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MINISTRO DE HACIENDA: DON ALBERTO
MONREAL LUQUE

Alberto Monreal Lugue, ministro de Hacienda,
nacié en Madrid y tiene 43 ahos, casado, con tres hijos.
En la actualidad desempenaba el cargo de subsecretario
de Eduecacidbn y Ciencia. Cursé la carrera de ciencias
Economicas en la Universidad de Madrid y amplié
estudios en el Instituto de Economia de Rotterdam. En
1956 ingres6 en el cuerpo de Economistas del Estado,
desempanando, entre otros, los cargos de asesor
econdmico del Consejo de Economia Nacional y jefe de
la asesoria econdmica de la Subsecretaria de la Marina
Mercante, En Julio de 1965 fue nombrado secretario
general técnico del Ministerio de Obras Pablicas al
encargarse de dicho departamento don Federico Silva
Mufioz. En Abril de 1968 fue nombrado subsecretario de
Educacion y Ciencia.

Ha sido consejero del Consejo Superior de
Transportes Marftimos v Consejo Superior de
Aeropuertos v vocal permanente de la Comisién
Superior de Personal.

MINISTRO DE INDUSTRIA: DON JOSE
MARIA LOPEZ DE LETONA Y NUREZ DEL PINC

Don José Maria Lopez de Letona y Nunez del
Pino, nuevo ministro de Industria, naci6 en Burgos, tiene
cuarenta y seis anos y es ingeniero de Caminos.

Durante diecisiete afios dedico toda su actividad a
la industria espanola en la esfera privada. Ha promovido
y dirigide diversas empresas, en las que ha ostentado los
méis altos cargos de responsabilidad. Posee un amplio
conocimiento de los problemas de promocidén y
desarrollo industrial.

En Enero de 1966 fue nombrado subcomisario del
Plan de Desarrollo Econdmico y Social, en donde se le
encomend® la programacion del sector
Durante la elaboracién del Segundo Plan de Desarrollo
tuve a su cargo las comisiones de Energia, industrias
Bésicas del Hierro y del Acero, Metales no Férreos,
Construccion y sus Materiales, Productos Qufmicos,
Abonos y Papel, Maguinaria y Bienes de Equipo e
Industrias Manufactureras Varias y Artesania.

Pertenece al consejo de administracién del
Instituto Nacional de Industria y es miembro de su
comité de gerencia. Es vocal, asimismo, del Consejo
Superior de Transportes Terreslres, del Consejo Nacional
del Frio y del Consejo Asesor de Tecniberia,

Nuevos ministros
economicos

MINISTRO DE COMERCIO: DON ENRIQUE
FONTANA CODINA

Don Enrique Fontana Codina, nombrado ministro
de Comercio, nacid en Rens (Tarragona), el 17 de
Octubre de 1921, donde wvivid hasta 1960. Durante
nuestra Guerra de Liberacion fue voluntario en el Tercio
de Requetés de Guiplzuoa y luego en el de Nuestra
Sefiocya de la Merced. Licenciado en Derecho por la
Universidad de Barcelona.

En Agosto de 1962, fue nombrado director
técnico de Consumo de la C.A.T., cargo que desempeiid
hasta el 10 de Febrero de 1965, fecha en que fue
designado para el cargo de comisario general de
Abastecimientos y Transportes. Fue presidente de la
Comision Interministerial del Alechol y de Compra de
Excedentes de Vino.

Es vicepresidente del Consejo Nacional del Frio;
presidente de la comision de Industrias de la
Alimentacion del Plan de Desarrollo y presidente de las
empresas nacionales “‘Cabsa” y “Mercasa”.

Procurador en Cortes, de representacién familiar,
por Tarragona, es consejero del Reino por el grupo
electoral de representacion familiar,

EDITORIAL

FUSIONARSE O MORIR

en el momento de Si tomaemos por frabgjan al mayorista ¥
ejemplo las fusiones gque no son capaces de
realizadas en este afio en  colocar un carlel
industrias del ecalzado  publicitario en las tiendas.

En la época de los ailos  clc,,
50—55 en que los rusos no  concretar la planificacion
permitian que se supiera deéNe misma se nicgan a dar
absolutemente nada de su datos (?), con_lo cual

que para el conjunto de

nacién dado el estricto l6gicamente es imposible ~ veremos que hﬂ'} _sido )
control que se llevaba de realizar ningin estudio francemente minimas, Cuando lo més eficaz,
visitantes (cuando los previo. ;Es porque cuando el utilizar servicios  comodo, rdpido y 1970 es

permitian) subconsciente-
mente lo interpreté como
una manifestacion de
complejo de inferioridad,
es decir, el que los alindos
no se percataran de que
“no tenmion absolutamente
nada”, ni con industria
pesada ni en agricultura ya
que ello podria servir para
calibrar mejor las zonas de
i fluencia.

Algo parecido ocurre
con €sas empresas que
estando interesadas

“verbalmente”, en estudiar
fusiones lien total o
parcialmenle cn servicios
comercicles o técnicos,

realmente no hay _nada
delrds? ;Es porg su
magquinaria es defectuosa?
;0 es porque carecen de
planificacion comercial o
es deficiente lo que
realizan? ,

.Si esta es la realidad,
ulilizar la politica de
meter la cabeza debajo del
ala estd demostrado que
no conduce a nada, mejor

dicho a coerse, y si
realmente es por
cuestiones de reserva

mental no se puede decir
que ‘gozan de una politica
empresarial aperturista
precisamente,

comerciales comunes, bajo
el amparo de una marca,
con organizaciones
auténomas pueden dar
resultados sorprendentes
incluso para productos
paralelos,

Es wverdaderamentle
glarmante el que fdbricas
de distinta indole, con una
inversion de capital
importante y con
responsabilidad humana,
estén en manos de
representantes que llevan
mil y una representacién
que no informan del
mercudo  gque no envian
rapports de visila, que solo

instalcr redes propias que
trabrien nuestros
productos surtiéndolos de
material suficiente como
para que s¢ aulofinancien,
El no fusi~nurie o
integrarse en una época en
la que la c¢rencién
comercial exige fidelidad
con- leta, es jugar la carta
de la climinagcion y son
pocas los personas que
seran capaces de llevar
margaritas a una tumba en
respeto a un industrial que
no gquiso [usionarse solo
por no quercr perder su

nombre,
MACIAS

La economia de Baleares
pulsa intensamente

fuentes, s6lo nos cabe a

Para Baleares, 1o mismo

industrial, .

todo el pafs queda ya muy
lejos el mes de Noviembre
de 1967, La devaluacién

qgue sufrié entonces
nuestra moneda y el
programa de austeridad

que la siguid aparecen hoy
claramente superados por
una situaciébn de hecho
muy diferente.

Tanto es asf que si de
algo no cabe hablar hoy en
relacibn con nuestro pafs
es de austeridad
econdmica, de ponderada
marcha del gasto nacional,
de débil crecimiento de la
demanda de inversién, de
facil control del alza de

precios, de sostenimiento
efectivo del nivel de
importaciones, de
moderada expansién
econGmica.

Nuestra economfia ha
recuperados el pulso que
perdiera afnos atris. Al
mismo tiempo han ido
apareciendo en ella, cada
vez con mayor evidencia,
todas las caracteristicas
—buenas, inconvenientes,
favorables y desequilibra-
das— propias de nuestras
fases de intenso desarrollo
econdmico.

Dentro de este
contexto nacional ;cudl es
la coyuntura econ6mica de
Baleares? Nuestra

economia provincial,
como indicdbamos mas
arriba, no se halla en
absoluto ajena a la euforia
que presenta la dindmica
econ6mica del pafs, En
Baleares el ritmo actual (2
crecimiento econdmico us
a todas luces intemso y
creciente, Inciuso todo
hace pensar que en
términos generales es
semejante al del bienio
63/64.

A falta de una adecuada
informacién estadistica
provincial, siempre
disponible con gran
retraso, en ningln caso
completa y de escasa
fiabilidad sin excepcién de

quienes hos

interesa la

pregunta gue nos
plantedbamos mis arfiba,
interpretar aspectos
sualitativos de la situacién

ctual, observados
mediante apreciaciones
subjetivas realizadas sobre
nuestras siempre
incompletas y no siempre
representativas. Es por ello
por lo que nos limitaremos
a indicar, prescindiendo de
calificaciones cuantitati-
vas, varias de enire las
muchas caracterfsticas de
la actual coyuntura
econ6mica provincial, En
este sentido hemos crefdo

(Continiia en la pag. 3)
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LOS EMPRESARIOS

COLABORAN

La financiacion de la pe-
‘queia y mediana empresa

por Armando Esteban Fabra

La causa principal des
fracaso de muchas
empresas es una direceidn
incompetente y en esta
incompetencia ha de
incluirse primordialmente
la incapacidad por parte de
la direcciébn en entender
gque una empresa debe
planificarse cuidadosamen-
te, incluso antes de
comenzar su actuacion,
planificacion que tienen
que abarcar no tan solo
—ecomo sucede
frecuentemente en las
pequefias y medianas
empresas— los aspectos
relativos al producto y su
tecnologia, sino también
todo lo relativo a
distribucién, mercados e,
mdlspensablemente lo que
se refiere a los aspectos
financieros,

Toda empresa, sea cual
fuere su tamafio,
individual o sociedad, y
cualquiera que sea su
sector de actuacibn,
industrial o agrfcola,
comercial o de servicios,

" ha de disponer de unos

bienes reales, que forman

su activo fijo o
inmovilizado (edificios,
magquinaria, utillaje,
mobiliario, elementos de

transporte, ete., ete.) y al
propio tiempo _precisa
también de un activo
circulante, compuesto
principalmente por sus
existencias de materias
primas o productos
semielaborados o
terminados, las cantidades
que le adeuden sus clientes
v la tesoreria indispensable
para hacer frente a sus
compromisos de pago
‘ordinarios, es decir unas
inversiones que cambian
continuamente a medida
del .desarrollo del proceso
productive y que
constituyen por lo mismo
la parte dmamlca de su
negocio,

Es evidente que ambos
activos, el fijo y el
circulante, necesitarin una
financiacion que puede ser
propia o de terceros, ya
que si no bastan los
recursos propios la
empresa deberd obtener
los fondos necesarios
recurriendo al crédito,
entendiendo esa palabra en
\su méas amplio significado.

Asi el primer problema
de wuna empresa serd
determinar la cuantfa y
volumen de los fondos que
necesita para su normal
desarrollo y ver hasta qué

‘punto podri obtenerlos de

(8Us propios recursos y en
qué medida tendri que
recurrir al crédito para-
disponer de
ajenos.
Tendré
-establecer un programa de

pues

impuestos.

‘Oficial, Crédito

reCursos-, : '
\ mediante sus aportaciones

que”’

financiacib6bn que
comprenda tanto el capital
de que disponga como las

.inversiones que tenga que

realizar, los ingresos y
pagos derivados de su
actividad productiva, los
recursos ajenos a cualquier
procedencia gue pueda
obtener y las facilidades

crediticias que, a su vez,
deba conceder a sus
clientes, para,

manteniendo un equilibrio
entre sus propios recursos
y los de terceros, reducir al
minimo los gastos de
financiacion, optimizando
asi el beneficio dentro de
un margen de riesgo
aceptable y predetermina-
do.

La planificacidn
financiera es por tanto un

instrumento indispensable-

a la hora de plantear la

estrategia de la empresa,

no olvidando que, segiin la
coyuntura, unas fuentes de
financiaciébn serin mas
asequibles que otras,

FUENTES DE
FINANCIACION DE
LA EMPRESA

Todas las empresas en
mayor © menor grado,
financian sus activos

. mediante las fuentes de"

financiacién- gque ge
resumen en el siguiente
cuadro y que constituyen
lo que los balances se
denomina el pasivo de 'la
empresa:

desembolsado
efectivamente, v de la otra
de los recursos que
proceden de la misma
actividad de la empresa en
forma de beneficios no
distribuidos y que
aparecen reflejados en los
balances en las cuentas de
reservas que pueden ser
obligatorias © voluntarias
incluyendo entre ellas el
fondo de prevision para
inversiones.

Pueden incluirse
también en este grupo y
hasta cierfo punto, las
amortizaciones, es decir,
aguellos fondos que se
nutren con cantidades que
la empresa considera como
gastos a consecuencia del
uso u obwolencia de los
elementos de su activo
inmovilizado y que
constituyen una fuente de
financiacidn al aumentar
durante un perfiodo més o
menos largo (mientras la-
reposicion de los
elementos del activo
inmovilizado no obligue a
utilizarlos) 1las
disponibilidades de la
empresa, i

En cuanto a la

financiacién externa, toda

empresa dispone por razén
de su misma actividad de
unos fondos ajenos
durante periodos variables
que pueden ix desde una

semana hasta més de un

aflo, y que por lo mismo
pueden denominatrse
espontaneos. Asi por

puede resultar muy caro,

Al propio tiempo, la
empresa puede recurrir a
negociar otros recursos
ajenos, bien sea acudiendo
al llamado mercado de
capitales (Emision de
obligaciones) o al mercado
del 'dinero (préstamos por
un periodo mis o menos
breve), siendo la base de
estos fondos el dinexo que
tiene un valor de *“‘uso”
cuyo precio es el tipo de
interés, Es decir, los
fondos negociados
congisten esencialmente en
la fransferencia temporal
del poder adquisitivo de
unas sumas de dinero, a
unas manos por lo general
mas capacitadas para
emplearlo en 1la
produccién con una mayor
eficacia a cambio de
reembolsar dichas
cantidades méds sus
intereses al cabo de un
cierto. tiempo convenido
de antemano,

Estos capitales se
colocan asi en una mejor
situacion en cuanto a su
actividad productiva
pasando a formar una
parte considerable de los
recursos productivos de
cualgquier pais
desarrollado,

De estos recursos
megociados, las
obligaciones no estan por
lo general al alcance de la
mediana o pequeia
‘empresa, Si lo estd sin
embargo, el crédito ofieial

Ps

Instituto de Créditos a
Medio y Largo Plazo,

EL CREDITO
PRIVADO.— Se concede
por la banca privada, a
través de bancos
comerciales, o industriales,
cajas de ahorro y
sociedades de financiacion,
incluyéndose en esta linea
el descuento de efectos
comerciales y, es en
términos generales, el mas
empleado por la pequefa y
mediana empresa,

Quedan por dltimo un
tipo de entidades muy
difundidas en otros paises
y que desde algunos afios
actlian también en Espana:
Las sociedades de
‘“leasing’* y las de
“factoring”, Las primeras
adquieren determinados
equipos industriales por
cuenta de una empresa a la
que luego ceden el equipo
en arriende por un
periodo determinado,
Aungue en teoria se trata
solo de un arrendamiento,
en la practica es una venta,
yva que los contratos
preven gque la empresa
pueda adquirir en
propiedad el equipo
alguilado al final de
contrato y mediante el
pago de una cantidad
pequena, En cuanto a las
sociedades de ‘‘factoring”
se ocupan de la gestion de
cobro a sus vencimientos,
vy mediante el pago de una
comision, de las ventas de
una empresa a unos

prestados de
solicita,

En la mente de quien
concede un préstamo hay
siempre dos preocupacio-
nes fundamentales:

quien lo

1.— Seguridad
(Garantias)

2,— Movilidad de los
fondos,

Por eso en la concesi6n
de un crédito intervienen
cuatro factores que
podrfan denominarse con
las siglas CCCC.,

C: Capital de la
empresa

C: Conducta de dus
directivos

C: Capacidad para
obtener beneficios

C: Condiciones del
mercado,

Por ello, el empresario
que pretenda solicitar un
crédito debe primero
averiguar si el estilo del
banco a quien piensa
dirigirse responde a sus
necesidades y ha de
presentar la operacién en’
forma tal que queden
contestadas las siguientes
preguntas que, explicita o
implicitamente, se hace el
banco o entidad de
crédito:

(Por qué viene a mi?

4Cuinto necesita y para
qué?

¢Céma y cuiando lo
devolvera?

.Qué posibilidades hay
de que fallen sus planes?

(Como son sus
directivos?

El primer problema de una empresa sera
deferminar el volumen de los fondos gue

necesita para su normal desarrolie

FUENTES DE
FINANCIACION
INTERNA: Fondos
negociados — capital y
reserva desembolsados por
los accionistas; Fondos
auto—generados —
Beneficios retenidos
(reservas ganadas),

FUENTES DE

FINANCIACION
EXTERNA:

Recursos
¢spontdneos —
Retenciones de pagos e
Crédito
comercial (Proveedores);
Recursos negociados —
Obligaciones, Crédito
Baneca
privada.

La financiacién.interna
estard pues constituida de
una parte por los recursos
que proceden de los
accionistas o socios

de capital en la medida en
que este haya sido

‘fuertes

ejemplo, los impuestos
sobre beneficios ya que
mientras estos al menos en
teorfia, se generan de un
moedo continuado aquellos
no seé liquidan hasta
bastante tiempo después;
los impuestos scbre el

rendimiento del trabajo

personal; los salarios, v en
general, todos aguellos
pagos que se efectian por
perfodos vencidos,
incluyéndose en este grupo
el crédito que conceden
los pfoveedores o crédito

‘comercial.

Estos recursos por lo
general son los més baratos.
de que dispone la empresa
vq eue esta no paga nada
pot ellos en concepto de
intereses, aungue
tratdndose del crédito
comercial, si es de
proveedores gque conceden
descuentos de
pronto pago, muchas veces

“social del pais.

‘estos

y sobre todo, el crédito

privado,
EL CREDITO
OFICIAL.— Actta

frecuentemente a largo

plazo, fijando el gobierno
sectores

preferentes o
prioritarios e incluso
excluyendo otras a fin de
canalizar las inversiones

hacia aquellos sectores o

regiones que se consideran
de mayor interés para el
desarrollo econdmico o
Asf, por
ejemplo, los polos de
desarrollo, el crédito a la
exportacion, crédito
hotelero, ete. Algunos de
créditos (a la
exportacion, financiacion
de ventas a plazos, etc.)
pueden ser concedidos por
entidades privadas con el
apoyo de lfneas especiales
de redescuento del Banco
de Espana, previamente
autorizadas por el

clientes aprobados de
antemano para el sociedad
de factoring, garantizando
el total reembolso de las
facturas producidas. Pero
al mismo tiempo si la
empresa lo desea, puede
adelantar total o
parcialmente el importe de
las facturas que le. son
entregadas para su gestion
de cobro, es decir, puede
descontar las mismas a un

tipe de interés algo
superior al bancario,
Ahora bien, jqué

consideraciones hay que
tener en cuenta a la hora
de negociar recursos
ajenos, “es decir, de
solicitar cualquier tipo de
crédito? 8i en prineipio el
crédito se basa en la
confianza, es evidente gue
esta ha de descansar en la
solvencia y capacidad
econdmica para el
reembolso de los capitales

L.

¢Cual es el historial de
sus beneficios?

¢Cuil es su solvencia
financiera?

Serd pues necesario que
entre la empresa y las
instituciones de erédito 4
con las que se relacione
exista un eclima de
confianza y comprension
basado en la honestidad y
sinceridad,

Del mismo modo que
en el ambito comercial una
empresa bien dirigida esti
mas interesada en tener
clientes que obtener
pedidos, en el dambito
financiero més que
conseguir un erédito en un
momento determinado ha
de interesarle conseguir
con su banco o bancos
unas relaciones
continuadas basadas en la
mitua confianza y que
redunden en beneficio de

‘ambos,

m
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El hecho de que Willy Brandt haya cogido la
Cancilleria Alemana es un [endmeno mis importante
que el gue puede suponer un cambio de Jefe de
Gobierno en cualquier otro estado europeo,

Es bien sabido que la filosofia va por delante de la
politica y esld delante de la economia, y en el tablero de

ajedrez de la

“inteligetzia”

europea como el que se

plantea ahora, se estd jugando precisamente con estos
lres peones: el filogbfico, el politico ¥ el econémico.

Si Willy Brandt

~—socialista—

empieza a ser

comprendido por los alemanes del Este con un Walter
Ulbrech a la cabeza que se ha percatado ficilmente de
que los rusos no vacilarian en dejarlo emla cuneta si
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La economia de Baleares pulsaintensamente

{Viene de la pag. 1)
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del ano altimo, acelerd su
marcha expansiva en la
primavera pasada,
habiendo alcanzado en el
momento presente una
cota extraordinariamente
alta, No bastan los dedos

de ambas manos para
contar el namero de
empresas constructoras

que tienen hoy en cartera
un volumen de obra
contratada superior a los
200 millones de pesetas.
Por 1o demas, dichas
empresas tienen, sin
excepcidn, saturada su
capacidad de absorcidon de
nuevos pedidos. Dicho en
otras palabras, el subsector
de la construecién ocupa
en Baleares exhaustiva-
mente su actual capacidad
productiva,

De rechazo esta gran
demanda inmobiliaria
determina un proceso
general de intensa
actividad econdmica en los
sectores industriales que
sitven de complemento a
la construccién: madera.

~

precisaran ceder algo a cuenta de la ayuda de los
americanos ante la presion china, veremos como ante

esle

planteamiento politico,

inmediatamente la

Economia alemana oeste empezard a deslizarse por los
caminos que la habran abierto los politicos, pero antes
de gue llegue esto creo gue debemos recordar algo sobre

esle particular,

El dia 20 de Agosto de 1968, el presidente de la
corporacién bancaria méas importante de Alemania
declaraba que las finanzas germanas estaban dispuestas a
ayudar a superar el bache de la economia checoslovaca
provocado en parie por exigencias de precio fijado en la
compra de primeras materias por parte de la Unién

metal, materiales de
construccion, etc.

2. SE AGUDIZA LA
DESCAPITALIZACION
DE LA INDUSTRIA
TRANSFORMADORA

Son muchos los
dirigentes mallorquines de
empresas industriales que
se hallan actualmente
realizando o proyectando
inversiones en el sector
inmobiliario. Por el
contrario no se halla
ningin empresario del
sector servicios que
contribuya de modo
directo a finaneciar
inversiones industriales en
las Islas.

Es cierto que estas
tendencias no constituyen
novedad entre nosotros,
pero merece destacar que
el “tren’” de las mismas se
ha avivado de nuevo en el
transcurso de los dltimos
meses. Una partegq
importante de los
beneficios obtenidos en la

ES POLITICA

‘ ALGO VA A
CAMBIAR EN EUROPA

Soviética,

CUANDO LA ECONOMIA

El dia 21 de Agosio, a menos de 24 horas de esta
declaracion los tanques rusos entraban en Praga. Si Willy
Brandt observa todo el proceso checoslovaco se habra
percatado de que dehe ir muy despacio ya que un
adelantamiento, o pulilico o econdmico antes de que se

orienle

perfectdmmlf vl filogéfico le puede crear

problemas de presion rusa a Walter Ulbrech que se verd
impedido de continuar un didlogo, que por otra parte
todos lus alemanes, tanto del Este como del Oeste estan
interesados en llevar sin ninglin tipo de interferencias,

sean del idioma gue fueren.

5 MACIAS

por MIGUEL ALENAR, licenciado en Econémicas

industria transformadora
recientemente e incluso
buena parte de los que se
esperan obtener en un
futuro cercano, andan hoy
buscando colocacién en la

hosteleria o en su entorno ,

mas proximo, :
Mientras, nuestra.
industria, salve dignas
excepciones, envejece y se
empobrece paulatinamen-

"l

3. SE AGRAVA EL
PROBLEMA DEL
APLAZAMIENTO

GENERAL DE LOS

PAGOS

Nuestra actual
expansion econdmica
provincial halla su base
financiera en dos pilares
fundamentalmente; la
importacion creciente de
capitales fordneos
(nacionales y sobre todo
extranjexos) y en el crédito
(institucional y particular).

Los dos extremos
apuntados son conocidos.

CUIDAR EL DETALLE

El obsequio debidamente soleccxonsdo,

dirige la Empresa.

Palma de Mallorea

Fray Luis de Ledn, 10, Entl.?

En Navidades.
En las promociones.
En las convenciones.

* tanto en unos
. realmente

Sin embargo, nos
detendremos brevemente
en el segundo por

constituir el punto mas
débil de nuestra euforia
expansiva actual, En
efecto, ésta se basa no
recursos:

disponibles
cuanto en la expectativa

* de unos beneficios futuros

inciertos,

Los mallorquines, ahora
maés que en cualquier otro
momento anterior,
pagamos y cobramos miés
que con el dinero que
tenemos en nuestro poder,
con el que

cuatro o incluso diez afos,

Es cierto que en todas
partes cuecen habas y que
éstas tiemen indudables
ventajas, Pero no nos
llamemos a engaio, las
nuestras tienen unas
dimensiones excesivas. Son
tan grandes que bastaria

clientes, familiares, etc.)
. A la labor anual més destacada.

Sierhpre en el O y en la o de todos los que le
rodean, PONIENDOSE EN CONTACTO CON

MALLORCA SERYIS
Regalos de Fmpresd
237357

esperamos.
ingresar dentro de dos, tres:

que los beneficios
obtenidos realmente en el
futuro resultaran sélo algo
inferiores a los que
esperamos y de acuerdo
con los cunales hemos
establecido nuestras
‘“pintorescas”™ previsiones
de pagos, para que nuestro
crecimiento econémico
pagara entonces’ sus
excesos de hoy —de
excesos se trata— con la
cara moneda de otra crisis
econdmica, ésta de pago
inaplazable.

Como nota ecuriosa
anadiremos que en el
momento presente la
circulacién fiduciaria
(billetes de circulacién
forzosa y moneda
metilica) se aproxima en
Baleares a los 6.000

millones de pesetas y que’

la oferta monetaria (dinero
legal y bancario) es en la
provinecia: de 24 mil
millones de pesetas, Sin
embargo, no nos basta.

refleja el espiritu del homb_fé que

En las onomésticas (colaboradores, representantes, vendedores,
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Informa-

cion

especial

para

hoteleros

Reduccion de
tarifas trasatlan-
ticas en las
compaiias

aereas

REDUCCION DE TARIFAS TRASATLANTICAS EN LAS COMPARNIAS
AEREAS.— La Compaiifa Aérea de Alemania Occidental “Lufthansa”, ha decidido,
en vista de las reducciones efectuadas por *“Alitalia” en los precios de sus vuelos New
York—Roma, reducir a su vez las tarifas en sus vuelos trasatlinticos, Por su parte, la
Pan American pretende hacer lo mismo en su vuelo New York—Roma. Todas estas
reducciones entrarin en vigor el 1 de Noviembre si la CAB y la TATA, no adoptan

decisiones en contrario,

El principal inconveniente a esta reduccién, parece ser la imposibilidad por
parte de las compaiifas aseguradoras, de cubrir un riesgo de 150 M. de délares, que es
a cuanto asciende el minimo a cubrir para los Boeing 747, mientras gue la posibilidad
maéxima de riesgo asegurable es de 110 M, de dblares.

Dia 14 de Octubre empez6 la reunién urgente de la IATA, para discutir este

tema. Las ventajas que obtendrfan tanto el sector negocios como el sector turfstico,
serian considerables, aquél por el aumento en las relaciones personales que ello

* sgignificarfia,
desplazamientos.

¥y en el sector turistico por el evidente

incremento en los

y Como es logico suponer, la compafiia espafiola Iberia, se verd forzada
también a proceder a una rebaja de sus tarifas, a pesar del grave quebranto econémico
que supondria esta medida. La reduccion a realizar ha sido cifrada en un 25 por 100

del pasaje.

El Club Mediterrdneo extiende sus

Organizado por el
Instituto de Estudios de
los Mercados y por la
Oficina Yugoslava de
Comercializacion (IUMA),
se celebra en Dubrouvnik
un Simposio Internacional
dedieadso a Lag
Investigaciones del

Sistema
internacional
‘de reservas

aéreas

Del acuerdo
logrado entre la Sociedad
Internacional de
Telecomunicaciones
Aéreas (SITA) y la
Internacional Telephone
and Telegraph (ITT) se
derivarda un sistema
internacional de reservas
aéreas, el cual permitira
enlazar a las companias
‘aéreas, con las agencias de
viajes. Este sistema se
articula en base a dos
elementos: 1) el primero
da a las agencias de viajes
acceso en tiempo real a
todos los sistemas
individuales de las
companias aéreas a través
de un ordenador central.
El sistema SITA/ITT
estard vinculado de forma
permanente a otro sistema
internacional de reservas
en la industria hotelera,
con otras companias de
transporte y organizacio-
nes anexas, para responder
a todas las necesidades de
los clientes. 2) el segundo
consiste en un sistema de
participacidn que permite
a las compaiias que no
tienen su propio
ordenador resolver
automaticamente sus
problemas de reservas. De
las 153 compahias aéreas,
miembros de la SITA, 9
disponen ya de su propio

actividades al Reino Unido

El Club vacaciones a las Islas Mediterrdaneo, Africa
Mediterraneo ha firmado Britanicas e Irlanda, con lo Occidental, Indias
un acuerdo con el cual se unen la mayor Occidentales y Pacifico.
‘‘“Thompson Holiday organizacién mundial de Por su parte la “Thompson

Group”, de la organizacion
Thompson, en Porto
Petro, Mallorca, para la
extengion durante diez
afips de sus actividades de

fundado
307

en

II CAMPANA DE PROMOCION
DE MALLORCA EN “USA™ vy
“CANADA” — El proximo dia 27 de
Octubre se inicid6 en Montreal la II
Campafia de Promocion de Mallorca en
Ameérica del Norte.

Esta importante accion se lleva a
cabo por iniciativa del Fomento del
Turismo de Mallorca y en colaboracion
con el Ministerio de Informacion y
Turismo y la Compaiiia ‘“‘Iberia, Lineas
Aéreas de Espana”,

Los Seminarios dedicados a *‘Tour
Operators” y Agentes de Viajes son la

_ base de esta Campana. Siendo sus otras
" realizaciones; la edicién de un Manual
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centros de vacaciones.' El
Club : Mediterrdneo,
hace 19 aiios,
-tiene centros de vacaciones
pafises

‘Campana de promocidn de
Mallorca en “USA” y “Canadd”

Holiday Holding”, veade
anualmente 250,000 tours,
todo incluido de
“vacaciones al sol”” ¥ ahora

del se encargard de la

de Informacién, denominado “Mallorca
Dream—Book”, Reuniones de Prensa:
en cuatro de las ciudades americanas
visitadas. Campafia de Publicidad.
Relaciones Piiblicas: por parte de las
Oficinas Nacionales Espaholas de
Turismo en Nueva York y Toronto.

Correo Directo: por este sistema se
hardn llegar mensajes promocionales
tanto a empresas que organizan
regularmente: convenciones como a
direcciones privadas muy seleccionadas,

El Viaje de Promocién: Toman
parte en el mismo, destacados
profesionales de la Industria Turfstica
mallorquina,

promocién y venta de los
servicios del Club
Mediterrdneo, Se trata de
la primera vez, gracias a
este acuerdo, que el Club
Mediterraneo es operado a
través de agentes de viajes
seleccionados,

Simposio sobre investigacione
del Mercado Turistico

Mercado Turistico.

Los tres principales
temas sobre los que los
participantes exponen 25
comunicaciones
“Mélodos de investigacion
del mercado turistico”.
“Métodos aplicados y sus

b
de esperar todavia
d

de o

habiéndose preuvisto,

: los
Shabitaciones con

wdcomputadores,

Estas

El Capitolio. Vision de una América distinta. Una América a la que se

SOOI

iempre, importantes aspectos de la industria hotelera,
entre otros temas,
\perspectivas que ofrece a los establecimientos hoteleros
modernos procesos de
la  utilizacibn de
Jornadas

Francia,
Argentina e, incluso, Yugoslavia,

resultadeos’?, .y
‘**Colaboracion
Internacional”, Ademais,

los intercambios de puntos
de vista versardn sobre los
gastos turisticos, la oferta
del mercado turistico, el
turismo de excursion, elc.

TURISMO INVIERNO,— También este afio, segiun
noticias de Munich, las Islas Bileares y Canarias figuran

50 LIBROS

50 LIBRAS.— El secretario financiero del Tesoro
ritdnico dijo en el Parlamento que el Gobierno habria()
algin tiempo antes de tomar
ecisiones acerca de la conveniencia de modificar el(J

concede hoy a los turistas que salen del pais. Esta(}
™ aclaracién se hizo respondiendo a una interpelacion del
(J presidente del Comité Parlamentario de Agencias de()
™ Viajes. En los medios ingleses existe el temor de que el
b anuncio de esta modificacion llegue demasiado tardeg
= para la preparacion de la temporada furfstica 1970.
EL ECONOMISTA 4—10—69¢

= @

HOGAROTEL 69

HOGARHOTEL 69— Ya se han fijado las fechas(d
s dias 13, 14 y 15 de Noviembre préximo para

reserva electronica de
los

y oOtras

Portugal, Italia, Repiiblica

quiere atraer a nuestras islas. (Foto archivo Diario de Mallorca)

modernos
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INFORMACION
ESPECIALIZADA
PARA LOS

INDUSTRIALES

1 INTERES GENERAL
2 CREDITOS

SE SOLICITA UN INCREMENTO EN EL
CREDITO AGRICOLA

Una ampliacibn de 3,000 M. de pesetas, en las
disponibilidades concedidas al Banco de Crédito Aqrfnola, y la
elevacién a 200.000 pesetas del Informe de los créditos
individuales de las Hermandades Sindicales de Ganaderos y
Labradores, son los acuerdos referentes a la financiacién del
campo que se han formulado en la reunién de la Camijsion
permanente de la Seccibn Ceniral de Cultivadores de la

Hermandad Sindical de Labradores y Ganaderos, que sé someterd
a la aprobacién de la Asamblea general del organismo el mes de
Noviembre.

INDUSTRIA DE LA
PIEL Y DERIVADOS

3

COMERCIO EXTERIOR DE CALZADO

La actividad ex p ortadora del sector calzado sigue en
expansiébn, No es nada despreciable el ritmo en que ha crecido
nuestras ventas al exterior durante el primer trimestre del afio en
curso: la cifra alcanzada de casl 1.633 miliones de pesetas supera
a la de los tres primeros meses de la anualidad anterior en un 43
por 100, ¥y aunque tras el espectacular crecimiento
experimentado en igual perfodo de 1968 frente a 1967, det 133
por 100, el hecho de que los valores de 1968 se refieran a pesetas
devaluadas deforma en cierta medida los resultados al hacer
comparaciones con el aflo anterior.

51 traducimos los valores a dblares, el Incremento
observado por las exportaciones en el primer trimestre de 1968
fue del 99 por 100,

Por otra parte, de expansionarse las ventas, al exterior en
el resto del afio al mismo ritmo en que Ilo han hecho en el primer
trimestre, sobrepasaremos al finalizar 1969 los 6,500 millones de
pesetas,-lo que supone un aumento respecto del aflo anterior, en
cifras absolutas, de casl 1.900 miliones de pesetas.

Las Importaciones alcanzaron en los tres primeros meses
un valor de 29 millones de pesetas, cifra insignificante si la
comparamos con la de exportaciones, y que sbélo supone un 7
por 100 més que e] valor Importado en igual perfodo de 1968,
mientras que este afio se habrfan expansionado en un 41 por 100
respecto al primer trimestre de 1966.

MERCADO DE CALIDAD Y MEDIDA DE
SUPERFICIE DE CUEROS Y PIELES

Por la Direcciébn General de Industrias Textiles,
Alimentarias y Diversas, de acuerdo con el informe favorable del
Sindicato MNacional de la Piel, ha sido elaborado un proyecto de
Orden Ministerial sobre marcado de clasificacion y medida de las
pieles y cueros curtidos, atendiendo al’ deseo de los fabricantes
de calzado de que agquéllas materias primas para su industria
gocen de determinadas garant(as respecto a su calidad, espec(fica
de cada curtido, y a su medida.

En su virtud, los datos relativos a la calidad y superficie de
cada plel o cuero curtidos y el distintivoe propio de cada
fabricante se marcaran, con tinta indeleble ¥ en forma legible, en
la parte del curtido correspondiente a la cara no vista en el
artfculo gue se confeccione con dicho curtide ¥ en Una esquina
de éste.

En el caso de curtidos que puedan ser usados
Indistintamente por cualquiera de sus dos caras, se efectuard el
marcado en cualquiera de eilas y en la forma anteriormente
indicada.

MARCADO DE CLASIFICACION Y MEDIDA DE
LAS PIELES Y CUEROS CURTIDOS

Por considerarlo de interéds, y aunque los industriales
afectados ya tendrin conocimiento de ello, recordamos lo
dispuesto por el Ministerio de Industria seglin su Orden de 3 de
Julio del corriente afio (B.O.E. del dia 11 del mismo mes), cuyo
texto dice como sigue:

“El articulo 61 de la Ley del Il Plan de Desarrolio
Econdmice y Social, texto refundide aprobado por Decreto
902/196% de 9 de Mayo, otorgd al Ministerio de Industria
facultades para dictar las disposiciones legales adecuadas para
fomento de la calidad y normalizacién de la produccién
industrial. :

Este precepto, Integrado en el esquema jur(dico legal del
Plan de Desarrolio, tiene su precedente en la Ley de Ordenacién
y Defensa de la Industria Nacional de 24 de Noviembre de 1939,
cuyo artfculo cuarto prevela la posibilidad de gue se pudieran
filar condiciones de produccién y establecer normas de
tipificacidon de productos industriales.

Las pieles y cueros curtidos, utilizados en la industria del
calzado, constituyen la materia ‘prima fundamental para su
confeccidn; de agul que los fabricantes de dicho artfcuio deseen
recibir esta materia prima con la suficiente garant(a,

L.a clasificacién de las pieles ¥ cueros curtidos se pone de
manifiesto mediante el marcado sebre dichos productos, que
permite conocer al fabricante de calzado los curtidos o
“clasiflcados’ que adquiere.

Por lo que se reflere a la medida de la superficie de la plel
o cuero, una vez efectuada por el curtidor se marca igualmente, -
sabre la piel 0 cuero.

En ambos casos, las anotaciones de clasificacién y medida

' se efect@lan, en general, con tiza; sustancia que se borra con

facilidad ¥ que da lugar, en ocasiones, a que por parte de los
fabricantes de calzado no haya seguridad de que los
“clasificados” adquiridos sean los que precisan.

En su virtud, este Ministerio, de acuerdo con el informe
favorable del Sindicato MNacional de la Piel, ha tenido a bien
disponer |o sibuiente:

Primero.— Los fabricantes de curtidos marcardn con tinta
indeleble ios datos relativos a la clasificacidon y superficie de cada
piel 0 cuero curtidos y el distintivo proplo de cada fabricante.

El marcado se efectuard en forma legible, en la parte del
curtido correspondiente a la cara no vista en el artfculo que se
confeccione con dicho curtido y en tuna esquina de éste.

En el caso de curtidos oque puedan ser usados
indistintamente por cualquiera de dus dos caras, se efectuard el
marcade en cualquiera de ellas y en la forma indicada en el
apartado anterior.

Segundo.— Las infracciones a lo dispuesto en la presente
Orden seran sancionadas gubernativamente +en la cuantfa, por las
autoridades y siguiendo el procedimiento previsto por los
articulos 38 y sigujentes del Decreto 1775/1967, de 22 de Juljo.

Tercero.— Se faculta a la Direcciébn General de Industrias
Textiles, Alimentarias y Diversas para dictar las disposiciones
complementarias para el desarrollo y aplicacion de cuanto en la
presente Orden se dispone.

Cuarto,— La presente Orden entrara en vigor a los seis
meses de su publicacion en el *Bolet(n Oficial del Estado”.

Los industriales que .consideren insuficiente el plazo

anterior podrdn solicitar de la Delegacién Provincial deil
Ministerio de Industria correspondiente una prorroga, que en
ninglin caso excederd de seis meses.

INDUSTRIA TEXTIL

'REESTRUCTURACION DE LA INDUSTRIA
TEXTIL ALGODONERA

El Decreto sobre reestructuracién de la industria textil
algodonera aprobado en el Consejo de Ministros del pasado dia
20 de Junio, establece la colaboracién entre la Administracién y
los lIndustriales para forzar y acelerar la solucién de los
Problemas estructurales que actuaimente tiene planteados el
sector, en especial los relativos a la antiglledad de sus equipos,
excesiva capacidad y escasa dimension de sus empresas,

El Plan de Reestructuracién pretende eliminar utillaje
anticuado hasta 300.000 husos y 8,800 telares, lo cual supondrd
una contraccién de empieo en la que se verdn afectados 13.000
trabajadores, por io que, al lado de las medidas de tipo industrial,
destaca de manera especial la polfltica de empleo que encierra,
concretada en el pago de Iindemnizaciones por despido,
anticipacibn de jubilaciones e incremento en los subsidios de
paro,

4

Podrdn acogerse las empresas del sector textil algodonero
hasta un total de 300.000 husos y B.BOO telares, con la
consiguiente liberaclén de la mano de obra, teniendo el Plan
cardcter vinculante para aquellas empresas a las que se las
apruebe |a solicitud y, para las que continlen en su actividad
total o parcial, en las obligaciones que |es impone el Decreto.

Para la resolucién de las solicitudes, se tendrd en cuenta
los sigulentes aspecios:

1.— Ubicacién de |as empresas en orden a mantener un
equilibrio en su distribucién comarcal ¥ local.

2,— Antiglledad y estado de maquinaria.

3,— Situacién econbmica de cada empresa.

4,— Capacidad de produccién, ¥y produccién unitaria.

5.— Productividad de la empresa. -

6.— Acuerdos establecidos entre la Administracién y las
empresas en anteriores Planes Algodoneros,

7.— NGmero de trabajadores afectados.

La maquinaria de las empresas que se acojan al Plan serad
destrufda por representantes de la Administracion,

Para el pago de las indemnizaciones por despldo y la parte
que les corresponde en los subsidios de paro, las empresas del
sector algodonero tendrin acceso a prédstamos que podrdn serles
otorgados por los bancos privados ¥ el Banco Exterior de Espafa
¥ cuya devolugién, tanto del principal como de los Intereses, serd
atendida y garantizada mediante el establecimiento de un recargo
sobre las cuotas del seguro de desempleo a satisfacer por las
empresas del sector que gqueden en activo,

El Plan estard vigente hasta el dfa 31 de Diciembre de
1971,

AUMENTO DE LA PHODUCCION MUNDIAL
DE LANA

Seglin las estimaciones del **“Wool intelligence”, publicado
por la Secretarfa de la Commonwealth, la produccién de Jana
alcanzard el nivel record de 6,180 M. de Ibs. (base sucia) en la
campafia 1969—70, cifra que representa un aumento del 1 por
100 respecto a las cifras revisadas de la campafia anterior con
6.098 M de Ibs, Fuera de la Unibn Soviética, China y Europa
Oriental, la produccifn se eleva probablemente a 4.881 M. mais
que en 1968—69, Se predice una producciébn mayor en Australia,
Suddfrica y Argentina gque junto con el aumento de Nueva
Zelanda ¥ la Unién Soviética, compensan el descenso registrado
en Estados Unidos, Uruguay y Gran Bretafia. No existen cifras
sobre la progduccibn en los pafses orientales, pero el esquilec en
los mismos es superior-a la campafia anterior,

LA COYUNTURA TEXTIL ESPANOLA

En el curso de los meses de Junio y Julio ia produccién de
los distintos sectores se ha comportado como se esperaba, esto
es, no se han registrado nl bajas ni alzas espectaculares.

" En el caso del algodén y para jos hilados, la cifra de
produccién del mes de Junio experimentd un descenso ligero. En
cambio, en el mes de Jullo inferior al mes precedente, ofrece una
ténica de firmeza. Es posible gue en Agosto se produzca un
descénso, pero no tan acusado como en 1968,

Hay que hacer notar, sin embargo, que la produccién, de
hilados del subsector algoddn, a pesar de la euforia que parece
rodearla, no se ha llegado, en los promedios de los siete primeros
meses del afio, a alcanzar todavia los promedios de producclén
mensual desde 1963 a 1967, Inclusive.

El sector lanerc en el mes de Jullo ofrece una cifra de
producciébn de hilados y tejidos muy superior a la del mismo mes
del afic anterior con lo que continfa la ténica interesante en este
sector que en este afio de 1969 y salvo unas circunstancias muy '
extrafias, se producivin y volverd a superarse la cifra de
produceién del afio anterlor gque en hilades constituyd un
miximo vy que en tejidos significard una recuperacién,

Por lo que se refiere al sector de fibras, ¥y dentro de su
constante alteracién, ios datos de estos dos meses no ofrecen
sfntomas dignos de estudio, si bien en general, y sobre todo
Julio, parecen indicar que la tdnica es favorabie,

FIBRAS Y TEXTILES

Ha comenzado la VI Semana Internacional de la Técnica
Textll, organizada por la Asocjacién Macional de Ingenjeros
Industriales, Comisidbn Técnica Textil.

Unos 100 participantes, 30 extranjeros y el resto
espafioles, ha reunido la Jornada de apertura, presidida por don
Enrique Gutiérrez Rfos, presidente de la Comisiébn Asesora de '
Investigacién  Clentifica y Técnica. Once son los pafses
concurrentes: Alemanja, Bélgica, Italla, DIinamarca, Francla, |
Helanda, Noruega, Susecia, Suiza, Eﬂadns Unidos y Espafia,

5 INDUSTRIAS QUIMICAS

SE INAUGURA LA “EXPOPLASTICA 69"

La industria del pldstico ha pasado de 13,000 T. de
produccién en 1952 a 350.000 T. que se estiman serdn
producidas en 1969, segln cifras de la ASociacién para el
Fomento de la Clencia ¥ de la Técnica, la cual ha organizado, en
colaboracibn con el Instituto de Pldsticos ¥ Caucho v la Cimara
de Comercio de Madrid, la IV Feria Monogrifica de Plisticos y
Afines, que se Inaugurd, en el Palacio de Exposiclones de la
1(:émara Oficial de Comercio. Permanecerd ablerta hasta el dfa

2,

En el presente afio se estima que el consumo de plisticos
quedard establecido en 12 kilos por persona,

INVESTIGACION Y EXPORTACICN,
DOS DESAFIOS

“‘La estructura actual de la industria de pldsticos nos
impide hacer frente a los dos desafios fundamentales que tiene
planteados: la exportaclén y la Investigacién™, dijo el director
generai de (ndustrias Qufmicas, Won José Lladé en Ia
inauguracién de la “Expeoplistica—69",

El nGmero de industrias transformadoras de plisticos
podfa evaluarse en unas 2.000, de las que aproximadamente la
mitad eran muy pequeiias. Sefialé que si bien Ia industria media
¥ pequefia eran necesarias, lo que era indudable es que era
preciso ir a una reestructuraciébn del sector para evitar su
atomlzacién ¥y poder hacer frente con mejores medios a los
desaf{os que toda industria tiene planteados: la exportaciény la
investigacién. -

Sefald que se hacfa preciso, dentro del Sindicato de
Industrias Quimicas o a su ampare plantearse seriamente el
problema de la exportacibn, ¥ una atencién especial ¥ urgente al
Instituto de Pldsticos del Patronato **Juan de la Clerva®™, para
_lograr el necesario nivel de teonificacibn que la industria
precisaba, ‘‘Tenemos que llegar a contar con una investigacién de
pidsticos dlez veces superior al menos a la actual, ¥y se hace
preciso y urgente la potenciacién al méximo del instituto de
Pldsticos ¥ hasta la posible creacién de filiales en aguelios centros
que sean precisos’,

Volvié a insistir sobre la necesidad de la Investigacién,
‘‘que no es posible sl no se estructura el seator”,

‘ 6 INDUSTRIAS DE
PRODUCTOS ALIMENTICIOS

SITUACION DE LAS CONSERVAS ESPANOLAS
DE TOMATES

Los Informes recibidos desde Londres indican que el
tiempo h'a afectado a |a campafia espafiola de tomates pelados,
siendo mas dif (cil de precisar la situacién en |talfa. Parsce ser que
s6lo e firea de Valencia se ha visto |ibre de los dafios que en otras
dreas han sufrido los cultivos temiéndose que el fruto verde no
llegue a madurar, Los conserveros espafioles musstran
preocupacién por el cumplimiento de sus contratos aunque los -
importadores britdnicos esperan recibir sus pedides a tiempo,
aunque algunos de ellos, han realizadao gestiones en Nédpoles para
garantizar tal suministro. El preclo de los conserveros valencianos
es de 34/— a 34/6 el cartbn CIF para los tomates de 48/500 gra.
y los demads tratan de obtener un precio de 1/6 més.

ESPANA TERCER PAIS PRODUCTOR DE VINO

Espafia ocupa el tercer lugar en la lista de pafses
productores de vino, seglin publica un Informe de la FAO.
Delante de Espafla, en cuanto a la producclén, figuran ltalla ¥
Francia y la slguen la Unlén Soviética y Estados Unidos. La
p‘rnducnlbn anual en Espafia asclende a 23 M. de hectblitros de
vino,

En cuanto al consume en Espafia, con 58 M, de [itros por
habitantes y afio, ocupa el quinto lugar, detrds de Francia, Italla,
Portugal y Argentina.

STOCKS DE ACEITE EN DISCUSION

Con motivo del préximo Congreso Naclonal Olefcola en
Cérdoba, D, José Mavarro Gonzdlez de Canales, presidente del
Sindicato Nacional del Olive, hizo unas declaraciones, en las que
puso de manifiesto la preccupacién del sector olivarero, por los
Incrementos desorbitados de los “stocks” de aceite de oliva en
Espafia, alcanzando actualmente la cifra de 350.000 toneladas,
frente a una cosecha previsibie de 400,000 toneladas, Achacando
tai incremento a la equivocada polftica de la Administracién al
permitir, la Importacién de semlllas oleaginosas ¥ acaites, que
impiden se consuman nuestras producciones nacionales.

Dada la Importancia del problema la Inmovilizacién ha
impuesto una inversién de 12.000 millones de pts., agregd el Sr.
Presidente que as urgente la prohibicién de tales Importaciones
con destino a la alimentacidn, y que sa Inmovilicen las
existenclias, prohibiendo su consumo hasta que el “stock™ de

| acelte de oliva espaficl quede reducido al nivel normal de

perfecto funclonamiento del mercado.

EL CONSUMO DE PETROLEO EN
ECONOMIA ESPANOLA

El consumo de petréleo en Espafia se estima que alcanzard,_
niveles cercanos a los 70 millones de tec (la energfa de un tec es
equivaiente a una tonelada de hulla) en 1975, fecha en la que
esta fuente de energfa supondrd alrededor de un 70 por 100
dentro de todo consumo de energla primaria, segin datos

LA

. elaborados por “Hispanoil”.

El consumo interior espafiol de energia primaria comercial
fue en 1968 de 54,15 M. de tec, o sea por habitants; cantidad
ésta que suponfa un aumento del 12,7 por 100 respscto al afio
anterior.

En la distribucién del consumo por clases de enargfa, o)
petréleo ocupa el primer lugar, con un 56,4 por 100 en 1968,
frente al 9 por 100 en 1950. A partir de 19865, el petréleo fue la
energia primaria preponderantements consumida en el pafs. El
carbén, por su parte, ha experimentado una gran regresién, ya
quse se ha situado en un 27,9 por 100 del total, frente al 74,6 que
ocupaba en 1950.

En Jas previsiones futuras se establece qua &) nivel del
consumo Interior se acercard a los 100 millones de tec en 1957, ¥
de aquf a ese afio se consagrarin dos nuevas fusntes de energla:
ia energfa nuclear y el gas natural, .

Por lo que respecta al gas natural, en el presente afioc han
comeénzado las Importaciones a un ritmo de 1.000 M, de matros
-clibicos al afio.

Las Importaciones totales de ocrudos de petrbleo que <L
Espafia ha realizado en los Gitimos aflos han pasado de 10,6 M.
de T. en 1963 a 28,3 en 1968, estimindose que la cifra
Importante en 1975 superard a los 50 M. de T. El Incramento
medio anual en el perfodo 1963—68 ha sido por tanto, del 21
por.100. EEE 4
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un empresario
desconocido
istinguido amigo: .
: Me voy a referir a algo tan impalpable, rentable,
discutido, necesario, como es; la Publicidad. :
Hay una serie de conceptos que por una falsa
interpretacion debemos ir aclarando.

1) 5i Ia publicidad es un “gasto” 0 una “inversién”.

2) A dénde se carga el valor impositivo de 1a publicidad, lo paga el producto
o el cliente?

3) Si es necesario siempre hacer publicidad?

4) Y como se debe hacer la publicidad?

En realidad no conozco ninguna empresa que vaya en franca progresion que
tenga un cartel en su casa que diga poco mds o menos “Cubierto para este aiio el
presupuesto de publicidad y limosnas”,

La publicidad nunca se debe considerar como gasto (gasto es todo aquello
que no implica un reembolso) es siempre una inversion de la misma manera que
invertimos X pesetas en los estudios de un hijo para que el dfa de mafiana sea un
hombre de provecho.

Lo que suele ocurrir como en todas las inversiones que puede ser buena o
mala y esto suele ser resultante de 3 factores.

a) Que escojamos el presupuesto adecuado (un presupuesto bajo puede ser
inadecuado, en cuyo caso el efecto queda en la nada o alto en cuyo caso “‘gastamos”
realmente dinero). ‘

b) Que no escojamos los originales, que precisemos (falta de garra en los
anuncios, motivaciones, etc.). .

¢) Y que no utilicemos el medio o medios precisos (prensa, revistas, cine,
radio, etc.) =

2) El capitulo de publicidad siempre va engrosando en el producto y se
nivela y corresponde por el margen de reduccién de coste por aumento de la
produccion. Sefialo a continuacién los indices que me han facilitado la
ASSOCIATION OF NATIONAL ADVERTISERS, NEW YORK: en distintos
negocios:

Seguros, 0,33 por 100

Accesorios automoviles, 3,9 por 100

Alimentos (conservas), 4,3 por 100

. 4 b
4
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Aparatos domeésticos, 5 por 100

Joyeria y Plateria, 5,7 por 100

Articulos fotograficos, 6 por 100

Bebidas Alcohélicas, 7 por 100 t

Detergentes, 14 por 100

Perfumeria y Cosmética, 25 por 100 -

Para introduccion de productos o servicios auméntese en un 30 por 100,

Como se vé perfectamente se especifica sobre las ventas por lo cual de
antemano consideramos a la publicidad como unas vitaminas que en algunos casos
seran de necesidad y otras de mantenimiento.

3) La publicidad “siempre™ es necesaria hacerla, lo que ocurre que puede ser
de cuatro fases, de lanzamiento, de mantenimiento, de recordatorio y de prestigio,
ahora ese error en que algunos empresarios se fundamentan de que no hacen
publicidad “porque lo tienen todo vendido”, se origina porque estiman solo la
publicidad de lanzamiento, ya que la de mantenimiento, recordatorio y prestigio no
Ia valoran sin pensar, que el primer canal de imagen de empresa, que neutraliza la
Publicidad de lanzamiento de una empresa de la competencia, es la Publicidad de
mantenimiento y prestigio,

Y por iltimo, ;cémo se debe hacer la publicidad? El secreto es muy simple,
pongase en manos del especialista, no “juegue” a hacer Vd. la publicidad, y que
trabajen su vanidad los agentes de publicidad, encontrando maravillosa a su hija para
acompafiar al producto o estupenda su finca para hacer exteriores, realmente la
publicidad es un juego muy caro. :

El discutir el “costo™ de una campafia se debe efectuar en dos partes, la de
realizacioén de originales, bocetos, etc.. . . y el de la propia distribucibén,

Nunca escatime el importe del primer presupuesto, es decir, el coste técnico,
pues piense que un original 0 anuncio “barato” se va a reproducir de 1 a 10 veces en
un medio y si no es realmente bueno a un coste por inversion de 5,000 ptas,, le puede
resultar fralicamente “caro”,

En cuanto al presupuesto de distribucion tenga presente que el profesional
de la publicidad posea solo un concepto, “honradez”, si es asi, Vd. tendrd la
inversibn precisa en el medio eportuno.

Hasta mi proxima, Cordialmente.
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ELECGION Y PREPARACGION

por Jean Bertin, Director General del Coc
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empresa
resolver

La gestibn de wuna
. consiste en
‘una sucesibn

DE LA EMPRESA? ",
Esta pregunta:
—Conduce a redactar

las
almacén?

—¢Se pueden disminuir
existencias en

14 metros cuadrados al
suelo, para Marzo de 1970,
y el modelo con discos

posibles, se quedardn
sorprendidos del nfimero
de ideas que aparecerin.

seguro, Pero
preparacién

proximos, Digo posible, no
como
consiste en

la

continua de problemas. Si
no se acierta, la empresa
soportard las consecuen-
cias, Y cuando decimos la
empresa, englobamos a
los accionistas, a los
colaboradores, a lor
proveedores y a los
clientes. Antes de tomar
una decision hay que
estudiar a fondo el
problema y, sobre todo,
los efectos ¥ consecuencias
de 1a decigion.

Pasar al ordenador es
una decision, Y muy
importante. ;Qué
preguntas debemos
hacernos antes de tomar
esta decision?

S6lo una pregunta, pero
esencial: ‘““;AHORA
PODEMOS HACER
ALGO MAS IMPORTAN-
TE O EFICAZ PARA
MEJORAR EL FUTURO

la calidad de lo fabricado?

una lista .de todas las
acciones posibles.

—Obliga a ecalcular la
influencia de cada accidn
sobre el porvenir de la
empresa,

—Permite ordenar las

.acciones en funcién de su

rentabilidad prevista a
corto, medio y largo plazo,
¢Cuales son las acciones
posibles que deben
anotarse en la lista?

—¢Se puede mejorar la
rotacion del capital?

—¢Se puede mejorar la
productividad de 1la
empresa, de los talleres, de
los transportes, de las
méagquinas, de los servicios
administrativos, ete.?

—zS8e pueden mejorar
las relaciones de trabajo
entre los colaboradores?

—¢Se puede aumentar

—:;5e puede aumentar
.la cifra promedio de
pedidos?

—¢Se puede reducir el
muestrario?

—:Se puede reducir el
niimero de clientes?

—iSe puede aumentar
el nimero de clientes?

—ySe puede exportar?
. —¢Se puede revisar la
estructura?

« —¢Se puede dar mas
trabajo al exterior?

—¢Se puede hacer una
agrupacion de
- fabricantes?

—:8e puede
mis el “‘leasing”?

—:Se puede vender la
empresa?

—¢S8e puede? ;Se
puede? Reuniendo a los
principales directores en
una sesion de ‘‘braimstor-
ming” sobre las acciones

utilizar

Algunas serdn eliminadas
rdapidamente, otras
necesitardn un estudio
rdpido, otras reclamarin
meses de trabajo,

Pero después no se
lamentardn por haber
actuado dnicamente
guiados por la intuicidn,
Podrédn decir que han
actuado racionalmente,.

85i el estudio asf
efectuado demuestra que
el ordenador es el
elemento esencial para
aumentar la rentabilidad
de la empresa, no se
lamentard de haber
esperado tanto. Porque,
por fin, para 1970, las dos
principales firmas han
anunciado los ordenadores
que espero desde hace
anos,

IBM anuncia el IB3,
con tarjetas, que ocupard

para Diciembre de 1970,
Alguiler mensual previsto:
90.000 a 125,000 pesetas,
Precio de venta: 5.500.000
pesetas.

BULL—GE anuncia el
G.E.58, del cual piensa

| vender 100,000 unidades

en cinco afios, a partir de
Septiembre de 1970. Este
nueyvo . ordenador sblo
necesita un analista
programador y un
operador.

Gracias a estos
modelos, las pequenas ¥
medianas empresas podrin
obtener ripidamente los
datos que les permitirin
actuar mas de prisa y con
mas seguridad,

Por eso, y desde ahora,
todas las empresas deben
prepararse para una
utilizaciébn posible del
ordenador en los diez anos

una mejora de la gestion y
esta mejora es necesaria,
de todas maneras no serd
un trabajo hecho en vano.
(En  qué consiste esta
preparacion?

1— En acostumbrar a
todos los colaboradores de
la empresa a ser exactos.
Exactos en cuanto a
horarios, a datos, a
informaciones, ete,

2,— En convencer de la
importancia de la
informacion (datos, ete.)
para la preparacion del
futuro a todos los
colaboradores de la
empresa, Por eso, cuanto
mas rdpidamente se
transmita la informacién
me jor serd.

3.— En acostumbrar a
todos los colaboradores a
trabajar en comin., Cada

(Contin(a en la pag. siguiente)




MARKETING

y Direccion Comercial

=aa POr correspondencia

Objetivo de este curso: Proporcionar una formacion completa a cuantos necesitan
conocer, dominar y poner en practica las nuevas técnicas comerclales.

TEMAS CONTENIDOS EN LOS 30 CUADERNOS DEL CURSO:

TEORIA DEL MARKETING
Su mundo y su historia.

- O®
PROBLEMATICA DEL MARKETING

@ Su investigacién.

@ ESTUDIO DEL CONSUMIDOR

Planteamiento.
@ Hébitos de compra.

. Motives de compra.
EL PRODUCTO
Teoria Geqeral y Tipologia.
_El envase y la marca.

0]
®
@

El precio.

CANALES DE DISTRIBUCION
‘Planteamiento.
Su estructura.

PUBLICIDAD
Teorla general.

@

O,

LA DIRECCION comznclm. ¢

@ POLITICA DE MARKETING

Técnica y planificacién.

PROMOCION DE VENTAS
Planteamiento.

Accién sobre canales de
distribucién.

Accidén sobre los consu-
mldoras

EL PLAN DE MARKETING'

EL CONTROL Y LA GESTION
DIRECTIVA

®

LA INVESTIGACION
i Métodos.
@ Etapas preliminares.

Planificacién definitiva.

Recogida de datos, su
tabulacién, su interpre-
tacién y presentacién.

APLICACION PRACTICA DE

@ LA INVESTIGACION
Aplicacién practica de la

@ investigacién.

LAORGANIZACION DE VENTAS
Estudio de su estructura.

Seleccidny formacionde
vendedores.

Su problemaAtica cons-
tante,

LANZAMIENTO Y RELANZA-
MIENTO DE PRODUCTOS

@
5

EXAMEN DE CONCIENCIA COMERCIAL La reflexion y el auytoanilisis, claves del éxito come_rc?al.

cursos CCC

Inglés
Francés’
Aleman

Marketing
. Seguros

e g, i)

Banca (ingreso)

Maitre D'Hoétel
Detective Privado
Agricultura
Aritmética
Bachiilerato
Cultura General
Ortografia
Matematicas
Radiomontador
Radlotecnia
Television
Transistores
Dibujo

Judo

Latin

Vascuence

Solfeo

Acordeodn

Guitarra

Nifio Cantor
“Armonia
Secretariado
Mecanografia
Taguigrafia .
Redaccion Com.
Caiculo Mercantil
Administrador
Organizacion Adm. ]
Contabilidad Cuitura Fisica (mujer)
Publicidad La mujer y su Casa
Oﬂcmas y Despachos Corte y Confecclon

Los cursos CCC no son como los demas...

con ia
garanha

prestigio

LA

ES MUY FACIL

29 ANOS DE EXPERIENCIA

650.000 ALUMNOS
Centro numrizadu por el Ministesio de Educacidn y Ciencia

r - . CORTE O COPIE Y ENVIE ESTE CUPON wm mm 1

Deseo lnformuclon GRATIS sobre el curso o

cursos de:

. Nombre

< | Domicilio
Poblucidn

Provlm:lu

CENTRO.DE CULTURA POR CORRESPONDENCIA CCC l
Garibay,13 - Dep 77- 15 - SAN SEBASTIAN

- L

. particulares de tipo comercial, econdmico, administrative, financiero,
* estudio de remuneraciones al personal, organizacion, etc,
Este consultorio estard abierto a todas aguellas personas que

Consultmg de Marketmg

industriales o comerciantes, relacionados en una u otra forma con la economia de nuestras islas.

Teléfono 216064

Todos Ius lunes tle 9 a 14 (a horas convenidas) nuestro Director atiende consultas

estudio de promaciones,

acrediten su condicidn de
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Il Congreso
Nacional

II CONGRESO NACIONAL DE MARKETING:‘-
Durante los dias 8, 9 y 10 de Junioc del afio préximo, se
celebrard en San Sebastlan el II Congreso Nacional de
[AMarketing, organizado por el Club de Dirigentes de
AVentas y Mérketing de Guipfizcoa, bajo el lema general
“Mﬁrketing 70" y cuyo tema central serd ‘‘El hombre de

empresa ante el futuro”, Para llevarlo a término, se han
CAformado cinco comisiones que en estos momentos
Mitrabajan activamente con el fin de ir ecunmplimentando las
etapas previstas para el mejor logro del congreso,

SRS R RARNANAANSASNANSS

SRR

'  “EL MARKETING EN LAS FACULTADES”—
La revista econdmica *“‘Desarrollo” publica unas
declaraciones de Don Antonio Pulido San Romén,
Profesor de Economia y Métodos Estadisticos de la
Universidad de Madrid, en las que dice que al parecer la
Universidad Autdnoma incluird en sus estudios la
ensenanza del Marketing. *

TR LT R RN

AN

SE CREA LA ASOCIACION DE TITULADOS
ASUPERIORES DE MARKETING.— Promovida por un
Figrupo de titulados de Marketing, de Ambito nacional, ha
Msido creada recientemente la Asociacion de Titu]ados
Superiores de Miarketing, que cuenta ya con la
Aaprobacién oficial. La finalidad primordial de esta
Asociacién es la promocién profesional de los técnicos
espaﬁoles que poseen titulo superior en esta especialidad 1
rasuficientemente acreditado, Entre sus objetivos cabe
idestacar el propésito de crear los medios para garantizar

a seguridad social de los titulados, la seguridad de sus
[qintereses profesionales, y 1a elevacion del nivel téenico de
¥isus asociados, Como presidente de la Junta directiva
’ fundacional figura don Julio Martfnez Tercero,

\\\\\\\\\\\\\\\\\\\'\\\\“\\\\\.\\\\ \\\\\\\\\\
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ELECCION Y PREPARACION. .

(Viene de pag. anterior)

uno aporta su pieza para
formar el puzle, pero el

_ Decir: le daré esto
maiana, no vale; hay que

dibujo sdlo aparece decir: le remltn-e estos
cuando el puzle esta datos manana a las 9, Asi
terminado, Cada pieza el interesado podrd prever

tiene un valor como parte
del grupo, sola no sirve.
4.— En acostumbrar a
todos log. colaboradores a
trabajdr a base de
presupuestos, a partir de

la utilizacién de los datos a
partir de las 9 y 1 minuto, .

En la empresa cada uno
debe sentirse responsable
de cualquier error
cometido,

una politica y con " Cada uno debe sentirse
programas estudiados, . molesto por un fallo, bien

Cuando digo todos los sea suyo o de un
colaboradores incluyo a compainero, BEso es el

los accionistas, a los sltos verdadero espiritu de

directivos, a los empresa, el sentide de
vendedores, a los responsabilidad comfin,

distribuidores y a los . Para conseguir este
proveedores; a todos los espiritu, cada uno debe

que tienen relacién con la
empresa,
(Por qué empleo 1la
palabra acostumbrar?
| Porque no se puede
cambiar la forma de actuar
de las gentes, sus
costumbres, de un die a
otro,
: Nadie duda que Francia
es el parafso del buen
comer, pero. un espanol
gue no estd acostumbrado

tanta crema, necesita un
tiempo para habituarse. En
la India, las toneladas de

han creado wunas
enfermedades intestinales
desconocidas hasta 1la
fecha, en poblaciones
donde el arroz era desde
siglos la base de toda la
alimentacidn,

mismo, Hay que andar
pocoe a poco, cada mejora
es algo ganado, cada paso
hecho es un adelanto, No
‘fdebe actuarse demasiado
de prisa, porque para
cuatro pasos de adelanto
habrfa cinco de retroceso.
Es necesario entenderse

palabras, Datos exactos
quiere degir; datos exactos
unag condiciones
determinadas.

de pantalones preparados
para la expedicidbn, no

de talla 42, de color 281,
en 2 cajas de 8 pantalones,

etc, :
¥ Decir: volverd alrededor

las 16 h. 45 o alas 17 h.

a ‘tanta mantequilla, a-

leche en polvo americana :

En organizacién pasa lo '

sobre el significado de las

Decir: hay un centeénar

de las 5, no vale: volvers a.

labor.

'visibn, no es un cuento de

'~ una ayuda ¥ no un peso,
tienen que

.un dfa

‘evolucionar porque sino e

-H15,

saber donde se sitia en el
cireuito de la empresa, No
.debe conocer los limites
de sus responsabﬂldades
sino saber ““ cudles son® sus
responsablhdades.

Pero esto no puede
conseguirse si no estd todo
previsto, planeado, fijado
al méximo en el tiempo,
Cada uno debe saber lo
que hard pasado mafiana y
lo gque hardn los otros,
para no duplicar
mﬁtﬂmente los trabajos,
sino utilizar lo hecho por
los otros en lugar de
querer hacer todo uno
mismo,

.La empresa es un todo
y cada dfa lo serd mas.

Yy Incluyo en los
colaboradores de 1a
empresa a los clientes

porque pueden ayudar
mucho pasando sus
pedidos con antelacion,
pagando en la fecha
prevista, indicdndonos lo-
que piensan hacer en el
futuro, Incluyo a los
proveedores  porque de:
unas buenas relaciones con
ellos surgen beneficios

para ellos y para nosotros, .. '

facilitando asf nuestra’

Esta exposicion, esta
hadas. Si quieren tener un
ordenador y que éste seq

evolucionar
rﬁpldamente en este
sentido,

Y si no piensan tener
un ordenador,
tienen también que
un futuro prézimo se =
encontrardn fuera de laj 8
- L

a
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MERISLA, S. L.

Fabrica de Productos de Caucho |

-Bolsas y Cots (CASAVON) para Hilatura
- Piezas Moldeadas y de Caucho -Metal
- Juntas de Precision

- Manguitos y Perfiles para Automdvil
- Embarcaciones Inflables (MIAVON)

Calle Gremio de Albamles S.0L.

Poligono La Victoria Teléfono 25-69-12
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En las mismas condiciones de favor que le tengan
concedidas, le prestamos un servicio mas rapido
satisfoctorio y solvente

PRINCIPALES CORRESPONSALES

Barcelona Transportes Monlior

5::5:3;"; Trafico industrial y comercial
Valencia Transporte Monllor
Madrid R Transporte Camps
Alicante Vda. José Poveda
Ibiza Transporte Riera

anui siempre
hay luz!

Grupos electrégenos de cualquier polencia, como grupos de emergencia o
Mercedes-Benz para suminisiro de energia independientemente a edificios,
hospitales, aeropuertos, estaciones de radio y television, fabricas, etc. con mando
manual o totalmente automalicos. Grupos electrogenos Mercedes-Benz rodantes para

la industria y el ramo de la construccidn.

MERCEDES-BENE

DISTRIBUYE:

AdlofreEND OLIVER P

C . Cecilio Metelo, 18 - Tels. 22_5404-21 5161
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La estructura General del

Mercado Hotelero Balear ()

Cuando se habla de mercado, se entiende
comiinmente el lugar donde se llevan a cabo una serie de
transacciones econdmicas. Cuando el economista emplea
el término ““mercado”, lo hace en sentido abstracto, es

decir,

prescinde de connotaciones

especiales,

entendiendo por él un conjunto de condiciones que
presiden el intexrcambio de un determinado bien, Cada
tipo de producto homogéneo tiene su mercado, es decir,
su tipo de condiciones especfficas, La unidad bésica de
produccion es la empresa, que puede contar con una o
més plantas de produccion; el conjunto de empresas que
producen el mismo tipo de bien, constituyen una
industria. En el mercado de un bien encontramos dos
partes contrapuestas: la Oferta y la Demanda. La Oferta
la lleva a cabo la industria, y la Demanda la llevan a cabo
los consumidores, si se trata de un bien de consumo, o
bien otras empresas si se trata de bienes intermedios o de

produccién,

Las condiciones
optimas para un mercado,
son las de la competencia
perfecta, situacién en la
que tanto el nimero de
oferentes (empresas gue
componen la industria),
como el de demandantes,
es grande. ;Cudl
criterio para saber si el
namero es grande? Lo es
si el hecho de aumentarlo
0 disminuirlo en una
unidad, en nada afecta a
las condiciones generales
del intercambio. La
situacion es dptima en este
sentido: nadie tiene fuerza
para que su actuacion
particular vincule a nadie;
si alguien considera no
interesantes las
condiciones de
intercambio que le ofrece
un concurrente cualquiera,
puede busecar otro,

La tipologia de
mercado es variada, y en el

corto espacio de wun
articulo no podemos
considerar, (tampoco es

necesario), todos los casos
posibles: expondremos,
después del caso 6ptimo,
dos desviaciones tipicas: el
monopelio y el oligopolio.
Ambos pueden serlo tanto
de oferta como de
demanda (en este dltimo
caso se suele hablar
también de monopsonio y
oligopsonio).

Se habla de monopolio
de oferta cuando la
industria de un
determinado bien cuenta
con una sola empresa (es
decir, hay un solo
oferente), mientras que los
demandantes son muchos;
si el monopolio es de
demanda, sucede lo
contrario, es decir, hay
muchos oferentes y un
solo demandante. En esta

Turismo, salas de fiesta, turistas.
problemas de Economfa. (Foto archivo *“Diario de Mallorca™)

es el’

situacidn es claro que
aquella parte del mercado
que estd organizada en
forma de monopolio, estd
en condiciones de. ejercer
relaciones de dominio
sobre la otra parte; su
actuacion normal sera la
de fijar el precio, o bien la
cantidad que va a
producir, si se trata de un
monopolio de oferta,
fijando la demanda en este
caso, la ecantidad o el
precio respectivamente,
Un monopolio de
demanda actia de forma
parecida.

También el oligopolio,
como antes se ha sehalado,
puede ser de oferta o de
cdlemanda. En el segundo

caso hay muchos
demandantes y pocos
oferentes, y viceversa

cuando se trata de un
oligopolio de oferta.

Si bien se puede prever
perfectamente lo que va a
hacer un monopolista (sus
posibilidades de actuacion,
si bien le aseguran en todo
caso el control de la otra
parte del mercado, estdn
muy circunseritas), es
imposible saber “a priori”
cuil va a ser la forma
concreta en que los
oligopolistas hardn uso de
las posibilidades que les
ofrece el hecho de su
reducido namero. Pudiera
ser gue optaran por una
solucién de competencia a
ultranza, con #nimo de
desalojar, cada uno de
ellos, al resto, resultando
de ello la ruina para casi
todos y una ganancia para
la otra parte del merecado,
como también es posible
gue se unieran mediante
un acuerdo, tacito o
expreso, constituyendo un
monopolio  ‘‘de

"turistica de

facto”.

Entre estas dos alternativas
extremas, el namero de
posibilidades es grande;
cual de ellas serd adoptada,
es algo que s6lo puede ser
establecido ‘“‘a posteriori”.

Tras estu introduccion
de cardcter metodologico,
dejando de lado de
momento este tipo de
consideraciones abstractas,

vamos a entrar en el
anilisis concreto del
mercado hostelero de

nuestra region, a través de
la consideracion de sus dos

Bl e T

£scribe
Carlos Cuellar
Licenciado ¢n
Econdmicas

componentes bésicas: la
Oferta v 1a Demanda.

La hosteleria balear,
cuenta actualmente con
una capacidad que supera
las 110.000 plazas
hoteleras (excluyendo el
computo de las mismas las
pensiones de tercera vy
casas de huéspedes); recibe
anualmente una masa
diversas
nacionalidades
(fundamentalmente
europeas), que de
cumplirse las previsiones
optimistas (no
hiperbdlicas), alcanzara
este ano la cifra de cuatro
millones de personas, Para
la proxima temporada, la
capacidad habra
aumentado notablemente,

hoteleros

dada la intensidad del
ritmo de econstruccion de’
nuevos establecimientos
(las opinioncs
més autorizadas van en el

sentido de que el aumento

serd  superior al 20 por
100). Por su parte, el
nimero de visitantes, salvo
la aparicion de eventuales
crisis econdmicas en sus
palses de origen, seguird
aomentando, a la vista de
las preferencias reveladas.

LA OFERTA— La
industria hotelera tiene
como objeto la produccién
de un bien, que a todos los

efectos, puede ser
clasificado como de
consumo: el . servicio

hotelero, La unidad
elemental de este bien es la
estancia, cuyo nGmero, la
oferta potencial, puede
obtenerse multiplicando el
nitmero de plazas por el de
dias que estin abiertos los
centros hoteleros; por la
inmediatez del cilculo, nos
referimos a la capacidad de
la oferta en términos de
plazas. El total de las que
tienen las Baleares estian
repartidas entre un
nimero de establecimien-
tos cuyo namero es de,
aproximadamente, 1,400.
El mimerc de empresas es,
naturalmente, inferior,
‘pues aungue la figura
tipica, dentro de 1la
hosteleria balear, es la del
‘empresario que posee un
solo hotel, existe un cierto
nimero de cadenas
hoteleras, algunas de ellas
verdaderamente
importantes, tanto en el
aspecto cuantitativo, como
por el grado de
organizacién vy
racionalidad que han
llegado a alcanzar,
crigiéndose en modelos de

- propios,

Propias, o bien
aprovechando la existencia
de unos intermediarios
independientes,
Ciertamente, la industria
hotelera se encuentra con
una demanda bdsica muy
atomizada, cuyos
componentes estan, por
otra parte, situados a
distancia. El excesivo coste
que supone la instalacién
de circuitos comerciales
hace que la
industria hotelera recuira a
las agencias de viajes
extranjeras, agrupadoras
de la demanda vy
canalizadoras de la misma.
Es cierto que muchos
clientes contratan
directamente eon el hotel
que previamente han
escogide, pero en todo
caso representan un
porcentaje muy reducido
del conjunto de la
demanda. El cliente, por lo
general, tiene wunas
preferencias cuya
delimitaciéon no va mis alla
de la regidn (en este caso
Baleares), o a lo sumo, de
una zona concreta (por
ejemplo, El1 Avenal); a
partir de aqui, la eleccion
corresponde a la Agencia

de viajes., Sin duda,
ofrecen wun campo de
‘estudio muy interesante

las relaciones entre cliente
y agencia extranjera, pero
aquf no vamos a
congiderarlas; partiremos
del hecho bisico de que
quien contrata con el
hotel, no es el cliente, sino
la agencia, Evidentemente,
si no desde el punto de
vista de sucesion en el
tiempe (por lo que
respecta a nuestro easo), sf
desde el punto de vista
logico, esta agencia surge
para atender a una
necesidad clara, para llenar
un vacfio; pero

LAS AGENCIAS
EXTRANJERAS: ELLAS
CONSTITUYEN LA
DEMANDA. Ahora bien,
el tamano de éstas es
grande, con lo que pueden
canalizar, cada una de
cllas, una parte importante
de la demanda bdsica, o lo
que es lo mismo, cada una
de ellas constituye una
parte importante, de la
Demanda efectiva, En
consecuencia, podemos
afirmar que el nimero de

demandantes (agentes de’

viajes extranjeros) es
pequeno, en el sentido en
que empleidbamos este
término en la primera
parte de este trabajo.
CONCLUSION— EI
mercado ‘hostelero
enfrenta a oferentes y
demandantes; los oferentes
son las empresas hoteleras,
cuyo numero es tan
elevado en el contexto
general de las Baleares
como para poder afirmar

que ‘conforman una
estructura de Oferta
competitiva. Por lo que

respecta a la Demanda,
hemos visto que el namero
de sus componentes es

pequeno., Muchos
oferentes y pocos
demandantes, conforman

un tipo de mercado que
mas arriba hemos definido
como de oligopolio de
demanda (o si se prefiere,
oligopsonio). En estas
circunstancias el dominio,
logicamente, corresponde-
rd a la parte del mercado
organizada en forma de
oligopolio, De hecho é&ste
es el caso de nuestro
mercado; basta observar el
desfase que existe entre los
precios oficiales y los
efectivamente percibidos
por la hosteleria de la
region para demostrarlo,
Ahora bien, tal como

Existe un desfase entre
los precios oficiales y
los efectivamenfe per-
cibidos por hosieleria

Un mundo alegre tras el cual se esconden complicados

lo que tiene que ser una
incdustria hostelera balear
sana. Sin duda alguna,
aparte de las evidentes
ventajas que este tipo de
empresas sacan en el orden
interno, por lo que
respecta a las condiciones
de]l] mercado,. se
encuentran en mejor
situacion que las pequenas
empresas gue cuentan con
un solo establecimiento.
Con todo, y por lo gue
respecta a la Oferta, dado
el escaso nimero de estas
empresas organizadas,
puede afirmarse que 1la
estructura es del tipo que
caracteriza a un mercado
competitivo.

LA DEMANDA,— Toda
empresa productora de un
bien, debe prever un
cireuito de distribucién
para el mismo, a fin de
poder agrupar una
demanda eventualmente
atomizada, bien creando
instalaciones “ad hoe”

precisamente, el hecho de
que el orden de prelacion
logico no coincida con el
orden prelacién temporal,
hace que la industria
hostelera balear, en su
configuracion moderna,

aparezca y se desarrolle
ante unas agencias que
cuentan con unas bases
financieras solidas, v con
un tamafio tal que permite
a cada una de ellas por si
solas, absorber una parte
de la oferta normalmente
mayor que la que pueda
corresponder a cualquier
empresa hostelera, La
Demanda para la industria
hostelera de la region
balear, no esta
representada por los
clientes individuales;  tal
como hemos senalado maés

arriba, 1los clientes
directos, no representan
més que una parte

insignificante con respecto
al total; LA DEMANDA
HOSTELERA, EN
NUESTRO CASO, ESTA
REPRESENTADA POR

I

hemos sehalado mas
arriba, no hay una pauta
de conducta establecida
para el oligopolista; no hay
un cauce preestablecido
para gque la situacién
favorable con la que
cuenta cristalice en una
efectiva dominacion, sino
que ante él se abren varias

‘posibilidades, de las cuales,

y a la vista del conjunto de
condiciones méas amplio en
que se encuentra, escoge la
que cree mis conveniente,
Sin duda puede ser
establecido a estas alturas
cudl ha sido la forma
concreta que ha adoptado
en nuestro caso la relacion
de dominio de la Ofe-ta
por parte de la Deman a;
la exposiciébn de esto ¢ réd
objeto de la segunda p: le
de este articulo,
TSR A e ]
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DIELECTRO BALEAR pone en marcha sus
instalaciones en el Poligono LAVICTIA

El pasado dia 27 de

Septiembre
bendecidas e inauguradas
las nuevas instalaciones de
DIELECTRO BALEAR,
en el Poligono Industrial
de LA VICTORIA, sito en
la. calle Gremio de
Carpinteros, niimero 6 de
esta Ciudad, dotado de los
mas modernos medios
técnicos para esta clase de
establecimiento para el
servicio eléctrico.

Bendijo las
instalaciones el Rdo. Sr. D.
José Font de la parroquia
“Sant Josep de Verne”
(Indioteria), quien
pronuncié unas palabras
subrayando la importancia
de las mismas, expresando
su deseo de que este
almacén que se inauguraba
contribuyera al bien de la
Industria Eléctrica.

Al acto inaugural
asistieron numerosos
invitados, que fueron

fueron .

amablemente atendidos

_ por el Director Gerente, D.

Damiién Company, el
Apoderado D. Miguel

Company, asi como
importantes personalida-
des del mundo del

comercio e industrias de
Mallorea,

El Sr. D. Damiin
Company hizo uso de la
palabra agradeciendo la
asistencia al acto de los
senores Vidal y Balasch y
amigos de DIELECTRO
BALEAR, y afirmd que las
nuevas instalaciones en el
Poligono Industrial de LA
VICTORIA, venia para
incrementar la riqueza en
la Isla de Mallorca, en la
que siempre DIELECTRO
BALEAR ha tenido fé, asi
como los mallorquines han
demostrado tenerla con
DIELECTRO BALEAR
que en la actualidad

dispone de la red mads
'extensa al servicio de la
Isla.

Después de finalizar las
palabras de agradecimiento
ofrecidas al puablico
asistente por el Sr. D,
Damidn Company, el Sr.
D. Miguel Vidal Drago
pronuncié un discurso y
entre otras cosas dijo:

Como yo no creo que
los acontecimientos sean
fruto de 1la casualidad
cuando los hombres
intervienen, tampoco
considero que al inaugurar
hoy estas instalaciones que
tanto revalorizan a
DIELECTRO BALEAR y
dan realce a la
organizacion Dielectro sea
por casualidad, y si porque
D. Damian ‘Company, de
méritos acreditados e
indiscutibles, y un D,
Miguel Company, cuya
actuacion los reafirma,
con su férrea voluntad y
esfuerzo han sabido
realizarlo, situando a la
empresa que dirige a la
gran altura que hoy ocupa.

Son las personas las que
dan prestigio y valor a los
asuntos y son ellas las
merecedoras del
reconocimiento ¥y
valoracién.

0

Con este criterio, ¥y
atribuyéndome la
representacion de Vivo,
Vidal y Balasch y toda la
organizacion Dieleciro,
lamentando no poder
tener entre nosotros al tan
quetido como llorado Sr.
Vivd (g.e.p.d.), en este
acto solemne, deposito en
nuestro consocio vy
queridisimo D, Damiin
Company, un fraternal
abrazo que simboliza
nuestra felicitacion y
reconocimientos,
extensivo a todos los que

con &l colaboran tan
eficazmente,
Nuestros aplausos

corroboran estas dltimas
palabras.

Finalmente los
asistentes fueron
obsequiados con un vino
espafiol, brinddndose por
la prosperidad de todos.

Felicitamos a
DIELECTRO BALEAR y
en especial a su Director
de la Sucursal del Poligono
Industrial de LA
VICTORIA D. Damiin
Company a quien
deseamos muchos éxitos.

JOSE ANTONIO MURNOZ
(Fotos LORENZO)

BALEARES CONTARA CON UN DIRECTORIO DE MARKETING

Al igual que las principales zonas comerciales de Europa
Dirigido al mundo de la empresa, el comercio y la industria, recogera debidamente ordenadas

DIRECTORIO DE MAREKETING

y clasificadas a todas las empresas vinculadas a

Primera guia regional de localizacién de empresas, industrias y esta-
blecimientos comerciales de Baleares para COMPRAS Y VENTAS

MALLORCA BERVIS

Fray Luis de Le6n, 10 entlo. C.
PALMA DE MALLORCA (BALEARES)

L

este Directorio, . .

MARKETING

Empresas,
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Enterados de que se
estd preparando la edicién
1970 del “DIRECTORIO
‘DE MARKETING DE
BALEARES', nos
dirigimos a su editor D.
José Luis Ruiz, Ingeniero
Industrial para- que nos
expligue cudl va a ser la
funcién y el Servicio de

EL DIRECTORIO DE
serd wuna
ayuda eficaz al empresario,
industrial, etc., en cuanto
le facilitard rdpidamente
los nombres de las
industrias,
comercios y todos cuantos
medios pudieran tener

relacién con- sus
.actividades, Las
relacionard por orden
alfabético, indicando

claramente su actividad, ¢  yengge

principales directivos.
Ademdas, también habrd
otras clasificaciones por
actividades, ramos o
productos, igualmenie
completas en lo que se
refiere a datos, direccion
de la Empresa, productos,
ete. Figurardn igualmente
los distintos organismos
relacionados con la
industria y el comercio,

como son los Bancos,
compaiifas] de Seguros,
fondos de inversibn,

empresas de Servicios, etc.
en diferentes apartados y
clasificaciones.

;Por qué, entonces, Sr,
Ruiz,~DIRECTORIO DE
MARKETING y no
simplemente “‘Anuario” o
Guia de Compras vy

v

incluso el nombre de sus

.0 “Gufa”

Bien, el DIRECTORIO
pretende ser algo mds que
una mera relacion de datos
y Empresas. Serd un medio
verdaderamente eficaz
para todos cuantos se
muevan deniro del marco
empresarial de nuestra
region, en cuanto a sus
transacciones comerciales,
Para ello incluiremos
también wuna serie de
estadisticas, orientaciones,
articulos y comentarios
gue conducirdn a
VENDER MAS Y MEJOR,
es decir, de todas Ilas
técnicas y actividades que
se conocen con el nombre
de MARKETING.

Desde este punto de
vista, la palabra “Anuario”
la considero
aenticuada, o, cuando
menos, desfasada, Un

[}

las transaciones comerciales de la region

DATOS PARA EL DIRECTORIO DE MARKETING DE BALEARES
Primsra guia regional de localizecién de empresas, induptriss y sstablecimisntos comerciales de Balearss para COMFPRABS ¥ VENTAS,

NOMBRE DE
LA EMPRESA

(Indique el cargo ¥y nombre que proceds)

DIRECTOR AL

PRODUCTOC O
ACTIVIDAD

DOMICILIO
TELEFONO

JEFE DE COMPRAS.

DIRECTOR DE MARKETING.
DIRECTOR COMERCIAL ..
JEFE DE VENTAS _ .

RAMO A QUE
PERTENECE

Otros directivos

de

MARCA DE
LA EMPRESA

(Péguese O | (Rstas ultimas #on para resefiar algin cargo qus = Vd. le inters-

adjuntesh) 8o indicar.)

(Para Empresas Indusiriales
¥ Comerciales)
Proveedores de la Industria de

(Rama Industrial o Comercial)

on

{Producte)

de

dsl C de

(Para Establecimlentos
Provesdorsa del publico) de

de.

aparte adjuntado eeta tarjets.)

DIRECTORIO es, segiin la
tendencic moderna un
elemento mas dgil pare lo
localizacion de los datos y
serviecios, tantao
comerciales como
técnicos, que las personas
relacionadas con el mundo
de la industria y el
comercio necesitan.

Vemos clara la utilidad
del DIRECTORIO, pero,
iqué le costard a un
empresaria figurar en el
mismo 2 .

Nada absolutamente, es
decir, es completamente
gratuito. Nuestro deseo y
nuestra pretension es la de
gue en el DIRECTORIO,
figuren TODAS Ilas
Empresas de la region,
unico modo de que pueda
prestar el servicio que
esperamos de ¢l

Naturalmente, y por la

(Bn caso de nacesitar mayor (l;n;ﬁop;rl_numr los d;lel..-djunm marcas u orden de p‘nbllcidAE. favor de hacerio en caria

misma razdén, nos
reservamos el derecho de
no incluir a las Empresas
que no haeyan enviado las
“tarjetas de sefializacién
de datos” debidamente
cumplimentadas,
Aprovecho la ocasién para
hacer un llamamiento a los
empresarios al objeto de
que envien cuanto antes
dichas tarjetas, y si no las
han recibido o tienen
alguna duda, nos lo hagon
saber, e inmediatamente
les complaceremos.
;Tienen Vds. prevista
alguna fuente de
informacién oficial en lo
gue a datos econdémicos de
la provincia se refiere?
Esperamos contar, y de
hecho contamos ya, con el
apoyo Yy patrocinio de
todos los organismos gque
de una forma directa o

indirecta estén interesados
en la localizacién de datos:
entidadegs bancarias, .
Agociacién Sindica
ASIMA, Delegaciones d
Comercio e Industria, y
naturalmente, nuestra
Cdmara de Comercio,
Industria y Navegacién.
Creemos que queda
muy clara la gran utilidad
del DIRECTORIO DE
MARKETING. Sélo nos,
queda desearle toda clase
de éxitos, para que Ssu

edicidon tenga la
continuidad que todos
esperamos.

Para los empresarios

interesados en informacion
acerca del DIRECTORIO,
les recordamos que la
direccién de la Editora
“Mallorca Servis” es, c/
Fray Luis de Leén, 10.

" Entlo, Tel, 237357,

e



LA EMPRESA Y SU PROBLEMATICA

S D R e T pOr José L. Mulet

Ante la problemitica
jue se plantea a los diri-
sentes de una Empresa; el
>mpresario, previo estudio,
asesoramiento y discusion
‘hablaremos siempre de
acuerdo con Jla vision y
politica de actuacidon de
1n empresario “tipo” que
apodaremos ‘““cientifico”),
se vé obligado a decidir,
fin este sentido se expresa
J. BROSS en su obra “La
Decision Estadistica”, Esta
lecision debe ir encauzada
1acia la resolucion més
donea y urgente de los
oroblemas a los que se
nfrenta,

La accion decisoria, en
un andlisis de contenido, a
través de su contemplacién
a ‘“cémara lenta"”, viene
descompuesta en unas
etapas de cuya perfeccion
y buena coordinacion
depende el éxito de la
misma. A nuestro entender
la enumeracion de estas
fases podria ser
la siguiente:

1 — Visién vy
ponderacion del problema.

2 — Calificacibn y
encuadramiento del
mismo,

3 — Planteamiento del
programa de técnicas
disponibles como
instrurmmento de solucion.

4 — Solucion de la
técnica apropiada, segln
calificaci6n del problema.

5 — Aplicaci6n.

6 — Valoracién de
resultados.

VISION Y
PONDERACION
DEL PROBLEMA

Esta constituye la
primera accidén del
Dirigente de Empresa
dentro de su actividad
decisoria, ante el primer
contacto con su
‘“contrincante’: la
‘‘compleja problemética
empresarial”,

De la preparacion y
experiencia del Empresario
depende que, de esta
visiébn inicial, resulte una
adecuada valoracion de:
las CARACTERISTICAS,
el M EN ST ON,
IMPORTANCIA vy
POSIBLES REPERCUSIO-
NES del problema o
problemas que se le han
planteado (por “problema
empresarial” entendemos
toda que,

situacién

produciéndose dentro o
fuera de la empresa,
implica o exige la
aplicacién de unos medios
a unos fines que aguélla
tiene programados).

CALIFICACION O
ENCUADRAMIENTO
DEL MISMO

‘“‘Serfa vano querer
establecer un catilogo de
todos los problemas que se
pueden presentar en las

empresas. Lo fnico
factible es una
clasificacion seglin su

caracter en relaciéon con el
tratamiento que se les
puede aplicar para llegar a
su resolucidon’® —
NORBERT LLOYD.

Creemos que este es el
criterio oOptimo en la
clasificacion de los
problemas empresariales.
Y, por lo tanto, es el cauce
gque debe seguir el
empresario, como segundo
eslabdén dentro de la
cadena de Decision.

De acuerdo con este

criterio y siguiendo el
enfoque de LLOYD,
vamos a establecer los

difcrentes estadios en que

PALMA DE MALLORCA
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podemos englobar los
problemas que se plantean
en la empresa:

a) ESTADIO
DETERMINISTA

En este conjunlo
aparecen encuadrados
aquellos fenOmenos o
situaciones cuya solucion
sigue unas normas fijas e
inmutables.

Ejemplo:

Para la fabricacién de
un determinado
compuesto quimico
sabemos ‘“‘a priori” los
elementos y cantidades
exactas de los mismos, que
precisamos. Siéndonos
totalmente imposible
introducir variacién alguna
en tal composicion.

b) ESTADIO
PROBABILISTICO
O ALEATORIO

Se ven incluidos en este
sector todos aquellos
problemas que,
presentando en su
desarrollo y solueién un
caricter incierto, podemos
prever, a través de una ley
de probabilidad objetiva,
su evolucién,

Ejemplo:

En el célculo del
nimero de piezas
defectuosas que se
producen en una
determinada Industria,
podremos, aplicando la
tcoria de muestras y
analizando posteriormente
la distribucién estadistica
que la muestra elegida
sigue, estimar el nimero o
promedio de piezas
imperfectas que, en un
determinado periodo de
tiempo, van a producirse.

c) ESTADIO DE
INCERTIDUMBRE

Dentro de este estadio
se hallan clasificados
aquellos sucesos que no
pueden, ni siquiera a través
de wuna estimacion
estadfstica, preverse.

Ejemplo:

Una Empresa Turistica
montaria su programa de
una forma u otra;, seglin
pudiera precisar, o por lo
menos estimar, las
condiciones climatolégicas
de la proxima temporada.
Sin embargo, este suceso

es totalmente incierto y,
por consiguiente,
imposible de prever,

d) ESTADIO DE
HOSTILIDAD

Incluiremos dentro de
este apartado, aquellos
fendmenos en cuyo
planteamiento, desarrolio
y evolucién, interviene una
voluntad opuesta a los
fines propios de nuestra
politica empresarial,

Ejemplo:

Un fabricante calcula,
basindose en los sucesos
ciertos, estimando Ilos
probables e introduciendo
un coeficiente de error

PRIMERA PARTE s

ventas, tendrd, de acuerdo
con el mercado y sus
propias condiciones de
venta, un nivel
determinado. Sin embargo,
aparece un competidor
que, introduciendo un
producto de las mismas
caracteristicas y mejores
condiciones de venta,
anula todos nuestros
célculos. Este fenomeno se
halla incluido dentro del
universo hostil,

De acuerdo con esta
exposicién. iremos
analizando en nuestro
proximo comentario el
programa de técnicas
actualmente existentes y
su aplicabilidad a la
resolucion de los
problemas, segfin su
encuadramiento dentro de
uno u ofro de los estadios

- «DIARIO DE MALLORCA»

para prevenir los inciertos, g stusdei(;tc;);es que hemos

que la demanda de sus 1 José L. Mulet

productos o volumen de 4 &
Anuncie en

SELECCIONE EL PERSONAL DE SU EMPRESA

Sin perder su tip;_;?\po que es dinero.

Sin molestias de redaccién de anuncios,

entrevistas, etc.

cartas, citaciones,

Con el cuidado qué merece una Empres: que ha de "subu'"

" su negocio.

® Con la m&xima d.iicracién.

Para una relacién laboral para mucho tiempo, o para toda la vida,

) SELE

Fray Luis de Leén, 10, Entl.*
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La promocion de ventas

Resulta evidente que todos tenemos plena conciencla de
la profunda transformacién gue se ha producido en el mercado
durante los dltimos afios y, mas especificamente, a partir de

1950. Si retrotraemos

nuestra

memaoria hacia ese afio,

observaremos un claro predominio de la demanda ante una
insuficiente oferta. Este desnivel origind una fuerte competencia
de compradores y una seria preocupacidbn por parte de las

empresas ante la pérdida
insuficiencia de stocks.

HACIA EL EQUILIBRIO

Vale decir que,

de ventas

en forma esquemébtica el

que ocasionaba Ia

problema

guedaba reducido a los siguientes términos:

Empresa:
aumento de la produccibn,

Todos sus desvelos estaban dirigidos a un

Centro de interés: El articulo,
Relacién: El consumidor dirigléndose hacia el artfculo,
Esfuerzos de capacitacién: En la seccibn fibrica.

Como consecuencia de

los esfuerzos de formacién,

tecnificacibn vy perfeccionamiento de las técnicas de produceion,
mis factores soclales, pollticos y econbmicos a Ios que debe

agregarse el

permanente dinamismo del

mercado, éste fue

evolucionando paulatinamente, equilibrando primero la oferta y
la demanda, ¥ haciendo que ésta superara a aquella, después.

Esta nueva éptica

transformd

la competencia de

‘compradores en competencia de vendedores ¥ fue obligando a las
empresas a aplicar nuevas técnicas y sistemas.

Primere 1la

publicidad para
consumlidor hacia el productoe; a continuacién, el estudio e

tratar de empujar al

Investigacién del mercado, para actuar a base en Informacién

objetiva y no empirica.

Mas tarde y slempre pensando en incrementar la venta, se
Introduce la comerclalizacién, para empujar el producto hacia el
consumlidor, y ahora irrumpe en el ampiio campo de la accién
comerclal la promocidn de ventas, para acelerar la rotacién de los
stocks en todos los sectores de la distribucidn, a través de Ia
creaclén e incremento del consumo,

En sintesis:

La empresa: Todos sus

esfuerzos dirigildos a un
"aumento de la venta,
Interpretando como tal el
articulo repuesto.
Centro  de Interés: EI
consumidor.
Relacién: Acercar

agresivamente el
hacla 8l consumlidor.

Esfuerzos de capacitacidn:
En todos los sectores de la
empresa, pero principalmente
en el 4rea de ventas.

Por lo tanto, hoy, en 1968
el consumidor es el cantro de
todas las actividades de
comerclalizacién, y de estas
actividades adqulere relieves
Iimportant{simos la parte mis
viva y dindmica: promocién.

{Qué es promover?
Acalerar el artfculo hacia el
consumidor. :

Es fundamental tener en
cuenta que a esta aceleracién
es basico afadirle una
direccién, una orientacién.
Pensemos que sucedria si
acelerfsemos un automévil
seltando el volante. Serfa
milagroso gque no aconteciera
alguna desgracia.

Esta direccibn no Ia
asociemos nl con el artfculo nl
con el vendedor, sino con toda
la empresa,

Precisamente por ello es
que la promocién, més que
una serie de acciones es un
esplritu de equipo imperando
en todas las voluntades gque
hacen a la empresa Integrada.

Puede darse el caso de un

squipo gue no promueva, pero
es Imposible encontrar
-promocién sin un equipo que
la respalde, Interpretando
como tal no a un sector de la
ampresa, sino a toda ella.

La promocién deben
viviria: produccién,
‘administracién, distribucién,
ventas expedicién, etc.,, en
sintesls: Todos, desde el
Presidente hasta la telefonista.

Es un firemendo error
Iimitario al departamento de
ventas.

producto

SERVICIO DE A
PROMOCION DE
VENTAS

Nos hallamos ante uno de

los servicles claves de Ila
direccién comercial.

| Suscfil;illc P
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Su accidn se centra sobre:

—La promocifn

—La publicidad

—El perfeccionamlento y
capacitacién de todo el
personal vinculado con la
accion comercial.

La accién pramocional no
debe ser confundida con la
simple creacién y colocacién
de un display o con Ia
realizacién de una cantidad de
vidrieras. Exige funciones
mucho mds amplias y
complejas, las que (nicamente
podrin ser satisfechas con la
aplicacién de técnicas
permanentemente actuallzadas
y profesionales competentes.

Los creadores improvisados
y desorganizados, los
Impl te aud cubiertos
con la méiscara del dinamismo,
la gente hibil para promoverse
pero no para promover, todos
ellos han quedado atrds,
superados por las exigencias
del mercado. b

SUS OBJETIVOS

1. Impulsar el
hacia el consumidor.

2. Ayudar a vender mejor a
cada eslabén de la
distribucién.

3. Buscar los mejores
métodas de venta,
argumentos, presentacién
éptima del producto en el
punto de ventas, etc.

4, Determinar métodos de
acercamliento de las clientelas

producto

potenciales (Visitas,
demostraciones, CoOnNCUrsos,
etc.).

5, Desarrollar la nocién de
productividad comerclal en
todas las dreas de la empresa,
por medio de comunicacién,
reuniones de Informacién y
capacitaclébn, Incentivos,
acciones de relacibn humana y
pidblica, ete.

BASES DE UN PLAN
DE PROMOCION

A ‘ modo de aclaracion
previa, conviene destacar que
no deben esperarse recetas o
varitas mdglcas, sino que el
objeto de este Plan es sugerir
un método apto para razonar
el problema de promocién
(situarlo, determinar acciones

posibles, elegir medios,
etcétera).
Para un mids positivo

estudio del tema aplicaremos

Tel. 214971
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la deduccidn, o sea que iremos
de 1o general a lo particular.
Primero una impresién de
conjunto, luego el estudio de
cada elemento.

A) LOS OBJETIVOS

—Definicién concreta de la
accién promocional a
desarrollar

—Determinar los resultados
a alcanzar, por productos y
zonas, Establecer plazos vy
etapas de realizacién,

B) ACCIONES Y
OPERACIONES PREVIAS:

—Estudios para resolver
interrogantes aparecidos
después de analizar el objetivo
persegujdo,

C) LOS MEDIOS

—Estudjo y andlisis de los
medios, en funcién del
objetivo perseguido,

ANALISIS DE LLOS
ELEMENTOS QUE
INTEGRAN EL PLAN
DE PROMOCION

Los distintos elementos
que Integran el plan de
promocitén, exigen un andlisis

previc que facilitara |la
coordinacién e Interrelaclén
posterior.

Estos elementos, que
estudiaremaos a continuacién
son:

a) Cliente

b) Mercado

¢) Productos

d) Nuestras ventas

e) Nuestra red de ventas

f) Nuestra accidbn comercial

g) La competencia.

h) Acciones promocionales
y publicitarias en el mercado.

i) Argumentacién

J]) Apoyo de los
vendedores. i

A) CLIENTE
En primer término, el
buscar la respuesta a los

interrogantes de R.L. Dupuy,
faclliitard 1a tarea del servicic
de promogibn.

—.2Quién es o puede ser mi
cliente? (identificaclén),

—.iDbénde estd?
{localizacién).

—. il Qué deseat
(necesidad).

—.iQué deseard (futuro).

Ayudard para |a

planificaciébn de la promocian
y el equilibric de las acciones,
la siguiente clasificacin:

CLIENTES:

—.Promotores
—.Regulares
—.Irreguiares
—.Pedidos
—.Potencialas

B) MERCADO

Es fundamental
asegurarnos que son correctos’
los hechos y datos en los
cuales basaremos nuestras
decisiones. Ellc sblo se
conseguird mediante un buen
estudio del mercado tenlente
presente que: “Un mal andlisis
es mucho peor que la falta del
mismo™,

ASPECTOS A CONOCER
A) Cualitative:

Céhbmo y por qué compran
y compraran los clientes,
Averiguaremos:

1. importancia en gifras dail
mercado.

Qué cantidad:

Se fabrica

Palma de Mallorca

Se vende

Puede venderse.

2, Posibilidades totales de
venta (plazas, zonas Yy
reégiones).

3. Poslbilidades de los
distintos canales de
distribucién,

GRAFICOS PARA
EL ANALISIS

Ventas de la competencia
Estudio del mercado
Infiuencias temporales
Nuestras ventas

Estudio del producto

por
Bernardo A.
GONZATEGUI

e e T SR

Concepto de los clientes

Pader minimo de compra,
del mercado

Estudio del conjunto

Caracter{stica de! mercado

PRODUCTOS
Aspectos a analizar:

a) EN CUANTO A LA
FUNCION QUE CUMPLE
EN EL MERCADO,

1. Cubrir una necesidad,

2. Crear una necesldad.

3. Ampiiar una necesidad.

4, Mejorar, en algin
aspecto, productos existentas.

5. Cubrir up mercado mal
abastecido,

b) EN CUANTO A
CARACTERISTICAS
DEL PRODUCTO

1. Caljdad.

2, Presentaclbn.

3. Conservaclién ¥
duracién,

4, Utilldad.

5. Garantfa, service.

6. Preclo.

Todo esto referido a
productos actuales o nuevos.

D) NUESTRAS VENTAS

—ICudles son sus puntos
débiles?

—éSobre qué productos?

—{Entre qué ascalones de
la distribucién?

—{Cudles son las causas?

E) NUESTRA RED DE

VENTAS

—iPodemos servir a
nuestra clientela final, en
todos los puntes del
mercado?

—Los puntos de venta:

a) iSon suficlentes en
ndmero?

b) (Ofrecen perspectivas y
jerarqufa?

—déEn  qulén
apoyarnos para
nuestra promocién?

—MNuestros clientes
satisfechos:

a) iDe nuestras
condiclones de venta?

b) iDe nuestros
productos?

c) i{De nuestras relaciones
vy métodos comerciales?

d) i{Ds nuestras acciones

podemos
desarrollar

astdn

de apoyeo?

—MNuestros vendedores
tienen:

a) lZonas equilibradas y
compensadas?

b) {Objetivos concretos,
preparacién y apoya? d

c¢) iRemuneracién justa?

d) éUna organizaclén que
los respalda? i

Ricarde Anckerman, 100
Teléf. 27 23 80
PALMA DE MALLORCA
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F) NUESTRA ACCION
COMERCIAL

. —MNuestros productos: éson

tonocidos suficientemente?
—Hasta aqué punto se
conoce ]

—MNuestra publicidad:

2) déLlega a nuestros
clientes finales?

b) éCansigue
suficiente?

G) LA COMPETENCIA

interesar lo

Valores cuantitativos:
H) ACCIONES
PROMOCIONALES ¥
PUBLICITARIAS

1 Promocionales:

—Hacer mis vendedor el
producto;

—Marcas,
garant(as: -

—Crédito al consumo:

—Concursos plblicos:

a) Obtencién de nombres ¥
direcciones;

b) Apoyo a escalones de la
distribucién;

c) Informaciébn sobre la
empresa ¥ productos.
2 PUBLICITARIAS:

1) ARGUMENTACION

etiquetas,

Nos hallamas ante |[as
verdaderas ‘‘municiones” gue
utilizaremos en la batalla
promocional.

No podemos esperar que
aparezcan Ppor generacién
espontinea, sino comao
consecuencia de incubacidén y
estudio,

Para su preparacién podrd
ser Gtll el slguiente esquema:

1.Blsqueda: Fuentes:
—Concepcién
producto:
a) Caracter(sticas;
b) Presentacién;
¢) Envase,
—Fabricacibn:
a) Materias primas;
b) Procedimientos;
c) Controles de calidad;
d) Pruebas,
Valor de uso:
a) Facilidades;
b) Ventajas;
¢) Economia.
—Poliftica de venta:
a) Precios;
b) Crédito;
¢) Servicios.
—Competencia.

del

2, Clasificacian,
Segln las clientelas:

—Intermedia:

a) Interés;

b) Motivacién;
c) Necesidades;
d) Competencia;
@) Posibilidades;
f) Ventajas.
—Final:

a) Mentalidad;

b) Ciases sociales;
c) Motivaciones;
d) Necesidades;
e) Novedad;

f) Situaciébn econémica;
g) Competencia.

3.PRUEBA PILOTO

— En
intermediaria.

—En clientela final.

—Sistema de aplicacién:

a) Entrevistas;

b) Fichas de argumentos,
clasificadas por eliminacién,

—Seleccién, seglin valores
absolutos y relativos.

clientela

4.CONSERVACION:

—Ficha de argumentos, por
productos;

Por clientela.

Por mercado.

Por épocas estacionales.

« IMPRENTA

i

SELLOS DE GOM

J) APOYO DE LOS
VENDEDORES

Preparar ¥ brindar

1.ELEMENTOS DE
INFORMACION:

—Documentacion

a) Scbre la empresa (R.P.);

b) Sobre los productos;

e¢) Sobre la polftica de
venta;

d) Sobre los argumentos a
utilizar;

e) Sobre el mercado;

f) Sobre la competencia;

—Referencias:

a) Fotograffas;

b) Diapositivas;

¢) Elementos testigos.

2’ELEMENTOS DE
TRABAJO:

—lImpresos;

a) Lista de precios;

b) Lista de caracteristicas;
c) Catdlogos;

d) Mensajes publicitarios

—Materiales:

a) Muestras;

b) Colecciones;

c) Aparatos de
demostracién;

d) Ficheros portitiles,

J.ELEMENTOS DE
PROMOCION:

—Plan de accidn:
a) Bases, elementos Yy
objetivos del Plan;

b) Programa pubiicitario;
importancia y cantidad de
medios a utilizar;

c) Fascimiles;

d) Pautas publicitarias.

—Materiales:

a) Para vidrieras,
exhibidores y vitrinas;

b) Calcomanfas,
etc.;

c) Objetos
(Material de mano);

d) Manual sobre servicio de
auditoria para clientes, Cémo
¥ en qué asesor.

carteles,

reclame

4,ELEMENTOS DE
EMULACION:

—Boletines (Organ House)

—Mensajes.

—Fichas y cuadros de
control de situacién
(Ranking).

—Concursos:

a) De ventas;

b) De exhibicién lograda;

¢) De rotacidn;

d) De distribuclibn,
etcétera.

. —Clupes selectivos de los
mejores vendedores,

—Reuniones de agasajo
(cenas, copetines, paseos,
etcétera).

—Seminario por regiones y
petit convenciones.

Todo el material que
antecede tiene como objetivo
suministrar elementos basicos
Para encarar una accién
arménica de promocién,

Con ellos habrd de disefiar
el plan de accién gue nos
permitird incrementar nuestras
ventas, nuestra clientela actual
Yy Aacercar nuevas levas de
compradores.

Todo ello serd posible sl
logramos:

Hacer relnar un
ambjente propicio,

2, Crear un espfritu de
equipo

3 Aplicar la técnica
adecuada.
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EL TURISMO HA
PROPORCIONADO A ESPANA
700.000 MILLONES DE
PESETAS DESDE 1960

El turismo ha ingresado en Espana
700.000 millones de pesetas en divisas
extranjeras desde el ano 1960, Esta cifra
iguala a la que recibieron todos los

pafses europeos por ayudas ‘del Plan

Marsahll. Aectualmente, el ritmo de
divisas que afluyen a nuestro pafs por
concepto del turismo supera los 84,000

millones de pesetas anuales, cuantfa §

muy estimable gue, no obstante, se
espera sea superada en anos venideros.

ESTADOS UNIDOS Y SU
COYUNTURA ECONOMICA

En su informe semestral, los
expertos del Business Council de los
Estados Unidos, afirman que en 1970
las empresas del pafs se enfrentarin con
graves tensiones derivadas de la
diferencia entre sus precios de venta y
los que rijan para los consumidores. El
informe anade que la politica
anti—inflaccionista del Gobierno
“comienza a producir claramente sus
efectos” y predice para el proximo aho
un frenado en el incremento del
producto nacional bruto de los gastos y
de las inversiones,

JAPON VA A CONSTRUIR
EL TUNEL SUBMARINO
MAS LARGO DEL MUNDO

Japon ¥a a construir- el tanel
submarino mas largo del mundo. Este
tanel tiene una longitud de 70
kildmetros, La obra enlazard las islas de
Honshu y de Hokkaido, Segan las
previsiones los trabajos de construccion
empezardn a mediados del préximo aho
1970. El coste aproximadao del proyecto
dlecanzara los 277 millones de ddlares,

LA JORNADA LABORAL

La prolongacién de la jornada de
trabajo no se praduce tan solo por la via
del pluriempleo, sino también por la de
las horas extraordinarias. En Espafa,
segiin un reciente informe la jornada es
la mas larga si la comparamos con otros
pafses europeos, El trabajo medio
semanal en Estados Unidos, Francia,
Alemania, Inglaterra, Holanda, Suiza y
Japbn es, respectivamente, 40,8; 45,
45,7; 45,9; 49; 46,6; y 50,6 horas
semanales, De 1o que se deduce teniendo
en cuenta que en Espafia es de 51, que
1a diferencia es impoxtante, Esto creala
fatiga corporal y nerviosa que afecta ala
armonia del ftrabajador; de ahi la
necesidad de llegar a un auténtico
cambio de horario.

CONTROL DE LA BANCA
PRIVADA

El grado de control de la industria
espahola por la Banca nacional viene
puesto de manifiesto por las signientes
cifras: Los seis Bancos mas importantes:
Espafiol, Hispano, Central, Bilbao,
Vizeaya y Urquijo, controlan 936
empresas, con un capital de 209.181,1
millones de pesetas. También las
vinculaciones, a través de consejeros
comunes, de los cinco grandes Bancos
espanoles con las empresas de miés de
700 millones de pesetas de capital
desembolsado, ponen de relieve el alto
grado de dominio industrial y el cardcter
monopolftico de la banca espahola

LOS FONDOS DE INVERSION

Ascendfa en estos iltimos dias a
28.858,4 millones de pesetas el activo
de los fondos de inversion que en la
actualidad operan en Espanha, segin
datos recogidos en la Bolsa de Madrid,

Eurovalor v Crecinco son los dos
fondos que ya han superado los cinco
mil millones de pesetas, ya que'em 27 de
Septiembre alcanzaron. 5.058 y 5.761

millones de pesetas respectivamente.

LA SORPRENDENTE
CARRERA DEL 124 SEAT"

De 108 unidades vendidas en 1968,
1,256 en Mayo, las venias del “Seat
124" han aleanzado las 5,677 en Marzo
de 1969 (13,376 en el primer trimestre).

Nadie previé un éxito tal al “124”
de Seat que ha demostrado ser un
vehfculo idéneo para el mercado
espafiol en el que existia un hueco que
ha sabido llenar con una antelacion a las
demds marcas, cosa elogiable desde el
punto de vista del “mérketing” o, a fin
de cuentas, de las ventas tras las cuales
estd la fabricacion y el beneficio por
coche, :

LAS FUSIONES DE EMPRESAS
EN LOS USA '

Ha aumentado de manera muy
importante el fenéomeno de las fusiones
entre empresas en los USA. Segiin las

estadisticas se Han producido. 2.815
fusiones durante el primer semestre del
aiito. en curso, lo cual representa un
incremento del 65 por 100 sobre el
mismo periodo del ano anterior.

DAMERO

'ECONOMICO

LA CONCENTRACION DE
EMPRESAS

Segin recientes datos, el 84 por
100 de las industrias espanolas cuentan
con menos de 5 ohreros; s6lo el 0,1
tiene mas de 500 obreros. El conjunto

de este minifundio emptesarial senala un
coeficiente de produectividad muy bajo,
que no propende a gue se eviten las

tendencias inflacionistas. Las
consecuencias son estas: Si se produce
caro, irfemediablemente se tendrd que
vender caro. Este es el problema.

INCREMENTO DE LAS
EXPORTACIONES TEXTILES
ESPANOLAS

Durante los ocho primeros meses
del ano, Fspana exporté productos
textiles por un valor de 6.047 M. de
pesetas, cifra que supone un incremento
del 38 por 100 sobre los 4.353 M,
exportados en igual tiempo de 1968.

En Enero—Agosto del aho actual las
importaciones de materias textiles se
han elevado a 9.604 M. de pesetas,
significande un ineremento de un 20
por 100 sobre el ano anterior. La
bzlanza textil, que fue deficitaria para
Espatia en 3,654 M, de pesetas en los
ocho primeros meses de 1968, ha bajado
ligeramente hasta 3,557 M., en igual
tiempo de 1969,

MENOS VIVIENDAS

Durante 1968 decrecio el ritmho de
construeeion de viviendas de proteccion
.. ofieial, alcanzandose aproximadamente
la mitad de las previsiones para este ano.

Se construyeron ' 76.461 viviendas,
frente a las 132.000 de 1967 y las
143.900 proyectadas para 1968, Salvo
en el mes de Marzo de 1968, el ritmo
mensual de construccion fue en fodo
momento inferior al de 1967.

o

EL COMPUTADOR DA
SUGERENCIAS SOBRE
VACACICNES

Un computador al servicio de una

agencia de vwviajes muniquesa arroja
constantemente sugerencias sobre
vacaciones, Alimentado o programado
con informes sobre puntos de destinoc en

165 zonas turisticas del mundo, el
cerebro electrénico ofrece a sus clientes, !
‘ previo pago de una peguefa cuota —que
Juego se descuenta al abonar el viaje a la
agencia— hasta cinco propuestas ideales
que el interesado recibe en casa. El |

computador estd perfectamente

enterado de ofertas de ferrocarril, avion, -
‘barco o coche, y tiene en cuenta
también deseos sobre albergue y clima, |

.tienen
- desembolsado,

EN ESPANA HAY 18,541
SOCIEDADES ANONIMAS

En FEspafia existen, seglin los 0(ltimos
datos publicados, 18,541 sociedades
andnimas, con un capital de 576.497 millones
de pesetas y 104.754 millones en bonos y
obligaciones, Las empresas de produccion
eléctrica son las gue mayor volumen de
capital presentan: 83.848 millones de pesetas
entre 258 sociedades. Les siguen siete
monopolios fiscales, con 32.848 miillones. El
mayor nimero de empresas estd formado por
inmobiliarias, con 2.574 y un capital de
23.465 millones de pesetas. Vienen después
las de maquinaria y metalurgia, 2.144, con
31,382 millones de capital. Existen 1.525
empsesas textiles y de la confeccién, gue
18,585 millones de capital

EL COSTE DE LA VIDA
EN SEPTIEMBRE

El avance del indice general del
coste de la vida para el conjunto
nacional ha experimentado en
Septiembre un aumento del 0,20 por
100 respecto al mes anterior, segiin los
datos provisionales del Instituto
Nacional de Estadistica, pendiente de
examen por las Comisiones provineiales
del Coste de la Vida, En Septiembre de
1968 reflej6 una disminucion del 0,16
por 100. :

La variacion respecto al mes de
Diciembre anterior supone para el total
del periodo de nueve meses
transcurridos de 1969, un aumento del
1,09 por 100, frente a 1,22 por 100
durante €l mismo perfodo de 1968.

=3

LOS TRABAJADORES
ESPANOLES EN FRANCIA

Unos '618.000 trabajadores
espanoles residian en Francia a finales
de 1968, seglin estadisticas hechas
piblicas por el Instituto de Ia
Estadistica francés, Esta cifra supone un
porcentaje mayor de trabajadores
extranjeros en el pafs galo, a la que
siguen los itdlianos, argelinos,
portugueses ¥ polacos.

Bl total de trabajadores extranjeros
que residen en Francia en la fecha
indicada es de 2,6 M., y a los espanoles
numéricamente siguen los italianos.

El niimero de espafoles aumentd en
un 40 por 100 desde 1962 hasta 1963.

LAS CUENTAS DE LAS

ADMIMISTRACIONES PUBLICAS

El Institute de Hstudios Fiscales
examinara las cuentas de las Empresas
Publicas correspondientes al ano 1966,

Por este examen se conoceri toda la

actividad emipresarial de Estado, tanto
de aquellas sobre

las que ejerce el

control total, como de las que poseen
solo alguna participacién, ineluso las

empresas municipales. En este caso se
encuentran
Tabacalera y Correos, entre otras.

Telefonica, Campsa,
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'I\s!:umomm BALEAR

BIBILONI, S.A.

Aragén, 26 - Teléf. 217305 - PALMA

e | CITROEN | MAQUINARIA

PARA CARPINTEROS

A mor

EXCLUSIVO e TORNOS AUTOMATICOS

® ACEPILLADORAS
® MOLDURERAS
o ABRI/ILLANTADORAS

PARA PINTORES

GILER

CONCESIONARIO
VENTA- SUMINISTRO

El mejor neumadtico al mejor precio.

® Una seguridad sin preced&gtes

® COMPRESORES
® Un confort notable y silencioso ® PISTOLAS
@ Precisién en los adelantamientos ® DEPOSITOS DE PRESION
® Comportamiento en viraje ® ASPIRACIONES

® Gran estabilidad en Iirieu recta

PARA OBRAS PUBLICAS
LOCALES DE SERVICIO

P JURN ALCOVER,34 e TEL.22 7005
P ARTURO RIZZI.19 ® TEL. 217305

P ELCANO.1 e TELEF. 237404

»AUXILIO
EN.CARRETERA TEL.227005

Fabricados

por

PIENSDS
COMPUESTOS

Compaiiia Balear de
Piensos, S. A.
(COBAPISA)

Poligono Industrial “LA VICTORIA”
PALMA DE MALLORCA
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—Doctor, se me ha quedado el cuello asi de tanto mirar si venian

los turistas franceses.

Una parte del piblico

(Viene de la pagina 13)

de que se dispone y, de
otra, por la estructura de
las inversiones o empleos
de los citados recursos,
Esta estructura se fija
atendiendo preferentemen-
te la legislacibn bancaria
en orden al mantenimiento
de determinados
coeficientes de caja,
liquidez, fondos piblicos,
etc. gue nos proporcionan
una mayoy o menor
flexibilidad en las llamadas
inversiones tfpicas
bancarias, o sea en la cifra
de créditos v descuentos,

Desde luego, toda la
banca en general en razén
a los recursos disponibles y
a las necesidades de su
organizacién, ya sea

nacional, regional o local,

tiene su ‘‘techo’’
econdmico cuanto mas
dispersa es la situacion
geogrifica de sus oficinas

mayores dificultades tiene
en lo que se refiere a una
justa y equitativa
distribucién de sus
recursos, Por ello, es de
destacar en lo que se
refiere al Banco de Crédito
Balear, que es una entidad
netamente potenciadora
de la riqueza regional al
destinar “La totalidad” de
los recursos que obtiene a
atender las necesidades
tinancieras exclusivamente
de la regiébn y gque nos
permite afirmar que el
ahorro de Baleares es para

Baleares, en le gque

concierne a nuestra

entidad,
REGIONALIDAD

10.— REGIONALIDAD
11— Dentro de 1la

dificultad que supone la
pregunta, puesto que se
a un

trata de prever

&

Puertas metalicas
Estanterias

Puertas para ascensor
Ventanales de aluminio
Archivadores metalicos
Armarios metalicos
Mobiliario para oficinas
Escaleras para piscinas
Guardavivos

Pararrayos radiactives

(El “Correo Catalan'’)

dilatado plazo y esto ecada
vez vresulta maéas
aventurado, dados los
ripidos avances que se han
experimentado en todos

los ordenes, especialmente’

en el técnico y econdmico,
es fdcil pensar que seguirsd
la Banca incrementando su
preponderante papel en el
sector econdmico vy,
especialmente, en la
especializacibn de sus
servicios; servicios gue se
extenderdn y multiplicarin
en forma considerable
simplificindose, sin
embargo, el trifico
administrativo con el
empleo, iniciado ya, de los
ordenadores electronicos
que permitirdn, por otra
parte, el desarrollo en la
Banca de la lamada
“ciencia de la direccidon”,
aspecto importantfsimo en
cuanto a lo referente a la
toma de decisiones en
todos los Srdenes.

”

Comercial: 31 de Diciembre, 59-63
Fabrica: Gran Via ASIMA, 4
Teléfonos: 250440 - 256440

Les ofrece sus nuevas instalaciones en el
Poligono Industrial de “LA VICTORIA”

MARCA DE PRESTIGIO

Paiueloghde alta fantasia

Este es un ejemplo de las reali-
zaciones especiales sobre
paiiuelos

bordados
“mallorca,

s. al

POLIGONO INDUSTRIAL

LA VICTORIA

Ada. ASIMA n.c 1
paima de maliorca s
Tel. 261243 - 3 lineas
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seminario de prospectiva
economica de Baleares

Gracias a la
colaboracidon de
A,S.I.M.A,, C.OC ¥
Fundacién Europea
Dragan, ha tenido.lugar en
los locales de esta altima,
un interesante seminario a
cargo del Sr. Jean
BERTIN, Director General
dela C, OC

LLa neecesidad de
conocer el futuro
econdmico de nuestras
islas ha sido el movil que
ha llevado de la mano a M.
Bertin al perfilar las
posibilidades de desarrollo
de las mismas.

Prospectiva no es
futurismo, Prevé lo gque
serd mafana sin afirmarlo
categbdricamente, Su
exposicion estuvo marcada
por una acusada tendencia
integracionista en una
economia supranacional.
“No debemos olvidar gue
somos parte de Europa”.
Esta idea trastoca las
concepciones actuales: Los
productos y servicios
tendrin gque responder a
las necesidades, basadas en
un estudio del mercado
internacional, siendo el
mérketing la rampa de
lanzamiento de toda
empresa.

Las relaciones del
empresario con el
productor adquieren un
caracter de colaboracion,
que se extenderd también
a los empresarios entre sf,
como f(Gnico medio de
supervivencia,

Tampoco el empresario
hard lo que le guste, sino
que debe consultar el
mercado.

La renovacidon
constante del empresario
de acuerdo con los rdpidos
cambios de estructura.

Tendrdn prioridad las .

ideas sobre el capital. Una

buena idea arrastra el
capital.
Otro de los pilares

fundamentales de la futura
economfa es la maxima
‘““todo lo que puedas
alquilar, no lo compres”,
apoyada en una continua
revolucion tec¢nolbgica.
Refiriéndose a la actuacién
estatal, manifesté que: ‘“‘el
servicio que debe aportar
el Estado es el gue no
puede propoxcionar un
organismo privado”.

La legislacion se vera
obligada a seguir el latir
acelerado de las realidades
econdmicas.

El aprovechamiento
intenso de todos los
recursos supone también la
utilizacibn méxima del
tiempo, tanto’ en los
aspectos humanos ¥y
sociales, como en los
laborales.

Sobre los cimientos
anteriores edific6 toda la
prospectiva econfmica
balear.

La industria turistica
tendrd un mayor
desarrollo.

Hay que captar nuevos

tipos de fturismo:
jubilados, recién
casados, .., todo ello

basado en una asociacién

creacion de las nuevas
industrias y empresas
deberd basarse en
productos de poco peso ¥
mucho valor, cara al
transporte aéreo,
fundamentalmente de
produceiébn maxima gn

de empresarios que ‘v:te
las pérdidas que suj
estar la organizai
turismo en
extranjeros.
La carepeia dameursos
naturales y el iento
geogrifico supone que la

Invierno y minima en
Verano, con necesidades
fnfimas de personal,
Propugna la creacion de
una universidad
internacional, que atraiga

gente ¥ que dé una imagen

de universalidad y de

aportacién importante la
realizada por M, Bertin en
este seminario, en el que
tomado parte
personalidades

mayor categorfa a la Isla,

El desarrollo de otras
industrias esta
condicionado por los han
recursos que deje libre en relevantes

el tiempo 1la industria de la industria, comercio y
turistica. sector agricola de
Es, pues, una Mallorca.

PARA SU NEGOCIO

Una informacionde

de estudlo de @

15 mlnutos, con un tiempo

Eoras, se puede transformar

en una decision que agradecera toda su vida.

iDEGIDASE)%wIH AL POLIGONO, LUEGO PUEDE SER
DEMASIADO TARDE!

- PARCELAS LIBRES EN LOS POLIGONOS INDUSTRIALES

N2 _PARCELAS LIBRES

SUPERFIGIE DE CADA_PARCELA

MHSSSSS<<<<<zE

2.727,50
1.284,00
1.012,76
*1.090,00
1.090,00
1,090,00
1.090,00
1.358,00
1,120,00
1.110,00
1.110,00
1.405,75
3.240,00
2.896,00

27,00 X 101,00
24,00 X 53,50
19,50 X 54 50
20,00 X 54,50

- 20,00 X 54,50
20,00 X 54,50
20,00 X 54,50
24,25 X 56,00
20,00 X 55,50
20,00 X 55,50
20,00 X 55,50
35,00 X 40,00
56,00 X 57,50
52,00 X 55,00

A 2,7 Km. de la Plaza de Cort, parcelas de 1.000,
2.000, 3000y 4.000m?2 con servicios, teléfono, electricidad,
alcantarillado, abastecimiento de aguas, y...aparcamien-

to.pagados en plazos hasta 8 afios.

A

S,n su negocio esta en franca proyeccuon l

|D¢

S.LM.A,
Matias Montero, 11 I
IPALMA DE MALLORCA I

______a___'____l.

Sefiores:
Ruego me informen a la mayor brevedud'
posible de las parcelas libres de los Po-

ligonos de ASIMA, a los precios acl'uaies.l
En espera de sus prontas noticias, le

saluda atentamente.

micilio: I

Fdo.
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