidn.

Palma de Mallorca - Apartado 693 - Telegramas: AUTOBASA - Teléfonos 25-53-43 - 44 - 45
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R B S SIS AR T

Este empresario ha visitado
el Centro Comercial G ARI.

.- He sido de los primeros en visitarlo. Me

mteresuba ver muebles prdcticos para mi
nueva oflcmu

Al verel escaparate me di cuenta de que
c}uello era algo nuevo en Palma. Y muy
erente. .

Entré, y en‘un momento, pude ver TODO
en mueble de oficina. De calidad, se

gvlende Y disefio muy de hoy.
Vlggml propia idea realizada y a punto. G A R I

Lo demds - decoracién original, ambien-
tacion agradublel cordial, refinamiento
y buen gusto - puéden imaginatlo: en-cada
detalle se notaba que Gari lleva mds de
80 afios marcando la pauta en las acti-
vidades que despliega.

Se lo‘recomiendo. ampliando actividades

para oflcmas,y despachos «de empujen: muebles, divisiones y complementos - llame al 25-04-40 y
: _8i tione un momento visitenos en 3| de diciembre, 53 - palma




