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<ECONOMIA BALEAR= reserva sus co-
laboraciones a las primeras firmas en
cada especlalidad tanto provinclales, na-
clonales e Internacionales.

Miembro de la Asoclacién
/4% Espafiola de la Prensa Téc-
-,“l nica, adherida a la Fede-
f“ racién Internacional de la
Prensa Periédica.

En virtud del articulo 24, | de la ley de
Prensa e Imprenta se hace constar que la
presente revista pertenece Intagramente a la
Asociaclén Sindical de Industriales de Ma-
llorca (A.S..M.A), qus los cargos de Di-
rector, Gerente y Redactor Jefe estén asig-
nados a las personas cuyos nombres y ape-
llidos figuran més arriba. Asimismo se hace
constar, que por tratarse de una publicacién
de reclente creaclén, todo el déficit que pu-
diera haber, corre a cuenta del érgano rector
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EL EMPRESARIO 1.970

La meditacion es una puerta abierta a la sabiduria, y a finales de
1969, cuando estén tocando las 12 sefiales que nos hardn entrar en una
época nueva debemos pensar si estamos dispuestos al cambio, a la evo-
lucidn, a la renovacon.

— El empresario 1970 actuard wmas que hablard.

— Tendrd que definirse si a su alrededor tiene un equipo 0 un grupo

de hombres.

— Su toma de decisiones para marcar una polmca estard mds su]eto
a la consecuencia del andlisis que a la improvisacion.

— Cuando tenga en cuenta un negocio siempre pensard mas las ca-
racteristicas que deben tener los que lo dirijan, que en el nego-
cio en si. .

— En su despacho pondrd un cartel que diga algo asi como «Prohi-
bido hablar defectuosamente o con «peros» de segundas personas
sino estdn delante».

— Sabrd definir cudl es la estructura de su empresa, en donde se
encuentra su auténtica dimension y como deben ser sus hombres.

— El dotar de la mdxima formacion humana y profesional a los que
le rodean sin esperar nada a cambio debe ser un objetivo primor-
dial en su plan de realizaciones.

— Deberd seguir pensando que sigue valiendo wmds el crédito que el
dinero.

— Y trabajard, trabajard, trabajard, sin desmayo, acostumbrdndose
a descansar en la tormenia.

ECONOMIA BALEAR, ha cambiado de formato, en su tercer nilwero
ha llegado al primer paso de las 3.000 suscripciones y de 3.000 ejempla-
res mds de promocion, tiene su despacho propio, cubre ya sus gastos, el
indice de publicidad es casi paralelo al de otras publicaciones con mds
de cinco atfios de actividad y todo ello se debe realmente a Vd. Sincera-
mente, gracias.

Si la linea de objetividad y eficacia que nos hemos marcado pode-
mos seguir llevdndola paso a paso, consideraremos un deber profeswnal
el dotar a cada centimetro de pdgina de la mdxima comunicacion para

su dindmica empresarial.
Tolices Navidudes
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MERCEDES-BENZTE

DISTRIBUYE:

Aulo-freENnoD OLIVER

C . Cecilio Metelo, 18 - Tels, 225404 - 215161
PALMA DE MALLORCA

Grupos electrogenos

de cualquier potencia, como grupos de emergencia o
Mercedes-Benz para suministro de energia independientemente a edificios,
hospitales, aeropuertos. estaciones de radio y television, fabricas, etc. con mando
manual o totalmente automaticos. Grupos electrégenos Mercedes-Benz rodantes para
la industria y el ramo de la construccion.

aqui siempre
hay luz!




TODA LA CORRESPONDEN-
ClA PARA LA SECCION DE
«CARTAS AL DIRECTOR=
DEBERA ESTAR DIRIGIDA A
SR. DIRECTOR DE
=ECONOMIA BALEAR=
C./ MORA, N- 9
PALMA DE MALLORCA
EN TODAS LAS CARTAS
FIGURARA EL NOMBRE Y
DOMICILIO DE SU AUTOR
AS| COMO SU FIRMA.
APARTE DE ESTOS RE-
QUISITOS PODRA LLEVAR
UN SEUDONIMO PARA SU
PUBLICACION.

cartas al director

MUJER, SI, NO.

Sr. Director: He leido con
cierta curiosidad su primer
nimero de E. B. v a pesar
de no conocer la Economia
méas que en el aspecto ho-
garefio me parece que con
la pubficacion de esta re-
vista se pueden conseguir
bastantes objetivos. Vista,
suerte... y, al asunto.

Mi asunto, c¢omo mujer
de empresa, es el siguien-
te: Me extrafa que aun
existan cerebros «Privilegia-
dos» que crean en que la
mujer realiza un papel ri-
diculo en el desarrollo de
los negocios.

Cuando lei las declaracio-
nes de D. Rafael Torres,
Presidente de la Asociacién
de Apoderados Taurinos, a
raiz de si se debia o no
admitir como apoderada de
Mondefio a la Srta. Lola Ca-
sado, se me sublevd la san-
gre. Juzgue Vd. mismo Sr.
Director. El Sr. Torres dijo:
«Antes de admitir una mu-
jer en el seno de la Agru-
pacién preferimos disolver-
la=.

Las afirmaciones de este
Sr. fueron acompafadas de
razonamientos que serian
cémicos de no ser expo-
nentes de una triste, cuan-
do no tragica actitud, toda-
via vigente en algunos sec-
tores de la sociedad espa-
fiola.

No quiero entrar en dis-
cusién de si el papel de la
mujer estd en su casa o0
fuera de ella. No obstante
parece que a nadie le im-
porta que aquella mujer que
friega por las mafianas las
oficinas, deje de atender las
labores caseras. Ni tampoco
interesa a esa sociedad es-
pafola la pérdida del en-
canto femenino que supone
pasarse diez o catorce ho-

ras recogiendo aceitunas,
por ejemplo, para que des-
pués alguien que critique
estos trabajos se las pueda
tomar rellenas con anchoas
de aperitivo.

Como es natural, deflen-
do mi posicién femenina y
me gustaria que alglin ca-
ballero defendiera la suya.
Pero de esto a criticar los
trabajos que hace el sexo
opuesto va un abismo.

Podria aducir ejemplos de
mujeres que han brillado,
en las artes, ciencias, estu-
dios politicos, industrias vy
hasta incluso por no alargar
una lista que seria intermi-
nable, en jefaturas de go-
bierno o estado.

Y para terminar esta carta
que también podria resultar

interminable, voy a recor-
darle la frase de Fourier,
aquel utdpico tan realista

gue afirmé que «El grado de
libertad de que gozan los
hombres de una determina-
da sociedad puede medirse
siempre por el grado de
emancipacién que las muje-
res han alcanzado en ellas.

Mi saludo méas cordial pa-
ra Vd. Sr. Director y mil
gracias a los lectores de
E. B. por la deferencia que

han tenido en leer estas
deshilvanadas ideas sobre
este problema femenino

que no es tal si se le estu-
dia con conocimiento de
causa y sobre todo, since-
ridad en sus razonamien-
tos.

Margarita Salom

PROPINAS

Sr. Director de E. B.:
Creo pudiera ser un motivo
para que Vd. organizara al-
guna encuesta en la publi-
cacién que tan dignamente
dirige, el pensar con el
asunto de la costumbre de
dar propinas.

No creo incluirme en el
grupo de los tacafios (pues
segin propias confesiones
nadie lo es). No creo ser
hombre adinerade (pues se-
gin propias confesiones
nadie dice lo es). Sin em-
bargo, he observado que si
en un bar, o al taxista le
doy una propineja me lanza
un «Gracias= que satisface
a cualquiera.

Considero que la propina
solamente deberia darse a
quien sin obligacién de ello
prestara un servicio de
buen grade y no a unos se-
fiores que ya cobran por
hacer aquel servicio.

No obstante si alguien
quiere arglir que la propi-
na es para compensar los
sueldos bajos que perciben,
insisto que el mejor reme-
dio seria suprimir la propi-
na y que sus empresarios o
patronos les aumentaran el
sueldo.

Ya que somos tan Iimita-
dores de los extranjerismos,
imitémosles en que la pro-
pina dada a quien no se la
merece es un escarnio para
quien la recibe.

José Baena

AUSTERIDAD

Sr. Director de E. B.: En
primer lugar mi mas cordial
felicitacion por el acierto de
publicar en nuestra Regi6n
una revista dedicada al
mundo de las Finanzas, Mar-
keting y Economia. Le deseo
que tenga muchos afios de
vida.

» El motivo de la presente
era para exponerle el tema
de nuestra austeridad. Hace
unos dos afios que la nue-
va paridad de la peseta obli-
gé a garantizar el manteni-
miento de un alto nivel de
empleo, la estabilidad del
coste de vida y el equili-

brio de la balanza de pa-
gos.

La serie de medidas dic-
tadas para la contencién
del consumo, son conocidi-
simas, sin embargo le rue-
go me permita que recuer-
de las méds importantes:

— Supresién, refundicién
y reestructuracién de nu-
merosos organismos y ser-
vicios de la Administracién
Central, Territorial; Institu-
cional y Auténoma.

— Retraso de un afio en
la aplicacién de los incre-
mentos anuales de todos
los funcionarios publicos,
civiles y militares, dentro
del programa de elevacién
de sus retribuciones.

— Limitacién de la cuan-
tia de ciertos créditos pre-
supuestarios (que no afec-
taron, desde luego, al Pro-

grama de Inversiones PU-
blicas del Plan de Desa-
rrollo).

— Reduccién dréstica de
los coches oficiales al ser-
vicio de cargos publicos.

Desde un principio se di-
vulgé que algunas de las
medidas aprobadas tenfan
un valor sicolégico, ya que
su finalidad era animar al
sector privado a la austeri-
dad con el ejemplo de la
propia Administracion.

iNo le parece, sefior Di-
rector que serfa interesan-
te conocer el ahorro que
se ha conseguido con esas
normas de austeridad? ;Pe-
caria de Irresponsable si
me atreviera a solicitar del
Ministerio de Hacienda la
publicacién de los datos de
ahorro motivados por la ci-
tada austeridad?

Muy agradecido por Ila
publicacién de la presente,
le saluda atentamente.

JBR
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Regale un atractivo estuche
que goza de la mayor popula-
ridad con painuelo y broche de
fantasia dedicado a cada signo
del Zodiaco.

A su disposicion en:
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LOs ministerios
“economicos”

La dispersion de actividades —caracteristica de
los udltimos tiempos del gabincte ministerial recién di-
mitido— habia afectado inevitablemente a los depar-
tamentos «econdmicos» pese a la tedrica coordinacién
impuesta por el Sr. Lopez Rodé y sus Planes dc Desa-
rrollo. El primer Plan no habia sido un gran éxito —
recordemos que se cerré con la devaluacién de la pe-
seta—, pero era un primer paso en la urgente tarea
de racionalizar una economia anarquica en unos sec-
tores, autdrquica en otros y siempre insegura de sus
posibilidades y de su porvenir.

Ahora, el «monocolorismo» de nuevo equipo de
Gobierno va a permitir armonizar ‘las tareas ya que
sus miembros principales —aparte de sustentar cri-
terios similares— tienen en sus manos los resortes
efectivos del poder. Esta situacién les brinda la opor-
tunidad de practicar una politica econémica valiente
y enérgica, al tiempo que les responsabiliza totalmen-
te del logro de sus pretendidos objetivos. A partir de
este momento, ya no caben justificaciones a base de
echarle las culpas a otros departamentos. A mayor
coordinacién, mayor responsabilidad.

Una situacion deficiente

¢Cuadl es la situacién de nuesira economia en esta
hora de cambio politico? No importa ser un experto
ni pecar de pesimista si la calificamos como «defi-
ciente»: funcionan las sefiales de alarma del segundo
Plan de Desarrollo, suben los precios, se teme a la
inflacién y se rumorea la eventualidad de otra deva-
luacién de la moneda. j

y



la apertura a Europa

por Andrés Ferrer

La Camara de Comercio de Madrid acaba de pu-
blicar un analisis muy significativo de la opinion de
ciertos sectores empresariales. En resumen, se detec-
ta «la deteorizacién de la balanza comercial y de la de
pagos por los grandes incrementos de las importacio-
nes; el temor de que una brusca descongelaciéon de
precios y salarios dispare los resortes que impulsan
la inflacién; el desbordamiento de las previsiones del
segundo Plan por exceso .le la demanda consuntiva,
con detrimento del ahorro y de la inversién; el in-
cremento del gasto publico superior a los aumentos
de la renta nacional, con' aumentos incorrectos de la
circulacién fiduciaria y de los créditos protegidos y
sintomas de adversidad en muchas empresas priva-
das...».

Europa y Espaiia

Si todos estos fallos no se enmiendan, no es pre-
ciso decir que la explicita intenciéon del nuevo Go-
bierno —acelerar la integracién de Espafia en el Mer-
cado Comtin europeo— sera absclutamente ilusoria.
Antes que un problema politico, son toda una serie
de econdmicas .deficiencias las que obstaculizan la
asociacion, desde una industria no competitiva hasta
una agricultura que, también, debe importar algunos
productos bésicos.

Reformas urgentes en fodos los sectores

La tarea de los nuevos ministros «econémicos» es
peliaguda. Para empezar por el principio —sin incu-

rrir en el pecado original del primer Plan— hay que
referirse a nuestro «talén de Aquiles»: una agricul-
tura crénicamente désasistida, falta de capitales y de
mecanizacion, con unos salarios inferiores a los in-
dustriales que fomentan la emigracién del campesi-
nado hacia las grandes ciudades. Es alentador que
don Tomas Allende Garcia-Baxter haya sido el primer
miembro del nuevo Gobierno que haya pronunciado
una declaracién global. Buen conocedor del campo es-
pafol, ha sefialade las dos peores lacras: «la inferio-
ridad manifiesta del nivel de vida de la poblacién ru-
ral y el deseguilibrio productivo por falta de algunos
articulos y exceso de otros».

Si hacemos hincapié en el déficit de nuestira ba-
lanza comercial agraria es porque este fallo es parti-
cularmente grave en un pais agricola y ha sido fre-
cuentemente descuidado. Unos han enfatizado el as-
pecto social de la necesaria reforma mientras otros
creian que todo podia arreglarse con simples recursos
técnicos. Parece que el Sr. Allende es consciente de que
una reforma agraria tieme que cubrir ambas vertien-
tes: mejorar el nivel de vida de los agricultores «y»
aumentar la productividad. No hay que olvidar que
todas las «revoluciones industriales» que la Historia
ha conocide han sido precedidas por un incremento
sustancial del sector agricola; esta «acumulacién» ha
posibilitado posteriores «despegues».

La labor de los restantes ministros «econémicos»
es igualmente dificil aunque dependa, en gran parte,
de la gestiéon de aquel que por algo ha hablado en
primer lugar. El Sr. Lépez Letona deberi desterrar los
residuos de la mentalidad autarquica, atiin visibles en
el proteccionismo del I. N. I. hacia industrias poco ren-
tables. Sin profundas reformas —que van desde la
urgente concentraciéon de ciertas empresas a la mejo-
ra radical del obrero y de sus condiciones de trabajo—
jamds podreinos producir manufacturas que sosten-
gan competencia con las de los paises del Mercado
Comun. :

El Sr. Fontana Codina —flamante ministro de Co-
mercio— no sélo debe procurar el dramatico equilibrio
entre importaciones y exportaciones sino que tiene
que trabajar por una adecuada comercializacién de
nuestros propios productos, corrigiendo un consumo
interior anarquico que hincha los precios sin mejo-
rar las calidades. Y el ministro de Hacienda —Sr. Mon-
real Luque— no puede limitarse a vigilar los proble-
mas monetarios a base de medidas como la restric-
ciéon de los créditos. Las raices del mal son estructu-
rales y —al tiempo que colabora en otras reformas—
ha de intentar que la fiscalidad espaifiola incida con
mayor exactitud y justicia que hasta la fecha. Ambos
ministros seran los principales responsables tanto de
«disciplinar» el consumo como de ordenar un gasto
publico que va a aumentar en algunos sectores, el de
la ensefianza por ejemplo.

Estas medidas —tan obvias y tan dificiles, por
Jo visto, de poner en prictica— requeriran toda la de-
cision de un gabinete homogéneo. Sin reformar unas
estructuras, mejorar otras y enderezar toda una poli-
tica econdmica de una «indicacién» imprecisa, es casi
seguro que Espafia no podra responder al «desafio
europeo» y seguird dependiendo de las divisas turis-
ticas, de espaldas al futuro y al verdadero desarrollo.




FONDOS DE INVERSION MOBILIARIA
Bco. URQUIO

VALORES LIQUIDATIVOS

Inespa - dia I-I-69 1.56I'l4 ptas. Inrenta - dia I--69 1.I'30 ptas.
¢ " 7-1-69 2448- 7 i " 7169 2448- "
Ademas Inespa repartid, el I-7-69, 30 ptas. Ademas Inrenta repartio, el [-6-69, 40 ptas.
por participacion por participacion

{(OFRECEMOS LAS VENTAJAS QUE PERSIGUE TODO INVERSOR!!

..Diversificacion del riesgo.. Rentabilidad
Liquidez... y exenciones fiscales

INESPA: es el anico fondo de inversion mobiliaria

que goza de la condicion de “valor de cotizacion

calificada”; por lo tanto tiene las siguientes venta-

jas: en el impuesto general de la renta, en el impto.

genal. sobre sucesiones, constitucion de cuentas

para la difusion de la propiedad mobiliaria y
ahorro bursatil

Sociedad Gestora;

GESTINVER, S. A Desea_ria recibir sin compromiso alguno, mas
u @ f =¥
Calle Capuchinos - Edificio Espaiia, entlo. H L e e -
Tel. 223719 - Palma de Mallorca Nombre
Directores regionales: D. Juan y D. Gabriel | Domicilio , Tel.
Marqués Vidal Ciudad

Economista afecto a la Sociedad:
D. Jaime Gelabert Soler
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¢Pero Dios mio, qué pasa con los precios?, se
pregunta el ama de casa, de dia en dia mas preocu-
pada ante la constante e incontenible escalada de
las cotizaciones de los articulos de uso y de con-
sumo. Esto, por no hablar asimismo de los servicios
y otros problemas. de mayor o menor cuantia.

Pues pasa con los precios que se encuentran ofi-
cialmente congelados desde el 18 de noviembre de
1967, y que salvo los productos perecederos no hay
razén suficiente de que hayan experimentado un
serio encarecimiento.

También se congelaron los salarios en la farriba
citada fecha y lo decretado se ha mantenido a raja-
tabla con todas sus consecuencias. Con todas sus con-
secuencias onerosas' para los millones de espafioles
que viven de un sueldo o jornal.

EL 1 DE LA SUBIDA INICIAL, EN EL “REDONDEO" DE LOS INTERMEIARIOS, SE TRANSFORMA, A VECES, EN 10

1"

HISTORIA DE LOS PRECIOS

Los economistas, tanto los tedricos que constituyen
legi6n como los realistas, que son muchos menos,
est4an de acuerdo en considerar el precio como la
determinante de todas las cargas que ha de soportar
el articulo en el dmbito de la producciér, més un
determinado porcentaje de beneficio; que el hombre
si trabaja es exclusivamente por afin de lucro en la
inmensa mayoria de los casos.

Permitanme ofrecerles la historia econémica de un
kilo de patatas. Primero, naturalmente, hay que con-
tar con la tierra. Hasta el momento no se siembra
nada fisico en el aire, aunque en el aire esté la co-
secha mientras no se haya recogido. La tierra sopor-
ta contribuciones. Primeros factores de la valoriza-




‘cién del precio que habri de tener el futuro kilo de
patatas, :

Después, el cuidado de la plantacién: laboreo, abo-
nos, agua, productos antiplagas, etc. Gastos todos
que han de converger en la suma total del valor de

la produccién. Suma que serd incrementada con el.

margen de beneficios que justa y obviamente decide
‘el productor.

Ya tenemos el precio de un kilo de patatas, que
resultarda mas o menos alto, aparte de por su costo
real de produccién, por las caracteristicas de la co-
- secha, calidad del producto, época en que éste apa-
rece en el mercado, facilidades de transporte, ley de
_oferta y demanda y otra serie de considerandos que
entran en €l libre juego de la oferta definitiva. Pero
sea cual sea ésta, el producto va a subir un peldafio
en la escala de la comercializacion. Del productor va
a pasar al almacenista, primer intermediario que en-
tra en juego.

¢Labor del almacenista?-Su propio nombre lo ex-
plica: almacenar los articulos adquiridos al produc-
tor para ir didndoles salida a través de la demanda

del segundo escalén de intermediarios: los deta- B

llistas.

Nataralmente que el almacenista compré a un de-
terminado precio el kilo de patatas, al que ahora an-
damos siguiendo la pista. Kilo de patatas que al pa-
sar al detallista habria incremerntado su precio con
el beneficio del almacenista, amén de los porcenta-
jes por mermas o deterioros de gémero, y la enti-
dad de los gravamenes todos que acttian en el cam-
po comercial del primer intermediario.

Puede ocurrir, sobre todo, en momento de escasez
de un articulo, que éste pase por sucesivos inter-
mediarios hasta llegar al ultimo peldafio de la es-
cala de comercializacién, o sea al detallista. Pero en
circunstancias normales el kilo de patatas que an-

damos rastreando discurre directamente del almace-

"nista al postrer peldafio o eslabén de la cadena
distribuidora, Kilo de patatas por el cual el consu-
midor paga todos los gastos y distintos mérgenes

comerciales que viene arrastrando el producto, més.
el beneficio del detallista, por regla general més sen-

sible que. el del agricultor.

Y asi la historia de todos los precios: punto de
origen o productor, intermediarios —cuando menos
un -almacenista y un detallista por lo general— y
luego el consumidor. Se habla siempre en situacién
de mercado normal, dejando aparte las circunstan-
cias excepcionales en que pueden fructificar espe-
culadores, agiotistas, «estraperlistas» y demés gen-
tes de la misma condicion.

ACTUALIDAD DE LA VIEJA LEY DE LA
OFERTA Y LA DEMANDA

Esta ley tan antigua de la oferta y la demanda

siempre tuvo un valor casi axiomaético. Aunque de un |
tiempo a esta parte, por una amplia gama de circuns-
tancias del tiempo nuevo mercantil, su crédito aho- i

ra ande un tanto en entredicho.

De todas formas, lo que si resulta todavia axioma-

tico es que la abundancia es fuente de abaratamien-
to. Si se dieran los brillantes como las patatas, la
méxima elegancia resultarfa lucir un collar de pa-

tatas extratempranas, que suelen ser las mas caras

Cuando sobra un producto, hay que darle salida.
Y ninguna otra mejor que un buen Pprecio, hecho
gue se alcanza al reducir productores, almacenistas
y detallistas sus correspondientes margenes comer.
ciales.

Claro estd que en el ya citado tiempo nuevo hay
cien procedimientos, todos ellos irregulares y en ab.
soluto carentes de ética, para frenar esa abundancia
en el mercado. Todo el mundo sabe lo de la des-
truccién voluntaria de café en el Brasil o del trigo
en la Republica Argentina o del azmicar en Cuba, etc.
Como también se sabe el método de no recoger par-
te de la cosecha o de retirar del mercado determina-
da’ parte de los excedentes. De modo concreto, es
mas que conocido el hecho de la suspensién de cap-
turas del bocarte, o boquerén o anchoa, cuando su
precio en lonja, debido a la abundancia, no puede
resultar todo lo beneficiosamente deseable por los
armadores, o incluso puede ser ruinoso para los pes-
cadores.

El_refrdn «nunca por mucho pan es mal afio» ya
no tiene vigencia plena. Catdstrofe agricola resulta
tanto un afio pésimo.como uno excesivamente bue-
no. Y ahora, al elegir entre los dos, menos quebra-
deros de cabeza presupone la escasez. Lo poco, dado
el sistema econémico y social de las sociedades de
consumo, se encuentra siempre colocado, sea al pre-
Clo que sea. Les remito a ustedes, como ejemplo
el caso del marisco. :

Ya que se habla de refranes conviene sefialar que




también se ha quedado atrds, desfasado, aquel otro
dicho tan mercantil de «més valen muchos pocos
que pocos muchos». Hoy una notable parte del co-
mercio moderno conviene en lo opuesto: «Mas va-
- len pocos muchos que muchos pocos.» Media doce-
na de ventas con sensible beneficio comercial resul-
tan mdas fructuosas que muchas docenas con redu-
. cido margen. Ademéas, menos necesidad de personal,
meénos pagos de impuestos, menos quebraderos de
cabeza, en definitiva.

Naturalmente no hay regla sin excepcién: la de
las cadenas comerciales, la de los grandes almacenes,
la de los supermercados y alguna que otra mas,
Nuestra critica no se dirige a2 los comerciantes, sino
a quienes entre ellos olvidan las exigencias del bien
comin y el interés de Espaiia.

EN LA CADENA DE LA COMERCIALIZACION, LOS
ENCARECIMIENTOS VAN EN PROGRESION
' CRECIENTE

¢Cémo es posible que el kilo de patatas, que el
productor vende a dos pesetas, tenga que comprar-
las yo en la tienda a mas de cinco?, se pregunta
desolada el ama de casa.

La cosa no puede resultar més sencilla: porgue
los intermediarios producen la inflacién del precio
con sus méargenes de beneficios en progresién cre-
ciente. Vuelta al «caso» del kilo de patatas. El al-
macenisfa lo recarga —sea dicho simplemente a ti-
tulo de ejemplo— en un 30 por 100, y posterior-

mente el detallista vuelve a gravar el producto con

otro 30 o 40 sobre el precio de productor y margen
del almacenista afiadido. f

CADA NUEVA- CARGA SOBRE LOS PRODUCTOS
SE MULTIPLICA A NIVEL DE CONSUMIDOR

Sucede con singular frecuencia la aparicién de una
nueva carga sobre los productos. Sea, por ejemplo,

'un nuevo impuesto. Lo que éste supone viene a in-

cidir, naturalmente, sobre el precio de produccién y
el valor en factura de los articulos de modo, sea di-
cho en honor de la verdad, poco sensible. Lo malo
es que a nuevo desembolso por parte del fabricante,
el debido beneficio sobre dicho desembolso, y asi
luego en el caso de los intermediarios. Total, que
si determinado producto soporta una nueva gabela,
acaso del 2 por 100 sobre su valor total, dicha gabela
se multiplica sensacionalmente —incluso hasta  por
10— a través de la cadena de comercializacién. Sin
la menor causa que lo justifique, desde luego.

En este orden de cosas se dan repercusiones ver-
daderamente abusivas. No hace mucho tiempo atn
se dispuso una nueva tributacién sobre las bebidas
gaseosas. Crematisticamente, el impuesto tenia una
cierta repercusién sobre los precios en origen, gue

'hubiera podido absorber el mercado sin méas que.

una levisima repercusién en el bolsillo del consumi-
dor. Sin embargo, la citada repercusién, en buena
parte de los casos, ha sido tan acusada como para
merecer, justamente, el calificativo de escandalosa.
Ha habido establecimientos donde el mencionado
impuesto ha repercutido hasta el extremo de supo-
ner el encarecimiento de un duro en una simple bo-
tella pequefia de «cocacola» o bebida similar.

Asi resulta que cualquier circunstancia alterativa.
de los precios, por muy débilmente que haya de in-
fluir sobre éstos, es causa o pretexto més que sobra-
do para encarecer sensiblemente aquéllos. Sin pre-
ocuparse ni un dpice de lo que pueda opinar la Sub-
comisiéon de. Precios.

Comio el asunto es rentable, por lo visto al menos

‘hasta ahora, nada de particular va a tener que fabri-

cantes e intermediarios suspiren por la aparicién de
nuevas gabelas, tributaciones, gravdmenes, arbitrios,
etcétera. Si cada una va a representar una nueva car-
ga de la que han de deducirse mayor caja, jpues ade-
lante! El interés general se olvida y todos a ganar
dinero. :

AMENAZA DE UNA INMEDIATA E INTENSA
ESCALADA DE PRECIOS

De siempre, el otofio ha resultado ser la tempora-
ia, por antonomasia, la estacién propicia al encare-
cimiento de los articulos de uso y consumo, amén
de los servicios y de la ensefianza. Circunscrito el
tema al sector consumo, la carrera de precios —de
cara a las pagas «extras, de las pascuas—, se inicia
con las primeras jornadas otofiales para desfallecer
al otro dia de la festividad de los Reyes, momento
justo en que a Juan Espafiol y su respetable fami-
lia no les queda un céntimo en el bolsillo.

La escalada de precios de este afio presenta muy feo
aspecto. E] escandaloso encarecimiento del turrén
—inada menos que sesenta pesetas en kilo desde
aquello de la congelacion de precios!—, marca la
pauta del camino que podrian recorrer los demds
precios. Las tendencias al alza son enormemente sen-
sibles con repercusién inmediata en cuantos «pesan
y Iniden». Basta que un producto tire de sus precios
hacia arriba, para que los demdas hagan lo propio, y

" si ese impulso ascensionista es descarado, descara-

dos serim los otros subsiguientes.

No resulta lo més grave en el «caso» del turrén su
encarecimiento, siné el impresionante procentaje en
que lo ha hecho. El efecto psicolégico puede ser, sin
duda alguna, el de «via libre» para las més ambicio




sas escaladas de las cotizaciones. Si la congelacién
no se respeta en unos productos, puede ocurrir lo
mismo en otros. .

Afiadan ustedes a lo anterior los anunciados en-
carecimientos del agua, la luz, ciertos otros servicios,
como el anunciado de los transportes u.rbanos. y
compondridn una exacta y oscuramente grisdcea pa-
noramica del momento econémico de los mercados
‘espafioles. Sitio donde al fin y a la postre repercu-
ten todos los avatares de la economia espafiola por

muy alta o baja que especule, Si, ya sabemos que’

no suben los automéviles, pero ¢cudntos obreros
tienen automoévil?

Con ser harto descorazonador para cuantos viven
de su trabajo, el actual horizonte del comercio de
uso y consumo lo es mdas considerando que alla en
el mes de abril del préximo afio —fin de la inter-
minable etapa de congelacién de precios—, tal ho-
rizonte se entenebrecera mas con ofra nueva y acaso
posible subida de los precios de las' cosas. al «calor»
ie los nuevos salarios. Sobre esto habla la expe-
riencia.

Hoy, muchos articulos de consumo resultan ya
prohibitivos para una numerosisima masa de espa-
fioles, Por ejemplo, el pescado fresco ha sobrepasado
las cifras calificativas de lo suntuario; igual sucede
con las primeras calidades de las carnes de vacuno;
lo propio acontece con el cordero, de cotizaciones
asombrosas por lo elevadas; exactamente igual ocu-
rre con la fruta y, en fin, con las conservas y otros
muchos mas productos, como el 'queso, la mantequi-
lla, ‘ciertos vinos, etc. As{ que ahora con la nueva
perspectiva, mas prohibitivos atn.
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LA ANARQUIA DE LOS PRECIOS, FACTOR DE
DESCONCIERTO DEL MERCADO

Ya que antes quedd citado un refrescante, ¢puede
alguien asegurar categéricamente el precio de esta
bebida? Desde luego, por supuesto, que ha de ser dis-
tinto el que tenga en el populoso bar que en la
lujosa cafeteria, que en' la «boite» de todo postin.
Como distintos son los gastos de cada local. Sin
embargo, lo que no puede explicarse es que aun en
ambientes de idéntico nivel, las cotizaciones sean in-
comprensiblemente varias, fluctuando hasta en un vo-
lumen de cinco pesetas.

Sélo que el problema no se da tinicamente en una
marca o en las restantes bebidas gaseosas. Es que
acontece el mismo fenémeno hasta en las legumbres,
articulo cien por cien de primera necesidad y con-
sumo ultrapopular. Segtin el sitio, segiin el barrio o
las tiendas, asi los precios no quedan determinados

por la calidad del producto, sino por una serie de

consideraciones y estimaciones particularisimas del
detallista. :

Antano, los precios de las cosas se mantenian por
largas temporadas. Ahora, claro estd, el mercado se
muestra mucho mds sensible y nervioso, incluso con
reacciones histéricas en ocasiones. Pero de cualquier
forma, deberian regir en el mercado unas normas
sobre ponderacién de precios, capaces de uniformar
estos en cada uno de los compartimentos o estratos
del complejo mercantil. Lo que ocurre actualmente,
o sea, la mayuscula anarquia 'de la oferta, no sirve
més que para desorientar al consumidor, reducir el
consumo y desconcertar el mercado. En cambio, a
rio revuelto ganancia de pescadores, o de los pica-
ros. En cambio, muchos comerciantes honestos se
arriesgan a sufrir grandes pérdidas.

En fin, muchos son los organismos que centran
sus actividades en el myndo del consumo: la Comi-
saria General de Abastecimientos, el FORPPA, la Sub-
comisién de Precios, los distintos Sindicatos rela-
cionados con la alimentacién, aunque estos ultimos
nada tienen que ver con la fijacién de los precios al
consumo publico. Todos ellos pueden y procuran ha-
cer mucho por ese saneamiento, tan imprescindible,
del pulso econémico de la plaza, en el que tanto
decide la disparidad de criterio que en la fijacién
de mdrgenes mercantiles y precios tiene el comer-
ciante. En definitiva, la elevacién de unos precios
teéricamente congelados es inadmisible, si el nivel
de salarios no se modifica paralelamente.

Julio CASTILLA

de Tiempo nuevo’




Entre las conclusiones aprobadas
en el peniltimo Consejo Econdémico
Sindical de Baleares (afio 1965) y en
la ponencia de Industria se incluyd la
conveniencia de crear una bolsa de
subcontratacién de nuestro ambito
provincial. Ha llovido mucho desde
aquél entonces y jamds, al menos que
yo sepa, se ha intentado cumplir la
recomendacion del citado Consejo
Economico.

En la actualidad las B. S. C. son

consideradas como uno de los instru--

mentos mas idéneos para lograr un
desarrollo regional acelerado y en
realidad su objetivo principal reside
en el aprovechamiento integral de to-
dos los recursos existentes en su zona
de actuacién, mediante el estableci-
miento de relaciones entre empresa-
rios que tengan disponible parte de
su capacidad productiva y empresa-
rios gue tengan saturada la misma;
esta accidn de relacidén entre empresas
que se encuentren en situaciones an-
teriormente descritas (subcontrata-
ci6n) es habitualmente practicada
desde tiempos inmemoriales en todas
las zonas industriales; sin embargo,
la diferencia fundamental entre unas
relaciones, ttiles por ambas partes,
pero establecidas individualmente, y
el funcionamiento de las B. S. C. con-
siste especialmente en la institucio-
nalizacién del enlace entre ofertas y
demaridas; es decir, en la creacién de
un organismo que funciona sin animo
de lucha estando dotado de medios
suficientes (especialmente informati-
vos) para facilitar los contactos entre
demandantes y oferentes; se trata de
oficinas imparciales que comunican
con las diversas empresas adheridas
voluntariamente sin mostrar preferen-
cia por ninguna y que cuentan con los
datos suficientes (de tipo general, ma-
aquinaria disponible, medios de pro-
duccion, lista de trabajos que se sub-
contratan, numero de operarios por
categorias, capacidad utilizada en las
diversas épocas etc.); cuando un tra-
bajo puede ser realizado por wvarias
empresas en igualdad de condiciones
la Bolsa remite las direcciones de
todas ellas al consultante que serd el
que en iltimo término realice la elec-
cién definitiva.

Durante estos ultimos afios se han
montado con €xito, especialmente por
parte de las Camaras de Comercio ung
serie de B. S. C. que funcionan a lo
ancho del pais, pero la ultima nove-
dad consiste en las iniciativas toma-
das por la Bolsa de Subcontratacién
Industrial del Sur, entidad que ha for-
malizado diversos contactos con una
serie de industriales franceses con el
objeto de importar ciertos tipos de
trabajos (siderometalirgicos) que
pueden reportar ventajas econdmi-
cas y técnicas considerables, contri-
buyendo, por otra parte, a paliar la
emigracién de aquella zona peninsu-
lar.

En nuestra Isla, como en todas par-
tes, el trabajo sobrante se suele sub-
contratar pero, normalmente, los que
realizan trabajos subcontratados estdn
supeditados a un pequefio nimero de
empresas de cierta dimensién con las
que acostumbran a entrar en contac-

iContaremos

alguna vez
con una

holsa de
subcontratacion?

por

' Pedro
Costa

to, las cuales, como es natural, en
épocas criticas realizan el trabajo por
si mismas provocando con su actua-
cion grandes oscilaciones en las car-
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teras de pedidos correspondientes a
las empresas de dimensiones mads re-
ducidas; estas fluctuaciones inevita-
bles en todas las ramas de actividad
econdmica pueden paliarse en gran
parte incluso cuando se trata de pe-
quefias empresas si se pertenece a
una B. S. C. que cuente con un volu-
men de mano de obra y unos elemen-
tos productivos suficientes, evitando,
por otra parte, a los subcontratados
un despliegue de energias para captar
un volumen de pedidos suficientes
cuando —como consecuencia de su di-
mensién— su actividad principal de-
berfa consistir tinicamente en la rea-
lizacién de las funciones productivas
clviddndose en gran parte de las fun-
ciones comerciales.

Don Rafael Pavon, en un trabajo ti-
tulado «Bolsas de Subcontratacién»
publicado en Economia Industrial
(mimero correspondiente al mes de
enero de 1968) afirma que ademds del
servicio primario prestado por estas
entidades, y gracias a ellas, puede lle-
garse a un conocimiento exacto de los
problemas comunes que se plantean
en empresas similares de una region
¥ que en muchos casos se facilitan las
concentraciones, fusiones o simples
colaboracicnes para resolver dichos
problemas, contribuyendo con ello a
mejorar calidades y a obtener precios
mas competitivos.

El d4mbito de actuacién es variable
pero no suele exceder de un radio de
accién de 150 kilémetros por lo que
una institucién de tal tipo podria te-
ner cardcter insular; el nimero de
personas que normalmente agrupan
las empresas asociadas oscila de 6.000
a 12.000 operarios pero el tamafio no
constituye un verdadero impedimento;
por ello y por las razones expuestas
anteriormente creemos que el estable-
cimiento de una B. S. C. en Mallorca
constituiria un verdadero aconteci-
miento econdémico para nuestra Isla y
nos parece especialmente indicada pa-
ra regular la actividad de dos grupos
industriales: el del calzado y el de la
construccion y sus materiales, Espe-
remos que nuestra manera de ser tan
inclinada por naturaleza hacia el indi-
vidualismo no demore la puesta en
marcha de un organismo que podria
constituir un verdadero logro a escala
de empresa y & escala insular contri-
buyendo a la soluciéon de muchos pro-
blemas econdmicos pendientes.




CAPITANES DE EMPRESA

José Planas Montanya
Industrial Fotdgrafo

45 aiios

Casado

Tres hijos

Don José Planas Montanyd se
define, simplemente, como aficiona-
do a la fotografia; pero enseguida
aclara que las circunstancias le obli-
garon a comercializar la mayor de
sus aficiones. Es, si, fotégrafo por
vocacién; pero lo es también por
profesién. Largo camino el andado
por ese hombre al que en Barce-
lona se le tiene por mallorquin y
en Mallorca por cataldn. Ambas co-
sas le halagan...

—Pero usted es catalan...

—Natural de Cardona, provincia
de Barcelona; un pueblo que en el
afio 1945 contarfa, calculo yo, con
cerca de siete mil almas.

—¢Por qué, precisamente, en
19452

—Porque éste fue el afio en que
vine a Mallorca. ;

Don José venia llamado para

cumplir sus deberes militares y
aquella circunstancia le serviria de
«excusa» para, en lo sucesivo, dedi-
carse a su auténtica vocacién. De
haber continuado residiendo en
Barcelona seguramente habria se-
guido la tradicién familiar; es de-
cir, fabricante de harinas,

Pero no. El 18 de Octubre de
1947, José Planas —a la sazén un
«recién cumplido»— inauguraba en
Palma su primer establecimiento
fotografico, alld en el numero 27
de la calle Coldn.

En la fachada, un rétulo: «Fotos
Casa Planas».

—¢Era una época propicia para
el desarrollo de un establecimiento
como aquél?
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~—Muy al contrario. Comercial-
mente hablando era una «aberra-
cién»... pero en aquel entonces yo
no pensaba con mentalidad de co-
merciante, Mis veintitrés afios me
impedian ver que ser duefio de una
industria harinera era tener una
«fabrica de hacer dinero»; y que,
por el contrario, abrir un estable-
cimiento de fotografia era...

—¢Una ruina?

—No exactamente porque en
aquel entonces no tenia con qué
«arruinarmen»...

No habia, en definitiva, modo hu-
mano a su alcance para desarrollar
el negocio. Espafia tenia cerradas
sus fronteras y no existia posibili-
dad alguna de traer buenas cama-
ras fotograficas —siquiera de regu-
lar calidad— e importar material
fotografico. Pero a José Planas no
le preocupaba aquello. A José Pla-
nas solo le inquietaba dar escape
a su enorme aficién por la fotogra-
fia.

—¢Cémo  fue que cambid de
idea?

—Tal cosa no ocurrié jamas,
puesto que todavia hoy la fotogra-
fia sigue interesindome esencial-

-mente como arte. Pero se da el

caso de que actualmente apenas si
dispongo de tiempo para dedicarlo
a hacer fotos, puesto que al comer-
cializar la fotografia me constitui
en industrial fotégrafo, con todos
los quebraderos de cabeza que ello
trae consigo.

—Pero, ¢cémo pudo llegar a co-
mercializar la fotografia si, como



dice, corrian en aquellos tiempos
«malos vientos»?

—Es sencillo de explicar, A aque-
llos afnos francamente malos suce-
dieron otros de signo totalmente
contrario. Fue al iniciarse el
«boom» turistico. Al fundar «Casa
Planas» no habia preveido un futu-
ro como aquél. Se presenté la oca-
sion y no dejé escaparla; eso fue
todo.

Fue a partir de 1951 que el nego-
cio tomé un rumbo francamente fa-
vorable, consecuencia del cual son
las catorce tiendas actuales de «Ca-
sa Planas», mas un laboratorio fo-
tografico que siempre ha sido orgu-
llo de la Casa. :

—En el negocio de la fotografia,
¢faltaban ideas?

—En Mallorca, quizas si.

—¢Las puso usted en practica?

—Solo algunas. Aparte mi gran
aficién por el arte fotogrifico, senti
siempre cierta vocacién periodisti-
ca que se tradujo en un «servir la
noticia grafica lo antes posible».

Con este lema por delante, iba los
domingos al fiitbol —el «Mallorca»
acababa de reintegrarse a la Se-
gunda Divisién y en la isla habia
un gran ambiente deportivo— y
cuando el publico salia del estadio
tenia ya ante si, hechas imagen, las
jugadas mas interesantes del en-
cuentro. Naturalmente aquello pro-
ducia «impacto» y yo salia ganando
en una populardad que se traducia
en clientela para mi negocio... De
igual forma presté siempre mucho
cuidado en procurar dejar constan-
cia grafica del paso por Mallorca
de toda clase de famosos, especial-
mente artistas de cine... trucos, en
definitiva, que me permitieron lle-
gar a situarme e ir prosperando.

—¢Radicé aqui, pues, el éxito de
«Casa Planas»?

—Bueno, yo creo que la calidad
de nuestros trabajos fotogréficos
también influyé decisivamente, co-
mo asimismo el hecho de haber si-
do los primeros en introducir el
color en Mallorca.

Don José Planas tiene un despa-
cho casi de «pobretén»; un despa-
cho sin muchas «aspiraciones».
Quizds sea intencionado. En el
transcurso de nuestra conversa-
cién, desarrollada, precisamente, en

. este despacho, don José Planas nos
diria que al prosperar su negocio
y convertirse en «capitin de empre-
sa», perdié algo de aquel aliciente

CON EL EXCMO. SR. GOBERNADOR CIVIL DE BALEARES. DON VICTOR
HELLIN.

inicial, hasta el punto de que hoy
tiene que dedicarse nuevamente a
la fotografia como «hobbys»...
—Hadéblenos de su empresa.
—Estoy francamente orgulloso
de ella. Estoy orgulloso, si, de su
desarrollo y que fotégrafos de Pren-
sa como Monserrat, Torrellé, Sa-
lleras, Terrades y otros tuvieran
sus comienzos precisamente en
«Casa Planas»; pero sobre todo me
enorgullece el hecho de que ningu-
no de mis empleados tuviera nocio-
nes previas de fotografia al entrar
a trabajar en la empresa. «Casa
Planas» ha sido, pues, escuela. En
mi opinién resulta més ficil crear
profesionales que adaptar profesio-
nales ya hechos a las peculiarida-
des de la casa; y més alin en el
caso de una profesién que en los
dltimos afios ha evolucionado tan-
tisimo. ’
—¢Personal de la empresa en es-
tos momentos?
—«Casa Planas» estd constituida
por tres secciones que funcionan
con plena independencia una de la
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otra, de forma que hasta podrian
ser consideradas tres empresas dis-
tintas. Son: seccién de laboratorio
fotografico (el cual estd actualmen-
te en periodo de modernizacion);
secciéon de comercio fotografico
(tiendas); y una tercera seccién
que radica en Barcelona y que tra-
baja a base de foto-mecanica. En-
tre las tres suman unas ciento cin-
cuenta personas.

—Usted ostenta un cargo publico
(Concejal del Ayuntamiento de
Palma). Comercialmente hablando,
¢le beneficia o perjudica?

—Tiene sus pros y sus contras,
pero creo que el fiel de la balanza
se mantiene en su punto medio...

Habia muchos temas de los que
hablar y muchas cosas que pregun-
tar; pero la conversacion se cerra-
ria con una sola pregunta:

—De volver a tener veinte afios,
¢repetiria lo que hizo hace ahora
un cuarto de siglo?

—Exactamente lo mismo.

He aqui, pues, a un hombre con-
forme con su suerte.




ANALISIS Y PROGRAMACION AL SERVICIO DE NUESTRO FUTURO

por
Miguel Alefiar

Durante los iltimos afios ha eclo-
sionado en nuestra provincia una
clara conciencia de tres hechos su-
mamente trascendentes. Son los si-
guientes:

1. La progresiva decadencia de
nuestra industria, la dilatacién de sus
problemas, la consolidacién de un
entorno cada vez mds adverso para
su desenvolvimiento normal y la po-
sibilidad (no meramente eventual) de
un deterioro fundamental de la mis-
ma a muy corto plazo. En suma, esta
en peligro no sdlo el desarrollo de
nuestra industria, sino su propia po-
sibilidad de existencia futura.

2. La presencia en nuestra econoc-
mia de unos desequilibios bésicos y
permanentes. Estos se manifiestan en
una inflacién de grandes vuelos y en
una especulacién crénica que no afec-
ta sélo al tradicional sector inmobi-
liario. La importancia de las mismas
es tan grande que a nadie se oculta
el hecho de que estdn perjudicando
seriamente el desarrollo sano, racio-
nal y justo de nuestra riqueza pro-
vincial.

3. La conveniencia de emprender
una amplia tarea colectiva de andli-
sis, informacién y programacién, que
se proponga cubrir los siguientes ob-
jetivos:

— Identificar de un modo riguroso
y exhaustivo todos los estrangula-
mientos existentes en nuestra econo-
mia y los circulos viciosos que en
ella operan, a fin de poder proceder
al planteamiento de las diversas op-
ciones de politica econdmica capaces
de superarlos.

— Descubrir todas las posibilidades
no aprovechades del potencial pro-
cductivo de la regién, susceptibles de
una explotacion rentable.

— Encauzar la inversién del ahorro

provincial hacia empresas racionales,
rentables a largo plazo, ajenas del to-
do a maniobras especulativas, capa-
ces de crear rigueza en abundancia
¥y que aprovechen no sélo un tipo de
recursos sino todo el conjunto de po-
sibilidades de nuestro potencial pro-
ductivo.

— Plantear las diversas estrategias
de desarrollo regional, ilustrar las zl-
ternativas existentes y permitir la to-
ma, con conocimiento de causa ade-
cuado, de las decisiones mds oportu-
nas a nivel de empresa, de grupos de
empresas, de Organismos y entidades
locales y de Administracién publica.

Pero no solo ha habido una licida
toma de conciencia de estos proble-
mas colectivos. A la misma han se-
guido iniciativas de accién sumamente
valiosas y encomiables. Pero, puesto
que en principio caben varios tipos
de trabajos gue cubran los objetivos
indicados y cada tipo admite una gran
variedad de estilos diferentes, séamos
permitido indicar cudles deberian ser
en nuestra opinidén las principales ca-
racteristicas que reunieran los mis-
mos. Son las siguientes:

a. Ser eminentemente PRACTICOS.
Interesan frabajos gque reunan una
informacidén operativa, 1itil y préctica.
No interesan los trabajos aparatosos,
espectaculares, magistrales o «de pres-
tigion. No se trata de conseguir una
edicion brillante de textos que pue-
dan ser elevados por sus autores al
nivel de tesis doctorales. Se trata de
ayudar e impulsar una toma de deci-
siones consecuente.

b. Ser PROYECTIVOS. No nos in-
teresa tanto saber cémo somos, cuan-
to saber qué podemos llegar a ser y
c6mo podemos conseguirlo. Es por
ello por lo que el andlisis de la es-
tructura econdémica de nuestira reali-
dad actual tiene sélo un interés par-
cial y mediato.

c. Ser sumamente REALISTAS.
Cualquier trabajo deberia arrancar
de la consideracion de las posibilida-
des reales de nuestra provincia. Se
precisan propuestas y sugerencias gque
hablen de lo que realmente se puede
conseguir.

d. Ser extraordinariamente CON-
CRETOS. La utilidad de estcs trabajos
serd tanto mayor cuanto mds se acer-
quen 2 la concrecién de unos produc-
tos determinados, de sus costes rela-
tivos, de sus ventajas, de sus mercados
potenciales, de sus caracteristicas di-
ferenciales dptimas, etc.

e. Ser MODESTOS. Deben elabo-
rarse con la conviccion de que la per-
feccién del trabajo no garantiza la
solucién de ningilin problema sino que
s6lo reduce su dificultad. En otras
palabras, quienes elaboren estos tra-
bajos deberian tener presente en to-
do momento gue su competencia se
concreta en posibilitar y fomentar un
juego de decisiones.

f. Ser basicamenfe SECTORIALES.
Merece la pena tener una vision de
conjunto. Pero, ante todo, interesa
investigar las posibilidades reales de
expansiéon de cada uno de nuestros
sectores econdmicos y las condiciones
para la implantacién de nuevas acti-
vidades. En nuestra opinion estos es-
tudios sdlo pueden desarrollarse con
una prefunda visidn de las particula-
ridades de cada sector.

g. Incluir un adecuado estudio de
nuestrc ENTORNO econémico. M4ds
que estudiar la realidad econdmica de
la provincia, interesa conocer su en-
cuadre dentro de una economia mun-
dial en rapida evolucion. En conse-
cuencia, los estudios deberian prescin-
dir de consideraciones excesivamente
«internistas», que permitirian sélo
una reflexién autista, pero serian de
escasa utilidad de cara al despliegue
de un amplic juego de fuerzas nuevas.

h. No ser ECONOMICISTAS. Lo
eccndémico es solo uno de los factores
a tener en cuenta en la programacion
de un desarrollo.

Estas son las directrices que a nues-
tro juicio deberian presidir la elabo-
racién de las tareas informativas al
servicio de nuestro futuro desarrollo
econdmico provincial. Cuanto mds se
ajusten a esta «filosofia»n los trabejos
que se realicen, tanto mayor serd su
grado de operatividad. Por creerlo asi
nos hemos detenido brevemente en su
exposicidn.
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AYUDA A EUROPA

Sobre la ayuda de los Estados Unidos a Europa desde. 1946 a 1966,
se dan las siguentes cifras en millones de délares:
Ayuda Ayuda
Paises econém. militar Préstamos Donaciones Total
Bélgica - Luxem-
bOrgo’ 2 oo e 749,6 1.255,3 264,7 1.740,2 2.004,9
Dinamarca ... ... 301,8 618,7 54,3 866,2 920,5
Francia ... ... «v 931509 4.258,7 1.939,7 7.469,9 9.409,6
Alemania Oc. ... 4.0459 951,5 1.238,6 3.758,8 4.997,4
Holnda | 7 123  Ids  et0 204 24w
olanda... ...... 229, 1.240, 391,0 079, AT0, A
Noruega ... .. .. 318 8842 1134 12226 12360 R et
Portugal... Lo i 188,9 330,2 125,4 393,7 519,1 LONDRES. — Los roymtﬂs’ de in-
Gran Bretafia ... 8.010,4 1.034,5 4551,6 4.493,3 9.044,9 versiéon de més de 208 firmas britdni-
Yugoeslavia... ... 2.1683 695,5 994,5 1.869,4 2.863,9 cas interesadas en el mercado de va-
B o v 1.895,1 1.854,3 3384 34109 3.7494 lores espafiol fueron comentados por
ESPARA.. ... ... 1395,7 608,6 726,1 1.278,2 2.004,3 el diario londinense «Evening Stan-
dard».

TONICA ALCISTA PARA EL PRECIO
DE LA HARINA DE PESCADO

LONDRES. — El presidente de la
Asociacién de Fabricantes de Harina
de Pescado ha advertido que el pre-
cio de este producto que ha venido
subiendo progresivamente en los ulti-
mos tiempos continuard su ténica al-
cista, precisando que hasta hace poco
el aumento de la produccién y la de-
manda de los fabricantes de piensos
compuestos habia sido similar, mien-
tras que ahora se aprecia que aungque
la demanda sigue en aumento la pro-
duccién se ha nivelado y pronto lle-
gard el momento en que se vaya ha-
cia un control de produccién tal co-
mo parecen haber iniciado ya paises
como Peri y Sudéfrica. Por el mo-
mento se aprecia un descenso en la
pesca de anchoa en las costas perus-
nas y un descenso en las capturas de
arenques en Islandia, lo cual crea un
serio problema a los productores de
harinas de pescado haciendo subir los
precios. Concretamente, en Gran Bre-
tafia, aunque una gran parte del pro-
ducto empleade por los fabricantes
de harinas es de origen inglés, los
precios han seguido la tendencia mun-
dial, habiendo pasado de £ 75 a 90 la
T. y llegando a £ 9495 la T. para el
producto importado. ‘

| ANVERSO Y REVERSO DE LA NUE-
vA MONEDA DE LA REPUBLICA

DEL GABON. )

HA SIDO ACUNADA POR LA FA-

BRICA DE LA MONEDA DE FRAN-

CIlA.

La jornada laboral

La prolongacién de la jornada de trabajo no se pro-
duce tan solo por la via del pluriempleo, sino también
vor la de las horas extraordinarias. Un informe respon-
sable dice sobre el particular que en Esparia la jornada
laboral es la mds larga si la comparamos con la de la
mayoria de los paises europeos. Asi tenemos que la du-
racion semanal del trabajo efectivo en los Estados Uni-
dos, Francia, Alemania, Inglaterra, Holanda, Suiza y
lapcn, es, respectivamente, y por el mismo orden de
40'8, 45, 45'7, 45'9, 49, 46'6 y 50’5 horas semanales. En Espa-
fia llega a 51, Deducird el lector que sabe sacar con-
clusiones, que la fatiga corporal y nerviosa, asi como la
falta de armonia total del trabajador (desequilibrio si-

Moneda para Gabon.

El articulo recoge unas declaracio-
nes de Michael Spackman, de la firma
«Singer and Friedlander», en la que
se pone de relieve el firme avance de
las inversiones en Bolsas espafiolas
en los ultimos seis afios, producido
gracias al alto indice de crecimiento
.de la economia espafiola, teniendo en
cuenta gue Espaifia partié de una ba-
se muy baja en comparacion con
otros paises europeos.

Sefiala también el comentario que
el indice de las subidas de las accio-
nes en Bolsas espafiolas desde enero
de 1968, puede fijarse en un 75 por
100, por lo que su atraccién sobre el
inversor extranjero es indudable.

El comentarista hace asimismo la
afirmacién de que para los que cono-
cen profundamente el mercado de va-
lores espafiol el futuro ofrece con-

_ fianza.
—

Comenta «Informaciones»:

Sin tiempo material para confirmar
la solvencia de la noticia anterior,
conviene no dejarse llevar por opti-
mismos prematuros en cuanto a su
influencia, caso de realizarse los pro-
pésitos de las firmas inglesas en el
futuro de la economia espafiola.

No es ninglin secreto que la Bolsa
espafiola lleva dos o tres afios de al-
zas persistentes que la colocan entre
las de mayor fuerza alcista del mun-
do. Pero tampoco es un secreto que
estos ultimos meses los extranjeros
han disminuido sus inversiones en los
valores espafioles, mientras dque han
aumentado sus ventas. Es decir, pare-
ce que el dinero empleado en valores

coldgico, falta de vida familiar, etc.), es evidente. Lo
cual nos introduce en el tema sobre la necesidad de rea-
lizar un cambio de horario en las jornadas de trabajo.

¢{UNA MONEDA EUROPEA?

v La idea de una moneda europea estd en la mente de
muchos. La necesidad de nuevos progresos en el domi-
nio de las relaciones monetarias en el seno de la Comu-
nidad Econdémica Europea ha sido subrayada reciente-
mente, invitando al Consejo Monetario y al Comité de
los ministros de finanzas de los «seis» a proseguir sus
trabajos y a someter los resultados en préxima reu-
nién, jSerd interesante conocer el desenvolvimiento de
esta cuestién tan importante para Europal




informativa
struccién ¥

El pasado dia cuatro, una empre-
sa dedicada a la exposicién infor-
mativa de la construccién y decora-
cién, dio a comocer sus instalacio-
nes en nuestra ciudad, y con dicho
acto, las ofreci6 a los sefiores fa-
bricantes, delegados y representan-
tes en Baleares, introducidos en di-
chas especialidades.

Este centro informativo con ex-
posicién permanente que, con el
nombre comercial de «Exico» se ha
instalado en la calle General Riera
nim. 48, se dedica a la exposicién
de productos dedicados a la cons-
truccién y decoracién, en cualquie-

ra de sus sentidos. Se encarga, asi-_
mismo, posteriormente, de que el

publico . interesado por aquellos
productos, visite la exposiciéon en
donde se les informa de cualquier
detalle sobre los mismos, y en qué
establecimento, y esto es importan-
te, pueden encontrar aquellos ar-
ticulos para poderlos adquirir. Sin
percibir «Exico» comisién alguna

por los articulos que vendan los
expositores.

Ademds de estas ventajas intere-
santisimas, los expositores disponen
de salas bibliogréificas de juntas y
de proyecciones, para una mejor
divulgacién de lo expuesto.

Realmente es una idea comercial
que celebrariamos tuviera acepta-
cién entre los fabricantes e indus-
triales por las ventajas que ello
pueda reportar,

ey

espaiioles no ha tenido otro fin que
el especulativo...

Los nuevos inversores a que se Te-
fiere la noticia, jvienen a dejar quie-
to su dinero o solamente buscan Ia
realizacién de beneficios?

Esta es la cuestién. Espafia estd ne-
cesitada, como todos 7los paises en
desarrollo, de dinero fresco para im-
rulsar las nuevas instalaciones y ser-
vicios. Pero de ningiin modo le inte-
resa que «dinero saltamontes», como
se le llama en el extranjero, venga,
contribuya con sus golpes de deman-
da a subir los cambios y luego sola-
mente deje el rastro de una fuerte ba-
ja en Bolsa cuando se produzca la
realizacién de beneficios.

Por ello nos gustaria que los pro-
yectos de inversién de mds de 200 fir-
mas a que se refiere la noticia ante-
rior fueren constructivos y limpios
de toda idea especulativa. Si es asi,
bien venido sea el capital que llegue
a nuestra Bolsa.

Poligono Industrial La Victoria (Son Castelld)
Gremio de Carpinteros. s n. Telf. 254743-4

DISTRIBUIDORES DE:

Conductores
Protectores
Interruptores
Bombas
Extractores
Lamparas
Motores

Alta y baja tensién
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«Esperanzas e inquietudes del ac-
tual momento turistico». Ese fue el
titulo preciso e interesante, de una
conferencia que hace unos meses, en
el momento de iniciarse la tempora-
da turistica de este afio 1969 a pun-
to de finir, pronunciara en la Escuela
de Turismo de Baleares Jorge Vila
Fradera, Presidente del Skal Club de
Espafia fundador del Centro de In-
vestigaciones y Publicaciones Turis-
ticas «Editur» y del Hogarotel de Bar-
celona. Se habla y se escribe mucho
de Turismo entre nosotros, pero con
frecuencia sin conocimiento de causa
o, lo que es peor, arrimando las as-
cuas a las propias sardinas.

' Cuando quien habla o escribe,
quien disecciona con bisturi diestra-
mente dirigido, tiene una autoridad
formada a partes iguales de sapien-
cia, experiencia y vocacién, entonces
presta un’sefialado servicio a la que
es y seguird siendo la primera y fun-
damental industria de nuestra isla vy,
en definitiva, a nuestra regién.

El tema del motocultivo econdmi-
co en Mallorca se ha tratado un poco
artificiosamente, con mds efecticis-
mo que propiedad. Afortunadamente,
el tratamiento se ha ido clasificando
y estd asentada la conclusién de que
hay que reconocer la primacia de las
estructuras turisticas y, en su torno,
como en un sistema solar, ir gene-
rando una industrializacién que sir-
va eficazmente al desarrollo turisti-
co, lo complemente y hasta lo supla,
en produccién y en puestos de traba-
jo, con potencia suficiente para inte-
grar una complejidad armoniosa del
hecho econémico mallorquin, o ba-
lear si- asi se prefiere.

¢Esperanzas del momento turistico
al declinar el afio 1969, cuando estd
a punto de registrarse el paso del pa-
sajero numero cuatro millones por
nuestro aeropuerto? La principal, la
decisiva, la destinada incluso a con-
dicionar el futuro de Mallorca, es la
fabulosa progresién de los transpor-
tes aéreos en vuelo de los «Jumbo-
Jet». Su enorme velocidad, que per-
mitirdn sobrepasar el Atlantico en
poco mas de cuatro horas con una
capacidad de mds de cuatrocientos
pasajeros, determinardn un  movi-
miento turistico fabuloso. Pero esos
«Jumbo-Jets» necesitan un tan cos-
toso como laboricso acondiciona-
miento de los aeropuertos para re-
cibirlos y no es de extrafiar la alar-
ma que suscitaron unas declaracio-
nes oficiales muy difundidas en toda
Espaiia, de que la urgencia de ese

acondicionamiento sélo abarcard a
los aeropuertos de Madrid, Barcelo-
na y Las Palmas, Menos mal que una
precisién subsiguiente a la €undada
alarma, provinente de la misma Sub-

secretaria de la Aviacion Civil, ha
contribuido, al parecer, a poner las
cosas en su lugar.

Otra esperanza estd puesta en la ca-
pacidad de Mallorca para poder ile-
nar de contenido la tendencia univer-
sal al ocio que se va acusando en los
pueblos desarrollados. Los socidlo-
gos estdn ya preocupandose por ese
tiempo libre de un préximo futuro,
que reclamard, si, unos objetivos pri-
marios como el sol, el mar, el paisaje
y el reposo, pero combinados y am-
pliados con otros menos elementales,
tales como el goce de espectdculos y
solaces para el espiritu. La construc-
cién del Auditorium y la empresa que
ha abordado Marcos Ferragut, asi co-
mo otras ideas que estan madurando
se alinean en las perspectivas de esa
esperanza para el futuro de Mallorea,
de la mano de una bien orientada
promocidén en todo el mundo, como
la que se propone llevar a cabo nues-
tro «Fomento de Turismo»,

Pero junto a las, esperanzas for-
man las inquietudes, que no han po-
dido disipar del todo los millones de
turistas que han desfilado en la pa-
sada temporada-punto por nuestra
isla. Inquietudes de orden exterior y
de orden interno, que forman Ila
grandeza y servidumbre del Turismo.

L-as dificultades monetarias interria-
cionales —las norteamericanas, afor-
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tunadamente, casi desaparecidas—;
la imagen, extendida-ya por Centro-
Europa, de una Mallorca masificada,
con. servicios standartizados a prima-
rio nivel las hipotecas de afluencias
turfsticas a favor - de Agencias extran-
jeras; los brotes de egofsmo, mds

abundantes de lo que deberfan ser;

el problema de la estacionalidad, tan
dificil de resolver de cara a Europa,
donde han fracasado hasta ahora los
intentos de segmentar las vacaciones
laborales... toda esa enumeracién y
mas que se queda sin expos:c:én con-
tribuyen a mantener, sin un despeje
resolutive de verdad, la incédgnita del
futuro de la industria nimero uno
de Mallorca.

No queremos cerrar estas lIneas
sin la referencia al sintoma esperan-
zador, optimista incluso, que ya se
ha producido. Es el hecho de la pro-
gresiva presencia del tan anhelado tu-
rismo de Norteamérica entre nosoc-
tros.

Los frutos de la | campaiia de Pro-
mocién de Mallorca en EE. UU. y el
Canadé han sido la afluencia asigna-
da de una masa de 30.000 norteame-
ricanos, con sus buenos ddélares en
la cartera y cubriendo el largo bache
estacional. ;jCudles serdn los frutos
de la segunda campafia? El futuro
econémico de nuestra isla puede
quedar méds que asegurado si esos
sintomas esperanzadores se consoli-
dan y se multiplican. El futuro de la
Economia total, no tan sdlo el futu-
ro del Turismo.




se han celebrado en Lloret las sesiones del
Primer curso de puertos turistico-deportivos. Organizaba la asamblea el
Instituto de Estudios Turisticos bajo el patrocinio de los Ministerios de In-
formacién y Turismo, Marina y Obras Publicas.

La asistencia de asambleistas fue muy copiosa con nuirida participacidn
de ponentes, conferenciantes y técnicos de varios paises del resto de Euro-
pa. Lloret, indudablemente, fuc marco singular en estos dias otofales; y para
muchos asambleistas las excursiones hacia Gerona y el litoral inmediato
a la sede de las deliberaciones, campo propicio para un conocimiento de la
belleza de los lugares, bajo un cielo luminoso.

El problema de los puertos turisticos deportivos es una cuestion que
empieza a tener, en nuestro litoral, leyes especiales y ordenamientos regla-
mentarios. Estos cursillos son un excelente cambio de impresiones que de-
ben traer los aires nuevos y las inguictudes de otros lugares del Mediterrd-
neo en los que se han planteado similares circunstancias para la creacion
de ddrsenas destinadas en exclusiva a la cuarta flota maritima.

La Ley de Costas y la Ley de Puertos Deportivos han sido el reflejo
de esta preocupacién por dar cobijo a las embarcaciones destinadas a las
prdcticas deportivas y al turismo por la mar. En el congreso de Llorei fue-
ron expuestas las circunstancias téenicas mds oportunas para la utilizacién
de la costa en beneficio de la industria turistica. Ahora bien, los citados
cuerpos legales, los congresos como los de Lloret —el primero que se cele-
bra en Espaiia—, los debates que asoman a los periddicos sobre la conve-
niencia de la construccién de puertos para la cuarta flota requieren una acti-
tud nueva de la Administracién. Ha sido expuesto como deben ser los puer-
tos deportivos; sus categorias de invernada o puesto base y de escala; los

“Los puertos
tunsticos”

Por César Molinero

(«La Vanguardia>)

servicios que deben contar, incluso las tarifas y peajes que han de pagar
los usuarios; la capacidad éptima de cada una de sus clases. Sin embargo,
lo que todavia se desconoce es ddnde deben ser construidos o dénde han de
estar excluidos. Segiin mis noticias los dos puertos propuestos en Sitges no
acaban de encontrar los permisos Y - autorizaciones para su construccion.
En Barcelona, Cadaqués, Lloret, Badalona, se habla de propdsitos, se cele-
bran reuniones contradictorias, se discute su instalacion mds oportuna; en
suma, 5e ofrecen planteamientos casi privados sobre bienes comunes y pi-
blicos.

Nadie duda de la necesidad de los puertos deportivos y turisticos en toda
la costa catalana desde Port-Bou hasta San Carlos de la Rdpita. El creci-
miento del nitmero de embarcaciones en uso hace aconsejable la rdpida
construccion de estos puertos. Se contemplan con envidia y admiracién, las
obras y los puertos construidos en el litoral francés del Rosellén y Lan-
guedoc; son anotados los puertos de la Costa Azul; se habla de las reali-
dades del litoral italiano, e incluso suenan sefales de alarma ante el pro-
greso del turismo en las costas griegas. ¥, no obstante, nadie sabe a cien-
cia cierta cudles son los lugares mds apropiados de la Costa Brava y la
Dorada donde la construccion de los puertos deportivos supondrd una res-
puesta 16gica a una demanda privada. La Administracién, a través de una
comisién ministerial en la que estarian incluidos los Ministerios de Marina,
Obras Publicas y Turismo, han de sefialar con la mayor urgencia los lugares
donde han de construir el Estado, los Ayuntamientos, o todas las personas
y corporaciones que seifiala la Ley de Costas, sus puertos turisticos. O don-
de no han de hacerlos. Pero, eso si, algo a lo que atenerse para que estas
reuniones como la de Lloret tengan la trascendencia prdctica que exige ina-
plazablemente las peticiones de la cuarta flota y no una manera, mds o me-
nos académica, de perder el tiempo. En definitiva, una planificacién del
litoral que evite la anarquia y el desconcierto que ha significado su caren-
cia con la proliferacion de urbanizaciones en la tierra firme lindante con
el mar. :
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Maxima calificacion

A UN HOTEL MALLOROUIN

“Cinco estrellas” para el Hofel Son Vida

«Aungue nada se nos ha comunicado
por conducto oficial, informaciones ofi-
ciosas dignas de todo crédito, nos han
permitido conocer los seis primeros
premios gordos de clasificacion hotele-
ran —dice la revista «EDITUR»— en
uno de sus ultimos numeros.

«Segiin dicha fuente —prosigue— los
primeros hoteles que han sido notifica-
dos de habérseles otorgado la méaxima
calificacién, o sea la de Cinco Estrellas,
son los siguientes: Hotel Ritz de Ma-
drid, Hotel de San Marcos (de Ledn),
Hotel de los Reyes Catdlicos (de Santia-
go), Hotel Don Pepe (de Marbella) y
Hotel Son Vida (de Palma de Mallor-
ca)n.

Mucho nos alegramos por esta distin-
cion y esperamos con verdadero deseo
que algin ofro de nuestros hoteles se
incluya en dicha cafegoria pues es nues-
tra opinién muy particular, que tam-
bién se merecen esta madxima -califica-
cion.

Felicitamos a la empresa del Hotel
Son Vida y esperamos que esta distin-
cion les servird para, si cabe, afinar
mas en todos los detalles y conseguird
mantener esta categoria por muchos
anos.



LA ESTRUCTURA GENE-
RAL DEL MERCADO HOS-

TELERO DE LAS BALEA-
RES.

(i

por Carlos Cuéllar

La cifra anual de Turistas, consi-
derada por si misma, constituye un
pobre indicio de la marcha del ne-
gocio turistico siempre y cuando se
aplique al analisis del mismo una
optica racional; un indice mas fia-
ble es el de ingresos por turista,
y éste pone de manifiesto que de
un tiempo a esta parte, si bien au-
menta el mimero de visitantes, el
negocio no se hace mas préspero,
pues tal indice tiene una trayectoria
descendente. Con todo, siempre y
cuando el nivel de informacion ge-
neral continte siendo bajo, se pue-
de seguir haciendo recurso a la ci-
fra de turistas para conseguir de-

terminados propodsitos.
Si nos preguntamos porqué la ci-
fra de ingresos por turista baja, po-

demos recurrir a varias explicacio-

nes, la més inmediata de las cuales
es que el turismo con que se cuenta
es de inferior calidad al que era ti
pico hace unos afios. Esto puede
explicar en parte la situacién ac-
tual, pero conviene sefialar que pue-
de ser a la vez causa y efecto de
un determinado estado de cosas. No
conocemos con exactitud la situa-
cién de otras regiones turisticas es-
pafiolas, pero por lo que respecta
a Baleares, creemos poder afirmar
gue si los ingresos bajan, es por

Como se senalé en la parte prime-
ra. de este trabajo, la estructura
del mercado obedece a la forma co-
nocida por oligopolio de demanda,
es decir, esta parte del mercado,
con un grado de organizacién ¥y
concentraciéon que le falta a la
Oferta, la domina. Si parte de la
oferta, la que esta hipotecada, atn
cuando tiene que vender a precios
muy bajos, tiene contratados de
antemano la mayor parte de sus
servicios, el resto de hoteles se ven
condenados a una competencia por
la adjudicacién de los cupos de las
agencias, y, a igualdad de condicio-
nes del establecimiento, se los

”” El bajo nivel de precios, consecuencia de la falta

de atencion del erédito nacional al sector hostelero.

otro tipo de razones, fundamental-
mente,

Dentro del contexto general del
mercado hostelero de la regién, es
bien conocido el hecho de que buen
nimero de hoteles se construyen
con capital extranjero, canalizado a
través de las Agencias de Viajes. A
primera vista, esto no reporta mas
que ventajas: el pais se encuentra
con una serie de establecimientos
que de otra forma no existirian, y
con una mejoria en una Balanza de
Pagos en la que el déficit comercial
se hace cada dia mayor. Ahora bien:
a cambio de esta financiacién, el ho-
telero se compromete a reservar
parte importante de las plazas de
su recién creado establecimiento a
la agencia que le ha adelantado el
capital, durante una serie de afios
(por lo general, cinco), y, natural-
mente, a un precio pactado mas
bajo que el de mercado. Vamos a
dejar de, lado la consideracién del
porcentaje que alcanzan los intere-
ses que el hotelero, y el pais, pagan
por esta financiacién; si conviene
remarcar que son generalmente alti-
simos, y que dada la’ forma de pago
de los mismos (deducciones en las
transferencias, imputables a las di-
ferencias entre los precios norma-
les y los pactados), se aprecia de
inmediato un descenso en la entra-
da por turista. Pero esto no es todo.
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apunta ldgicamente el que ofrece
el servicio a un precio mas bajo;
pero en todo caso, el precio se fija
a un nivel influido por la referen-
cia que constituyen los precios de
los hoteles comprometidos, pues
todos, hipotecados o no, entran en
competencia entre si. La conse-
cuencia que se desprende de todo
esto, es que al capital extranjero,
asi canalizado, le basta dominar fi-
nancieramente una parte de la ofer-
ta hotelera para controlar econémi-
camente a la totalidad. Como re-
sultado, tenemos el bajo nivel de
los precios reales, y esto explica a
su vez los flojos ingresos que pro-
porciona el turismo.

De cualquier manera, para alejar
posibles malas interpretaciones, in-
teresa sefialar que en ningin mo-
mento se ha pretendido ver en lo
anteriormentie expuesto, una ma-
niobra del exterior. Seria estipido
pretender que las inversiones de
capital exteranjero fueran dirigidas
con una o6ptica caritativa; en defi-
nitiva, no han hecho mas que apro-
vechar una situacién de la cual el
unico responsable es el pais en sus
instituciones publicas y privadas,
dada la falta de atencién del crédi-
to tanto oficial como privado, a un
sector que, quiérase o no, es deter-
minante en la actual configuracién
de la economia del pais,




Pard la buena marcha
de su negocio

iDECIDASE AHORA A IR AL POLIGONO
- LUEGO PUEDE SER DEMASIADO TARDE!

PARGELAS LIBRES EN LOS POLIGONOS INDUSTRIALES

MANZANA PARCELA SUPERFICIE _ FONDO X LARGO

11 M-15 2.727,50 27,00 x 101,00
11 M-16 2.727,50 27,00 x 101,00
111 M-17 2.727,00 27,00 x 101,00
IV L122 1.284,00 24,00 x 53,50
L-129 1.090,00 20,00 x 54,50
L-130 1.090,00 20,00 x 54,50
L-131 1.090,00 20,00 x 54,50
L-132 1.090,00 20,00 x 54,50

L-100 1.358,00 2425 x 56,00
L1101 1.120,00 2400 x 55,50
L-102 1.110,00 20,00 x 55,50
L-105 1.405,75 3500 x 40,00
M2 3.240,00 57,50
M3 2.896,00 55,00
L1120 1.173,00 3 46,00
L-121 1.173,00 46,00

L L B O T T A G R g

A 2,7 Km.de la Plaza de Cort,
parcelas de 1000, 2000, 3000
y 4000 m2 con servicios, teléfono, [ 1
electricidad, alcantarillado, B ASLMA -

abastecimiento de aguas y... B FAiMa DF MALLORCA

aparcamiento pagados

en plazos hasta 8 afios.

Sefiores:

Ruego me informen o la mayor brevedad
posible de las parcelas libres de los Po-
ligonos de ASIMA, a los precios actuales.

[ |
]
g

Si Su negoclo esti ex franca proyeccion et
iPONGASE EN CONTACTO .
URGENTE CON NOSOTROS! ]
[ ]
=

Domicilio:

Poblacién

f‘G UL
(@) =218064

v




BAJA EL PRECIO DE LA GASOLINA

Esso y Shell han extendido su re-
duccion de precio en la gasolina al
norte de Alemania. Después de anun-
ciar, en dias precedentes, una dis-
minucion del precio equivalente a
1'05 pesetas por litro en Baviera, las
dos companias han decidido en Ham-
burgo vender el litro de gasolina nor-
mal a 558 pfennigs (Esso) (975 pts.
litro), 53,6 pfennigs (Shell) (9,35 pts.
litro) .

Es decir, una reduccion de 5'3
pfennigs (099 pts.) y 8'5 pfennigs
1'50 pts.).

EXPORTACION DE SIDRA
ACHAMPARNADA A CUBA

Pese a las muchas dificultades,
vencidas gracias a la eficaz gestién
de los Servicios Comerciales del Sin-
dicato Nacional de la Vid en colabo-
racion con la Direccién General de
Politica Comercio, se ha llegado a un
acuerdo para exportar a Cuba 90.000
cajas de sidra achampafada por va-
lor de veinticinco millones de pts.

ALZA DE PRECIOS
EN FRANCIA

Segin la convencion entre el mi-
nistro de Economia y Finanzas y el
C.N.C. (Centro Nacional de Comer-
cio) los comerciantes han anunciado
un incremento de una medida del
2'5 por ciento en el precio de las
mercancias en general; un incremen-
to del 6 al 7 por ciento en la venta
de las localidades de cinema y de los
automoviles y un 2'88 por ciento en
lo que atafie a los productos alimen-
ticios.

REPATRIACION DE EURODOLARES

La repatriacion estadounidense de
euroddlares ascendid, en la semana
acabada, a 700 millones de délares.
El total a que ascienden en la actua-
lidad el volumen de eurodélares re-
patriados es la impresionante cifra
de 10.760 millones de délares.

VOLKSWAGEN AUMENTA
UN 2'9 % EN SU PRECIO

La filial americana de la sociedad
alemana Volkswagen ha anunciado
que ha aumentado el precio de venta
de sus automdviles en un 2'9 %, co-
mo resultado de la reciente decisién
de Bonn de tasar un 4% a los pro-
ductos exportades por la Repiblica
Federal Alemana.

DAMERD
ECONOMICO

CONTRA LA FUGA DE CAPITALES,

Al parecer, y segln rumores exten-
didos por todo el mundo, los Bancos
Nacionales de las principales poten-
cias industriales de Europa y Ameéri-
ca, y aun del Japén, han llegado a
un acuerdo para poder combatir las
fugas de rapitales de los especulado-
res en divisas.

«|IBERIA» DESEA COLABORAR
CON OTRAS LINEAS

La Compania Espanola «lberia= ha
manifestado deseo de colaborar con
las Compaiias «KLM», holandesa;
«5.AS.», escandinava, y «Swissair»,
suiza, en plano técnico y de servi-
cios, cuando se pongan en servicio
las lineas europeas los’ primeros avio-

nes «Jumbon.

Estas tres dltimas Companias de
aviacién tienen establecido un acuer-
do de utilizacion reciproca de los
equipos terrestres de los aviones.
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¢PARIS - MOSCU - TOKIO?<

Se estan desarrollando conversa-
ciones franco-soviéticas en Mosci pa-
ra definir las modalidades técnicas y
comerciales de acuerdo para que las
companias ac€reas Aeroflot y Air
France puedan, el afo proximo esta-
blecer una linea Paris- Moscu - Tokio.
La compania francesa serd la prime-
ra, conjuntamente con Aeroflot, en
ofrecer a Europa occidental el tra-
yecto mas corto hacia la capital ja-
ponesa,

LA LIRA FUERTE

La moral de los italianos es fuerte
en estos momentos. A pesar de las
riadas, a pesar de las huelgas, la lira
se encuentra firme, y han visto pasar
la crisis monetaria internacional con
cierta tranauilidad, basada en la po-
derosa razén de sus reservas, que
alcanza a tres mil millones de déla-
res, con lo que se ha situado tan
sélo detrds de los Estados Unidos y
de Alemania Federal.

LA TRISTEZA DEL NARANJO

Cerca de 200 pueblos levantinos y
andaluces sufren las ‘consecuencias
de la «tristeza= del naranjo, produci-
da por un virus, con mas de 1.000.000
de arboles atacados, para los - que,
hoy, no hay otra soluciéon que arran-
carles del suelo. Las pérdidas son
cuantiosas, ya que si 5.000 pts. es el
valor medio de un naranjo en plena
produccion, la totalidad de los &arbo-
les infectados suman muchos miles
de millones de pesetas, que se dan
por perdidas.

U.S.A. GASTO FISCAL

El Senado norteamericano ha apro-
bado por 80 votos contra 9 el esta-
blecimiento de un limite de 191.000
millones de délares para el gasto fis-
cal enel ejercicio econémico de 1970.
Este limite significa una reduccién de
1.800 millones respecto al total ante-.
riormente aorobado por la Céamara.




T
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Hace algo més de dos afios que don Anto-
nio Verd Sureda, Fundador-propietario de
«Radio Borne», entregaba las riendas del ne-
gocio a su hijo José.

—;Qué cargo ocupa actualmente en la em-
presa?

—Director.

Don José Verd Quetglas, «delfin de em-
presa», tiene en la actualidad veinticinco
afos. Y tiene —cosa importante— verdadera
vocacién coma hombre de empresa.

—Aqui, en el negocio, ;fue escalando

puestos?
—No. De ayudante de mi padre pasé a
dirigir el negocio.

—¢Estaba preparado para ello?
—=Supongo. ..

—Trabajar en la empresa, ;fue por impo-
sicién familiar?

—En absoluto. M&s bien por vocacién.

Porque resulta, sefores, que don José
Verd Quetglas ellgi6 la carrera de Ingeniero
Industrial y estd, en estos momentos, a un
stris» de terminarla.

—;Qué hard cuando esto ocurra?

—Seguir en este negocio... La

—¢Por qué?

—Aqui vivo una experiencia francamente
interesante, y, ademds, es un trabajo que
llena mis aspiraciones.

—;Qué ha aportado usted, hasta ahora, al
negocio?

—Al principio, poca cosa. Luego introduje
algunas innovaciones en materia administra-
tiva y en politica de ventas... Ya cuando me
ascendieron a la direccién el barco llevaba
buen rumbo. Lo dnico que he hecho yo ha
sido torcerlo ligeramente.

—Los empleados de la casa, ¢ile aceptaron
de buena gana?
—Creo que si... por las noticias que ten-

go, vamos.

—,Cree usted que de no ser «hijo de pa-
pé» le hubieran dado la direccion de la em-
presa?

—A esto sdlo puedo responder que me
considero en condiciones de llevar el nego-
cio, atin en el supuesto de no ser shijo de
papé».

—;Cuéntas horas dedica, al dia, a «Radio
Borne»?

—Un promedio de nueve.

—;De cuéntas horas es la jornada laboral
de sus empleados?

—De ocho.

—;En qué dedica su otro tiempo?

—Fundamentalmente, en atender un nego-
cio que llevo en combinacién con varios ami-
gos y que fundamos Marin Lépez y yo: una
oficina técnica de proyectos de ingenieria...
y en mi novia.

Tiempo més que aprovechado el de este
«delfin= de empresa ya ascendido a <capi-
tans...

economia balear confia en Ud.
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Los “Delfines”




ORACION

«Dame Oh Sefior, un hijo que sea lo bastante fuerte para saber cuan-
do es débil y lo bastante valeroso para enfrentarse consigo mismo cuando
sienta miedo; un hijo que sea orgulloso e inflexible en la derrota honra-
da, y humilde y magnédnimo en la victoria.

Dame un hijo que nunca doble la espada cuando deba erguir el pe-
cho; un hijo que sepa conocerte a Ti. .y conocerse a sf mismo, que es la
piedra fundamental de todo conocimiento.

Condiicelo, te lo ruego, no por el camino cémodo y facil, sino por el
camino aspero, aguijoneado por las dificultades y los retos. Al déjale
aprender a sostenerse firme en la tempestad y a sentir compasién por los
que fallan.

Dame un hijo cuyo corazén sea claro, cuyos ideales sean altos; un
hijo que se domine a s{ mismo antes que pretenda dominar a los deméas:
un hijo que aprenda a reir, pero que también sepa llorar; un hijo que
avance hacia el futuro, pero que nunca olvide el pasado.

Y después que le hayas dado todo eso, agrégale, te suplico, suficiente
sentido del buen humor, de modo que pueda ser siempre serio, pero que
no se tome a si mismo demasiado en serio. Dale humildad para que pue-
da recordar siempre la sencillez de la verdadera grandeza, la imparciali-
dad de la verdadera sabiduria, la mansedumbre de la verdadera fuerza.
Entonces yo, su padre, me atreveré a murmurar: «No he vivido en vano»

General
Douglas Mac Arthur
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1/3 de las griferias
instaladas en Espana

llevan la marca
BUADES

Buades, S. A. Palma de Mallorca

INSTALE GRIFERIAS

PARA TODA LA VIDA

De alta calidad
Finas y resistentes
Ajenas a las averias
..para toda la vida

+BURDES +
(Befiarin
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Grave es la sitnaciéon del turismo en
las islas Baleares, porque, sobre todo,
grave es la situaciéon de la industria
hotelera balear. Sin dnimo de ser ex-
haustivo, cree gue podemos resumirla
en los siguientes puntos principales:

1. CRECIMIENTO Y DESCENSO.

Este no es un mal que afecte sélo
a Baleares, sino a toda Espafia, Cada
afio aumenta el mimero de millones
de turistas que mos visitan pero, a par-
tir, sobre todo de 1965, su poder ad-
quisitivo es menor, gastan menos di-
Nnero.

La situacién es grave por cuanto es
antiecondmica, Se requieren muchas
obras de infraestructura, muchos mds
establecimientos hosteleros para alber-
garlos, mayor cantidad de personal que
trabaje a su servicio, ete,

Pero, cabria preguntarse también,
(los turistas gastan menos dinere o
“gastan menos dinero en Espafia”, es
decir, un dinero que no “entra” en
Espaiia? ;Como puede ser esto, se pre-
guntarin ustedes? Pues, muy fdcil: la
inmensa mayoria de los turistas que
llegan a Baleares vienen CON TODOS
los gastos pagados desde el extranjero,
en el “forfait” de agencia y, en algunos
casos (que, afo tras afio, se hacen
mids frecuentes), incluso los EXTRAS
de hotel los traen también “pagados”,
mediante el sistema de Carta de Cré-
dito.

Por via de anécdota no eciosa anoto
que hay turistas que han venido pro-
vistos de unos “vales” para ir a la pe-
luqueria (a determinada pelugueria).
Alli entregan el vale y cuenta saldada.
La agencia correspondiente paga un
tanto a la pelugqueria, pero jcudnto
cobra al turista?...

En resumen, cada afio las inversio-
nes som mayores para atender a una
creciente masa de turistas que deja
igual dinero que el afio anterior o me-
nos, En cualquier caso, porcentualmen~
te, sensiblemente menos. En consecuen-
cia, cada afio es menor la rentabilidad
gque se puede obtener al capital inver-
tido (tanto por el sector privado como
por el puablico).

2. ENVILECIMIENTO DE LA
OFERTA.—Baleares es la primera pro-
vincia espafiola por el nimero de es-
tablecimientos hoteleros y de plazas
hoteleras. Que en los meses de julio
y agosto no haya forma de encontrar
una plaza libre no quiere decir que la
“oferta’” de plazas guarde la debida ar-
monia con la demanda, sino que existe
un perjudicial y notorio desequilibrio.
Un hotel, aunque tenga de dos a tres
meses totalmente cubiertas sus plazas,

afinando

Por EDUARDO BARRENECHEA 1

no es rentable si luego el resto del afio
permanece vacio o semivacio, Para que
sea minimamente rentable ha de tener
un indice de ocupacién superior al 60
por 100 de las plazas como media
anual. Este tltimo fndice se logra en
Baleares a base de envilecer la ofer-
ta durante todo el afo. (Como?
Concertando con las agencias de via-
jes (sobre todo extranjeras) precios muy
bajos. Es decir, cobrando muy barato.
Las agencias, claro es, hacen su agosto
durante todo el afio. Si un hotel no
acepta los precios que le ofrece la agen-
cia, otro si que los acepta. Esto fo-
menta una competencia malsana “a la
baja”,

Para si no evitar esta situaciém, sf
al menos paliarla, se han propuesto
repetidamente dos férmulas: (a) Don
Jaime Ensefiat, presidente de la socie-
dad privada de Fomento del Turismo
(nacida en 1926 y pionera de tal ac-
tividad en Espafia), que, ademds de
persona vinculada directamente a im-
portantes hoteles, hace afios que —se-
glin me manifesté— viene preconizan-
do lo siguiente:

—En Baleares —me decia— lo mis-
mo que en otros lugares de Espana,
se han limitado muchas industrias, y
yo restringirfa la construccién de ho-
teles, reduciéndola a una cifra pruden-
cial que bien podria ser de 25 nuevos
hoteles  al afio (en los primeros nueve
meses de este afio se han construido
102 nuevos hoteles y se Han ampliado
otro elevado mimero). Ademds, prohi-
biria totalmente la construccién de
hoteles de una categoria inferior a
segunda “A", para evitar las aglome-
raciones actuales de turismo econdmi-
camente débil, que aleja al turista de
lujo. El turista “social” y el turista de
“lujo” son incompatibles, Esta es una
situacién de hecho, El jefe de una em-
presa no quiere vivir en el mismo ho-

tel y bafiarse en la misma piscina que
el portero de su fdbrica. Yo no digo
que eso sea justo, sino que es una si-
tuaciéon de hecho a escala internacio-
nal. Por ello, al envilecerse la oferta
¥ ofrecerse a precios bajos plazas en
hoteles de primera y de lujo no se
piense que éstas se llenan de turistas
de grandes recursos, sino muy al con-
trario. Quien tiene dinero no “mira" el
precio del hotel, sino el “ambiente”
del mismo y otra larga serie de com-
plementos que ese hqgtel debe ofrecer
por su categorfa. Mire usted, en ndi-
meros redondos, Méjico, con un millén
de turistas obtiene del turismo MIL
millotes de délares, nosotros, para re-
basar un poco esa cifra tememos que
atender a veinte millones de turistas
De acuerdo que toda persona tiene de-
recho a hacer turismo y nadie preco-
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niza lo contrario, Pero el turismo es
un renglén mds de nuestra industria
en la que debe mirarse en primer lugar
la rentabilidad, hacer su programacién
econdmica, con criterios econdémicos.
Si sabemos por la experiehcia de los
hechos que el turista de lujo huye de
las aglomeraciones del turismo econé-
micamente débil, fomentando el turis-
mo social en dreas a las que antes acu-
dian turistas de nivel medio y alto,
lo unico que conseguiremos serd ahu-
yentar a éstos,

—Lo que precisamos, me dice el se-
fior Ensefiat, tras una pausa, es una
buena ordenacién del territorio, del
gspacio turistico nacional, Con esa or-

enacién seria posible fomentar zonas
de turismo social y otras de turismo
medio y de lujo.

La otra férmula que se propone es,
en esencia, dar buena informacién a
los promotores de todo tipo de esta-
blecimientos de atencién al turismo.
Es decir, un sistema de persuasién ba-
sado en rigurosos y periédicos estudios
que demuestren la auténtica realidad
del mercado. Para que sea esa realidad
del mercado la que haga abstenerse
((_J sli mejora promueva) de nuevas ini-
clativas.

Se sefiala por otras fuentes que la
limitacién del nimero de estableci-
mientos hosteleros por la Administra-
cion seria convertir a esta en “nodriza”
¥y en distribuidora de canongfas, esto
aparte del incremento inmediato y sin
base real del valor de los establecimien-
tos existentes y de, lo que seria peor,
de las autorizaciones para nuevas ins-
talaciones... :

la |
hosteleria

halear
en peligro




Pero —en la prictica— lo cierto y
verdad es que cada afio la invasién
de turistas de bajo nivel adquisitivo
han originado una serie de problemas
de suma gravedad econémica. Si la li-
mitacién tendria los inconvenientes
apuntados, la no limitacién produce
infravaloraciones. Cara' a la economfa
general del pais, no es el turismo so-
cial, sino el econémicamente fuerte el
que debe fomentarse, Ahora hacemos
todo lo contrario. Ya se ha dicho va-
rias veces que nos estamos convirtien-
do en el parafso del turismo de medios
pelos. Y esto, a la larga, para la eco-
nomia nacional, es nefasto,

3, CONTROL DE LAS AGENCIAS.
Es un control que en la prdctica se va
extendiendo en un cuddruple frente.
(He de advertir que al hablar de agen-
cias de viajes me refiero de forma pre-
ferente a las extramjeras, tanto porgue
son ellas las que llevan a cabo la “pe-
netracién” como porque las agencias
de viajes espafiolas —aunque existan
bastantes excepciones— no suelen ser
sino filiales de las extranjeras, Las ex-

cepciones que, asimismo, existan en el

proceder de algunas agencias extranje-
ras no altera para nada la situacién
que describo.)

El cuddruple frente es como sigue:

(a) Ayuda a la construccidén hote-
lera—Es el frente de mayor peligro ¥
de peores consecuencias. Opera asi:
Un seiior, por causas ‘equis, quiere
construir un hotel y no tiene dinero
suficiente, No ha podido conseguir na-
da del Crédito Hotelero Estatal, En-
tonces aparece €l “rey mago” en forma
de agencia (casi siempre extranjera)
que se ofrece a anticiparle “equis” di-
nero {el suficiente para construir el
hotel, contando con el que ya tenga
el promotor). Por ejemplo, le dice:
yo le adelanto diez millones de pese-
tas, pero... tenemos que firmar un con-
trato por el que usted se comprometa
a tener siempre a disposicién de la
agencia 100 6 150 (o las plazas que

sean) camas, Y por ellas, y por la pen-
sién completa a esos clientes tan sélo
podrd cobrarnos 200 pesetas por per-
sona y dia, Y esto, por espacio de dos,
tres o mds afos.

Al “ingenuo” hotelero esto le pa-
rece casi un regalo: le dan dinero para
construir o acabar de construir su ho-
tel y, ademds, durante dos, tres o mds
afios tiene “garan.izado” que le van a
a llenar el 40, el 50, el 60 (o mis) por
100 de las plazas del hotel... claro que
a un precio que es la mitad (o menos)
de lo que conforme a la categoria del
hotel él podria legalmente cobrar al
cliente,

Qué sucede?, que el hotelero sdlo
puede amortizar la construccién del
hotel en detrimento del trato, servicios
y comida al cliente, a expensas de la
normal reposicién del material de ex-
plotacién del hotel, de Ja comserva-
cién y entretenimiento del propio im-
mueble, etc,

En resumen: la agencia hace su ne-
gocio redondo y el turista se queja,

contratos con las agencias como aca-
bamos de describir) las agencias se en-
cuentran con un mercado “a la baja”
que ellas mismas se encargan de avi-
var, Van a un hotel, por ejemplo, y
ofrecen: "para la préxima campaia, de
tal a cual fecha, le ofrezco ocuparle
80 plazas a 300 pesetas pensién com-
pleta”. (Los servicios varian, claro, con-
forme a la categoria del hotel. Una
misma agéncia, claro, extiende sus
ofertas por diversas categorias de ho-
teles y en distintas localidades), Puede
haber tira y afloja. Pero si no acepta
uno, otro lo hard, La lucha es feroz y
ha llegado ya hace algin tiempo a los
propios hoteles de Primera “A"” yde
Lujo, pues éstos —como ya expusi-
mos— ven cémo su clientela se retrae
ante la inversién del turismo de masas.

(¢) Vuelos *charters”.—El 82 por
100 del tréfico aéreo lo constituyen los
vuelos “charters”, turfsticos. El turis-
mo llega a Baleares preferentemente
por via aérea. (Sin datos exactos si po-
demos afirmar que seguramente mds
del 75 por 100 de los turistds que vi-

Las agencias de viaje extranjeras
ejercen un progresivo
control sobre turistas y hoteles

pues €l ha pagado a la agencia un pre-
cio mucho mds alto y no “entiende”
que por ese precio se le den tan “pocas
cosas”,

(b) El segundo frente de penetra-
cién son esas mismas agencias que van
ofreciendo a los hoteles su “mercan-
cia de turistas”. Se contratan las cam-
pafias con meses de antelacién. Dada

la gran cantidad de alojamientos hute-.

leros, la competencia entre los mismos
(muchos hipotecados por los mismos

]

-

sitan Baleares utilizan el avién.) -

Pues bien, esos vuelos “charters” es.
tdn también en manos de las agencias
extranjeras,

RESUMEN: CONTROL

Me olvidaba de consignar, claro es,
una nueva modalidad: la construccidn
por las propias agencias de sus hote-



les (por ahora solo inmiciada, al pare-
cer), con ello se cierra el ciclo MONO-
POLISTICO: las agencias traen a los
turistas desde sus paises de origen en
sus aviones —o en aviones con los que
conciertan los viajes— les alejan en
los hoteles de su propiedad, o en hote-
les con los que tienen drdsticos con-

4. LA DISCRIMINACION hacia el
turista nacional, al que se agrava y
recarga lo que se “regala” al turismo
extranjero (mejor dicho, a las agencias
de viajes extramjeras).

Ejemplo personal, El hotel, categoria
de lujo, en que me hospedé, me cobra-
ba, sélo por dormir, casi el doble de

SE LOGRA LA OCUPACION

A BASE DE UN ASCENDENTE
ENVILECIMIENTO DE LA OFERTA

tratus (hasta para el pago de exiras
por Carta de Crédito o... incluso el
corte de pelo con cupones), y les vuel-
ven a llevar a sus paises de origen,

1Qué le queda a Espaiia de esa clase
de turismo? El simple pago (em pese-
tas, no en divisas) de unos servicios,
de una comida, y de unas cuantas chu-
cherias que se lleve el turista de re-
cuerdo. Las ganancias reales se quedan
en el extranjerc, no en Espaifia, Nos-
otros les alquilamos, a precio mddico,
la “casa” para que se diviertan y les
“servimos”, mnos quedamos, ademds,
con las “propinas”,

El caso es ya especialmente grave
en Baleares, pero no ha hecho sino
comenzar. Para saber su penetracién y

alcance haria falta una investigacién

oficial, un estudio a fondo de la rea-
lidad,

dinero del que iba a percibir por te-
ner a media pensién a una serie de
turistas morteamericanos que van a lle-
gar desde ahora a Mallorca. Segiin mis
noticias ,tres de los mejores hoteles de
Mallorca van a recibir (uno, 5; otro, 6,
y un tercero, 7 délares) por dia y per-
sona a media pension, Es turismo nor-
teamericano y el contrato con una
agencia de aquel pais. Es decir, por
media pensién, en hoteles de lujo de
Mallorca se cobrardn a los turistas
USA, entre 350 pesetas persona y dia
a 490 pesetas, Sélo por dormir, a un
“turista” espaiiol le puede salir, como
minimo, a setecientas y pico pesetas.

Asi estd el turismo en Baleares. (Le
compensa al pais?

¢ Como se contesta a
este arficulo publicado
en
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se pregunta muy a menudo el coste de un anuncio en TVE, el
precio de eso que se llarha “spot” debido a los extrafios vericue-
tos del argot publicitario. Mucho se ha hablado de ello pero,
a ciencia cierta, el espectador no sabe lo que el fabricante de
un producto paga para que nuestra atencién esté fija en su
mensaje comercial durante QUINCE SEGUNDOS.

Eslamos totalmente convencidos de que, por ejemplo, en
“Sesién de noche” ustedes habrdn mentado al diablo al sufrir
los constantes corles en la proyeccién de la peiicula. Corles
publicitarios que, en alguna que otra ocasién, se han produci-
do, casi casi, cada doce minutos, para pasar de diez a quince
anuncios.

Hoy, en esla seccidn enfocada hacia la actualidad de TVE,
vamos a presentarles unos datos, unas cifras elocuentes y
exactas respecio al coste del anuncio de quince segundos -el
tlempo normal de duracién- en Televisién Espafiola—--. Este pre-
clo, naturalmente, es para un solo pase.

Si usted quiere anunciar en:

SUPER AGENTE 86 el precic es de 36.720 pesetas.
LA CASA DE LOS MARTINEZ ” 36.720 3
CITA CON TONY LEBLANC e 39.780 #
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ANTENA INFANTIL 5

RETRANSMISION DEP. = 61.200 i
HILO DIRECTO g 91.800 i
PEQUERO ESTUDIO i 91.800 g
SESION DE NOCHE " 91.800 2
GALAS DEL SABADO 5 82.620 &
IRONSIDE - 82.620 f
LOS VENGADORES = 61.200 2
Telediario (entrada y salida) 2 79.560 i
PANORAMA DE ACTUALIDAD ? 16.300 5

Eslos son algunos de los preciés que rigen las actuales tarl-
fas de publicldad de Televisién Espafiola y que estédn vigenies
desde el primero de octubre del presente afio. Insistimos en que
se trata de cantidades a abonar por un solo anuncio de 15 se-
gundos. :

Por lo tanto, el espacio més baralo de TVE es PANORAMA
DE ACTUALIDAD, que emite a las 14 horas y que cuesta 16.300
pesetas. El mas caro, 91.800 por el mismo espacio de tlempo
y que se aplica a las retransmisiones deportivas importantes y
a los programas clave de la noche. Si en uno de estos dltimos
prqgramas nos presenian veinte anunclos --que son muchos
més-- ya saben ustedes que el Ingreso en concepio de publicl-
dad es de 1.836.000 pesetas.” :
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EMPRESA
UNIVERSIDAD

por Rafael Alcover Gonzilez

A fines de junio de 1960 las ruedas de un superconstela-
tion chocaban con la dura pista del Aeropuerto de Nueva
York. Era uno mas de los muchos miles que llegaban y salian
dia a dia y nada en concreto cabria destacar en este aterri-
zaje, si no fuera que del avién bajaba una comisién de espa-
ficles en viaje de estudios a los Estados Unidos.

Ni tan siquiera ésto podria ser noticia, porque en los
programas de la International Cooperation Administration,
cientos de personas de muy diversos paises del mundo lle-
gaban a aquel Aeropuerto para iniciar un periplc de propa-
ganda y ensefianza, fifty fifty, de Tos métodos norteamerica-
nos. Pero para mi tenia una importancia decisiva, porque de
este avién y formando parte de este grupo, bajé a pisar, por
primera vez, la tierra del Nuevo Continente.

Es tdpico lo mucho que se aprende en los viajes y, como
todo topico, responde a una fuerte realidad. lbamos a wver
cémo se organizan y actian en Norteamérica las asociacio-
nes de industriales y comerciantes, en especial las Cémaras
de Comercio; y a conocer diversos centros de estudios de
administracién de empresas; y las relaciones que éstas, di-
rectamente o a través de las Cémaras, tienen con la Uni-
versidad. )

Es facil comprender que, en muchos aspectos, aquel viaje
hubo de marcar un fuerte impacto en mi vida, pero creo que
éste puede resumirse fundamentalmente en dos puntos: En
cuanto a la vida norteamericana en si, lo mejor del viaje fue
el aterrizaje en Son San Juan y el regresc a la forma espario-
la de vivir, aunque esto sea una opiniébn muy subjetiva. En
cuanto a las Ensefianzas técnicas, al espiritu de lucha, v,
sobre todo, al cardcter terriblemente préctico de la actuacion
del hombre norteamericano, puedo decir muy sinceramente
que las ensefianzas fueron profundas, (tiles y sinceramente
agradecidas.

Era la época en que Kennedy estaba luchando por su
designacién como candidate del partido demdcrata, y hasta
en aquella organizada nacidn se alababa el apretado espiritu
del eguipo que actuaba junto al joven de Boston. Alli es nor-
mal la labor de equipo, las realizaciones en conjunto, el
eclipse de las personas en beneficio de la idea comin, las
grandes empresas sin una cabeza visible destacada, la desa
paricion de los ford y los rokefeler como Individualidades. Era
el clan Kennedy unido, quien luchaba por la Presidencia de
los Estados Unidos.

Esta idea es la que preside la vida norteamericana. A
nuestro espiritu independiente, que vive y se desarrolla bajo
el claro cielo azul del Mediterréneo Occidental, el mar de

donde surgié la cultura y la civilizacibn gue alin hoy cree

dirigir €l mundo, el individualismo y la fuerza de la persona-
lidad le parecen algo intangible, algo que no debe perderse
bajo ninglin concepto. Y sin embargo, como la semilla de
que nos habla el Evangelio, parece que es necesaric morir
y desaparecer en el equipo para conseguir la nueva planta de
un resultado positivo.

El hombre norteamericanc comprende que el perfecciona-
miento individual es algo que sélo puede conseguirse en un
ambiente de continua mejora comidn y su supuesta desapari-
cién en aras del equipo y de la unidn, le devuelve en forma

amplisima miltiples beneficlos en compensacién de su sa-
crificio inicial. 3

Asi, la vida, la pujanza, la influencia y el poder de las
Céamaras de Comercio Americanas, asociaciones totalmente
voluntarias, son sinceramente impresionantes. Empresas que
cuentan su volumen de ventas por centenares y ain de mi-
llones de Délares y sus beneficios por decenas y més dece-
nas, invierten fuertes cantidades a través de esas asociacio-
nes. Unas veces en ayudas a miultiples servicios piblicos,
con lo que su influencia en los municipios se agiganta; otras
en subvenciones a universidades y centros de investigacién,
con lo que el nivel cultural y el avance técnico alcanzan al-
turas extraordinarias; otras en el sostenimiento de especticu-
los, orquestas, equipos deportivos, etc. por lo que la educacidn
civica y la ocupacién del ocio adquieren también niveles ele-
vados. Y en todo momento, en toda circunstancia, los hom-
bres que en alguna forma intervienen en la empresa, consi-
deran siempre bien gastado hasta el dltimo centavo de los
dedicados a estos amplios campos del fomento del bien comiin.

Incluso las igiesias reciben donativos directamente de

- las empresas, que normalmente los reparten entre las exis-

tentes en la zona de su ubicacién, en consideracién a las
creencias del egquipo humano de la empresa. En muchos ca-
sos, como en este lltimamente citado, pueden los donativos
conseguir disminuciones en las obligaciones fiscales; en mu-
chos otros esto no es asi; pero la reflexion de que por pagar
Impuestos, el Estado debe cuidar de todo, no entra en sus
mentalidades rabiosamente practicas. ‘

Esta es una idea sumamente importante, porque consti-

_tuye una de las peores rémoras al progreso que se impone

a si misma la mentalidad espafiola. La estrecha unién que
entre la Empresa y la Universidad existe en Norteamérica
es totalmente desconocida en nuestro pais, donde la Idea
basica- es que el Estado tiene que cuidar de la Universidad,
ya que para esto le pagamos los impuestos.

Gran parte de esta mentalidad deriva de la estrechez de
miras oficial padecida tradicionalmente en nuestra Patria, al
negar el pan y la sal de la posibilidad de la ensefianza Uni-
versitaria a cualquier institucién, incluso la iglesia catédlica,
y constituir un cerrado monopolio estatal hasta tiempos muy
recientes,

La Universidad y la Empresa, la Empresa y la Universidad
se complementan hasta tal punto que parece imposible el
divorcio existentes La Empresa necesita a la Universidad pa-
ra la formacién de su riqueza bésica, su equipe humano.
Formacion humanistica, formacion técnica, formacién empre-
sarial. La llegada a la direccién de las empresas por el dnico
mérito de ser <hijo de papd- es uno de los mayores diques
que se oponen al desarrollo espafiol. Si el shijo de papa=
tiene [a inteligencia, la formacién y el impetu necesarios,
iBienvenido sea a dirigir la Empresal; pero por estas cualida-
des, no por su filiacién. Y si no las tlene, no tiene derecho
a dirlgir una parcela econémica de la Nacién, de la que puede
depender el mercado de determinados articulos o la presta-
cién de determinados servicios y, sobre todo, la vida de todos
los que trabajan en la Empresa y de sus famillias.

(Continuara)
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a Carta abierta a un empresario descono-
cido.

La oferia y la demanda de personal en 1.970

Distinguldo sefor

Uno de los problemas claves que se encuentra actualmente Baleares, es que

a todos los niveles desde Camareros a Recepcionistas, desde Contables a Dirigen-
tes comerciales, faltan auténticos profesionales.

GENEHALMENTE SE VEN TRES LINEAS PARA SOLUCIONAR EL PROBLEMA.

1.—FORMAR Y PERFECCIONAR, por medio de cursos serios con continuidad
a todos los niveles.

2.—El traer personal especializado de fuera.

3.—El ir «captando» por no emplear oira palabra méas fea a los gue ya
estén trabajando.

La vertiente mas interesante se ve claramente que es la primera, lo que suele
ocurrir que la capacidad de invertir en formacion, todavia no estd debidamente
desarrollada, considerdndose més bien como un gasto sin pensar que la forma un
contexto tipo de los costes de una empresa.

El traer personal especializado de fuera es quizas la segunda posibilidad que
hemos de pensar teniendo en cuenta factores tan importanies como la aclimata-
cion, familia y vivienda. Realmente si no se encuentra el hombre en nuestro en-
torno lo més légico es que vayamos a buscarle, pensando que las empresas de
seleccion de personal especializadas suelen cubrir el territorio nacional.

Y por dltimo vamos a comentar lo que no es interesante hacer, como «captars
directamente personal de otras empresas, basdndose en el criteric econémico de
pagar mas. Unos minutos para recapacitar sobre este asunto llegaremos a la con-
clusién que lo més seguro es que con nosoiros se llegue a hacer lo mismo.

Un industrial en fechas pasadas se me quejaba de que otros empresarios le
estaban quitando personal a base de ofrecer unos emolumentos més altos, pero
que en vez de ser a base de solicitud de personal por medio de anuncios, posicion
perfectamente profesional, casi se hacia esperando a la puerta de la fabrica a que
salieran sus colaboradores.

Le pregunté sobre su rotacion de personal y francamente resulté alta, le sefalé
si felicitaba a sus colaboradores el dia de su onoméstica poniendo un simbélico
presente en su mesa o taller, me dijo que no; le solicité si tenia en cuenta la fecha
que habia entrado esta persona en la empresa para felicitarle anualmente por su
trayectoria, me indicé que tampoco. Le pregunté si tenia un control con datos per-
sonales de sus colaboradores que se especificara fecha de su boda para dejarle esa
tarde libre, me respondié que no y per Gltimo y al hablarle de si en Navidades ponia
un arbol, si daba una comida a todo su personal, si felicitaba la labor mas sobre-
saliente del afie, casi halbuceante me declardé que desconocia lo que eran relaciones
humanas en el trabajo.

Esta demostrado que si Vd. se interesa auténticamente, persomal y profesional-
mente por sus colaboradores, no debe tener ningin tipo de cuidado con la =pesca»
pelrdsnnal‘. que empresas de mentalidad poco preparada pueden gestionar a sus es-
paldas.

Sinceramente.




Una de las mejores cosas gque ha
dicho Peter Drucker es: «La direccion
de un negocio debe ser mas bien una
labcr creadora que adaptada». Esta
frase contiene la esencia de una bue-
ne direccidn: la creacién. El marke-
tfing es esencialmente una direccion
creadora; se ocupa de enlazar el pa-
sado y el futuro de una forma crea-
dora, de forma que una empresa
pueda aprender del pasado, y apro-
vechar consecuentemente las oportu-
nidades que el futuro ofrecerd. En
realidad, una proporcidon considera-
ble, tal vez la mayoria, de las opor-
tunidades de una empresa deben
haber sido creadas por esa empresa.

El marketing, tal como va evolucio-
nando hoy en dia, es una funcién re-
lativamente nueva de la direccidén. Es
particularmente nueva dentro de la
esfera de los productos industriales.
El concepto del marketing estd co-
menzando a formar parte de las ideas
de la direccién de todos los niveles
relacionados con dichos productos.

El termino «productor industriales»
se refiere a aquellos productos que
no son vendidos a los consumidores;
son vendidos a las organizaciones de
usuarios, revendedores frabiles y a
las organizaciones que compran las
mercancias para revenderlas sin nin-
gun otro procedimiento frabil, por
ejemplo, a los mayoristas. La carac-
teristica principal de los productos
industriales es la de que eventualmen-
te son comprados por una organiza-
cién en lugar de por un individuo.

Muchos probablemente aceptan esta
definicion. Sin embargo, existe un am-
plio campo para discusién cuando se
define el marketing. La definicién ac-
tual el «A. E. I.» es la siguiente: «El
marketing es la funcién rectora que
se ocupa del estudio, organizacion, y
estimulacién de los intercambios de
bienes con los clientes potenciales,
con unos beneficios 6ptimos, tanto
a corto plazo eomo a largo plazo, pa-
ra la empresan. Como tal, la funcién
de marketing no es responsable del
equipo de ventas aungue, clarc ests,
vitalmente interesada es los resulta-
dos que obtenga. La definicién su-
braya los tres principales aspectos del
marketing: el estudio, la organize-
cién y la estimulacién. Acentua tam-
bién un beneficio éptimo (V. G, un
beneficio adecuado y continuado) para
la empresa, lo que exige que se ten-
gan unos clientes satisfechos.

El concepto del marketing es el de
gue los objetivos de la empresa solo
pueden lograrse al satisfacer las ne-
cesidades del cliente. Este logro serad
alcanzado mediante una operacién
planificada basada en un conocimien-
to adecuado del mercado.

Una empresa tiene generalmente
un objetivo global: aumentar las uti-
lidades del capital invertido. El mar-
keting quede ayudar en la consecu-
cion de este objetivo.

1—Ayudando a la direccién en la
identificacién y explotacién acertada,
de los productos y servicios para el
cliente, que proporciona un beneficio
adecuado.

2.—Determinando y empleando las
cualidades y la organizacién necesa-

EL MARKETING

(Trad. de

rias para lograr un incremento en las
ventas.

3.—Estableciendo una imagen so-
cial que ayude al equipo de ventas,
atraiga a buenos aspirantes y promue-
va el wespiritu de cuerpo» entre los
empleados.

4—Ayudando a la direccién en la
identificacion y explotacién con éxito,
de los nuevos mercados, 10s nuevos
preductos y servicios gue producirdn
unas utilidades adecuadas en el futu-
0.

5—Ayudando para la reduccion dei
capital invertido,

6.—Realizando la funcién de marke-
ting con los gastos minimos que com-
paginen con la eficacia.

El marketing debe funcionar dentro
del marco de una politica corporativa.
Cada departamento de la empresa
tendrd que definir su propia politica
de marketing, pero si la totalidad de
la empresa ha de operar eficazmente
la politica de cada departamento ten-
dra que estar de acuerdo con la poli-
tica global de marketing, a menos que
no haya buenas razones para la ex-
cepcion.

La politica de marketing estard in-
tegrada probablemente por dos par-
tes: una politica a corto plazo para
los dos o tres afios siguientes; y una
politica a largo plazo para, por ejem-
plo los diez afios siguientes. La poli-
tica que se refiere a un periodo su-
perior a los diez afos, comienza a ser
artificial; no obstante, algunas de las
previsiones deben superar tal periodo
especialmente en el campo de los pro-
nosticos tecnoldgicos, en el que no
seria irrazonable tener en cuenta un
bosquejo: de la situacion probable
veinte afios después.

He aqui algunas de las partes inte-
grantes de la politica de marketing a
corto plazo:
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por Alan SALMON.

"Marketing",

Londres. )

Desarrollo de la funcién de marke-
ting, para que sea tan eficaz como
sea posible. Puede ocurrir gue sea nhe-
cesario «vender» el concepto del mar-
keting dentro de algunos sectores de
la empresa.

Aumento de las rentas anuales fac-
turadas, segiin un porcentaje dado en
un periodo de tiempo dado.

Eliminacién, en las operaciones co-
merciales, de los mercados que no
proporcionan un beneficio razona-
ble... siempre que estos mercados no
vayan a ser necesarios para la em-
presa algunos afios después.

Asegurarse de que los mercados de
ultramar estdn siendo atacados eficaz-
mente.

Operar de acuerdo con la imagen
de la empresa y promocionar ésta.

Establecimiento de un sistema efi-
caz de informacién de marketing en
la empresa, para fines tanto de plani-
ficacién como de control.

Establecimiento de relaciones con
la funcidén ingenieril para que particu-
larmente la organizacién para plani-
ficacién de nuevos productos sea efi-
cez, y sean elevados las normas del
disefio industrial.

Establecimiento de relaciones con
los laboratorios de investigacién de
la empresa para que puedan emplear-
se plenamente estos recursos.

Revision donde sea posible para
comprobar que los gastos del marke-
ting sean eficaces para el logro de
los objetivos.

Ayudar en el desarrollo de la poli-
tica corporativa a largo plazo y, al
mismo tiempo, afinar la politica de
marketing para mantenerla de acuer-
do con la politica corporativa.

La politica de marketing a largo
plazo perpetuard generalmente la po-
litica a corto plazo. En particular.

Mantendrd la funcién de marketing




en toda la empresa en una eficacia
culminante, gracias a unas normas
adecuadas en el reclutamiento, ins-
truccién y operaciones.

Afinar4 el sistema de informacién de
marketing. (Eventualmente éste hard
uso de una computadora o de un sis-
tema de computadores).

Asegurard un ritmo de cambios ra-
zonables del personal, de modo que
la organizacion seguird «vivan.

Continuard apoyando y afinando la
imagen corporativa y la politica cor-
porativa a largo plazo. ‘

Nunca insistiremos demasiado en
una cosa: la politica debe resultar en
un plan, para un periodo de tiempo
previsto, que se pone en practica ¥
realiza. No es dificil redactar un plan
o expresar una politica por escrito;
es mucho méds dificil y sin embargo
vital, la realizacién con éxito de las
politicas y planes,

La organizacién de marketing den-
tro del «A. E. L», cuando escribimos
hace que el director central de mar-
keting sea responsable ante el direc-
tor comercial. Rinden cuentas al rec-
tor principal tres directores con tres
sectores relacionados de responsabi-
lidad:

Planificacién de marketing: infor-
macién de marketing, planificacién de

las decisiones hasta el nivel mds infe-
rior, al que razonablemente puedan
llevarse. El punto hasta el que puedan
llegar razonablemente depende de la
capacidad de los hombres afectados.

Una informacién adecuada es vital
en una operacidén de marketing indus-
trial de éxito. Adquiere dos formas
principales: una informacién que de-
cida lo gque hacer y como hacerlo; ¥
unos datos de control para valorar la
eficacia con que se estd realizando.

Estos ultimos datos proporcionan
también la oportunidad de obtener
informes que permiten perfeccionar
las operaciones en marcha.

La adquisicién de informes de mar-
keting puede compararse con la in-
vestigacion aplicada realizada por una
empresa. Ambos son necesarios para
suministrar informes que se utiliza-
rdn para decidir si una accidn deter-
minada es factible y, eventualmente
rentable.

Seria ventajoso para la mayoria de
las empresas de productos industria-
les comparar los gastos efectuados de
estas dos actividades, para preguntar-
se si los gastos relativos estén en una
proporcion correcta.

Una unidad significativa de marke-
ting tendrd un centro de informacidn
de marketing (o centros, si los datos

pital empleado.

Los datos de control de cada opera-
ci6n de marketing comprenderdn la
organizacién, con el pesonal respon-
sable; valor total del mercado y par-
ticipacién en el mercado; pedidos re-
cibidos, globalmente y por regién, do-
meéstica o externa; ventas facturadas,
en su totalidad, y beneficios netos;
pedido en cartera, valor de pedidos,
aplazados y existencias; gastos de
ventas y marketing; resumen comer-
cial de cada cliente importante; in-
formacion sobre las principales ofer-
tas y contratos; ventas totales y per-
sonal de marketing empleado; y be-
neficios sobre el capital invertido.

Cada uno de estos resultados debe
mostrarse comparado con el objeti-
vo previsto para la variable, en el mo-
mento correspondiente; en otras pa-
labras, las operaciones de marketing
deben estar sometidas al control pre-
supuestario. Las tendencias de las va-
riables claves deben mostrarse me-
diante grdficos con los totales anua-
les. Parte de ésta informacién (V. G. ,
los pedidos recibidos) sera revisada
mensualmente; y otras, como el ta-
mafio del mercado, puede normal-
mente ser revisada cada trimestre.

Puede darse el primer paso para
establecer un sistema de informacién

MARKETING - La filosofia de tener el producto vendido antes que fabricado.

nuevos productos, y revisién de mer-
cados potenciales.

Operaciones de marketing: prepara-
cién de objetivos y programas, precios
consolidacién y revisién de los planes
y resultados departamentales, de gru-
pos corporativos.,

Publicidad: formulacién de 1a poli-
tica publicitaria de la empresa, infor-
macién de la empresa, y disponibili-
dad de servicios publicitarios que su-
ministren mejor la oficina central.

Hay y habrd una zona gris entre la
planificacién y las operaciones. En
general, consideramos la planificacién
en relacién con aquellas cosas que
tienen una mds dilatada constante de
tiempo, especialmente aquellas oca-
siones cuyo efecto podréd sentirse den-
tro de un plazo de dos a diez afos.
Las. operaciones 'se relacionan més
con los acontecimientos de los proxi-
mos dos afios. Pero Operaciones ¥y
Planificacién deben trabajar juntas si
se guiere lograr el éxito, y pueden
combinarse en una misma persona.

La respuesta principal para el pro-
blema del comercio exterior estd,
creo, en concentrarse sobre un ren-
glén de puntos cuidadosamente selec-
cionados y sobre un numero de re-
giones cuidadosamente seleccionadas
también. Estos productos y regiones
serdn seleccionados utilizando las in-
formaciones procedentes de la fun-
cién de marketing.

Otra idea mds sobre la organizacién
La forma mds eficaz de realizar una
operacién es la de llevar el trabajo ¥

informativos y del control estédn sepa-
rados). Dicho centro reunird, clasifi-
card y archivard las informaciones so-
bre todos los mercados (productos,
industrias, principales clientes y re-
giones) en gue estd interesada la em-
presa. Por ejemplo, debe contener, pa-
ra cada producto o grupo de produc-
tos:
Una informacién bdsica sobre el
producto, incluyendo sus ventajas ¥y
desventajas. !

Tamarfios y tipos de mercado: usua-
rio, industria y regién.

Participacién de la empresa en los
mercados,

Detalles de los competidores, com-
prendiendo su participaciéon en los
mercados.

Previsién de los cambios tecnoldgi-
cos en productos y mercados.

Detalles de los clientes importantes,
incluidos sus pedidos.

Compra: quien adopta las decisio-
nes y cuales son las principales in-
fluencias.

Historial de precios,

Esfuerzos y resultados promociona-
les, si se conocen.

Tiempo invertido en las entregas a
los clientes.

Significacién y alcance del servicio
post-venta.

Planes de marketing, pasados y pre-
sentes, para el producto.

Concesiones y politica de concesio-
nes, 0 concesionarios.

Una cuenta resumida del producto
vendido, incluyendo existencias y ca-
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de marketing, dividiendo todos los
productos de la empresa de grupos,
quizd sobre la base de la Clasificacion
Industrial Normal, pero ampliado ¥y
reagrupado adecuadamente de acuer-
do con la organizacién de la empre-
sa. El nuimero de grupos de produc-
tos en una empresa como la «AE.In»
serd por lo menos 200, si el sistema
ha de ser util para planificacion ¥y
control. El nimero cambiard, y au-
mentard probablemente, a medida
que se perfeccione el sistema.

Heraclito dijo que nadie podia me-
terse en el mismo rio dos veces, pOr-
que todo es corriente. Hoy, en la in-
custria es dudoso que nadie pueda
meterse una vez en el mismo rio, te-
niendo en cuenta el ritmo de los cam-
hios tecnoldgicos.

El ambiente o0 medio en que existe

‘el fabricante de productos industria-

les estd cambiando tan rdpidamente,
técnicamente, que un numero adecua-
do de nuevos productos han de des-
arrollarse y suministrarse a los clien-
tes, teniendo el disefio apropiado, el
precio (y costo) adecuados, el perio-
do iddneo de entrega y el servicio
apropiado.

Un punto de importancia relativo a
planes y procedimientos: en algunas
ocasiones, un director puede decidir
seguir adelante con un nuevo desarro-
llo. cuando dispone de pocos testimo-
nios, que indiquen un resultado feliz.
En eso, debe ser apoyado por la di-
reccién superior, en el grado que de-
pende de la inversion afectada, hasta



que quede razonablemente evidente
gue su visién del asunto no es acer-
tada. Algunos directores tendrdn la
vision y el acierto suficiente, respec-
to a sus mercados, para justificar un
apoyo continuado en tales circunstan-
cias; serdn hombres valiosos. _

Hay dos marcos principales dentro
del cual debe producirse una politica
de desarrollo de nuevos productos; 1a
politica de marketing de la empresa
y el ambiente tecnoldgico del fufuro.
Dentro de estos marcos, o mds par-
ticularmente entre los hombres afec-
tados, puede haber una interaccion
fructifera. Del didlogo consiguiente
deben llegar las indicaciones, y en
algunos casos las especificaciones, de
los nuevos productos necesarios; y €l
paso de estas indicaciones desde In-
vestigacién a Marketing afectardn a
la politica de marketing, conduciendo
a unos refinamientos en los mercados
elegidos.

Esta clase de interaccién estd sien-
do desarrollada entre las funciones de
investigacién y marketing en la «A.
E. I» En el laboratorio central de in-
vestigacion hay una unidad de previ-
si6n tecnoldgica que coopera con la
unidad de planificacién de marketing
en la oficina central. Aunque el de-
partamento de marketing es fuerte
tecnicamente no podria realizar los
estudios con la profundidad requeri-
da, ni tampoco tan eficazmente, sin
la cooperacion del laboratorio de in-
vestigacion.

Entre los estudios previstos se en-
cuentra el empleo de la técnica Del-
phi, desarrollada inicialmente dentro
de la «Rand Corporation», que indica-
r4d hasta cierto punto las principales
desarrollos técnicos futuros en nues-
tros mercados.

La publicidad es una parte de la ta-
rea de marketing de la mayoria de las
empresas fabricantes de productos in-
dustrieles. Aqui se tiene un gasto sig-
nificativo, pero se sabe poco con res-
pecto a los resultados comerciales es-
tablecidos. ! [

Por lo que veo, vamos a tener que
continuar con esta situacién durante
un tiempo considerable, Tendremos
que depender, hasta cierto punto, los
juicios combinados de la direccidn de
marketing y de la direccién general
sobre la eficacia de los esfuerzos pu-
blicitarios,

Sin embargo, deben continuar las
acciones para mejorar la capacidad
de la funcién de marketing para com-

probar el efecto sobre los resultados
comerciales, de estos esfuerzos... sim-
plemente, porque el esfuerzo es tan
importante. Del 1.5 al 2% de las ga-
nancias procedentes de ventas son in-
vertidas anualmente en los Estados
Unidos por las empresas de electrici-
dad como la «A. E. I.»; este gasto es
probablemente cerca del 1% en el Rei-
no Unido. Asimismo, los anuncios gque
representen una inversion significati-
va deben comprobarse, hasta donde
sea razonablemente posible, con res-
pecto a su eficacia probable.

La palabra «imagen» ha sido un tan-
to desprestigiado en el pasado; sin
embargo, este concepto se descui-
da con peligro. Un cliente ha de ser
convencido de que le agradaria tratar
con una empresa. Formulard un con-
cepto de esta empresa. Evideniemen-
te, este concepto debe ser favorable
si eventuelmente ha de convertirse
en cliente de hecho y no potencial.

El marketing tiene que disponer las
cosas, continuamente y por todos los
medios disponibles, para que el con-
cepto o imagen de la empresa sea fa-
vorable. Y la empresa debe obrar se-
gin esta imagen en realidad, serle
leal. Por lo tanto, debe ser elegido cui-
dadosamente.

La esencia de la imagen de la «A.
E. I.», de acuerdo con nuestros pla-
nes, es la de una empresa internacio-
nal en la que es de primera categoria
la calidad de nuestros productos y de
nuestros servicios para nuestros
clientes.

En cualguier empresa el objetivo
de la funcién de marketing debe ser
de ayudar a la empresa para que lo-
gre su objetivo global. Esta es la tni-
ca razon de la existencia de la fun-
cién. :

Una empresa préspera es el reulta-
do del trabajo de equipo de todas sus
funciones, pero la funcién de marke-
ting es singular en un aspecto: es la
funcién que conoce las necesidades de
los clientes.

Gracias al marketing, que tiene en
cuenta plenamente las necesidades de
la clientela una empresa sabra cuales
son unos objetivos razonables para
sus partes componentes y. por ende,
ts}all::ré como alcanzar su objetivo glo-

al.

Mediante el marketing, una empre-
sa satisfard las necesidades de su
cliente. Para eso es el marketing, pre-
cisamente: el cumplimiento, con éxito,
de los objetivos de la empresa y de
las necesidades de la clientela.

La institucion Dale Carnegie ha premiado es-
te afio con el «Qutstanding Performance Award»
a Eduardo Criado Aguirre, director de los Cursos
Dale Carnegie de Oratoria Efectiva y Relaciones

Humanas, por la importante labor pedagdgica
desarrollada en Espafia.

Consulting de Marketing

Todos los funes de 9 a 14 (a horas corvenidas) nuestro Director atiende consultas
particulares de tipo comercial, econdmico, administrativo, financiero, estudio de promaciones,
estudio de remuneraciones al personal, organizacion, etc.

Este consultorio estard abierto a todas aquellas personas que acrediten su condicion de
industriales 0 comerciantes, relacionados en una u otra forma con la economia de nuestras islas.
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Internacional para
Espaia

Duncan Elhers

Invitado por Eduardo Criado, que es ins-
tructor de los cursos Dale Carnegie de Ora-
toria Efectiva y Relaciones Humanas, asisti
a la primera sesién. El se divierte, por ello
no escribe teatro. Se trata de espabilar a la
gente, sacarles de su timidez para que se
encuentren a si mismos y, por consiguientes,
se desenvuelvan mejor en la Vida. Y aqui es-
td el profesor de Instructores Internacional
Duncan Elhers, que viene de Estados Unides,
ha pasado tres semanas en Barcelona prepa-
rando un grupo internacional y luego mar-
chard a Londres, Alemania, Panamé y Brasil.

—;Por qué diablos ensefa usted?

—En primer lugar por haber experimenta-
do en mi propia vida los beneficios del curso
y, en segundo, porque queriendo ayudar a
los demdas sigo esta experiencia.

—Mi querido amigo: yo no creo en esos
manuales que se titulan =Cémo ganar ami-
goss, «Cémo triunfar en los negocioss, =Seis
maneras de agradar a los demdss «<Siete

Teléfono 216064




reglas para hacer feliz la vida en sy hogars,
que es todo ‘lo que ustedes pretenden, vy
conste ‘que [2 sesidn gque he presenciado me
ha parscide francamente divertida.

—Lo: mismo. que usted dice ocurric hace
aftos en una . entrevista. periodistica que le
hicleron a Dale Carnegie, creador de los
cursos, v &l contestd: «Em mi curso no hay
nada de origlnal, tode lo he pedido prestade

y Direccion Comercial

smea PO correspondencia ...
Objetlvo de este curso: Proporcionar una formaciéon compliela a cn.'ranioéf necesitan
conocer, dominar ¥y ponar en praclica las nuavas técnlcas comerclajes.

TEMAS CONTENIDOS EN LOS 30 CUADERNOS DEL CURSO:

@ TEORIA DEL MARKETING r PUBLICIDAD L& ]MVESTIBACION
Su mundo y sy historia. Teorla ganeral. Métodos,
@ PRGBLEMATICA DEL MARKETING ® Tdcnica y planificacidn. - Etlapas proliminares
Su investigacidn, ————— ’ .
Planiflcacion dafinitiva.
£370D10 DEL CONZUMIBOR (13) #ROMOCION DE VENTAS &)
ot P~ Planteamisanto @ Racoglda de caios, au
antaamiento. Accitn sobre canalds de tabulacion, au interpre-
® Habitos deo compra, @ distribucion. tacidn y prassntacisn, '
‘Accldén sobra lon consu- APLICACION PRACTICA DE
® Motlvos de compra. @ midores. LA INVESTIZACION

o EL_FRODUCTO LA nmzcmﬁﬁ coMER’é!AL ?p"ctalcwr‘;r“ﬂ“ dela
Teoria Ganarsl y Tipologia. o nvastigacion.
LA DADANIZACION DE YENTAS

3 N . El anvase Y {a marea. @ T PR ——TYTrrT————— Eatudio de € T
] A - i - POLITICA DE BMARKETING studio d& su estructura.
a Platén,- Aristételes, Contfucio, a la Biblia, E1 procis. —_— Saleceidn y formacisn da
y si no creéis en todo esto, pues, ien qué — e vendedoraa,
vals a creer?s CANALES DE GISTRIBUCION EL PLAN DE MARKETING Su problematica cans-
—Y ustedes no hacen mdés que recordarlo, Fianteamionto, . - lante.
EL COMTROL ¥ LA GESTION LAl -
pero he cobservado que el curso se desarro- - Su eatructura. : DIRECTIVA () MIENTO OF PRODUCTOS.

ll6 en un irreal ambiente, extremadamente ) A _
cordial, zes asi la vida? L EIAMEN OF CCHCIENCIA COMERCIAL La rafisxion v el sutoandlisis, claves dei éxite’ comercial.

—No: pero ‘es necesario crear este am-
biente fue usted sefala, porgue es justa-

mente el apeyo de ta vida real, gue ya des- @
de !a nirez inhibe con sus criticas, quejas - CUFM&% CCC ES MY fﬁﬂli
y_condenas..al. desarrolic pos:two de’ Ia per- [tnglés © Banca (ingresa) ca i
sonalidad de- cada uno. - Francés: - .- Marketing mrantia
—iPor qué no modifican Ia estructura de  Aleman: < : Seguros -
la socieded en lugar de a las personas? tatn . . .0 Maltra D'Hotei. Centen
—Parque no podemos. o Vascuence - Detective Privado de
—Pero las personas viven y sufren dentro Soifeg.. . :.. . = Agricultura.... - T e iuyadD
de la gran sociedad y no en Ia mini-sociedad Acordedn - Aritméilea L presiigio
de color de rosa de las cuatro paredes de Guitarra 0 .0 ¢ Bachillgrato. -
SU CUrsD. .:iﬁo C'untOr gl::ll.ll‘ﬂ 1&-‘:eneral. i ] . . B
) i i H . rmonia S ografia e =m = CORTE O COPIE Y ENVIE ESTE CUPON mmt o
mosEra‘. t[;?.ts:a lenc;:?artpi::li;:;:‘?es ds;s;:gsﬂs yaygiaa  Secretarlado .. Matemalicas . P 1
b . Macanografia .. Radiomontador Deseq informacion GRATIS sobre el curso o
en. sus propias cualidades; luego, con esia T - ! ) |
" 7 ; - aguigratia Radlotecnia cursos deo:
nueva confianza en si mismo, le animamos Redacclon Com. © . Television I
a aplicar en la sociedad real, en forma prac- Calculo Mercantil . Transistores I Nombre
tica, las reglas de relaciones humanas, que Administrador . Dibujo - -
son tan antiguas como el mundo. Qiganizacion Adm.  Judo. { Domicilio §
—:¥ quién da fe de los resultados? Contabilidad . Cuftura Fisica (mujer) Poblacidn i
--E5 el (nico cursa pedagdgico en el cual Publicidad- * " " Lg mufer ¥ su Casa i% neia
no hay examen; excepto la autovaloracion de {| Oticinas y Despachos Corte y Confecclén § rovingi I
cada participante aue hace a si mismo. CENTRO DE CULTURA POR COaRESPONDENCIA [l

Garibay,13 - Dep. 77~ 75 - 5AN SEBASTIAN -l

—5i no hay suspenscs no creo que hayan

conseguido ustedes otra cosa que wuna in-
yeccién de optimismo.
—S8i eso hemos fogrado, hemos consegui-
do nuestro fin,
—E| optimisro_ muchas veces se conmgue
con tres- copas de’ whisky. .
—Es0 me hace recordar a un ‘tlo que yo @ :
tenia;: que Io“mts;no hacia - para ganar en . o iy
segurldad y llegaba: a’ sentirse tan seguro J s Y ;
que nl se movia;" es decir, no actuaba. [ ) 47 !MWENTA
~—Por cierto, en la sesion vi muchos vasos §
con agua, ;estd prohibido el alcohol?
—Aconse;amos no beber, ni antes mi du-
rante’ fas sesiones. Que la confianza ganada
sea propia y no embotellada. No olvide que,
como: dijo Martin Fierro:
aPara salvar cualquier abismo,
mas gue el sable y la janza, o
vale la confianza _
que el hombre Yene en si mismos. 8 PRicordo Ancherman, 190 Vicoente Bonnin Valls
—iCué tios!; lo que puede hater esta gem & .. 272180

te sin vino...
. DEL ARCO PALMA DE MALLORTA

(De- La Vdnguardsa )

SELLOS DE GOMA




Vendedores - espada
Vendedores - escudo

¢Qué tipo de vendedores posee su empresa? ¢De
los que venden o de los que les compran? ;De los que
van en bisca del pedido o de los. que van ‘de visita? -

No es tan facil como «a priori» parece, el poder
dictaminar Sobre’ el ‘particular.” Una cifra ‘mds o me-
nos elevada en el contrato. comercial: no:es sinénimo
de que alli se ha realizado «tuna. venta». La publici-
dad, la imagen de empresa ¥ el prestigio del producto
pueden haber inclinadc la’ balanza para realizar €l cie-
rre de la venta, mas que la actuacién: misma del ven-
‘dédor. ' '
o Indiscutiblemente en ventas necesitamos hom-
‘bres-espadas, hombres que sepan buscar el flanco y
- .alli: ataquen con todas las armas disponibles a su al-
cance.. Hombres que empiezan a vender cuando el
“cliente  dice NO, cuya improvisacién se base en una
f_c_ox__'x_'ecta_ preparacién, que —militarmente hablando-—
_hayénbbé.érvado que la mejor defensa es el ataque.
+¢Dénde ‘estdn’ estos hombres? No hay buenos vende-
dores,’ soio hay unes eficientes «visitadores», no tie-
nen: sene ad, arecen. de entusiasmo,.. etc. Estos y

un circulo 'v1c1oso No hay venta porque se ‘carece de

vendedores; 'y si no hay vendededores no hay venta.
Este problema latente ‘cori mas o menos incisién

en nuestra v1c1a comerc:al solo adrmte una solucion,

. tan raplda como expedmvaﬁ.'

los: Iamenxos que en boca de Di- '

~ 8i no tenemos ‘vendedores;. FORMEMOSL
En efecto un sunple ‘calculo de: mversroxi y.ren-

.___:-_'tabxhdad nos indica ‘que ‘ésta es la mejor. foi-m a, a
_ Ia que mexorablemente deberemos ir a parar :

'EI quejdarnos de las actuaciones de los vendedores-
escudo, que esgrimen ante nosotros, objeciones sobre
su incapacidad de vender que de tan manidas resul-
tan mondétonas, como aducir a la competencia, el pre-
cio, el mercado, etc. la causa de su fracaso. No per-
mite otra disyuntiva que realizar unos cursos intensi-
vos de formacién de vendedores, que hagan a nuéstros
hombres de venta cambiar de mientalidad, que en vez
de indicarnos «que la venta no_se cerré porque en-
contré caro el articulo» nos confiesen noblemente:
«no supe argumentar lo suficiente para revalorizar
nuestro preparado por. eso lo encontrd: carcs. Que te-
niendo und visién clara del mercado y olviddndose «de
estudiar al cliente», se esforzé én ‘presentarle las ca-
racteristicas. que al cliente no le interesaban y si las
gque €l encontraba mds fdéiles de midstrar, encontran-
dose indudablemente con:un. «NO- iNTERESA» por
parte del cliente en cuestién.

Una venta aumentada simplemente en un 10%,
como consecuencia de un periodo de formacién, justi-
fica, amortiza y compensa sobradamente la cantidad
que destinemos a formacién y perfeccxonamlento de
vendedores.

Javier Macias
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Inversiones Colom - Torrens.
C . Velazquez, 38-2.°
Telfs. 244506y 243202

Paima de Mallorca.

ASESOR DE INVERSIONES

Pedro Colom Fernandez
Profesor Mercantil
Antonio Torrens Aguilé
Técnico de Informacion
Administrativa.

LES DESEAMOS FELICES FIESTAS Y APROVECHAMOS
LA OPORTUNIDAD PARA AGRADECER LA CORDIALISI-
MA ACOGIDA QUE, POR PARTE DE TODOS, SE NOS HA
DISPENSADO.




Principales
‘cotizaciones

en

Madrid,
Barcelona y Bilbao

MADRID

Banco EXterior e ee
Central... e wee
Banesto ... ...
General ...
Hispano ... ..
TDerico... i <
Lopez Quesada.
Mercantil .

Popular... ... ..
Rural y Medit.
Urquijo... ...
Banmnder...
Electra Langreo ... ...

Fenosa . ie wus
Hidro. Camé,brloo o e
Hidro. Catalufia ... ..
H. Espanola ... s s
Iberduero ... aee acs aw

Ebro ... .. .
Galerias Precmdos
P. Valderrivas... ... e
Hidrocivil ... #
Dragados ... ...
E. de los Reyes
Vallehermoso ... .
Ceisa ... .

L- Metropolit.ana
Urbis ...
Urbanizadora Metro
Insa .

Duro Fels'uera.

aes w

Guindos . s
POni'erra.da. ve se men
570 e R
Tabacalera ... ... cee ons

Naval ordinaria ... ...
Papeleras Reunidas ...
Energias Aragonesas...
Explosivos ... .. e eee
Hidrp Nitro ... ... ..
Petroleos ... ... s .e
Unién y Fénisx ... ...
Hornos ... ... et
S . E A T.
Auxiliar ... ... ...
Finanzauto .
Genera) Eléctrica... ...
My Construcrmnes
Marcon! Espafiola ... .
Telefénica ... ...
Fefasa ... ...
Sniace ... ...
Metro

ass sas
T

wea  ses
ass eps wee
ase sus  wse

s wes

Vier. 5 Vier. 12  Dit. Renta
640 620 - 20 1,774
1.443 1412 - 31 1,022
1140 1.098 - 42 1,060
954 955 + 1 0,797
1.198 1.159 s-d 1,104
1.051 1.038 - 13 0,997
1.215 1.217 + 2 0,984
1.028 1.015 - 13 1,011
1412 1.381 - 31 1,003
609 665 + 56 . 1,278
1.235 1.212 - 23 1,155
1.466 1.437 - 29 0,875
228 210 — 18 5,238
109,50 110 + 0,50 4,636
330 322 - 8 3,726
175 172 - 3 4,941
240 235 — 5 3,978
167 160 - 7 5,843
250 245,715 — 4,25 4,272
335 330 - 5 3,181
234 23550 + 1,50 4,033
210 204 - 6 5,147
400 385 — 15 2,428
244 244 = 3,483
1.150 1.155 s-d 1,177
575 585 4+ 10 2,905
515 330 + 15 3,047
84 81 - 3 6.296
1.015 1.050 + 35 0,809
245 235 - 10 3,404
401 375 — 26 2,400
160 160 = 4,315
378 360 — 18 3,055
482 460 - 22 2,173
680 655 - 25 2,137
160 162 + 2 3,703
110 e, - 12 4,081
100 95 - 5 —_
220 217 - 3 1,843
315 300 — 15 3,000
245 238 - 1 4,214
105 W00 — 5 4,250
139 125 - 14 4,047
204 199 - 5 4,271
423 402 - 21 2,531
76 16 = o
588,50 57250 — 16 2,524
1.060 1.090 + 30 1,064
127 114 — 13 _—
740 740 = 2,026
156 180 + 4 3,338
609 610 + 1 ,639
{g; 127 =
5 150 - 6 ,400
154 150 - 4 ,f
270 263 - 7 3,069
112 100 - 12 s
194 190 - 4 3,191
220 220 = ,090

BARCELONA

B. Comercial Tras. ...
Aguas de Ba.roelona.

Asland . P
Catalana E
F.spaﬁa. Tndustrial ...
Carburos ... ...

Ferrocarriles de C. ...
Pomento de Obrag ...
Motor Ibérica ... ... ...
Industrias Agricolas ...
Maquinista ... ... ...
Filipinas o
'I‘ra.smedlterranea

BILBAQ

Banco de Bilbao... ...

Maritima Nerviém...
AZnar ... ...

Namera Bilbaina ... ...
- Vascongads ...
Papelera... ... .
S, Aurora ...
8. Bilbao ... ... see aee
S LA Polar ... v g s
Unién Quimica ... ...

RESINSTA oo o wve ain
Babcock . p
Euskalduna i W e

Mercado de divisas de Madrld

106

368
347,50,
116
104

b+11

et

Pt

8
5
3
3
5
5
2
8

+++
i
@03

III|+I+1++ +|++l||
n
]

1,315
1,353
1,105
4,260
4,138
3,201
3,555

4,800
4,000
3,365
0,869
1,197
0,746
0,923
2,59'1

Cambios oficiales del dia 11 de diciembre de 1969
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Cambies
Divisas convertibles

Comprador Vendedor

Un délar U. 8. A. 551 o 69,905 70,115
Un délar canadiense ... ... ... e ven o 65,025 65,220
Un franco francés ... ... ... ves aei oee 12,551 12,588
Un libra esterlina ... ... ... . sev e o 167,506 168,010
Un ITaneo BB «iv o ae wen e onn vk 16,239 16,287
Cien francos DRIEAS ... ..c sue ses see coe sen 140,668 141,091
Un marco aleman ... ... ... .. 18,990 19,047
- Clen lirag italianas ... ... 11,172 11,205
Un florin holandés ... ... ... .. .o . 19,325 19,383
Una corona SUECA -.. .. «ir e 13,536 13,576
Una corona danesa ... ... .. ... .- - 9,334 9,362
" Una corona TIOVTERE . wsol aus ‘sas. wus, 56 9,790 9,819
Un marco finlandés ... ... ... e ere oee oes 16,661 16,711
Clen chelines austriacos ... ... ... e .. 270,687 271,501
Clen escudos portugueses ... ... ... = 245,646 246,385



UNA

3.000 especialistas ¥ obreros en &l destacados.

En los primeros dias que siguieron a la emctiva conmocidn que provecd en el mundo
el lanzamiento del Apolo Xi, empezaron a recibirse por millares peticiones de reservas
desde todos los lugares de la tierra para los futurcs vueles a la luna gque TW.A,, pensaran,
habia de implantar. Las peticiones en un ndmero superior a 5.000 hicieron que la Com-
panla no scle haya tratado de registrar ante las autoridades aéreas de USA fa autoriza-
cion de sus. futuras vuelos sino que establecid este departamento :especial de- reservas:
.para los viajes entre la tierra y su satélite con dispositivos electronicos atendidos sabia-

- .mente .por esta atractiva- chica que se pos muestra en la foto, un alge también como

entre electrdnica y lunar.

NUEVA SECCION DE RESERVAS EN T.W.A.

Ls Compafiia T.W.A, tierie & sa ‘cargo, par delegacién de |z N.A.S.A., todos los servicios
logisticos y de mantenimiento técnice del Centro Espacial de Cabo Kennedy con mas de

PUBLICACIONES RECIBIDAS ]

Ministerio de Comercio en Baleares,j

ELL MERCADC DEL CALZADD

N EN AUSTRALIA

EL MERCADOQ DEL CALZADO
EN SUECIA

Dos completos estudios del mundo
del calzado, editados en la Comisaria
General de Ferias y Promocidn Co-
mercial del Ministerio de Comercio.
. Delicadamete impresos, por la ex-
planacién de su Sumario deducimos
que su contenido merece una especial
atencién. por el hombre de negocios
que cuida el comercio del calzado.
~ Desde sn produccidn en aquellas re-
giones, pasando por importacion ¥y
exportacidén pasando por el consumo
de los zapatos en sus diferenies cla-
ses y especialidades, estudia con deta-
lle -el comercio del calzado, sus pre-
cios, margenes comerciales, derechos
arancelarios, impuestos, formas de
Pago v exposiciones monogrificas -del
mismo. ‘

‘Parrafo aparte, estudia la situacidn
del ..calzado espaficl y las posibilida-
des de aumentar las exportaciones de
los- mismos en aquella zona.

.-Agradecemos 2l sefior Delegado del

liano que, por ¢l interés de su lectura

la deferencia de su envio. .

«<EXPANSION REGIONAL»

El numero siete de esta serie de
sCuadernos del Consejo Mediterraneo
de Economias Regionaless, correspon-
diente al mes de Octubre, inserta en-
t{re otros varios interesantisimos ar-
ticulos, en espafiol, francés e italiano,
un documentadisimo informe dedica-
do a «Los Nuevos Poligonos Indus-
triales de Palma de Mallorca» y otro
relativo a las realidades y perspecti-
vas gue ofrece la desalinizacién del
agua del mar en el Mezzogiorno Ifa-

y por la repercusién que pueda tener
en Mallorca no hemos resistido la
tentacion de reproducirlo en «ECO-
NOMIA BALEARM».

En esta seccidn daremos cuenta. de
todas aquellas publicaciones que reci-
bamos dirigidas al Director de «ECO-
NOMIA BALEAR», expresando, de an:
temano, nuestro agradecimiento por
sus envios. : .
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.= El'queso lanzado por DA-
* NONE, salado tipo =Gervaiss
ocipard el primer lugar de
-7 los: nuevos quesos anticipin-
~dose a los presentados por
una: firma en. sopas y el fa-
bricado por otra primera’ fir-
i oo malen chocolates,
— Es factible que los terre- -
nos del Poligono Industrial

_ASIMA en Ca'n Valero su- -
! ban el proximo. afio de’uw. . -

15 a un 20% debido a la
realizacién dé un puente con
cuyo ensanchamiento secon-
seguira conectar la entrada
comodamente con  Establi-
ments y entrard en la ciu-
dad por General Riera.
— Para 1970 no habra deva-
luacién, se estilard la politi- -
. ca de freno . y. acelerador,
abriendo y cerrando el cré-
dito. :
— Los certificados de depd--
sito lanzados por- algunos
Bancos Industrizles y Co--
merciales tardaran 2 afhos
en crear mercado para este
tipo. de valores. o
Los fondos de inversién
con sus promociones perso-
males y publicitarias, estén
restando atencién a las emi-
siones normales de accio-
nes, por lo que cada emi-
sién de cierta importancia
tendrdn que ir acompafiados
cada vez con campafias de
publicidad mas importantes.
— 3 de cada 5 empresarios,
industriales, de la mediana
y pequefia empresa de Ba-
leares desconoce la dindmi-
ca de concesidn de créditos
de los Bancos Industriales,
asi como de la prestacidn
de avales para letras firma-
das para acceder a la pro-
piedad y poder gestionar hi-
. potecas.
— ASIMA a raiz de la poli-
tica de no especulacion lle-
vada en las ventas de sus
terrenos y  garantizando el
10 % de rendimiento al ca:
pital en caso de devolucidn
del mismo es posible que
exija la construccion de
obras en sus Poligonos para
las ‘concertadas en 1971
— En 1879 aumentarad la uti-
lizacion de [as empresas de
servicios [organizacidn, pu-
blicidad, seleccidn de- perso-
nal, prestacion de perscnal
eventual, estudio de con-
vencion y regalos de em-
presa) por parte de los em-
presarios de nuestras islas.



9 FERIA
DEL JUGUETE

- YARTICULOS
VALENCIA PARA LA %i

| RtFEBRERO-1MARZOIBTO JMIET

Reproduccion del original -del cartel
que ha de anunciar la celebracién de
la 9.2 Ferig del Juguete y Articulos
para la Infancia, y Seccion Interna-
cional de Maquinaria ¥y Nacional de
Complementos para el Juguete

'V FERIA
ATLANTICO

- .1a V' Feria Espafiola del Atifhtice se ie:.ale-
brard, en lLas Palmas de Gran Canaria. def
1 al 15 de Febrera préximo.

) Esta exposrmon abarcard en ‘su contenido
- “‘el conjunto del comercio y la industria na-
o clona] dando preferencia a los sectores ecos -
némicos” que-mas puedan interesar a Jos pai-

-'ses del ‘continente africano, principai obqet:vo

k .' de este Certamen

Bk recinto fenai daspone de una zona cu- |
blerta ‘de 3.500; M. cuadrados distribufdos en
siete; pabellones.. 1. 700 m. cuadrados en mgd-
du]os fijos v 5000 m. cuadrados at extenur

xpundran metcancias
én general yien o zona ‘gxtericr: los “vehicu-
los mdustnales maquinaria; pesada; agrlcnla

FERIAS, SALONES y EXPOSICIONES

PARA 1. 970

Repertorio aprobado por el Ministerio de Comercio

1.15 febrero

6-15 febrerc
13-17 febrero
Febrero 21.
marzo 1

1-6 marze

7-15 marzo
13.22 'marzo
Marzo 8-abril 1
Marzo 29-abhxil 7
Marzo 30-abril &
4-12 abril

15-3¢ abril

18-28 abril

Abril 28-mayeo 3
4-17 pmyo :

1-15 maye

Mayo 20-junio 7 '

3-14 junio

18-22 junio

Junio 21-julio 6
1-12 julio
17-31 julio

8-23 agosio

13-31 agosto
5.20 septiemibre
7-18 septicmbre

12-17 septiembre
13-1% septiembre

: _1'7-26' septiembre
''18:29 septiembre

. 20-28 septiembre

Septiembre 26-
octubre 4
1-12 octubre

3.7 gciubre .,
3-12 getubre
318 octabre
11-390 octebre

20-29 octubre

rirGvil

¥ Feria Espaficla del Atlantico
VI Salon Nautico Internacional
X Saion de la Confeccidn

IX Weria del Juguete ¥ Articulos
para la Infancia

IX Feria Internacional del Calza-
do ¢ Industrias Afines (FACILA)
¥1 Bienal Espaficla de Ia Maqui-
naria Herramients

Salon del Envase, Embalaje y de
las Artes Grificas (Graphispack)
V1 Feria de fa Cerimica, Vldl'l()
¥ Elementos Decorativos

¥ Feria Regional de Mues&as del3
. Surgeste’ de Espafia

Feriz - Monografica de Manufac-
furas del Hogay {Textilhogar)
IV Feria Técnica Internacional de.
maguinacia Agricela (Finm)

X Feria de Muestras Iberoamen—

. cana

§118 Salon.lntemaclona] del. Auto--

Feria del Caballo

XLV Feria Muesi‘fano Inter-.

nacional

7 VII Saién Nacmnal de la Electrl-;_
.- Ficacion :
_ VIE Ferla Internaclonal del_'

po B
.XJQKVIII Fena Oflcla! e Inte:r-

nacional dé- Muestras ;

I Salén Macienal de fa Marroqul-
nerfa, Articulos de Viaje e Indus-
trias Conexas (Iberpiel)

IX Feriz Oficial de Muesiras Az-
tesania ¥ Turismo

¥ Ferla de Muestras Interna-
cional

VI Feria Nacional de las Indus-

trias MNavales y de Muestras del

MNoroeste

X1V Feria Regional de Muesiras
de Asterias

VII Salén de Ja Elegancia

Feria Mundial de la Avicultura
¥ Feria Nacional de Cuchilleria
y Exposicion de Maquinaria para
sau fabricacion

VI Feria Regional de Muestras
1X Feria Internacional del Calza-
do ¢ Indusirias Afines (F.LCILA.)
IV Feria Espaiicla del Vestido ¥
Moda Infamtil

IX Keria Agricola y Nacional
Frutern de San Miguel.

EX Feria Provincial del Muecble.

e Industrias Afines

Il Semana Internacicnal de ia
Waranga

VY1 TFeria-Exposiciée de Fibras
Agrotextiles del Sureste espafiol
X Salén de la Confecciém

% Feria Industrial y Comercial
XXX Feria Oficial y Nacional
de Mouestras

IV Feria Mercado del Antomdévil
de Ocasién

WIII Feriz Espaiiola del Mneble
¥ Salén Internacional de Maqui-
naria para la Madera

Las Palmas
Barcelona
Barcelona
Vaiencia
Elda (Alicante)
Bilbao
Barcelona
Valencia
Murcia
Valencia
Zaragoza

Sevilla

Barcelona
Jerez de 13 Frontera

Valencia
Madrid
Madrid

Barcelona
Madrid

Palma_de Mallores
Bilbao

" E1 Ferrol

Gijon
San Sebastiin
Madrid

Albacete
Valladolid

Elda (Alicante)
Valencia

Lérida

Yecla (Dlumia)-- :
Valencia

Orihuela (Alicante)
Barcelona

Sabadell

Zaragoza

Madrid

Valepcia




: ._26«29- ochibf_e. ¥ Fem Monogréflca det Arte en.' o

LT Metal - Yalencia
20-30° octubre _ IX Feria Intemacwnal de Ia Con o

Ry . ¢ . serva 'y Alimentacion Murcia
Octubre 22.° VI Salén de 1a Xmagen, Sonido e .
noviembre 1 y Electronica (Seaimag). Barcelona:
Octobre 24- YV Feria Nacional de Maguoinaria :
noviembre 3 Textil Barcelona

- 615 noviembre - ¥ Feria de Muéstras Monogrifica
Internacional del Equipo de Ofi- .
: . cina y de ia Informativa (Sims) Madrid
7-15 noviembre Feria Técnica de Ia Quimica Apli-
o : cada (Expoguimia) Bitbao
* 18-29 noviembre = X Salén Nacional del Hogar, De-
B T _ .- coracion y Gastronomia e Inter-
i nacional - del Equipo Hotelero -
S o (Hogarotel) Barcelona
Noviembre 28+ - . L
diciembre 8 Salén de Denortes y camping Barcelona

El X1V CONGRESO MUNDIAL DE AVICULTURA se celebrard en Madrid
(Espafia), dutante los dias 6 al- 12 de septiembre de 1970, en cumplimiento
de los acuerdos de Kiev acogidos satisfoctoriomente en nuestro pais.

Lo celebracion de los procesos cientificos, técnicos y de experimentacion,
haten que un periodo de cugtro afios resuma sustancioles avances en cual-
quier materia, v tanto mds en el campo de la avicultura, que hoy ocupa un
lugar de preferencia en el quehacer de todos los paises del mundo.

En linea con los convocatorias anteriores, el X1V CONGRESQO MUNDIAL
DE AVICULTURA se anuncia como el mas amplio intercambic de co-
nocimientos de la ciencia y la produccidén avicola, tratando de cumplir con
la expectocién y la confianza que depositon en &l todos los paises y todos
las organizaciones vinculadas @ este trascendente sector de la riqueza pecuarig.

Junto a los fecundos resultados que puedan lograrse de la intercomuni-
cacién de todos los participantes en el Congreso, Espafia se complace en
invitarles a que visiten sus readlizaciones en el sector avicola y su evolucion,
asi como a mostrarles todas aquellas vertientes relacionadas ton su hlstorla
.su arte, su paisaje, su folklore y su hospitalidad, altamente positiva, contros-
tada desde el H Congreso Mundial celebrade también en Espada.

Ha sido previste y se emcuentra ya en fase de orgamizaciér, una Expo-
sicion Avicola, que pretende ser una muestra gréfica de lo que Espafa sig-
nifica y aporta en estos momentos al conjunte avicola internacional v en la
que los demds paises pueden mostrarnos sus valicsos avaonces.

Pero por encima de estas importantes metas que el XIV Congreso trata
de alcanzar, su Comisién Organizadora, interpretando y haciendo suyo el de-
seo de Espafia, quiere qus la reunidm sea un nueve vincule, una colaboracitn
mds en la identificacidén ce hombres y pueblos en la busqueda de los me-
jores horizontes para el desarrollo de la economia y el bienestar mundial.
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C NTAINERS

De «Actuahdad Econémth»

Oes la prnnera vez ni seré. la il-

- tima:. que nos: referimos a la ne-
cesidad de acelérar al miximo. una
politica: de: transportes ¢ue encuadre
en: su: justo: término la participacidn
de los containers o contenedores. La
referencia nog  la proporciona ahora
el Centro Italiano de Estudios sobre
Containers; en Génova, en boca de uno
de sus economistas: «A menos que los
paises mediterrdaneocs modernicen ré-
pidamente el transporte de frutas ¥y
verduras frescas corren el grave peli-
gro de perder los mercados de Euro-
pa occidental —incluyendo parte de
los nacionales— ante la competencia
dé australianos y noriteamericanos».

STA afirmacion es seria. El. con-

taifier estd muy extendide en Es-
tados Unidos, tanto para el comercio
interior como el de exportacidn, ¥
también en Australia se hace amplio
uso de ellos. En la actualidad cente-
nares de containers refrigerados lle-
gan a Europa cargados de frutes y
verduras. frescas de la Florida, Cali-
fornia, Hawai y hasta de Australia.

'Claro-que, por el momento, este mo-

vimiento ha tenido mdas bien el carac-
ter de experimento masivo para la
alimentacion de las iropas norteame-
ricanas estacionadas en Europa. Pero
no cabe duda de que se podria adop-
tar el sistema para competir en el
mercado europeo con vistas al abas-
tecimiento de la poblacion eivil.

1. resto puede convertirse en rea-

lidad mafiana mismo. En la ac-
tualidad tantc los trenes como los
camiones pierden la mitad o mé&s de
su tiempo esperandc turno para car-
gar o descargar o en espera de mer-
cancia adecuada para el regreso, Bas-
ta, en cambio, un par de minutos para
cargar 0 descargar un vagon o un ca-
midn de containers. En el transporte
maritimo la comparacién es ain mas
favorable: hacen falta nueve hombres
trabajando durante ocho horas para
cargar o descargar 80 tonelades de
frutas vy verduras en un barco. Basfa
en cambio un solo hombre manejan-
do una gria.  durante ocho minutos
para cargar o descargar 80 toneladas
en un bugue de containers.

OMO dice el mencionado econo-

miste, esperemos que los retra-
sos en adoptar el nuevo sistema &
escala convenlente no nos Heven al-

gin dia al desagradable deswubrimien-
to de que las uvas, las lechugas, las
menzanas y las naranjas de Califor-
nig estdn llegando a los mercados me-
diterrdneos a . precios competitivos
con los de nusestros propios produc-
tos e incluso en nuestra propia casa.



Las Cémaras Oficiales ‘de Comer-
cio,

estrechamiento de relaciones con la

Comunidad Econdémica Europea. " -
Las Cémaras reunidas- consideran:’ = ...
que debe plantearse con toda su am-"

Industria -y~ Navegacién.. de " [as.
Zonas Catalano-Balear y: de Levante,
constatanla inadecuacidn :del " siste-’ .
ma fiscal vigente a las neces_|_dades--
impuestas tanto por el nivel de des-’
arrollo econdmico alcanzado: e los-.
Gltimos: afios, como por ‘el ‘perfeccio- -
namiento del sistema productivo que -
debe operarse en los préximos, a fin'.
de que puedan continuar fos ritmos..’
de crecimiento anteriores y afrontar- -
se la competencia internacional y el

ben; pues, tomarse las medidas que
‘permitan, - en _primer lugar, que

instrumento- bdsico: para’ fijar su- re-
caudacién tributaria, sin olvidar, a
" este respecto, que con la legislacion
sobre regularizacién: de balances no
‘se ha recorrido ain el camino’ nece-
sario, debiéndose, por lo tanto, dics
tar una nueva legislacidn lo suficien-

“realevalUacidn de - los. patrimonios
" empresariales.

plitud el problema de la mejora-del .
sistema fiscal vigente, de tal modo- . .

que pueda alcanzarse —con la:pry-

dencia necesaria en los ritmos. de’ :n-_'-_'_:
troduccion de los cambios que'se pos-_-_._ i
tulan— una situacién de. claridad y

de uniformidad de trato.de las: em-
presas en sus obhgac:ones trlbuta-
rias. :

El estabiemmtento de tipos para!e
los a los europeos. que puedan apli-
carse realmente y el.calculo de:bases
tambign- reales* deben. ser dos objeti-

vos fundamentales ‘de este proceso '
de eliminacién de las disposiciones

que, en la actualidad, establecen dis-

La
CAMAHA
- al habla

criminaciones en la aplicacién del sis- . ...

‘tema fiscal para fos diversos sectores

econdmicos-y atin“dentro de-ellos-a =
entidades de diversa naturaleza juriz

dica, de una parte, y de otra [a loca-

lizacién de los” m;smos en puntos dis-

tintos. del pais. ..

La desaparscuon de las. ortoped|as"

existentesy las clarificaciones de la

mecdnjca ‘impositiva, deben ser un’

primer paso en fa direccidn indicada.
En: definitiva, la tributacién de las

empreésas: debe hacerse con base en
sus resultados realss y, por tanto, en
el reflejo contable de los mismos. De-

" En segundo luger, la Administra-
cién debe proceder a las reformas
‘necesarias para que, en la medida en

que. se: avance en la linea anterior,

sea efectivamente la contabilidad de
las empresas la forma normal de es-
tablecimiento de sus contribuciones.
.. Este. proceso de clarificacion per-
mitiria, ademds, la introduccién del
sistema de !mpuestos sobre el Valor
Anadido con fos minimos riesgos y
trastornos, caso de que sea esta figu-

la.
contabilidad ‘de:las  empresas sea: el -

temente flexible para que, de uh mo:"
do:definitivo, . pueda- conccerse fa-

ra la efectivamente elegida para re-
estructurar nuestra Emposicién indi-
recta, asi: comouna ‘eliminacién so-
bre bases racionales de todas aque-
llas précticas fiscales que puedan su-
poner un deterioro de la situacién de
competencia de las empresas espafio-
las frente a las extranjeras. .-

Las Cémaras Oficiales de Comer-
cio, Industria y Navegacién de 1las
Zonas. Catalano-Balear y de Levante,
expresan su satisfaccion. por los pro-
gresos realizados en” las negociacio-
nes actualmente en curso: entre Es-
pafia y el Mercado Comiin Europeo,

i+ convencidas de que ¢l ¢camino dé una
. cooperacién econdmica mds estrecha
“‘con los paises europeos, debe: servir

para sentar. unas bases sdlidas para
el desarrollo: futuro "de’ la: Economia
Espafiofa“y el perfeccnonamlento de
su sisterna’ productivo. i

Sin embargo, deben’ manifestar la

- viva inguietud de sus electores por

la - falta de :informacién -existente
acerca de las' concesiones espafiolas
ofrecidas en contrapartida a las re-
bajas arancelarias delimitadas va por
la Comunidad, asi como por la ex-
clusidn de sectores exportadores, in-
dustriales y agricolas, congrandes
posibilidades de expansién en el mer-
cado. comunitario, del  tratamiento
aduanero favorable acordado para la
generalidad de las exportac:ones es-
panolas.

Por Ultimo, desean expresar la con-
fianza puesta en la Misién Negociado-
ra espaficla, y esperan que el Acuer-
do Final que se suscriba, constituya
Un nuevo  y ‘sostenidg impulso para
la ‘politica de désarrolle econdmico
global y contribuya también de for-
ma eficaz al logro del necesario equi-
librio de la Balanza de Pagos espa-
fiola.

Palma de Mallorca, 22 de noviem-
bre de 19469,

(/. Bonaire, 55
Tell, 210941 (6 fineas}
Pa}ma _&e Mallorca

Pedro Mire Josa

; Ldo. en Derecho - Gestor Administrativo
Consultor de Empresas - Apertura Industrias
Solicitudes Importacién-Tramitacién engéneral
Matias Montero, 3-3.°-B

Telf. 214971

: Palma dé' Ma.l.liorca




OMPANIA TRASMEDITERRANEA, S. A.

AMPLIAGION DE CAPITAL Y REPARTO DE DIVIDENDO A CUENTA BENEFICIOS DE 1969

El Consejo de Administracién, haciendo uso de las fa-
cultades que le fueron concedidas por los Juntas Genera-
les Ordinarias de accionistas celebradas los dias 19 de Ju-
nio de 1.968 y 11 de Junio de 1.969, tomd los siguientes
acuerdos:

I. — AMPLIACION DE CAPITAL
A) POR REGULARIZACION DE BALANCE

1. — Incorporar a la cuenta de «Capital» 101.335.000
pesetas (ciento un milloneg trescientas treinta y cinco mil)
por traspasc de parte del saldo actual de la cuenta «Re-
gularizacién Ley 76/1.961 de 23 de Diciembre», mediante
la emisién y puesta en circulaciéon en 1.° de Enero de 1.970
de 202.670 acciones ordinarias, nominativas, Serie G, de
500 pesetas nominales cada una, numeros 1.418.697 al
1.621.366, con cupones ndmeros 126 y siguientes, y de
iguales caracteristicas que las acciones actualmente en cir-
culacién de las Series A, B, C, D, E, F y G. Esta opera-
cion tiene el caricter de indevendiente y separada con res-
pecto a las restantes operaciones que puedan realizarse.

Dichas 202.670 acciones se entregardn a los accionis-
tas sin desembolso alguno de su parte; eg decir, libres
de todo pago, gasto o gravamen, inclusive el gravamen ex-
traordinario sobre el valor nominal de los titulos, que la
Sociedad toma a cargo.

El reparto de las nuevas acciones se efectuard con
arreglo a lag siguientes condiciones:

a) Los accionistas recibirdn las 202.670 acciones nue-
vas en la proporcién de una accién nueva contra entrega
de siete cupones numero 122 carrespondientes a las accio-
nes nimeros 1 al 1.418.696 ambos inclusive, que represen-
tan un nominal de tres mil quinientas pesetas.

b) Las nuevas acciones no suscritas por los accionis-
tas en el plazo previsto en el apartado 3.° quedardn a dis-
posicién del Consejo de Administracién, que podré dar-
les el destino que libremente determine.

B) AMPLIACION CON DESEMBOLSO A LA PAR

2° — Aumentar el capital social en 101.335.000 pese-
tas, mediante la emisién y puesta en circulacién en 1.0 de
Enero de 1.970 de 202.670 ‘acciones ordinarias, nominati-
vas, Serie G, de 500 pesetas nominales cada una, nime-
ros 1.621.367 a 1.824.036, con cupones ndimerog 126 y si-
guientes, y de iguales caractenisticas que las actualmente
en circulacién de las Series dichas.

Estas 202.670 acciones quedan reservadas, con cardc-
ter preferente, a los actuales accionistas, guienes podrén
hacer uso del mencionade derecho de preferencia con
arreglo a las siguientes condiciones:

a) 1..3;_S nuevas acciones se emiten a la par, libres de
gastos e impuesto$, o sea a nazén de 500 (quinientas) pe-
setas por-titulo.

b) Las 202.670 nuevas acciones podrén adquirirse en
la proporcién de una accién nueva por cada grupe de ac-
ciones nimeros 1 a 1.418.696, ambog inclusive, que re-
presenten un nominal de tres mil quinientas pesetas, con-
tra entrega de doscientas cincuenta pesetas en smetdlico
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(como primer desembolso a cuenta de su valor total) en el
momento de acreditar el derecho de preferencia v l'us
siete cupones nimeros 123 correspondientes.

¢) El Consejo fijard la fecha del o de los sucesivos
desembolsos.

d) Si dentro del plazo previsto en el apartado 3.° no
se -hubiese hecho. uso de aquel derecho de preferencia,
se entenderd renunciado vy, en su consecuencia, nulo el
cup6n numero 123 y el Consejo de Administracién podré
disponer libremente de las acciones sobrantes.

C) ACUERDOS COMUNES A AMBAS AMPLIACIONES

3° — El plazo fijado para que los accionistas ejerci-
ten los derechos previstos en los apartados 1.° y 2.0 sera el
comprendido entre el 18 de Diciembre de 1.969 y 31 de
Enero de 1.970, ambos inclusive.

4° — Las nuevas acciones disfrutardn desde el 1.© de
Enero de 1.970 de los mismos derechos .- que las de las
Serieg A, B, C, D, E, F y G actualmente en circufacién. eon
la salvedad de gue mno participardn en los beneficios que
se acuerden. distribuir con cargo al actual ejercicio wocial y,
ademés, por lo que respecta a las desembolsadas parcial-
mente, su participacién serd en pronorcién al nominal des-
embolsado sobre las mismas v a la fecha o fechas de los
respectivos desembolsos.

52 — Los cupones nimeros 122 y 123 que servirdn
para acreditar los derechos de suscripcién de las nue
vas acciones, quedan anulados a todo otro efecto, y se-
ran negociableg en Bolsa a los fines de estas ampliaciones.

6> — Los accionistas hardn uso de sus derechos pre-
via entrega de los cupones correspondientes y, en su caso,
desembolso del importe indicado, en las oficinas Centra-
les de la Compaiifa Trasmediterrdnea, S. A., Zurbano, 73,
Madrid; Revresentacién de la Compaififa en Barcelona
(Via Layetana, 2); BANCA MARCH S. A., de Palma de Ma-
llorca (Sam Miguel, 17) y Barcelona (Balmes, 195); v Ofi-
cinas de la «Compafifa Auxiliar de Comercio y Navega-
cion, S. A. «™AUCONA», en Valencia (Paz, 29); Milaga
(Juan Difaz, 1 y 3}, v Cédiz (Avda. Ramo6n de Carranza. 25)
asf como en los establecimientos bancarios.

0. — DIVIDENDO A CUENTA DE LOS BENEFI-
CIOS DEL EJERCICIO 1969.

Repartir a las acciones nimeros 1 a 1.418.696, am-
bos inclusive, a cuenta de los beneficios del presente
ejercicio social, un dividendo Ilfquido de 25'— pesetas
por accién a los nimeros 1 a 1.309.566 de las Series A, B,
C.D, E F y G de 1875 pesetag por accién d las nimeros
1.309.567 a 1.418.696 de la Serie G, de acuerdo con las
condiciones de su emisién y con las fechas de sus res-
pectivos desembolsos.

El pago del indicado dividendo a cuenta se hard efec-
tivo a partir del 2 de Enero de 1970, contra entrega del
cup6én nimero 124, en cualesquiera de las oficinas de la
Compafifa y bancarias anteriormente citadas.

Madrid, 28 de Noviembre de 1969.— El Secretaris
General, Luis Antonio Novoa Arechaga.



1. Las iniciativas italianas en la desali-
nizacién, con especial referencia al
Mezzogiorno.

Las desfavorables condiciones geocli-
matoldgicas de Jos territorios meridiona-
les italianos, la creciente demanda de
agua y finalmente la especial conforma-
cién de la peninsula italiana, que tiene
una longitud media de costas de alrede-
dor de los 200 Km., influyen indudable-
mente para que se mire con especial in-
terés la posible utilizacién de las aguas
del mar y de las aguas salobres, bastan-
te difundidas estas dltimas en los lito-
rales de algunas regiones.

De ahi la atencién dedicada a estos
problemas por parte del Estado Italiano,
desde la inmediata postguerra, a través
de las tareas confiadas al C.N.R,, €] or-
ganismo piblico encargado de la activi-
dad cientifica nacional. Dichas tareas,

después de una amplia fase de intercam--

bios informativos, que prosiguen actual-
mente, con los paises ya avanzados en
este aspecto (EE.UU., Israel, Gran Bre-
tafia), se han concretado en la redaccién
de un complejo programa, de varios
afios de duracién, de investigaciones y
experimentaciones, a escala semi-indus-
trial, de los procesos més ttiles de desail-
nizacién, haciendo especial referencia a
la comprobacién ambiental, bajo mlti-
ples aspectos, de tales procedimientos.

Los limites de la utilizacién intersec-
torial de los recursos hidrdulicos, deben
pues ampliarse necesariamente, hasta
abarcar y considerar las perspectivas de
desalinizacién, consideradas hasta hace
poco tiempo como gran reserva.poien-
cia] para el porvenir.

La intuicién de esa no lejana perspec-
tiva fue ya adecuadamente recibida en
el espiritu y en las normas de la Ley

(n. 717 del 26.6.1965) de prolongacién
de la actividad de la «Cassa», que, como
veremos, consideré explicitamente la
posibilidad de construir —a cargo del
Estado— plantas de desalinizacién para
uso colectivo potable e industrial y ha
concedido ]as facilidades financieras ne-
cesarias para la iniciativa privada del
sector industrial; facilidades que con-
sisten en una contribucién a fondo per-
dido del 20% sobre el coste de las ins-
talaciones y en la financiacién con faci-
lidades del 70% de la inversién,

La «Cassa per il Mezzogiorno» debe ser

la primera en afrontar en Italia, a gran
escala, el difici] problema de verificar
la existencia de condiciones para el em-
pleo del agua desalinizada, asi como
cudles son sus limites, Esta responsabi-
lidad recae en nuestro Instituto, precisa-
mente por haber alcanzado, en alrededor
de 18 afos de actividad, un grado bas-
tante elevado de utilizacién de los re-
cursos hidriulicos convencionales, ase-
gurando a] Mezzogiorno, en las dificiles
condiciones a que aludfamos anterior-
mente, una aportacién total del orden
de 5.000.000.000 de m* anuales de agua.

Independientemente de la actividad
desarrollada y en vias de realizacién en
el campo de las investigaciones hidro-
geoldgicas, es posible actualmente pro-
ceder a las necesarias comparaciones en
cuanto a competividad econémica, en un
nivel cada vez mads eficiente de conoci-
mientos adquiridos con respecto a los
ulteriores recursos convepcionales féci-
les de hallar en Jos diversos estanques
hidrogréficos de la Italia meridional.

Esta c‘nmprobacién estd actualmente
en vias de realizacién a un nivel siste-
mético, en todo el territorio de compe-
tencia de la «Cassa», haciéndose espe-
cial referencia a:

— las islas menores para el abasteci-
Y a7

Realidades y perspectivas de la desalinizacion de] agua
del mar y salobre en los programas de abastecimienfo hi-
draulico en el Mezzogiorno Italiano.

miento hidrdulico potable, con las
posibilidades de transporte con . pa-
ves cisterna o construccién de acue-
ductos submarinos desde el conti-

nente.

- las zonas donde se manifiesta, con
caracteristicas de evidente urgencia,
la necesidad de notables cantidades
de agua, especialmente para el abas-
tecimiento industrial.

De las primeras experiencias se de-
rivan algunas consideraciones funda-
mentales que consideramos oportuno in-
dicar.

1. Costes anuales de abastecimiento
hidraulico.

El coste del agua convencional es aiin
actua]lmente —en lineas generales—, sen-
siblemente inferior al del agua desalini-
zada, De un total bastante amplio de
las obras realizadas en el Mezzogiorno
resulta en efecto que semejante coste os-
cila entre unas decenas de liras por m’
hasta un méaximo de 80-90 liras por m’
(con una media del orden de las 20-30
liras por m?). Evidentemente, el progre-
sivo agotamiento de Jos recursos més
faciles determina una tendencia ascen-
dente de tales costes con respecto a los
valores méis elevados: envases de alto
coste, largas horas de transporte, y la
necesidad de tratar las aguas, cada vez
de peor calidad, son los factores que
determinan esa tendencia.

Se puede indicar actualmente, a este
respecto, un coste medio del orden de
150-300 liras por m® de agua dulce pro-
ducida para instalaciones destinadas
exclusivamente a tales objetivos. Estas
cifras deberian reducirse notablemente
para las grandes instalaciones que afia-
den a la produccién de agua dulce la
de energia eléctrica, pudiendo alcanzar-
se costes muy por debajo de las 100 li-




ras por m’, en funcién del valor eco-
némico atribuido a la energia eléctrica
(en general, L. 44’50 por Kwh).

Sin embargo debe observarse que ac-
tualmente tales realizaciones se hallan
en estado de proyecto y por lo tanto
no puede hablarse de resultados con-
cretos.

1.2. Las perspectivas inmediatas y fu-
turas de empleo del agua desali-
nizada.

Es evidente que en tales condiciones,
actualmente, no puede hablarse en ge-
neral de efectiva competividad econd-
mica, alcanzada entre recursos conven-
cionales y agua desalinizada, en que los
primeros sean suministrables en el mar-
gen de costes citado anteriormente. Sin
embargo, como ya se ha dicho, puede
recurrirse a la desalinizacién para cum-
plir particulares exigencias del sector
potable o para su utilizacién industrial,
no ya sobre la base de comparaciones
alternativas, sino de efectivas valoracio-
nes de rentabilidad en la economia em-
presarial.

Se ha comprobado ademds que, inde-
pendientemente de los aspectos econémi-
cos, €l empleo de la desalinizacién, se
entiende en instalaciones eficientes, exi-
me a los usuarios del perjuicio —inevi-
table a pesar de las oportunas acciones
de regulacién y reserva— de épocas hi-

drolégicas especialmente escasas; lo
que, en los sectores citados, tiene una
importancia en ocasiones incalculable.

Por lo que respecta a las previsiones,
se subraya que los costes respectivos de
los recursos convencionales y del agua
desalinizada tienden indudablemente a
acercarse en funcién conjunta de la for-
zada elevacién de los primeros y de la
previsible reduccién de los ltimos. En
efecto, se prevé un coste del orden de
las 30-50 liras por m® para las grandes
instalaciones mixtas que utilizan como
fuente de energia el combustible nu-
clear.

Podré alcanzarse esa competividad, en
los diversos paises, tanto més cuanto
més alto sea el nivel de aprovechamien-
to de Jos recursos hidrdulicos conven-
cionales y el nivel de la demanda de
agua de los diversos sectores de empleo.

Los sectores interesados, también en
un futuro préximo, son los anteriormen-
te citados del abastecimiento potable e
industrial; los primeros en virtud de
exigencias higiénico-sociales que pueden
pasar los limites de las valoraciones de
conveniencia econdmica; los segundos
en orden a ]a posibilidad de lograr cos-
tes empresariales admisibles a través de
la utilizacién en el establecimiento de
subproductos de las instalaciones mix-

tas, como la energia eléctrica y el vapor.

No se adivina en el estado la conve-
niencia econémica de la utilizacién agri-
cola de agua desalinizada, debiéndose
sin embargo contemp]ar el beneficio in-
directo que puede conseguir también
dicho sector, a través de la planificacién
intersectorial del complejo de los recur-
sos hidréulicos, incluyendo el agua desa-
Iinizada.

Los datos precedentes muestran los
multiples aspectos que caracterizan el
paso de la fase de estudio y proyecto de
sugestivas instalaciones de desalinizacién
2 |a concreta fase de realizacién de las
propias instalaciones y de la utilizacién
del agua dulce producida.

Dichos aspectos se refieren fundamen-
talmente al empleo de técnicas y proce-
dimientos efectivamente consolidados;
a apropiadas indicaciones de los pari-
metros econdmicos de las iniciativas
(periodo de amortizacién, interés, etc.);
a los reflejos de las posibles facilidades
contributivas sobre los costes de ejerci-
cio; a la determinacién de Jos precios
del agua a los usuarios en el caso de
instalaciones de servicio mixto (ej.: uso
potable e industrial).

La responsabilidad de la superacién
de todos estos aspectos estd indudable-
mente a cargo del Estado, por lo que se
refiere a las iniciativas de cardcter pa-

ESTADO DE LAS INICIATIVAS PARA INSTALACIONES DE DESALINIZACION EN ITALIA

A) EN FUNCIONAMIENTO
TARANTO
TARANTO
TARANTO
BRINDISI
VIESTE (*)
CERDENA-PORTO VESME

B) EN CONSTRUCCION
BRINDISI
BARI-PONZA (*)

C) EN ESTUDIO
LIPARI (*)
USTICA (%)
BRINDISI (*)

Nimere de Potencialidad Tipo
unidades total P
(m® dia)
2 4.500 Multiflash
1 4.000 »
3 2.250 »
i 270 »
1 1.000 Electrodialisis
2 700 Multiflash
— 10.000 »
1 450 Congelamiento
2 1.000 Multiflash u otro
2 400 » »
— 12.000 A determinar

NOTA: (*) para uso potable: los restantes, para uso industrial.
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blico y, en cierta medida, también en lo
referente a las de iniciativa privada, no
s6lo en relacién con los posibles grava.
menes contributivos concedidos, sino
también a la indispensable coordinacién
técnica y econdmica de la iniciativa pri-
blica y la privada.

Por lo tanto, puede deducirse, en
la utilizacién del agua de mar entran ya
nuestra opinién, que las perspectivas de .
en el marco de las realidades concretas,
que deben mirarse con optimismo y con-
fianza, y ponerse en practica gradual y
prudentemente.
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Desea a sus clientes y lectores de ECONOMIA BALEAR unas

Telives Navidades

El 18 de Diciembre : tuvo lugar el
acto de bendicibn e
inauguracién de la nueva
fabrica de corseterfa ARN,
cuyo propietario es D,
Antonio Rubf Nicolau, -
Los nuevos lociles,
ubicados en el “Poligono
Industrial de *‘La
Victoria” de ASIMA, estfin
dotados de los mayores
adelantos para la
fabricacion de estos
delicados trabajos de
corseterfa y especislmente
en lo concerniente a la
confeccibn de fajas y
sujetadores. ‘
Bendijo las nuevas
instalaciones el Rvdo. D.
Rambn Cifre, Ec6nomo de
la parroquia de Nuestra
Sefiora de la Salud (El

Terreno) y amigo personal

del Sr. Rubf.

Asistieron especialmen-
te invitados al acto, D.
dJoaqufln Marqués,
Delegado Provinecial del
Ministerio de Industria; D.
Javier Mdcfas, Director
General de ASIMA: D,
Agusifn Hernéndez,
Director Comercial de la
firma GROBER de
Barcelona y numercsos
amigos e invitadoa de los

Sres. Rubf—Go6mez.

Tras el acto inaygural
fue servido un coctel, en el
transcurso del eual el
propietarioc de la nueva
fabrica D. Antonio Rubf
Nicolau y esposa Dofia
Isabel Gbmez, recibieron
numerosas felicitaciones
de todos los asistentes al
acto,

sonria y piense

Una joven guapa y atractiva llega
a la consulta de un doctor acompa-
fiada de su madre. El médico diri-
giéndose a la much acha le dice:

—iPor favor, desnddese...!

—No soy yo, doctor. Es mama.

—;FTntonces, sefiora, saque la len-
gua...!

SUPERPRODUCEION
—Desangéiiese, lo mejor o3 1n Iniclative priveds. Nosatros,
an oche .1I'Iul hemos tenido dieslséls. hijos.

Un cazador sale de su campamento y reco-

misma distancia

rre ocho kilémetros hacia el Sur, encuentra un
0so y lo mata. En seguida anda cuatro kiléme-
tros hacla el Oeste, y advierte que estd a la
del campamento
maté el oso. ;De qué color era el oso?

que cuando
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MODO DE RESOLVERLO.—Empesando por la
silaba (EL) y siguiendo e} movimienio

de ajedres, férmese UN PENSAMIEN-

TO DE GOLDSMITH con Lodas las sflabas con-
cuadro.
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CONDICIBNADO

UNA TECNICA QUE
DOMINAMOS.

UNAS INSTALACIONES

QUE REALIZAMOS CON
EL AVAL DE LAS MEJO-
RES MARCAS MUNDIA -
LES.

UNA GARANTIA Y SER-
VICIO QUE NOS HAN
PROPORCIONADO LA
CONFIANZA Y GRATITUD
DE NUESTROS CLIENTES.

NUESTRO “Consulting De-
partment” CADA DIA IN-
VESTIGA Y SE IMPONE
MAS SOBRE LOS NUE-
VOS ACONTECIMIENTOS
EN ESTA MATERIA.

SUPERFRIGORIFICOS
PALMA DE MALLORCA




es la oportunidad
de que obtenga

seguridad
liquidez y
heneficios

'FONDIBE

FONDO DE
INVERSION
MOBILIARIA

POR UN AHORRO MAS INTELIGENTE

SOCIEDAD GESTORA: GESFIRME, S. A.
- Paseo de Gracia, 68 - Teléf. 215.45.12 Barcelona-7

BANCO DEPOSITARIO: BANCA CAT-ALANA. S. A

Paseo de Gracia, 84 - Teléf, 215.57.62 Darcelona-7

DELEGACION PALMA DE MALLORCA
José Anselmo Clavé, 14, 1, Telr.: 210241 Palma de Mallorca

FONDIBERIA_
Anselmo Clavé, 14—1
Pelf. 210241

Palma de Mallorca

Les ruego que, sin compromiso por mi parte, me faciliten informacidén
adicional sobre FONDIBERIA, '

SOLIC'TUD DE INFORMACION

Muy nfiotel mios:

Nombre y apeliidos
BOmiie: e et

Talo00. oo




