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Clitoria

No me cuentes tu historia

En cierta publicidad divulgada por la prensa nacional, hace unos meses, se popula-
rizo el “Slogan” que decia: ‘‘Cada grabado cuenta una historia”. Asi también, en el
mundo de los negocios todo nos cuenta una historia. Puede ser un relato de eficiencia
y progreso o bien, una narracion de descuidos, equivocaciones y engafios. O puede ser
una mezcla de las dos, una historia que siembra la duda entre los compradores y el
publico en general. ‘ '

Me acuerdo que no ha mucho fui a visitar a un amigo platero para encargarle un
trabajo. Su despacho era un cubiculo apretado en el que se hacinaban los objetos mds
dispares. La sefiorita que me atendio parecia medio dormida, después de tres dias de
fiesta, no supo indicarme dénde estaba el propietario ni a que hora estaria de vuelta.
Podia haber tenido la intencion de hacerle un gran pedido, ella no habria movido un
dedo. :

Esta es la historia de un comercio que no respondia a las llamadas de sus clientes.

A una fdbrica de envases de carton se le cursé un pedido de prueba. Cuando el
pedido fue servido la mayor parte de los envases estaban en malas condiciones por
haber sido empaquetados deficientemente. Las envolturas eran de la mds pobre calidad
v la cuerda que las ataba era puro desecho. ! Vaya historia para una empresa que se
titulaba experta en materiales para empaquetar! . .

Sobre mi mesa tengo un catdlogo espléndidamente editado, una obra de arte, Sin
embargo, la carta que anunciaba su envio estaba escrita en papel barato y basto, meca-
nografiada por una persona inexperta. Demostraba la existencia de un punto débil en la
empresa, '

Usted juzga a un producto por las distintas impresiones que le produce. El vende-
dor que llega a visitarle le causa ya una primera impresion, usted se forja una historia
mental; su argumentacion aniade o disminuye elementos a aquélla su primera impresion
y le proporciona a usted una segunda historia mientras que la tercera se la cuentan las
muestras que le enseria.

Hace poco tiempo vino a verme el representante de una casa y me hablé de la
calidad del articulo que viajaba. Su camisa manchada, sus pufios rozados y la suciedad
de sus ufias no me contaron una clara historia de la calidad de la firma que representa-
ba. A continuacién muestras manoseadas y en confuso desordey. Si, el hombre se dis-
culpé por el estado de sus muestras; acababa de visitar a otro cliente. Todo nos cuenta una
historia y la historia que aquella firma deseaba transmitir se contradecia abiertamente
con el aspecto y método de aquel vendedor.

Una firma que tiene la fama de ser una de las primeras en su esfera me remitio,
no hard mucho, una carta de propaganda. Estaba bien escrita bien redactada y el papel
era de la mejor calidad... pero el dibujo que representaba el anagrama de la casa, impre-
so en el encabezamiento del papel, me conté la historia de que el hijo del director de
la casa, tenia una ligera habilidad artistica y que habia copiado el membrete de algiin
otro que quizd se hubiera usado a principios de siglo. La impresién que saqué de
esta historia fue que los directores de aquella empresa viajaban todavia en coches tira-
dos por caballos y se sentaban en altos taburetes a la luz de mecheros de gas.

;Qué clase de historia acomparia a sus productos, sus servicios o sus campanas de
ventas? .

Y para usted mismo, ;qué clase de historia estd contando al mundo, que le rodea,
de sus negocios?, jes una historia vana o frdgilmente construida?.

No sea su- historia de aquéllas que con sélo empezar a contarla, alguno de sus
oyentes exclama: | No me cuentes tu historial , me la sé de memoria.
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COMA COBRBINAR
LOS PLANES

BE FABRICAEION
CON LB% PE VENTAS

por Ramon RIBAS MUNTAN, Doctor Ingeniero Industrial, Diplomado en Mdrketing
por el «lnstitute Paul Planus» de Parfs, Profesor de ESADE, Asesor de Empresas, Miem-
bro del CDM de Barcelona.

(Texto adaptado de una conferencia pronunciada en el CDM de Barcelona)

ORIENTACION

.~ El texto que damos a continuacién trata de los problemas que la venta no coordinada
plantea a la produccicn, de los métodos a seguir para lograr la coordinacion con el Depar-

- tamento de Produccion desde el Departamento Comercial, y del andlisis del Almacén, con
su importancia y sistemas para realizarlo.

1 PLANIFICACION DE VENTAS

Vamos a dedicar esta charla a algo tan importante y tan poco estudiado, en general, como es la «Plani-
ficacion de las ventas»; seflalamos que es un tema poco estudiado porque en la ya muy nutrida literatura
técnica comercial de que se dispone en nuestro pais existen contadisimos textos que hagan referencia
al tema y aunque el mismo ha sido expuesto en articulos de revistas técnicas, siempre adolece del defec-
to de estar referido a unos casos practicos demasiado concretos y ser su extension reducida.

Nos expresamos de esta forma porque, en muchos casos, cuando leemos en el indice de una revista téc-
nica comercial el titulo de un articulo que nos interesa — en nuestro caso, planificacién de ventas —, nues-
tra reaccién suele ser: jCaramba, qué suerte!, jya era horal, al fin podré informarme sobre el tema;...
pero cuando leemos el tal articulo, nos damos cuenta de que esta referido a un caso concreto y que de-
bido a las pocas posibilidades de extension que nos brinda una revista técnica — por su propia-contex-
tura — el autor se ha visto obligado a sintetizar demasiado. Ante este hecho, el lector se halla ante un
importante ‘inconveniente:

1.° Debe leer el articulo y generalizarlo.

2. 'Debe particularizario a su caso.

Este es un esfuerzo que, para realizarlo correctamente, se requiere practica y condcimiento del tema, vy,
en la mayoria de los casos, por no saber realizarlo, la informacién obtenida no nos es provechosa.

Consideramos que nuestra mision es la de soslayar en esta charla los defectos apuntados; generalizando
y particularizando en: los distintos aspectos que tratemos.




Si por planificar entendemos situar en el tiempo el desarrollo de nuestros recursos:

— humanos,

— econodmicos,

— materiales,

- etc.,

veamos que al referirnos al campo de la producciéon o economico-financiero ello es bastante facil; por
ejemplo: :
- — Para realizar una planificacion del trabajo o carga de obreros en una empresa, taller o seccién, se de-
terminara:

a — El tiempo necesario para realizar las tareas encomendadas.

b — Las H. h. (Hbras-hombre) necesarias para realizar dichas tareas.

¢ — Como: consecuencia, obtendremos el nimero de hombres necesarios para realizar tales tareas y el
plazo o tiempo preciso para su desarrollo.

Es sencillo ‘observar que: ;

— cuanto mayor sea el nimero de hombres u Horas-hombre de que disponemos, menor sera el plazo
de ejecucion de las tareas, y viceversa.

Con'ello, el director puede tomar una serie de medidas:

~— aumentar el nimero de hombres para realizar las tareas,

— hacer horas exiras;

— disminuir o aumentar pedidos, -

— atender o no urgencias,

— etc. etc.

Por todo ello debemos admitir que, aunque dentro del campo de la produccion puedan existir y existen
casos verdaderamente complejos, se parte de unos datos concretos: H. hombre, H. méquina, tiempo,
urgencias, etc., que nos permiten orientar perfectamente el problema.

En la «planificacion de las ventas» existe el grave mconvemente de que, muchas veces; estos datos no
son tan concretos, pues debemos partir de:

— Prevision o estnmacnon de ventas a realizar,

— Stock en almacenes,

: &'.Capacidad de fabricacion,

— etc,,

para poder programar y planificar nuestras entregas, transportes y pedidos.

Con ello, al sefialar esta dificultad, no queremos indicar ni mucho menos que no es conveniente plani-
ficar las ventas, antes al contrario: necesntamos mas de las técnicas de la planificacién cuanto mas grave
o complejo es el caso.

Ahora bien; tenemos plena conciencia de que en dicha planificacién intervienen una serie de pardmetros
que deben «ser posibles» y por ello es preciso que los obtengamos y controlemos con la precisién opor-
tuna, pues en caso contrario la efectividad de la planificacién. es nula.

2 COORDINACION VENTAS-PRODUCCION

La planificacion de las ventas es la propia esencia de la «coordinacién ventas-produccién»,
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Es un hecho que la planificacién de ventas, que soluciona esta coordinacion, es necesaria.

Si Vd. posee experiencia de empresa, debera convenir con nosotros que en muchos casos — la mayoria —
tal coordinacién no existe, hasta el punto de crearse fricciones, a veces importantes, entre los responsa-
bles de fabricacion y los de ventas, y todo ello redunda en un mal servicio al cliente.

Si hoy en dia la empresa ne se define ya como un «ente cuyo objetivo es obtener beneficio», sino que se
acepta casi universalmerite la definicion de

«empresa es un ente cuyo objetivo es satis-
facer al usuario del producto o consumidor»

(como podemos aceptar una falta de coordinacion entre la produccién y las ventas, cuando ello atenta
directamente contra el objetivo hdsico de la empresa?

Lo més grave del caso es que existen empresas — las conocemos — que estéan preparadas para dar un
buen servicio; es mas, podriamos decir que pagan el coste de los medlos para ofrecerlo, y no lo dan, por
esta grave falta de coordinacion.

Afos atras existieron gerentes de empresa que no soélo aceptaban sino que propugnaban esta falta de
coordinacion, considerandola como un hecho favorable. Hace poco mas de un decenio oimos decir a
muchos gerentes de empresa: «Yo tengo un director en fébrica, y otro en ventas, y lo que me interesa es
que no se lleven bien; de esta forma, cada uno me cuenta los fallos del otro y yo, como gerente, estoy
enterado de todon.

Si este gerente hubiera calculado el coste de tal politica se le hubiera helado la sangre. Hoy en dia, a pe-
sar de los pocos afos transcurridos, consideramos este hecho como una aberracién que sélo podia man-
tenerse en épocas de economia facil, mercados de demanda y organizacion precaria. Actualmente esta-
mos pagando las consecuencias de esta falta de vision del futuro.

Por todo ello admitamos, no como una conveniencia sino como una NECESIDAD, la coordinacién ventas-
produccién; es mas, ello no debe implantarse en una empresa como un nuevo sistema, ademas de los
ya existentes, sino que:

«debe realizarse el esfuerzo que sea necesario» para
INSTITUCIONALIZAR en la empresa el sistema

Vale la pena, es rentable, realizar el esfuerzo que sea necesario para consegun la implantaciéon correcta
de la planificacion.

Antes de seguir adelante y abordar de lleno el tema de la coordinacién, creo necesario hacer una adver-
tencia que considero de gran interés.

Planificar no es, en absoluto, tener unos «plannings» colgados en la pared con unas bandas y unos in-
dicadores de distintos colores, muy decorativos.

Las bandas, las pizarras, los indicadores, son medios o elementos que utilizamos para la planificacion,
al igual que pueden emplearse fichas, papel cuadriculado, etc.

Es decir, no debemos confundir los medios materiales de la planificacién con la esencia de la misma.
Existen empresas que disponen de muchos tableros de plannings y su planificaciéon es desastrosa.

Debemos hacer notar una serie de advertencias, sobre este aspecto:

a — Planificar es controlar la previsién, pero el planning debe «ponerse al dia», es decir, debe modifi-
carse constantemente para adecuarlo a la situacién actual.




b — El planning «no ordena» de una forma rigida, sino solamente cuando vive la evolucién diaria de la
empresa. En otras palabras: el planning «es un medio» que utilizamos para la organizaciéon, nunca un
fin que nos obligue v al que debamos supeditarnos.

¢ — Una vez el planning esta al dia, entonces debemos respetarlo; de otra forma seria como no tenerlo.

d — La persona que debe «llevar el planning» no es preciso que posea un nivel técnico elevado; es mas
aconsejable que no conozca la técnica de la planificacidon; de esta forma evitamos que su iniciativa mo-
difique con criterio no adecuado la planificacién; por ello-es mejor que quien mueva las bandas y los in-
dicadores o anote en las fichas, sea una sefiorita, por ejemplo, nivel mecanégrafa o similar.

Bien; hechas estas advertencias previas, vamos a exponer el proceso a seguir para realizar una correcta
coordinaciéon ventas-produccion.

De una forma simple y un tanto general, el proceso es el siguiente:

Determinacién: de las

ventas previstas

Reparto' de las ventas

an- el tiempo

Conocimiento de los

medios de produccion

Adecuacién de los medios
de produccion a las ventas

previstas

“Es decir, en primer lugar debemos conocer la «carga de ventas» — carga total —, por ejemplo, ventas
anuales; seguidamente deberemos repartir esta carga de ventas en los distintos meses del afio y luego
yer los medios de produccion de que disponemos para atender cada perfodo.

Pero lo que acabamos de decir parece demasiado simple y sencillo; en realidad, el caso es mas complejo,
aunque se mantenga en sintesis lo que hemos expuesto.

Veamos que ante el esquema que hemos realizado se nos ocurren en seguida una serie de preguntas
bésicas: :

— ¢Como determinar las ventas previstas?
— ¢Como determinar su reparto en el tiempo?
— ¢Qué influencia tienen los stocks?

— ¢(Cémo conocer las posibilidades de nuestros medios de produccién?

NOCHE
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— ¢Qué influencia econdmica puede tener todo ello?

— ¢(Coémo adecuar los medios a las ventas?

Por ello es preciso realizar un esquema mas profundo y detallado, como el que a continuacion exponemos.

l Ventas histéricas ‘] ) .
\\ Previsidn

Estudio de prevnston de ventas

Prevision de ventas

b Previsidn de
Estudio del ventas por pe- @

"ritmo de ventas" rfodo (mes, tri-
mestre, efc.)

Horas-hombre,
horas-mdquina.
Estudio de los |
"cuellos de botella" Ritmo de
fabricacion

[ Trabajo a terceros l Prevision de fabri-
cacién y stocks

{ Horas extras

Estudio de la i Ritmo de ser-
"gestidn de stocks" icio g cliente

Constantemente debe irse realizando correcciones para que [B] pueda satisfacer a

FABRICADOS FOR MERISLA S.L.
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O A REMO

TRANSPORTABLES,

'DE VENTA EN LOS
ESTABLECIMIENTOS
DE NAUTICA

@ NO ES UNA BALSA, ES UNA EMBARCACION INFLABLE
QUE PUEDE SUSTITUIR A UNA RIGIDA CON VENTAJAS
Y MAS SEGURIDAD.




Vamos a exponer ahora una serie de técnicas para poder cumplimentar el esquema anterior.

2.1. Prevision de ventas

Un estudio de Previsién de Ventas que nos permita realizar un adecuado «Presupuesto de Ventas», se
debe basar en:

a — Datos histéricos
b — Datos actuales Internos y externos a la Empresa

¢ — Prevision de datos futuros

2.1.1. Datos historicos

Para apoyar la Prevision debemos tomar la evolucién de las empresas, sector y/o mercado en general,
durante un periodo. de tiempo que sea «estadisticamente representativo». Se aconseja, cuando es posi-
ble, de 3 a 5 afios. Decimos «se aconseja», porque este periodo no puede generalizarse a todas las em-
presas; por ejemplo:

-~ una empresa nueva, que tenga dos afios de vida, no puede tomarlo,

— una empresa antigua, pero que ha sufrido un cambio profundo, sea, por ejemplo, triplicar su capacidad
de produccién, fabricar nuevos productos muy diferenciados a los que usualmente vendia, etc.; tampoco
puede tomarlo,

— una empresa antigua, que ha sufrido cambios sustanciales en el mercado: importacién libre de pro-
ductos competitivos, etc.; tampoco puede tomar este periodo histérico de 3 a 5 afios como base de pre-
vision,

Con ello queremos patentizar que por encima de toda técnica de prevision debe imperar «el sentido co-
many. Si una empresa nueva lanza un producto nuevo a un mercado desconocido, no es preciso que em-
pleemos técnicas de prevision de alta matematica, porque la previsiéon no va a ser concreta; es mejor no
realizar previsién alguna.

Pero veamos, cuando poseemos historia suficiente, cdmo se realiza la prevision.
Imaginemos que vamos a realizar ahora el estudio y vamos a llamar al ario actual: afio cero, 0.
Vamos a tomar la historia de ventas de los afios: —1, —2, —3, —4, —5.

Extrapolemos la evoluciéon de los afios —1 a.—5 hacia el futuro, afios 41 a +5, segin dos hipdtesis, una

optimista OM y otra pesimista OP, de forma que nos queda un «abanico» o angulo MP, donde podemos
situar cualquier hipotesis intermedia entre la més optimista y la més pesimista.

TRANSPORTES GABRIEL VICENS

’((Itl,igua(’ Wereadal CIPRIEEL . AT DEGORACIDN

Emprosa de prestigio ofrece calidad

SERVICIOS COMBINADOS DE DOMICILIO
A DOMICILIQ ENTRE LAS BALEARES
Y LA PENINSULA | Gremio delos Herreros = Manzana 10

Poligonio . Industricl: La: Yictoria
Font y Monteros, 33 Teléfonos 2511.22.-:25:11. 88

Teléfono 21 25 68 PALMA DE MALLORCA Palma de: Mallorca
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Veamos la figura o esquema siguiente:

En el eje OX abscisas, hemos situado el tiempo.
En el eje OY ordenadas, hemos situado la desviacion — d — (diferencia_entre la previsién y la realidad).

Vemos que los afios — 1 a — 5 no tienen desviacion, ya que precisamente por ser «historia» las desvia-
ciones d estan anuladas por haberse corregido las previsiones y adaptado a la realidad.

10 F
9 r e M
8 / Abanico 0
Tr y angulo MP
6 [ C
5 3
4 b
3 L
2 a
1
o . . N — dt al ditt div av
—1 -5 ~4 -3 -2 -1 1 4 3 4 5 + ados
-9 a
-3
— 4 b
- 5
-6 °\
-7 3
-8 Momento actual \
_ 9 «aio cero« ) o
- 10 }

Segtn el anterior gréfico, existe una probabilidad méaxima de que los resultados que obtengamos al final

COTECMA, S.A.
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*
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o s o
arretillas *A R
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electricas
y diesel

C/. Gremio Tintdreros, Esy. Jaboneros Tel. 25 68 09
7 LiONO "L VICTORIA ' PALMA
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del primer afio estén entre a — a’ (entre la hipdtesis optimista y la pesimista), es decir, admitimos una

desviacién d’. Si no hiciéramos una nueva prevision al final del primer afio, la desviacién (entre previsién
y resultados reales) al final del segundo afio seria d" y los resultados estarian entre b — b’. Veamos como,

a medida que nos alejamos del momento actual, la desviacién d va creciendo:

dl < d!l < dlll < dIV < dv

En otras palabras: podemos enunciar que «la desviacién es funcién del periodo de previsiény, o sea, cuan-
to mayor sea el tiempo de prevision, la esperanza estadistica de obtener unos resultados exactos dismi-
nuye (la desviacién crece).

Si una vez planteada la prevision, segun el grafico anterior, la renovamos al final de cada afio, podremos
operar siempre con una desviacion d minima y aproximadamente igual a d’. Veamos el siguiente grafico:

1*" ano
desviacion = d’

N s

2." aho
desviacién = d,

—5—-4 —3 —

d" sensiblemente igual a d,

Es decir, cada afio eliminamos el tltimo afo de historia y afnadimos un nuevo ano de previsidon, obtenien-
do siempre unos limites de desviacion parecidos.

Luego sera preciso estudiar la evolucion del mercado comparativamente a la evolucion de la empresa.
Veamos los siguientes graficos:

LIMPIEZA Y MANTENIMIENTO DE LOCALES — OFICINAS — CRISTALES — ETC.
SERVICIO POR ABONO

EL BRILLO BALEAR

Sindicate, 36 - 1.° -12 TELEF. 222700
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Si-1a linea continua OA representa las ci-
fras de venta anuales de la empresa v la
linea de rayas LM representa la cifra de
consumo total del mercado, esta situacion
nos lleva a las siguientes conclusiones:

La linea ascendente OA ‘{quiere decir que

la evolucion de la empresa ha sido favora-
ble?

Desde luego: No. Para sefialar que una
evolucion es favorable o desfavorable, de-
be compararse con la evolucion del merca-
do. Veamos:

Vendemos
1950 4
1951 7
1952 10
1953 10
1954 12
1955 20
1956 22
1957 40
1958 50
1959 52
1960 55
1961 55
1962 58
1963 60
1964 70
1965 93
1966 95
1967 105

Cifra de ventas en millenes OA

110 I - y
o —8 / A
100 - - 2000
/ }/4/
90 y; /l - 1800
80 ; 1600
/ B
70 / 1400
¢ S
/ 3
60 ~ 1200
£
50 va 1000 3
/ E
40 /L 300 2
O—-F0— & - —4 g
20 S 600 2
/ Ly
)}--4»-- N W / g
20 : 400 -
7 3
700
L 05
o] IV”.
— = - ~ o ~+
2 5 ¥ 2828 %8 3% 283883 ¢% 8 g 8

Mercado consume

millones

200
500
500
500
500
500
700
700
700
700
700
1,100
1.300
1.700
2.000
2.100
2.100
2.200

Representamos: %
de mercado

2,
1,4
2,-
2,~
2,4
4,~
3,1
5,7
71
74
7,8
5,-
4,4
3,5.
3,5
4,4
4,5
4,7

Si representamos el % que la empresa ha ido ocupando en el mercado, obtendremos el grafico siguiente:

!
e — e — —

¢/ que la empresa ocupa en el mercado

48 = |
et Pt b
% SNSRI W SR
’ T T
3 3~ I"!' I Py
0 I T O O B B A
B Sahat et ‘l{'! lllll"
2 ‘!illt:||l|11l
5 N I I N A
' NS TS W S-S SUUEE SN SO AU SN SORNS N NN SO SO
N g V||l|‘l:ll|ll"| AROS
FEB3 B8 523852838856

. este tan interesante articulo.

No deje de leer en nuestro
proximo n{mero, el final de

Gracias.
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Atesora...

Pero no atesores como el avaro sin corazén, para disfrutar en la soledad, no
de su tesoro, sino de la simple e inutil contemplacién de tu tesoro. Arrastrar una
vida afanosa y miserable para atesorar, asi, es una infamia.

Atesora ternura en tu corazén, para que nadze se aleje de tu lado sin la sua-
ve caricia de tu consuelo.

Atesora delicadeza para que tus palabras tengan un sello marcado de distin-
cion y alienten y fortalezcan a quien te escuche.

Atesora cuanta ciencia te sea posible para que los que llegan a ‘ti puedan
recibir provechosas ensefianzas.

Atesora virtudes, sé para los demds como ejemplo viviente digno de ser imi-
tado. ' ‘ -

Atesora caridad, esa dulce miel de la vida, para que nadie se aleje de tu pre-
sencia con las manos vacias y sin un noble aliento.

Esfuérzate por atesorar de todo aquello que pueda prodigarse sin miedo de
quedar arruinado.

Acuérdate del sabio Stilpon que después de haberlo perdido todo en la tomd
e incendio de su ciudad natal, pudo decir orgullosamente al vencedm Omnia mea
mecum porto. (Llevo conmigo todos mis bienes).

Atesora, esa clase de rzquezas divinas que no requieren arcas donde guar(lm-
e y que te perteneceran siempre, atin si es tu destino sufrir las mds terribles pér-
(hdm v los mds desoladores naufragios.
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éomo

desarrollaz

Habilidad

Directiva

por Arthur Elliot

P ECULIARIDADES de un direclor efi-
ciente es conseguir que los que estan
bajo sus érdenes trabajen con entusias-
mo, perfectamente unidos, y aumenten
la produccion o las ventas.

Los recaudadores del impuesto' sobre
utilidades han hecho observaciones muy
interesantes en el sentido de que los
hombres que mas impuestos pagan son
los cjecutivos de las grandes empresas
y atin de las medianas; les siguen los
artistas de cine y algunos de los tea-
tros.

Nos interesa, a quienes pretendemos
desarrollar la capacidad directora, exa-
minar la naturaleza de esa capacidad.
Casi todos pueden aumentar la referida
habilidad con tal que asi lo deseen in-
tensamente. Ese deseo obliga a seguir
un programa de estudio de si mismos
y a adherirse a un plan previamente
trazado .hasta realizarlo.

Nunca podra decirse que el mundo
esta saturado de buenos directivos, pues
dice el aforismo: “Siempre habra lugar
en la cumbre para uno mas”.

Cualquiera que sea la actividad a que
nos dediquemos, habrd oportunidades
si antes se desarrolla la capacidad rec-
tora.

La palabra “ejecutivo” con que im-
propiamente denominamos al “directi-
vo” —tiene un significado muy amplio,
pero puede definirse como un hombre
que es responsable del trabajo o la pro-
duccién de un nimero determinado de
trabajadores, cualquiera que sea la ac-
tividad a que se dediquen.

Los “ejecutivos” de empresas difieren
en cuanto a las dotes especificas que
deben poseer; pero eso no obstante tie-
nen algunas que les son comunes. Es-
tudiando estas cualidades comunes, es
posible que quien no las posea las ad-
quiera.

Habilidad para hacer rdpidas decisio-
nes. Esta es una condicién indispensa-
ble..No puede, en efecto, un “ejecutivo”
darse ‘el lujo, por decirlo asi, de ser
indeciso de modo habitual, so pena de
perder la confianza de sus empleados y
superiores; ni tampoco le estd permiti-
do precipitarse en resoluciones impor-
tantes. Ha de utilizar su juicio tan
sabiamente como sea necesario en la
oportunidad para resolver, sin nervio-
sidades.

No puede el ejecutivo, por razén de
sus deberes rectores, detenerse a dar
rienda suelta al dolor ni al placer: él
tiene que actuar y hacer actuar a los
trabajadores que haya detras de él, y lo

hara sin apurar su tensién. Si vale en
cl estadio de la lucha, sabrid obtener
provecho de sus fracasos y se preparara
para mejores eventos con la experien-
cia adquirida.

Un prominente politico afirma que:
“los hombres no sufren conmociones
nerviosas a causa de exceso de trabajo,
sino que éstas provienen de entregarse
a los placeres”. En una palabra, a un
verdadero directivo no le esta permi-
tido entregarse al placer excesivo por-
que teniendo que actuar estaria inca-
pacitado para tomar decisiones rapidas
e imparciales.

Pard que pueda decirse de él, como
de muchos se dice, que valen lo que
pesan y, por regla general, todos los
ejecutivos son hombres de constitucion
vigorosa, debe aceptar que ensu ges-
tién cometera un porcentaje determina-
do de errores. Pero sacando provecho
de éstos avanza en el sentido de adop-
tar decisiones atrevidas. Debera solici-
tar, oir y seguir consejo de sus compa-
fieros de trabajo cuando es conveniente.
Este procedimiento crea una atmésfera
democratica y le proporciona un cam-
po de excelente experimentacién para
sus ideas.

Pero, a la vez, debera saber perseve-
rar en sus convicciones bien arraigadas,
cualquiera que sea la categoria de los
opositores. Cuéntase de un gerente que
solicitando la opinién de sus consejeros,
y siendo ésta contraria a la suya mani-
festo a tales asesores que aiin cuando
ellos opinaban en contra, seguiria ade-
lante en su decision bien meditada.

Hay también un caso digno de men-
cionarse en relacion con las resolucio-
nes bien pensadas. J. A. H., presiden-
te de una de las mas extensas cadenas
de tiendas, nos refiere que un joven
gerente concibi6 la idea de fundar un
pequefio establecimiento en un determi-
nado lugar. El Consejo se manifesté
contrario a tal pensamiento. Llegaron
las vacaciones y el gerente mencionado
erigié por su propia cuenta., en el lu-
gar que él designaba, un establecimien-
to comercial. Pasadas las vacaciones
nuestro joven directivo se present al
presidente de la Compaiiia, y le engefi6
los estados que comprobaban el éxito de
aquella sucursal. El presidente no pudo
menos de desconcertarse ante aquel he-
cho insélito. ,

Y agrega J. A. H.: “esta actitud fren-
te a la de sus colegas, le sirvié de esca-
l6n para ascender a altas posiciones”.

Quiza a esos hechos convenga tam-
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bién llamarles actos de valor. Si' usted
aspira a alcanzar habilidad ejecativa no
tema a las' decisiones. Empiece ahora
mismo, dentro de los problemas que se
le presenten en su vida privada. Sé de
alguien que ha perdido grandes oportu-
nidades(i;)r causa de sus indecisiones,
respecto: av jniciativas: que en’ lo pro-
fundo’ de' sw. corazén sabia que eran
profundamente sabias.

Cualquiera . podria quizds pregun-
tarle: _
- —¢Qué hay acerca de ese curso por

correspondencia que estd usted pensan-
do tomar, o de la convencién a la que
desea asistir, o del programa que se ha
formulado para leer determinado libro
y estar al corriente-de las ideas nue:
vas sobre tal o:cual asunto, o de la en:
trevista 'que piensa tener con el jefe
para proponerle tal o ‘cual sugestion en
bien de su departamento? Tenga la. se-
guridad de que cualquiera esta en la
posibilidad ‘de adquirir el habito de to-
mar ‘resoluciones rapidas 'y de que el
mejor camino-es actuar. Si usted quie-
re, inicie hoy mismo ese procedimiento
en cosas de poca monta, en relacién con
su - posicién.

Regla muy importante es la aprecia-
cién de las reacciones de los demds:

Esta cualidad 1o significa que deba
ser exageradamente sensible, que se de-
je impresionar por todo. Mas bien 'pe-
dimos que: sus juicios sobre las demas

_ personas’ estén basados en un determi-

nado discernimiento, v que de una ma-:
nera ‘suave haga sentir a las gentés con
quienes trata su consideracién y su
aprecio y que casi instintivamente obli-
gue a los demés a seguir sus procedi-
mientos.

El buen. ejecutivo nunca sobreestima
o subestima las habilidades de sus aso-
ciados. Observa 'y escucha con toda
atencién a quienes lo rodean.

“Toma un interés activo en los asun-

tos de sus asociados y asi se los hace
ver. Eso significa que el buen rector no
emplea un patriarcado barato. En los
ultimos afios ha existido una lucha con-
tra el paternalismo, a causa, probable:
mente, de que la palabra estd impropia-
mente definida; pero si se la interpreta
como proteccion a los demas en .la for-
ma en que lo haria un padre; es per-
fectamente loable.

Todos deseamos esa clase de garan-
tias que’ provienen del hecho ‘de que
nuestro patrén se interése. en nuestros
destinos. Es esa la causa de que los
directivos afortunados consideren que
entra en su mision observar las inanias
entre los asociados, y descubrir las cau:
sas.” Asi procede un buen padre.

Posiblemente uno de nuestros traba:
jadores necesite ayuda durante la en-
fermedad de alguno de sus seres queri-
dos; otro puede precisar un préstamo
en el banco que le permita enviar a sus
hijos a la Universidad. Quizi haya
quien trabajando afanosamente merezca
un buen premio o, a fin de afio, unas
vacaciones extras. Practicando esta con-
ducta: de modo inteligente ‘con los de
st ‘grupo, contribuye a fomentar la
lealtad.

Utilice su posicién responsable para
facilitar o hacer llevaderas las cargas
de la vida, particularmente de aquellos
menos. afortunados. Proceda siempre
por bondad pura sin esperar ninguna
recompensa.

Permita - ser fdcilmente abordado;
nunca aparezca tan extraordinariamen-
te ocupado que no pueda dedicar algu-
na atencién a su personal. Un ejecutivo
prominente ha dejado establecida esta
regla: “la tarea mis importante que yo
desempefio es poder oir a mis subor-
dinados”. Cuén diferente actitud la de
aquelles jefes orgullosos, semejantes a
principes medievales. El ejecutivo de
porvenir siempre esta bien dispuesto

para escuchar; con deseos de atender.
Asi‘es como, recientemente. un vende-
dor afortunado con muchos anos de ex-
periencia declar6: “Usted sabe que des-
pués de haber vagado durante estos
afios por los ambitos del pais estoy en
posibilidad de hacer algunas generali-
zaciones, entré otras ésta: cuanto mas
encumbrados estén los hombres, més fa-
cilmente se llega a ellos. Lo honesto es .
facil. Si se ha de cultivar habilidad eje-
cutiva deje que la gente se dé cuenta
de que usted se interesa por ellos. Con-
viene que cada hombre pueda entender
que todos tenemos algo que aprender
de los demas. De otro modo, puede afir-
marse que cada acto de bondad que us-
ted dispense a sus semejantes, le pro-
ducira -buenos dividendos.

El directivo victorioso. entonces, de-
sarrolla su habilidad a un grado extra-
ordinario para apreciar la naturaleza hu.
mana en una forma realista, no exigien.
do exagerada perfeccién en la conducta.
Muy a menudo concede a los demis el
beneficio de la duda, pues sus experien-
cias le ensefian que quién confia en los
hombres cometera menos errores que el
que desconfia. Quiza la clave de la com-
prension de la apreciacién de los de-
mas, tenga su origen en un querer a las
gentes y en un desear a «it vez de }s ad-
miracion ajena. El desenvolvimiento del
deseo. de este deseo. es basico si como
es natural sabe apreciar los maviles hii-
manaos.

Los habitos personales, la presenta-
c¢ién, y los modales del ejecutivo contri-
buyen a crear la confianza.

Durante la dltima guerra se hizo la
observacién én una fabrica, que por su
naturaleza era sucia, llena de grasas y
malos olores, que raro era el individuo
que pudiera mantener su ropa en un es-
tado apreciable de limpieza. Sin embar-
g0, hubo un obrero que a pesar de to-
das esas inconveniencias, se Aconducfa
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de tal modo que hacia gala de. aseo. y
entonces su pudo observar que - este
ejemplo cundié y los demas hubieron
de imitarlo, procurando que el lugar en
que trabajaban presentara a su vez un
aspecto mejor. :

Un buen procedimiento’ para. atraer
la atencién, esto es para hacer que sus
superiores vean ‘que en usted hay ma-
dera de ejecutivo, es desarrollar los bue.
nos habitos: su conversacion, su sonri-
sa, sus maneras de.trabajo deben ser de
tal naturaleza que redunden en su cré-
dito. Y necesario es decir que quienes
habitualniente sé presentan tarde a su
faena 'y no cumplén sus promesas, rara
vez podran llegar a ser ejecutivos.

Mejorar sus procedimientos de traba-
jo mas alld de aquel punto que sirvio
de base para obtener su titulo de rector
es. indicio favorable de nuevos éxitos.
¢Sabe usted que nadie ha realizado to-
talmente sus' ansias’ de progreso?

No hace mucho hicimos una prueba
de habilidad en la lectura en un grupo
de jefes de departamento y descubrimos
que el lector. mis eficiente en el grupo
era siete veces mejor que el mas len-
to. Esto es demostrativo de la necesaria
graduacion en la capacidad.

Todos podemos mejorar nuestro voca-
bulario, nuestra personalidad’ cori solo
que nos dediquemos fervientemente a
esa superacién. Con ufi corazén bien
puesto en la mira deseada y con el es.
piritu’ y el ‘cuerpo ejercitados para al-
canzarlo, ni usted ni nadie pueden fra-
casar en esta brillantisima carrera que
hemos ' designado con el nombre de
triunfador. o

inversiones en Educacion y Ciencia para 1972

Setecientos mil nuevos puestos escolares para

todos los niveles

@ Durante el primer trimestre se invirtieron mas de
25.300 millones de pesetas ‘

La creacion de mas. de
700.000  nuevos puestos: es-
colares para todos ‘les. ni-
veles educaﬁvos« supondra
la ferminzcion en 1972 de
las-obras gue se estin rea-
lizando  con cargo . al pro-
grama-de  inversiones pu-
blicas - del  Ministerie de
Educacion y Ciencia, y gue

para el primer {rimestre de

1972 supera  la . cifra de
25.300. millones de pesetas.

La ultima cifra, ya com-
prometida, supone el 53,5
por 100 de la inversién pre-
vista para el ane en eurso,
y. repreésenta un  porcenta-
je: superior de - aplicacion

al mismo periodo ‘del ano
‘anterior. :

Para informar de las rea-

lizaciones del primer tri-
‘mestre de inversiones, y de

las ‘grandes lineas de ac-
tuacién futura en materia
de educacion, ciencia ¥ cul-
tura, el subsecretario de
Educacién y Ciencia, Ricar-
do Diez Hochleitner, acom-
pafiado del director general

de Programacion ¢ Inver- '

siones, José Ramén Villa,
se ha reunido con la Prensa
especializada.

VOLUNTAD DE
SEGUIR ADELANTE

ner subrayé gue los datos
¥y ciffas que se exponian
manifiestan la voluntad de
llevar adelante la referma
educativa. En concreto, du-
rante 1972 se terminaran
mas de 700.000 nuevos pues~
tos . escolares, mas de 900

nuevos centros de educacién
general. basica  y se cons-
truirad - una media de- dos
celegios nacionales  de
E. G. B. por dia, cada
mes un Instituto de ense-
fianza media, unz bibliote~
ca; un centro de formacion
profesional, otro de educa-
cion. especial y ofro uni-
versitario,

l

El sefior: Diez Hochleit-

Pedro Mirdé Josa

Ldo. en derecho - Gestor Administrative

Consultor de Empresas - Tramitacién en General

Matfas Montero, 3-.3°. - B Telf. 214871 Palma de Mallorea

El nuevo papel de la

En las economias. mas desarrolladas del mun-
do actualmente ha quedado ya muy atrds la era
de 14 revolucion industrial y productiva. Los pro-
gresos realizados en la produccién de bienes y
servicios, junto a'las nuevas aportaciones de la
ciencia, han puesto de manifiesto la ereciente ne-
cesidad de contar con dirigentes que con adecua-
da formacién cientifica sean’ capaces de. hacer
frente a los variados'y complejos problemas que
lIa mayor dimensién productiva y comercial mo-
derna comporta, La insuficiente preparacion del
elemento humano o la escasez de dirigentes cua-
lificados se convierte asi-en un frenoc al tan de-
seado desarrollo.

Se trata de dar una formacién moderna, con

 Direccion

mentalidad de equipo, parcelando y. coordinando” wada, presidénte’ de. la Toyo  Electric Power
actividades con objeto de obtener: un. maximo. Company Limited, hizo una exposicién de Ias
rendimiento. Dentro del contexto cientifico en principales necesidades para la organizacién del
que se desenvuelve actualmente la empresa ello: mundo del mafiana:

resulta’ indispensable para poder' competir con
éxito en las dreas mundiales en las que cada dia
se incrementan las posibilidades de confrontacién
de las empresas,

De ahi la creciente importancia que viene ad-
quiriendo:]a labor llevada a cabo por el- Comité
Internacional de Organizacién Cientifica (CIOS),
del ‘que - recogemos " algunos ‘aspectos de ‘su
XV Congreso. Internacional celebrado a finales
del pasado afio en Tokio. ;

En dicho congreso, el sefior Kazutaka Kika-

— Promover una‘ revolucién espiritual que
haga frente al actual desarrollo tecnolé~
gico.. : :

~= Conciliar: la ‘moderna civilizacién «meca-
nica» con la sociedad humana.

— Crear una base l6gica para el.desarrollo
de la sociedad humana.

—'Asegurar la funcién tradicional de los mo-
dernos jefes de empresa. :

— Determinar las aspiraciones y deseos del
individuo,
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Como cierre de su exposicion, el sefior Kika-
wada propuso seéa creado en el future un Comité
Internacional, cuyas tareas consistirian en ocu-
parse del problema bisico de la humanidad : con-
ciliar el progreso de la sociedad humana con los
objetives y anhelos: del hombre para desarrollar
su personalidad y realizar sus aspiraciones.

Bajo tan brillantes auspicios, el. XV. Congreso.
Internacional del CIOS abrié sus puertas a 1.100
dirigentes de 50 paises. La International Mana-
gement Association of Japan (IMAJ) hab‘a pre-
parado’ un programa de cuatro dias; en el que
‘participaron 69 ponentes, representando a 31 pai-
ses, que con sus ideas contribuyeron al desarrollo:
del tema principal del congreso: el nuevo papel
de'la direccion : innovar, integrar, internacionali-
zar, :

Pueds asegurarse que e¢n los contactos esta-
blecidos se llegé a un mutuo entendimiento so-
bre la conveniencia de un' incremento de la in-
formacién, de un conocimiento més extenso, de
un ‘mayor cimulo de experiencias y, fmnlmente,
aungue ne menos lmportante de mejores rela-
ciones humanas. El IMAJ: ha dado pruebas de
suigran: capacidad de: organizador de un Con-
greso de Organizacién Cientifica a nivel interna-
cional; facilitando: los: contactos personales b4 las
reuniones mediante una: excelente preparaemn Y
una_ eficaz. coordinacién de todos los actes,

En: estas reuniones y conversaciones se ha po-
dido  establecer con. claridad -——de acuerdo con
12 nueva funcion de la direccion— las' modernas
orientaciones hacia las que tiende el CIOS: :

Con. ocasién de este congreso se: fallé el con-
.curso: sobre - trabajos. de .organizacion convocade
por el CIOS, y cuyo tema era «el desafio de los
jovenes & la direccion». Resulté premiado el tra-
bajo titulado «Dirigir a los que: no se dejan di-
rigir», en el que se examina el conflicto entre
la nueva . generacmn y la gestion modema de |
empresas. S

El autor senala 'en $u estudio que para que los
futuros dirigentes encuentren ‘suficiente  atracti-
vo en los puestos que se les ofrecen es preciso
mostrarles una nueva imagen de los negocios, me-
diante una mejor informacién dirigida’ a ‘estu- -
diantes y graduados y por medio también de una
revisién de. las. prcticas de seleccién y recluta-
miento. Otro punto al que da importancia es la
‘confianzaque-la- moderna empresa debe-conce=:

. der a los jovenes, proporcionandoles tareas im-
portantes que ‘comporten serias responsabilida-
des, y que no les desaliente en ese pericdo, siem-
pre compromendo, en el que los jovenes profe-
sionales, recién obtenidos sus dlplomas, toman
contacto con el mundo disciplinado 'y jerarquiza-
do de la empresa, produciéndose un choque brus-
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co si la direccién no esta atenta a los j6venes
que empiezan y crea el marco ambiental ade-
cuado para desarrollar progresivamente sus ca-
pacidades. -

C.Bonaire, 55 . |
 Telf. 200941 (4 lineas)
Paima de Mallorca
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Analisis del Mercado

de ascensores
en Baleares

por José de Fortuny Onés

El examen de la evolucion del mercado de ascensores,
que podemos calificar de moderno, por cuanto realmente es
a partir de 1.950, cuando, por su importancia, puede empe-
zar a tomarse en consideracion; permite constatar que ha te-
nido un crecimiento muy rapido en toda Espafia y concreta-
mente en Baleares, por razén del desarrollo econémico del
pais y en especial del sector de la construccion muy influido
por el gran auge del turismo en esta Provincia:
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Loégicamente este tipo de crecimiento muy rapidos, traen
como consecuencia la incorporacién al mercado de gran n-
mero de nuevas empresas, lo cual motiva la existencia de una
gran competencia, que da lugar por una parte a una seleccién
por calidad y por otra obliga a una reglamentaciéon de las ins-
talaciones'y a una deseable normalizacién de materiales.

Enlaactualidad todos los aparatos elevadores que se insta-

~ lan en el pais estdn reglamentados por la Orden del Ministerio de

Industria de 30 de junio de 1.966, que revisé el Reglamento
provincial de 1° de agosto de 1.952.

En Baleares, enlo que se refiere al niimero de empresas ins-
taladoras puede sefialarse; tal como indica el grafico I, que
el mismo ha pasado de 8 en 1.953 a 21 en 1.971, observan-
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; Qué tienen en comun
los principales edificios
de Espana?

el mejor sistema

de transporte vertical: I Is

En estos y otros muchos edificios importantes donde se requiere el mas
moderno y eficiente sistema de transporte vertical, se exige la calidad
OTIS, la mayor empresa de .Espaia y del mundo en su ramo, con mas
de 300.000 ascensores y escaleras mecanicas instalados en 121 paises.

Nuestra amplia gama abarca desde minicargas y ascensores normali-
zados ‘para viviendas, a veloces ascensores autotrénicos para grandes
construcciones, con las dltimas innovaciones transistorizadas de ma-
niobra y control.

PRIMERA MARCA MUNDIAL

3 B -
ALFONSO X, 32 - MADRID OTI S DELEGACIONES:
ALICANTE . BARCELONA - BILBAO - MADRID - MA’LAGA « OVIEDO - PALMA

DE MALLORCA - STA. CRUZ DE TENERIFE - SEVILLA . LAS PALMAS -

DELEGACION PALMA DE MALLORCA VALENGIA - VIGO: - ZARAGOZA.
OFICINAS: C/ Padre Atanasio, s/n -Edificio Olivar, 52 B~ Teléfono: 22 14 52
PALMA DE MALLORCA

CENTRO MECANICO RESIDENTE | CALA MILLOR — Son Jener — Son Corp
MENORCA — C/ Virgen de Gracia, 54-20 MAHON




dose cuatro etapas muy dife-
renciadas que son, 1.953-56
con ocho marcas, 1.956—62
con. 7 marcas, 1.962—65 con
16 marcas y 1.965—1.971 con
21 marcas distintas.

A pesar de esta continuada
incorporacion de nuevas em-
presas, debe hacerse notar que
en el periodo 1.956—62 solo
cuatro de ellas participaban en
mis de un 909/o del merca-
do, en tanto que en el periodo
1.962—65 con 16 marcas en
competencia 6 de ellas repre-
sentaban el 750/o0 del merca-
do, y en el periodo 1965-71,
con 21 marcas en el mercade,
cerca del 809/o del mismo es-
taba en manos de sélo 8 de di-
chas marcas.

Ahora bien si se tiene en
cuenta que de dichas 8 empre-
sas, tres de ellas ocupan el
56°59/0 del mercado es previ-
sible, de cara a un futuro pro-
ximo, que como hecho logico
de seleccion empresarial, por
razén de capacidad produccio-
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nes, y precios, calidad novedad y normalizacion de instalacio-
nes, tan solo tres o cuatro empresas, como maximo, ocupen
el 75 u 80 ©/o del mercado. En este sentido, debe también
tenerse en cuenta que el tamaifio de las empresas por razén de
capacidad de produccion y comercial debe ser cada dia ma-
yor y en su consecuencia deberan producirse agrupaciones de
empresas, como de hecho ya estd sucediendo, que nos lleve a
una reduccion del gran namero de las hoy existentes, de
tipo muy pequefio, que perjudica a la calidad de las instala-
ciones y distorsiona en gran manera la accion normal de
competencia en el mercado.

El crecimiento del parque de ascensores en Baleares, que
ha seguido una evoluciéon muy similar a la de toda Espaiia,
como puede apreciarse en los graficos I y VIII, ha pasado de
71 aparatos instalados en 1.953 a 3.261 en 1.971, pudiéndo-
se observar los mismos cuatro periodos antes mercionados,
que representan unas tasas de crecimiento anual de 24’50/o
37'5%/o y 349/o en los tres Gltimos periodos. En el mismo
grafico aparece desglosado la participacion, en la evolucién
del parque, de las ocho principales marcas, hoy en competen-
cia en el mercado.

RIGONZA

PATENTES FIAM
ASCENSORES

Montaje y Conservacion

C/ Antonio Ma Alcover, 75 T. 236180
PALMA DE MALLORCA
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Si se analiza la  evolucion del mercado anual, tal como
queda representado en el grifico II puede apreciarse la clara
tendencia al crecimiento a partir del afio 1.961, que natural-
mente coincide con el auge de construccién en el sector tu-
ristico—hotelero, asi mismo queda reflejado en el afio 1.967
las ‘crisis de construccién de viviendas que afecté a todo el
pais y en 1.971 otra disminucién de mercado por influencia
de una acusada disminucién en construccién hotelera, que pa-
;egce7 ;ecuperarse a lo largo de los seis primeros meses de

En los grificos IV y V se afializa el desglose del par-
que y del mercado anual segiin que las instalaciones se refie-
ran sea a viviendas o bien a hoteles, apartamentos y otros
locales de pablica concurrencia. En el primero de ambos gra-
ficos puede verse claramente que en el mercado de ascenso-
res tiene una gran importancia la industria turistico—hotele-
ra. En 1.971 el 53,40/0 del parque pertenece al segundo gru-
po de edificaciones citadasy de forma mas concreta, el 38,50/0
se refiere a instalaciones en hoteles , lo cual pone de manifiesto,
que por lo menos hasta 1.970, el mercado de ascensores en
Baleares difiere notablemente del penisular, rigiéndose por
sectores de demanda y motivaciones: distintas, lo cual hace
que precise un enfoque comercial muy diferente.

En el grifico IV se observa también la repercusién de Ia
crisis de construccion de 1.967 en el sector hotelero y en

1.971, la mayor disminuicién del mercado hotelero frente al Sacrates; 14
de viviendas, tal como se sefialaba al analizar el grifico IL Tels. 270658 - 270666
En el grifico VIII estd representada una estimacién de Ila PALMA DE MALLORCA
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evolucion del incremento anual MERCADO = DE REPOSICION ' DE  ASCENSORES GRAFICO. VI
del ‘mercado de ascensores na-
cional hasta 1974, donde se
pone- de. manifiesto la estabi-
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co: pensar que ‘esta tendencia a
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tos- anuales se produzca igual-
mente en Baleares, [o cual nos
permite estimar en 500 unida-
des promedio, el incremento
anual para el proximo quin-
quenio. Sobre esta base puede
pensarse que en 1.975 el par-
que’ de ‘ascensores en Baleares = '%
alcance las-5.300 instalaciones.
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afios, que pueden cifrarse, en todo el pais, en 25.000 equi-
surcowm  POS anteriores a 1.958. Un examen numérico de este proble-

EVOLUCION  DEL INCREMENTO. ANUAL ma evidencia el volumen e importancia, que’ estas reposicio-
MERCADO : ASCENSORES ' nes tienen no solo hoy, sino el que tendrdn en el futuro por
PERIODO . 1964 - 1.974 razon de la evolucion del mercado actual de nuevas instala-

ciones y que en el periodo 1.970—74 puede estimarse en un
409/o del nuevo mercado de equipos.

AGYO ;.
e 7_—__.

ESCALA INCREMENTOS INSTALACIONES

E£SCALA INSTALACIONES

18000

15000+

2500

ASCENSORES
MONTACARGAS
EQUIPOS ELEVADORES ESPECIALES

1500k 10000

-

N o i s e ™

1000 - Evélucion

incrementos
anuales

Héroos da Manacor, 104
Telélone 271183
/ Palma ds Mallerea
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Este mercado de reposicion, de por si mucho mis dificil

que el normal de nuevas instalaciones, presenta una dificul-
tad adicional por el hecho de la existencia del sistema de
propiedad horizontal en la vivienda. '
_ Ante la ventaja que puede representar para el fabricante
la programaciéon, a un cierto nimero de afios vista, de un
mercado de reposicién de instalaciones propias (al menos en
un 600/0) al mismo ritmo de crecimiento que su propia evo-
lucién en nuevas instalaciones, justifica el que este mercado
se formule seriamente dentro de la politica comercial de la
empresa de ascensores. Debe tenerse en cuenta que para el
afio 1.974 puede estimarse en 7.500 aparatos (2.200.000.000
pesetas) el mercado de reposicién en todo el pais.

En Baleares en 1.970 existia un mercado potencial de reposi-
cién que puede estimarse en 300 aparatos de los cuales 60
tienen una antigiiedad superior a los 17 afios. Si se acepta
como base que la reposicién debe realizarse en un 60°/o,
por lo menos, de las instaiaciones con mas de diez afios de
vida, las previsiones del met¢ado de reposicion en Baleares a
partir de 1.971, que vienen representadas en el grifico VI,
nos permiten prever para 1.974 una cifra de reposicién de
160 unidades que sumadas al incremento anual previsible de
nuevas instalaciones, nos daria para dicho afio una cifra de
mercado potencial de 250.000.060 de pesetas aproximada-
mente.

TALLERES

=.

Teléfonos
*253219
2567 61
254572

L)

CARPINTERIA METALICA
Y CERRAJERIA DE
LA CONSTRUCCION

Calle Gremio de Carpinteros

& ORIEw,
Poligono "Lu Victoria” < oo
Ly &
PALMA DE MALLORCA R &
. Agg g™
(Baleares) Thltenes ProuER

Suscribase a
ECONOMIA BALEAR
12 ndmeros sblo por 240 ptas.

®
ASCENSORES

TENIENTE LIZASOAIN, 114
PALMA DE MALLORCA

J.RIGAS GUGERN

APARATOS ELEVADORES
COLECTIVOS - SELECTIVOS
WARD-LEONARD
ESCALERAS MECANICAS
CONSERVACION

Tels. AVERIAS 231369 —OFICINAS 231448
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La costa es el elemento geografico
que mas influye en la fisonomia de una
tierra. Por su situacion, por su configura-
cion, por la calidad o actividad de sus
puertos. ®

Pero, en una isla la costa lo es todo:
vida, riqueza, progreso.

Mallorca ha dado maéas importancia a
sus playas y calas que a sus puertos.
Puertos pesqueros, puertos de cabotaje,
puertos de recreo. Puertos que son ho-
gar, lugar de reposo para los que traba-
jan en la mar.

En nuestras islas las costas adquieren
singular relieve. En primer término, por
su gran longitud en relaciébn con la su-
perficie de la provincia insular, necesaria-
mente superior a la de cualquier provin-
cia continental ya que alcanzan 938 ki-
lometros distribuidos en la siguiente for-
ma: Mallorca 461; Menorca, 217; Ibiza,
170; Formentera, 68, y Cabrera, 22. Y,
en segundo lugar, porque la extraordina-
ria belleza de sus bahias, calas y costa
brava, la convierten en uno de los princi-
pales centros del turismo internacional.

La naturaleza mallorquina, tan propi-
cia a lo humano, ofrecié a bastantes de
sus pueblos un puerto ya hecho, bien
protegido contra el mar y el viento, al
que apenas habia que retocar. Tal suce-

Menorca; Ibiza y San Antonio en aquella’
isla.

La mayoria de ellos, mas turisticos
que comerciales; mas escala de placer o
de recreo que de trafico maritimo.

En casi todos ellos sobresalen el gran
nimero de embarcaciones a motor ins-

de Ibiza en cabeza por su movimiento,
trafico y registro de tonelaje, seguido de
los de Mahon, Alcudia, Ciudadela San
Antonio y La Sabina —puerto salinero—
en la Pitiusa mayor, y Puerto Colom.

El impresionante desarrollo*de nues-
tra actividad portuaria no concuerda con

BREVE MENCION DE NUESTROS PUERTOS

son ellos los que, en realidad, nos

de a Manacor con Porto Cristo, a Fela-
nitx con Porto Colom, a Santanyi con
Porto Petro. En la otra parte de la isla
algunos pueblos tienen que agradecer
ademas a la naturaleza un valle acoge-
dor, casi cerrado por el lado del mar pa-
ra facilitar su defensa. Verdaderas mara-
villas geograficas son Pollensa, Andratx,
y sobre todo Soller. jEnsenada de Sé-
ller, tan bien trazada, prisionero espejo
de los bancales, ricos de olivos, limone-
10s y naranjos!

Los puertos mallorquines estuvieron
un dia en la vanguardia del arte de nave-
gar. Pues al final de la Edad Media,
nuestra isla fue justamente famosa por
sus cartas y su nautica, que tuvieron par-
te importante en el descubrimiento de
América. Situada en el extremo occiden-
tal del Mediterraneo, la isla estaba llama-
da a resumir la sabiduria marinera del
viejo mar, para ayudar desinteresadamen-
te a abrir con ella el nuevo.

Los puertos de nuestro Archipiélago
no son muchos. Palma, Andratx, Soller,
Pollensa, Alcudia, Cala Ratjada, Porto
Cristo, Porto Colom y Porto Petro, en
Mallorca; Mahon, Ciudadela, Fornells, en

por Antonio Colom

critas y atracadas en sus muelles. 988
embarcaciones deportivas habia en 1968
en el puerto palmesano, y 2.366 en los
demés puertos y refugios islefios. Ya en
1970, las cifras habian experimentado
un crecimiento tan inusitado como signi-
ficativo. Al mismo tiempo que nuestro
parque automévil ha ido aumentando a
un ritmo vertiginoso también lo ha veni-
do haciendo el ntimero de embarcacio-
nes deportivas en nuestros puertos y re-
fugios costeros. Palma con 2.477; Ibiza
con 763; Andratx con 586; Porto Colom
con 383; Mahon con 366 y Ciudadela
con 365; San Antonio con 181; Porto
Cristo con 163; Porto Petro con 157,
Soéller con 155; Cala Ratjada con 133 y
Pollensa con 131; Fornells con 82; Colo-
nia de Sant Jordi con 48 y Alcudia con
30 y Cala Sabina con 29, alcanzandose

la cifra de 6.049 oficialmente contabili-

zadas. Hoy, en 1972, esta estadistica ha-
bra sufrido un cambio profundo demos-
trando no soélo el alto nivel de vida del
islefio sino también su creciente amor y
aficion a la mar y a la navegacion.

Entre los puertos de Baleares, exclu-
yendo siempre el de Palma, tenemos al

unen al Mundo

‘el rendimiento y volumen de nuestra

pesca. A pesar de que todos nuestros
puertos —grandes y pequefios— estén
considerados como pesqueros y dispon-
gan de flotillas de barcos dedicados a las
faenas de la pesca.

Y si tenemos cuatro puertos que ofre-
cen cifras de rendimientos, de movimien-
to de buques y registro de tonelaje —Pal-
ma, Ibiza, Mahon y Alcudia— de las mas

altas de Espafa, en cambio los puertos_

baleares ocupan ultimos puestos en las
estadisticas pesqueras.
Con este somero e incompleto trabajo

de hoy sbdlo hemos querido dar una lige-’

ra y superficial idea de lo que son nues-
tros puertos y puertecillos de refugio en
la vida mercantil, turistica y deportiva
del Archipiélago; dar a conocer algo de
lo que aportan a nuestra fabulosa expan-
sibn econOmica en marcha y no olvidar
que la casi totalidad de las mercancias
del intenso y creciente trafico comercial
de las Baleares llegan y salen por los
puertos. Mejorémoslos, cuidémoslos y
defendamoslos.

Ellos son, en realidad, los que no
unen al mundo.

CERVEZA MALLORQUINA

FALCON - PRIPPS - ROSA BLANCA
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LAS OFERTAS TURISTICAS

El semanario ”El Europeo”, se refiere a unos hechos “turisticos
promocionales” que quizds sirvan en gran medida, para explicar también
Ia baja ocupacién de cierta hosteleria mallorquina:

El otofio e invierno pasados ha sido prédigos en noticias de ofer-
tas de breves vacaciones en Espafia —particularmente en Mallorca— a
precios inverosimiles. El récord se logré con el “’fin de semana por un
délar”. Las grandes agencias de viajes extranjeras utilizaban estas promo-
ciones como- aliciente para unas vacaciones de verano.

Por 1o que se refiere a nuestro pais, el cardcter promocional de es-
tas ofertas era lo que permitl’a que se llevasen a cabo, dado que se des-
truian todos los precios minimos y tarifas vigentes.

En las dltimas semanas, los industriales turisticos espafioles y sobre
todo mallorquines, vienen asistiendo al triste desenlance de tan espléndi-
do sistema promorcional. Los clientesque han disfrutado de sus “miniva-
caciones gratuitas” no anulan sus vacaciones de varano; simplemente, en
un elevado porcentaje, cambian de objetivo. El hecho de haber realizado
ya un corto viaje a Espafia les mueve a elegir otro lugar para el verano;
contratan con la misma agencia que les ofrecié las cortas vacaciones casi
gratuitas, y por tanto no pierden su depésito. Simplemente, se van a
'Yugoslavia, a Italia, a Marruecos o a Grecia. La revista turistica “Edi-

* ha informado de que los hoteles mallorquines seriamente con triste
desenlance de unas promorciones cuyo valor, a decir verdad, nunca con-
vencio demasiado a nadie.

La industria turistica espafiola, con sus enormes inversiones, ha ser-
vido asi de bandeja de plata para promocionar, no sus ventas, sino las
de agencias de viajes internacionales”.

UN PROGRAMA
DE VACACIONES
EN ESPANA

ESTA DESTINADO
ESPECIALMENTE A LOS
JUBILADOS

LONDRES.—E1 éxito obte.
nido el pasado invierno por
el programa de Sunair Holi-
days de viajes para jubila-
dosen el Mediterraneo espa:
fiol 'a menos de £ 8 por se-
mana ha hecho - que esta
compafiia. haya procedido a
una expansion de su progra-
ma - 1972-73, incluyendo . Te-

nerife y puntos de Portugal

y- Yugoslavia, ademéas de Es:
pafia; Para los jubilados que
permanezean: cuatro’ meses
“durante €l invierno el costo
por semana comienza en las
£ 5,65, incluyendo viaje en
avion, hotel de primera cla-
se y medig pensién. El pasa-
do invierno Sunair desplazs
durante el invierno a diver
sos puntos de Espafia a un
total de 12.000 personas y
para el proximo: invierno tie-
ne reservasg ya. de 20.000 B!
periodo minimo de estancia
es de un mes con un ma-
ximo de cinco meses,. du-
rando desde el 16 de octubre
‘hasta el 12 de abril.

26

SOBRETASA
para los
INGLESES -

~Miles de- turistas britanicos tendrdn que pagar uma inmediata so-

bretasa: por las vacaciones contratadas con anteriodidad a la flug
tuacion de la libra esterlina segun anuncid la asociacion britanica
de agencias de viaje.

Muchos britanices tendrdn que pagar una cantidad adicional a
la ya entregada a sus agencias respectivas y el dinero serd reclama:
do en los mismos aeropuertos antes de la salida de los aviones. El
acuerdo de la asociacion ha side adoptado después de tres horas
de tensas discursiones mantenidas en Londres. Al término. de la
reunion. existian todavia dudas sobre la cantidad gue serd reclama-
da.

Una primera estimacion por lo que respecta a los turistas bri
tanicos que piensan pasar sus vacaciones en Espafia, es de un in-
cremento de tres libras por catorce dias todo incluido con vuelos
charter y un costo de unas 60 libras. Esto significa un aumento de
5 por ciento sobre el precio establecido con anterioridad a las
actuales dificultades por las que atraviesa la libra esterlina. Dicho
incremento’ estd basado en una devaluacion de la libra contra la
peseta de un 7 por ciento vy de las tarifas aéreas adicionales.

En vacaciones sobre viajes en tren o en coche el incremento
alin serd més alto. La sobretasa ird cambiando semana por semana
hasta que la crisis termine.

La asociacion hize plblico un comunicado en el que lamenta-
ba el hecho de que el ‘alza de los precios sea inevitable dadas las
actuales circuntancias. Pero indicd que habfa pedido a sus 250
compafias afiliadas que reduzcan los aumentos al minime.

La compafiias maritimas han anunciado no obstante gue no
se producirén modificaciones en las tarifas ya establecidas.

Viaja.r

= MeliG

PALMA: Paieo Generalisimo, 74 -
Tel. 21-73-47
HOTEL MELIA MALLORCA - (Hall)-
Tel 23-20-18
PALMA NOVA: Paseo del Mar- Telf,
220 y 492
EL ARENAL: Calla Canmas, 39 -Tel
26-29-28
IBIZA: Pasec Vara de Rey, 7- Tel
30-02-50

FERIAS Y EXPOSICIONES. INTERNA-

CIONALES QUE VAN A CELEBRARSE
DURANTE EL MES DE SEPTIEMBRE.

FERIA INTERNACIONAL DE Sti Erik
ESTOCOLMO
Del'1 2k 10

MICAM

SALOM INTERNACIONAL DEL CALZA-

DO Y DEL CUERO
MILAN
Del 1 al5s

INTERFEREX

FERIA INTERNACIONAL DE HERRA-
MIENTAS Y UTENSILIOS PARA EL HO-
GAR

BASILEA

Del 3 al 5

FERJA INTERNACIONAL
LEIPZIG
Del 3 al 10

HI- 172

FERIA DE ARTESANIA: E INDUSTRIA
HERNIG .

Del 3 al 11

FERIA INTERNACIONAL DE OTONO
VIENA
Del 6 al 10

EXPOSICION DE MAQUINARIA Y EQUF-
POS AGRICOLAS
MOSCU

Del 6°al 29

SAMIA

SALON. INTERNACIONAL DEL VESTI-
DO

TURIN

Del 8al 11

FERIA INTERNACIONAL DE PRODUC—
TOS LACTEOQOS

FRANKFURT

Del 82l 11

FERIA INTERNACIONAL DE PRODUC-
TOS LACTEOS

FRANKFURT

Del 8al 11

FERIA INTERNACIONAL
BRBO
Del 92118

EXPOSICION DE LA INDUSTRIA ALE-
MANA

BERLIN

Del 15 al 24




AGOSTO: VACACIONES

;Se puede orientar
con el reloj?
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La esfera del reloj se pone horizontalmente y, supuesto que el
reloj marque no la hora oficial sino la solar, se dirige la aguja de las
horas (el horario) hacia la proyeccion vertical del Sol en el momento
de la observacion. Entonces, la bisetriz del dangulo formado por el ho-
rario y las 12, sefiala la linea Norte-Sur astronémica (no magnética).

La manilla de los minutos (el minutero), no cuenta para nada.
Para comprender esto basta tener en cuenta que el Sol se desplaza 15°
cada hora y que el angulo que recorre la aguja horario de un reloj
normal en una hora es de 300. Operando a la inversa, es ficil demos-
trar que una brijula nos puede servir de reloj, aunque en este caso
habria que tener en cuenta la declinacién del lugar.

_ ”A pesar de tratarse de una cosa cu-
riosisima, til y bastante vieja,  creemos
que mas de la mitad por lo menos, de
las personas que usan reloj, ignoran que
cada una de ellas lleva encima una braju-

En vez de poner la manecilla mas corta, la

- que marca las horas, apuntando al Sol, es
aconsejable ponerla de tal forma que proyecte
su sombra en direccion de su punta, como veis

en la figura. En este caso, el Norte siempre es-
tara en la direccion de la linea bisetriz que di-
vide el idnguio formado por la manecilla antes
indicando y la cifra 12 de las horas.

la y que aquel ingenioso aparato, ademés
de decirnos exactamente la hora que es,
nos proporciona, al mismo tiempo, el
mediode orientarnos en donde quiera
que nos encontremos.

”Mientras brilla el Sol y aunque no
brille, mientras el astro del dia sea visi-
ble, cada reloj, repetimos, es una verda-
dera brojula y que, como ésta, nos sefia-
lara el septentrion siempre que necesite-
mos saber donde éste se halla para orien-
tarnos. Hagan la prueba y veran los que
no lo sepan. :

”Cuando extraviados pretendamos
saber exctamente donde estd el Norte,
no tenemos mas que poner en la palma
de la mano el reloj como si quisiéramos
saber la hora; dirijamos la aguja que
marca las horas hacia el punto donde se
halla el astro del dia y en la mitad del
arco de circulo que va desde la aguja de
las horas a la cifra 12 del cuadrante esfe-
ra, alli tendremos el Norte.

”Ejemplos: Supongamos que son las
cuatro; pongamos la aguja de las horas
en la direccion donde se halla el Sol y
nos encontraremos con que el Norte se

encuentra exactamente en la direccion
de la cifra 8. Supongamos ahora que son
las ocho; dirijamos el indicador de las
horas hacia el Sol y tendremos que el
Sur se encuentra en la misma direccon
que la cifra 10.

”’Para muchos esto serd ya muy viejo,
pero otros muchos estamos seguros de
que es completamente nuevo.

“Sépase o no, se trata de una cosa
mas util de lo que a primera vista pare-

EE]
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UNAS ORIENTACIONES

Los muros suelen estar mas secos por la
parte del mediodia y cubiertos de musgo o
humedad por la parte que mira al Norte.

Los arboles aislados suelen tener el tronco
més desarrollado por la parte expuesta al Sol,
o sea, hacia el Sur.

En los paises que nieva, la nieve estd maés
blanda y desaparece més pronto de las laderas
que miran al mediodia.

Las iglesias antiguas suelen estar dispuestas
de modo que el altar mayor esté hacia Orien-
te.

CARNES

HONDEROS no 32

| angil. s.a. 4

PRODUCTOS ALIMENTICIOS, CONGELADOS Y REFRIGERADOS

PESCADOS

PLATOS PRECOCINADOS

VERDURAS

Teléfonos 227345—46—4_7
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Y

PRODUCEN
CADA VEZ MAS,

Parte de los
agricultores {en %}
en el total de . la
poblacién laboral en:

Hepubiica Federat
de Alemania

Francia
¢

C.EE/Europs
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MENOS
AGRICULTORES

A un mayer indice de
desarrollo ¢ o rresponde
una - disminucion pre-
gresiva de la poblacion
activa agricold. Pero a
su vez, las producciones
v la rentabilidad del
sector agrarie son ma-
yores.. La mecaniza~

cion, las modernas téc-
nicas de cultivo, el sen-

tido empresarial.. traen

consigo el anmento de
las' producciones v la

homogeneidad  y  mejor
calidad de los produc-
tos. Esta’ es una preo-
cupacion sentida desde
hace - algunos  afios en
la: Europa eccidental:
menos-agricultores, em+

presas  viables ' y. mejo-
res producciones.. Tam-

bién en Espana ha dis-
minuido | 1a. poblacien
activa  ‘agraria, - pero
aun sebran agricultores
y hace falta cambiar
muche la estructura de
ias empresas

VITTIEITEATIIIIIITITIITIIL IO ATIIITITITIIITIIIIIII BRI IR GBI IIHITEIIITIINIEE

DEFICIT
en la Balanza Comercial
Agraria.

" De ayuda masiva y
rapida ha -calificado el ministro de
Agricultura,. don Tomas Allende y
Garcia-Baxter, 1a medida adoptada
por- el Gobiernc en relacién con el
sechor -citricola,

Esperamos para-este aflo; dijo a
continuacién. el sefior Allende 'y
Garcia-Baxter, un déficit en la ba-
lanzg  ¢omercial agraria similar o
algo inferior al de 1971

Esta balanzda: acusa un déficit de
3.808 M. de pesetas en febrero de
1972, frente a. un - déficit- de solo
69 M. en febrero:de 1971, mientras
gute en’ los dos primeros meses del
afo el déficit: fue de 1.741 M. de
pesetas, frente o, un. superavit de
17736 M. en el mismigo periodo de
1971

Se refirié a continuacién el mi-

istro de. Agricultura. al Decrelo
aprobado en el 1ltimo Consejo de
Ministros; por-el due se ha progra-
mado la  reconversion - del elivar
para el préximo cuadrienio.

A este fin'se destinan '1.1000 M.
del IRYDA y: 200 M. mds de pese-
tas compartidog con otros progra-
mas, a cergo de 1a Direccion Genz-
ral de la Produccién Agraria.

J. MUNNE

TRACTORES ARTICULADOS — TRACCION A LAS CUATRO RUEDAS

AGRICULTOR
Consiiltenos
sus
problemas

Nuestra extensa gama de. maquinas y de expe-
rimentados acoplamientos pueden: solucionarlo.

MAQUINARIA AGRICOLA

PIERRE '18 HP DIESEL

(4 velocidades adelante y 2 atras)

TRACTORES SOLE/DIESEL 42 CV
VERSION NORMAL: 5 velocidades adelante y 1 atras.
TRACCION 4 RUEDAS 10 velocidades adelante y: 2. atris.

MOTOCULTOR
RINGO ED - 80 DIESEL 8 HP.. 4 velocidades

adelante y: 2 atrés.

MOTOAZADAS

CONDOR - 452 DIESEL 10 HP., 6 velocidades
adelante y- 2 atras.

MIASA - 1500 a Petroleo y gasolina 7 HP. normal
y marcha atrés.

MOLLON - 70 a gasolina de 7 HP.

MOTOSIERRAS HOMELITE

C. Padre Bartolomé Pou, no 116
Teléf. 25 63 56

PALMA
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=l
cultivo

del

almendro

por
JOSE
MORELL
GARCIA-RUIZ

Son muchas las discrepancias y muy variadas las opiniones
acerca del cultivo del almendro, sin embargo van o deben ir di-
rigidas a una mayor rentabilidad de los campos mallorquines,
gue sin duda alguna gozan de privilegiados microclimas y tienen
en. sus entrafias unas condiciones agrondmicas perfectamente
identificadas con las exigencias del cultivo' de- esta rosacea que,
por estar limitando su cultivo, da uno de los frutos mas codicia-
dos en los mercados nacionales € internacionales, sin embargo
no debemos levarnos a engafio ydormirnos sobre los laureles
pensando en esta teoria, pues precisamente, por ser un fruto, el
cual podemos considerar de lujo tiene un mercado que también
podemos llamar de lujo y unos consumidores que exigen la cali-
dad.

Por todo ello quiero insistir en la necesidad de ir renovan-
do de una manera paulatina que a la vez sea constante, todas
nuestras plantaciones que no reunan unas condiciones economi-
ca y agronéOmicamente rentables. Evidentemente uno de los:
grandes problemas que presenta el cultivo del almendro. es su
situacion un tanto precaria y que hace que el promedio de pro-
duccion de Mallorea quede en la ridicula cifra de 1 kg. de al-
mendron por arbol; y digo que este es el principal problema
porque debido a todas estas plantaciones, las cuales en su mayoria
han visto pasar un mayor o menor namero de aparceros y han
sufrido por tanto sus consecuencias, obligan por su estado a rea:
lizar un: cultivo mixto, ya que el monocultivo no podria ser
nunca rentable. La prueba de ello la tenemos que en las fincas
en que las plantaciones se encuentran en un estado regular se ha
comprobado que el monocultivo era la solucion mas  via-
ble; evitando asi toda clase de interferencias que ‘no per-
miten la: obtencién de un fruto que nos dé una mejor “prue-
ba” y a la vez mayor precio.

Estas consideraciones viéenen' a colacion pues precisamente
en una visita realizada a Madrid el jefe del departamento de fru-
tos secos me decia que si los mallorquines vieramos el porcenta-
je de fruto malo o deteriorado que tiené nuestro ‘almendron
quedariamos asustados. En realidad no es necesario’ ni hace
falta que nadie nos diga lo' que tenemos en casa, pues basta presenciar cualguier prueba de rendi-
miento hecha en cualquier finca de Mallorca, para darnos cuenta de nuestra realidad, pero es una
lastima que siendo antes uno de los mejores productores no hayamos sabido aprovechar esta posi:
cion privilegiada en el mercado; 'y aiin lo que es peor; no evitar este encuadramiento de ""Mallorca
propietario”, que es una pantalla donde quien mas quien menos hace su agosto.

La principal sohicién en este problema la encontraremos primeramente en la forma del cul-
tivo, la cual por las causas ya expuestas no nos ofrece ninguna garantia. Asi tenemos plantaciones
completamente depauperadas que nos presentan problemas de veceria y de plagas, de climatologia
etc., v es indudable que estos problemas los encontraremos en cualquier caso pero también no es
menos cierto que estos quedaran completamente inmunizados realizando unas pricticas de cultivo
gque mantengan el arbol en un perfecto estado nutritivo y sanitario.

Si- estudiamos los fenémenos que causan las faltas de produccion y que normalmente son
atribuidos a corrientes. de aire, golpes de frio eic., veremos que la mayoria de ellos se pueden
suplir, en nuestra isla realizando un cultivo ordenado y estudiado, asi vemos que los efectos de la
muerte de una planta por la pelada son completamente fisicos y en parte esto se puede combatir
con estos mismos efectos, en este caso, aumentar la concentracion de la solucion que forma todos
los™ tejidos de la’ planta.” Esto se consigue realizando un mas fuerte abonado. Existen en cambio
otros fenomenos psicologicos, como son-la formacion de las yemas, que naturalmente pueden con-
trolarse con las pricticas de cullivo y asi si nosotros regamos y abonamos después de la recogida
de la almendra, este aumento de hidratos de carbono en la savia ocasionara una mayor floracion el
proximo ‘afio. Naturalmente son muchos los fenémenos que pueden Hegar a tener un control sobre
la produccion y aparte de los mencionados se podrian enumerar muchos mas como, polinizacion
poda, plagas ete, etc:, pero lo que es imposible es pretender conseguir una buena produccion igno-
rando todos estos fenomenos y aun mis culpar a la climatologia de todas las anormalidades en la
fructificacion.

La otra parte de la solucion la encontraremos naturalmente en la comercializacion, sin em-
bargo este probiema es dificil de resolver en las plantaciones viejas pues este se centrara en la clase
de almendra y hay que reconocer que si pesuna parte existe enire las clases de almendra mallo-
gquina pasta para realizar una almendra tipificada y de calidad, no debemos llevarnos a engafio y
confiar en que alguien pueda realizar esta seleccion, por lo tanto la Unica solucion esta en introdu-
cir nuevas clases del exterior con lo que conseguimos un inmediato aumento en los precios.

Este es a grandes rasgos el porqué de la escasa rentabilidad de la almendra, en comparacion
con otros tipos de frutales, sin embargo no he entrado en los: detalles de cultivo por considerar que
son muchas las: cosas que decir sobre el particular y serd tema de otro articulo, de esta forma
podré dar una contestacion mds amplia a la pregunta de muchos agricultores.
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A INGLATERRA

La CAMARA OFICIAL DE COMER-
CIO DE ESPANA EN GRAN BRETA-
NA con domicilio en 3, HANS, LON-
DON SWI; publica nueva relacidon de co-
sas britinicas que desean importar de
Espafia los articulos siguientes;

==
Q

145, AZULEJOS, MOSAICOS; Y
CUALQUIER OTRO MATERIAL PARA
LA DECORACION DE COCINAS:
149.— (PARA N. ZELANDA) TODA
CLASE DE ARTICULOS DE REGALOS
Y DECORACION.

158.— SERVICIOS DE MESA: UTEN-
CILIOS PARA LA COCINA Y CUAR-
TOS DE BANO. Etc:

162.— MUEBLES DE TUBO DE ACE-
RO.

167.— (PARA AUSTRALIA) VINOS DE
MESA DE PRECIO ECONOMICO.
169.— PRENDAS DE VESTIR DE CUE-
RO, PARA SENORA, CABALLERO Y
NINO.
173.—
CUERO.
174.— OBJETOS DE REGALO Y DE-

CONFECIONES DE ANTE Y

CORACION, CERAMICA, DECORATI--

VA, ARTICULOS DE CUERO ADE-
CUADOS PARA REGALO’ 176.— CIN-
TURONES DE CUERO PARA SENO-
RAS Y CABALLERO.

177.— CONFECIONES PARA VINO Y
BEBES.

178.— VINOS.

179.~ MANTAS.

180.— CESTERIA.

181.— CONFECIONES Y CALZADO
(ESPECIALMENTE JUVENILES)

183.— CALZADO PARA NIGERIA.
184.— CALZADO.

189.— OBJETOS DE REGALO Y DE-
CORACION.

191.— TODA CLASE DE ARTICULOS.
193.— ARTICULOS PARA DEPORTE
Y PARQUES DE RECREO FABRICA-
DO CON FIBRA DE VIDRIO. v
197.— CONFECIONES DE ANTE Y
CUERO.

198.— MUEBLES DE TUBO CROMA-
DO. : ‘

Todo exportador espafiol interesado

en cualquie articulo puede dirigirse a

la citada CAMARA OFICIAL DE CO-
MERCIO DE ESPANA EN GRAN BRE-
TANA, debiendo sefialar claramente el
NUMERO que antecede a cada articulo
al objeto de que :reciba oportunamente
las direcciones que interesa.
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EL YEN, DIVISA COTIZADA

A partir del dia 2 del mes de mayo tltimo, el yen japonés ha sido incluido
entre las divisas cotizadas oficialmente en el mercado de Madrid, siendo la equiva-
lencia de 100 yens japoneses de ptas. 20,933.

Por consiguiente el Cambio Central de la Peseta con relacion al Yen japonés
serd de pesetas 20,933 por 100 yens japoneses, y los cambios limites de fluctua-
cion entre las mencionadas divisas de 20,0117 y 21,8966 pesetas por 100 yens
japoneses. En consecuencia, no exixte inconveniente en que se admitan licencias
de exportaciéon en la mencionada moneda. '

A NUEVA YORK

La OFICINA COMERCIAL: DE: ES-

PANA EN NUEVA YORK, remite a De-
legacion Regional de Baleares: del Minis-
terio de Comercio, nueva relacion de fir-
mas norteamericanas interesadas ‘en: im-
portar de Espaila los articulos que se in-
dican;
Articulos de plistico y regalos. Correas
para relojes en cuero y metal. Monturas
para gafas. Articulos de madera. Hama-
cas. Muebles y Accesorios. . Juguetes de
madera. Joyeria y bisuteria fina. Alta jo-
yeria. Articulos de:ceramica. -Articulos
toledanos, decoracién vy azulejos. Lampa-
ras y candelabros y ‘apliques. Miniaturas
en plata y en bronce. Patatas, oleos,
adornos, pared, art. cuero, billeterias: 'y
similares. confeccion caballero, lenceria,
tejidos para: toallas, productos decorati-
vos para ‘el cuarto de bano. Tejidos de
punto poliester; Pasamanebria; textiles' y
articulos - para hogar. Alfombras y tapi-
ces.

Las firmas con sus direcciones seran faci-
litadas por dicha Delegacion Regional de
Ministerio' de Comercio, sita ¢/. General
Goded no 75 entlo de PALMA DE MA-
LLORCA (APARTADO DE CORREOS
NO 109), 6 bien remitidas a peticion.

A ALEMANIA

La CAMARA ESPANOLA DE COMER-
10 EN ALEMANIA con domicilio en 6

P RANKURT AM MAIN 70 SCHAU--

MAINKAI, 83, publica nueva relaccion
de firmas alemanas interesadas en im-

portar de Espaiia los siguiente articulos
y mercancias:

1.322.— Ropa de cama confeccionada.
1.335.— Ropa: interior para sefiora.
1.358.— Pantalones futbol. 1.373.—
Abrigos ante-piel. .376.— Articulos para
vates 'y botes. 1.382.— Artesania de toda
clase. :1.408.~ Guantes de piel. 1.409.—
Bolsos de piel para sefiora‘ (bolsos):
1.411.~ Articulos de vidrio. 1.412.= Es-
pejos. 1.413.— Azulejos. 1.417.— Articu-
los ‘para jardin. 1.420.— Confeccion de
ante’ y napa. 1.428.— Prendas de- cuero
para proteccidn contra el frio. 1.431.~
Confeccibn de’ ante y ‘cuero. 1.436.-
Madera tallada. 1.437.— Figuras decora-
tivas, religiosas y profanas. 1.440.— Bo-
tes-de vela. 1:487.— Herrajes para mue-
bles. '1.489.— Licores. 1.501.= Articulos
de madera. 1.502.—~ Muebles auxiliares;
1.508.— Muebles. 1.513.= Vinos.
1.514 — Licores.: 1558.— Miel: 1562 =
Vestidos cuero. 1563.- Lamparas- de
pie. 1.571.— Confecciones dée “ante 'y
piel. 1.594.— Guantes de cuero para es-
quiar. 1.596.— Guitarras normales y
electricas. 1.610.— Conservas de frutas,
1.611.—~ Conservas vegetales. 1.623.=
Azulejos 1.633.— Confeccion de ante,
cuero y napa. 1.649.— Bolsos para sefio-
ra. 1.650.— Guantes y cinturones  de
cuero.

Todo esportador espaiiol interesado
en cualquier articulo mencionado puede
dirigirse a la citada CAMARA ESPANO-
LA DE COMERCIO EN ALEMANIA,
debiendo sefialar: claramente el NUME-
RO que antecede a cada articulo al obje-
to de que reciba oportunamente la direc-
ciones que interesa.

OPORTUNIDADES COMERCIALES

Las firmas interesadas en las siguientes
oportunidades comerciales deberan diri-
girse, indicando NUMERO DE REFE-
RENCIA u acompaiiado referencias ban-
carias a la SPAIN-U.S. CHAMBER OF
COMMERCE, Inc, 500 FIFTH AVE-
NUE, NEW YORK, NEW YORK 10036.
PRODUCTOS ESPANOLES SOLICITA-
DOS;

3.789.— Confeciones de punto.3.790.—
Joyeria damasquinas, armas antiguas, ar-
ticulos de piel. 3.792.— Abrigos de piel
de cordero. 3.793.— Bisuteria articulos
de regalo, espadas antiguas. 3.794.—
Confecciones de punto para sefioras y ca-
ballero. 3.795.— Bolsos de piel. 3.796.—
Articulos de regalo. 3.797.— Articulos
de madera, de "madera de “olivo, curtide-
rias, tapiceria. 3.799,— Articulos de rega-

lo,: en" madera y hierro forjado.3.803.—
Articulos de regalo. 3.805.—~ Perlas y bi-
suteria. 3.806.— Botas de cuero para
Sra. Caballero y nifio, bisuteria arte tole-
do. 3.807.— Articulos de piel y ante.
3.809.— Art. de ante, piel.y toda clase
de joyeria. 3.811.— Maletas, *bolsos, cin-
turones, joyas, bisuteria. 3.814.— Articu-
los de regalo. 3.816.— Articulos de ma-
dera y matal. 3.825.— Calzado y confec-
ciones de piel caballero., marcos de ma-
dera, tallada para espejos. 3.829.— Bisu-
teria y bolsos. 3.833.— Productos y bo-
tones. 3.833.— Productos farmaceuticos.
3.835.— Caizados confeciones de cuero.
3.838.— Perchas de madera. 3.842.—
Marcos de madera. 3.843.— Sillas de ma-
dera. 3.845.— Juguetes, articulos para el
hogar.




DE EXPORTACION

1)
it
1)

ORIENTACION

— Resumimos brevemente a continuacion lo mds importante tratado en dos interesantes
Mesas Redondas sobre temas de Exportacion celebradas recientemente en el CDM de
Barcelona.

PRIMER TEMA: «<NOMBRAMIENTO DE REPRESENTANTES
Y DELEGADOS EN EL EXTRANJERO»

El tema habia creado un gran interés en todos aquellos socios vinculados
en el campo de la exportacion. Se tradujo en un completo lleno de la sala:
habia interés en conocer, en preguntar, en adquirir ideas lo més claras posi-
ble y, por encima de todo, recoger las experiencias que se podian aportar.

Fueron varios los aspectos considerados por cada uno de los asesores y no
querriamos, al enumerarlos, que se interpretara como en orden a su impor-
tancia ya que todos ellos son fundamentales en la gestién de exportar.
Resaltaremos las ideas bdsicas que surgieron y que, a partir de ellas, se fue-
ron desmenuzando y entrando en detalles y casos:

— Crear imagen de empresa.

— Penetracion en un mercado.

— Nombramiento de representantes.

— Gran flexibilidad en la gestion de ventas.

Nuestro departamento de exportacion tiene que estar dotado de una gran
flexibilidad, ya que muchas veces para un mismo producto se tendran que
utilizar distintos canales de introduccién, segin el pais de que se trate. Ci-
taremos. ejemplos:

En U.S.A,, es dificil vender a mayoristas; el importador es el canal de entrada
mas |doneo

En- Alemania; nos indican es prefer:ble trabajar con las cadenas de grandes
almacenes,
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PENETRACION
EN EL
MERCADO

IMAGEN
DE
EMPRESA

En Francia, conviene que exista un distribuidor con depdsito.

También la comisién a percibir por nuestros representantes variara, ya que
es norma en U.S.A. sea del 10 6 15 %, en Francia 15 %, en Alemania del 7 al
11 %, en América del Sur el 5 %.

Es decir que nuestra politica comercial tendra que adaptarse a las necesida-
des y forma de ser de cada pais y estar dispuestos a cambiarlas, en cuanto
nos lo indiguen.

Podriamos decir que, como norma general, nunca es-aconsejable el mezclar
canales de distribucién en un mismo. pais.

También es un factor determinante el tipo de producto a exportar, ya que
realmente es el que condicionara el canal de distribucién a utilizar.

La accion empresarial en cuanto a la penetracién en un mercado exterior,
no difiere gran cosa de la accidén en el mercado nacional. Unicamente que la
inversion es mayor y la prevision de fabricacion es de mayor consistencia.

Normalmente, no se penetra en un mercado mandando catdlogos por correo.
Es indispensable el «ir a ver» aprovechando la circunstancia de una Feria o
Exposicion, comprobar de cerca la competencia, entrar en contacto persor .
con nuestro. cliente. ' :

Es impartante también conocer y utilizar todas las ventajas que nos ofrece la

‘Administracion, a través del Ministerio de Comercio y de la Comisaria de

Ferias y Exposiciones. Se puede acudir a determinadas Ferias, por media-
cion de la Camara de Comercio, con importantes ayudas; a los centros per-
manentes de Frankfurt, Copenhague, Nueva York, Londres, en muy buenas
condiciones; hay subvenciones para misiones comerciales. La Administra--
cion tiende a dar preferentemente estas ayudas a grupos de empresas v,
a tal fin, existen ya en Espafa varias agrupaciones de empresas del mismo
ramo y no competitivas.

También es atil la informacién que nos pueden facilitar las Camaras y Ofici-

nas Comerciales, en cuanto a listas de empresas y captacion de represen-
tantes.

Nuestros propios clientes pueden darnos, a poco que se lo pidamos, valiosa
informacion sobre las posibilidades de nuestros productos.

La creacion de una imagen de empresa es indispensable para que nuestras
exportaciones pasen de ser unas operaciones esporadicas de caracter irre-
gular a adquirir una continuidad, una expansion constante, aunque lenta.

La imagen de empresa tiene que crearse a base de lograr una calidad siem-
pre igual en nuestros productos, cuidar siempre los acabados, también unos
eficaces embalajes, a la vez que un respeto por los plazos de entrega. Todo
esto enmarcando a un producto que sea realmente exportable. Con ser esto
mucho e indispensable, no es suficiente; es necesario disponer de un de-
partamento de personal especializado en idiomas, disponer de catalogos
en francés o inglés y especialmente ofrecer siempre a nuestros futuros clien-
tes las tarifas de precios en la moneda que ellos nos indiquen, por rara que
sea, l6gicamente mientras se cotice en el mercdado internacional de divisas.

Nuestros representantes conviene que, a poder ser, hayan sido formados en
la propia empresa. Siempre, al estar mas integrados, su gestion de ventass
tiene una mayor seguridad para el cliente. "




NOMBRAMIENTO
DE
REPRESENTANTES

SEGUNDO TEMA:

Es realmente delicado, ya que es muy dificil dar unas normas concretas,
pues en cada caso se presentaran unas circunstancias distintas.

Las Camaras de Comercio, facilitan sefias de representantes, especialmente
son efectivas en U.S.A., Alemania y Francia.

Es muy importante conozcan el ramo y el producto ya que, de lo con4rario.
la labor de introducciéon se hace larga y ellos abandonan todo interés por
el producto. Es aconsejable el hacer el contrato por 6 meses y renovable cada
6 meses o un ano.

En muchos casos y, en especial, cuando ya se tiene cierta relacién con algu-
nos clientes, lo mejor es pedirles a éstos informacion sobre representantes,
lo cual acostumbra a dar buen resultado.

El representante conviene sea del pais. No basta con nombrarle y mandarle
nuestras listas de precios, sino que hay que remitirle peri6dicamente infor-
macidén sobre nuestra empresa, proyectos, articulos nuevos y pnnmpalmente
visitarle. Si ello es posible, invitarle con motivo de alguna exposicion nacio-
nal y de esta forma conocerd la empresa y se sentira mas integrado y no ol-
videmos que las personas hablando se comprenden mucho mejor.

Es importante conozcamos la legislacién de cada pais en esta materia, ya
que en caso de querer prescindir de dicho representante en un momento
determinado, puede crearnos un auténtico problema. Es recomendable ase-
sorarnos por abogados del propio pais.

Se aconseja empezar la exportacion y, posteriormente, efectuar el nombra-
miento del representante, ya que es una manera de demostrarle que nuestro
producto es vendible en su mercado.

«COSTES Y MARGINALIDAD EN UNA POLITICA DE EXPORTACION»

En comercio internacional, donde normalmente nos encontramos con la par-
ticipacion, en sensible competencia, de diversos paises elaboradores de un
mismo producto, se hace preciso fijar de antemano un plan de objetivos en
la exportacion de nuestros productos.

Es absolutamente necesario conocer las caracteristicas de mercado del pais
donde nos proponemos introducir nuestros articulos,

— Fijar previamente qué parte de nuestra produccién destinaremos al co-
mercio exterior (es preciso evitar no seguir politica alguna, asi como no ex-
portar inicamente cuando tenemos exceso de stocks y cesar los envios cuando
la situacién se ha normalizado, ya que los mercados abandonados casi nunca
se vuelven a recuperar).

— Para el calculo de costes y, en consecuencia, para fijar los precios de ven-
ta a la exportacion, no es aconsejable aplicar en el producto a exportar los
gastos de estructura, amortizacién, gastos indirectos, etc. Para una buena
politica de exportacion, los gastos que deben gravar el producto seran los
que directamente incidan en el articulo.

Repercuten en la obtencion del coste, entre otros, los conceptos siguientes,
aparte de la productividad:

— gastos directos que afectan al producto.
— desgravacion fiscal (segun el %).

— créditos a la exportacion (siempre es mas econdmico el capital de esta
procedencia que el de otro origen).
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— aprovechar realizar las promociones al extranjero que organiza el Minis-
terio de Comercio, asi como otras ayudas a la exportacion que depara la Ad-
ministracion.

Aun cuando podamos disponer de un alambicado coste del producto, no
por ello se hace preciso que tengamos que conformarnos con un reducido
margen comercial. Lo mas conveniente es tener los precios fijados para cada
pais.

En esta cuestién es cuando se hace necesario conocer las caracteristicas
del pais donde se estd promocionando el producto.

Segun estas caracteristicas y circunstancias que concurren, fijaremos los
precios adecuados para cada uno de los paises, siéndonos Uutiles, para este
fin, entre otros, los siguientes datos:

1.° Fijar el consumo lo mds exactamente posible de cada pais.

2.° Introduccion de la competencia de otros paises y del mismo pais.

3.° Canales existentes y los mas convenientes a utilizar para hacer llegar el
producto al consumidor,

4, Comisiones a devengar.
5.° Publicidad si es que se, precisa; etc,

Los precios FOB ofrecen menos riesgo para la fijacion de precios.
En precios puestos en frontera, puerto destino y almacén cliente, debe cui-

darse mucho mas el fijarlos, con mayor motivo cuando la coyuntura del mer-
cado nos obligue a vender con un ajustado margen de beneficios.

En ¢! centro de su !
atancién '
un NUevo srabajo realizado

POLIGONO LA VICTORIA™
CALLE GREMIO JABONEROS, 10
TELEFONO 27 8615
PaLMAa DE MALLORCA

" (BALEARES)
A\ Y

_ Estructura para
\ Perfumeria ROVER /
Gremio Zapateros
Poligono La Victoria
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;Qué es la Joven Camara Internacional

-

y qué puede hacer por Mallorca?

por José M. Montseny
de la Joven Cdmara de Sabadell

Las reuniones, el trabajo en equi-
po, es el método operativo que
utilizan los miembros de la Joven
Camara para formarse organizan-
do programas de mejora de su
comunidad.

En el afio 1.915, Henry Giessenbier y 32 jovenes mas, funda-
ron en St. Louis, Missouri (E.E.U.U.) la entonces denominada
Asociacion Civica Progresiva de Hombres Jovenes.

El objetivo fundamental de esta asociacidén era la forma-
cién individual y la mejora de la comunidad. Se podia destacar
una caracteristica del equipo: el entusiasmo; y una conse-
cuencia inmediata: el contagio. En seis meses la asociacién
estaba integrada por 750 miembros.

En 1.944 representantes de ocho paises fundan en Mé-
xico la Camara Junior Internacional. . Desde eritonces el dina-
mismo de la asociaciéon ha sido evidente: hoy hay mas de
400.000 miembros diseminados en aproximadamente 8.600
comunidades en mas de 80 paises ;

La Cdmara Junior es la mayor organizacibn mundial de -

hombres jovenes. Su actual ritmo de crecimiento acredita que
sigue satisfaciendo una necesidad significativa: estimular y
lograr mejores comunidades y mejores ciudadanos.

LA JOVEN CAMARA EN ESPANA

Hasta 1.966 no se crea en nuestro pais la primera asociacion
de este caracter, afiliada a la federacion internacional: la Jo-
ven Camara de Barcelona.

Desde entonces acd la expansion ha sido notable, prime-
ro en la zona de influencia de Barcelona y después éntoda la
peninsula. Hoy existen Jovenes Cidmaras en Barcelona, Bada-
lona, Bilbao, Gerona, Lérida, Madrid, Oviedo, Reus, Sabadell,
Santa Cruz de Tenerife, Tarragona, Tarrasa, Tarrega, Valen-
cia, Valls y Vic, existiendo mas de diez ciudades con grupos
promotores, algunos de ellos en fase de legalizacion. .

Poco diria esta expansion geografica si no fuera pareja a
una insercibn y consolidacion progresiva de cada Cdmara a la
comunidad donde sirve. La experiencia espafiola es muy fa-
vorable: en sblo unos dos afios de rodamiento las Camaras se
convierten en cada localidad en un elemento generador y ca-
talizador de iniciativas, donde se integran jovenes responsa-
bles con inquietud de mejora de si mismos y de su ciudad.
Como refrendo a esta mayoria de edad en la que ya se inser-
ta el movimiento ’junior’ espaiiol, tuvo lugar el pasado afio
en Barcelona la celebracion de la Conferencia Europea de J6-
venes Cimaras, con asistencia de representaciones de todas
las Camaras nacionales europeas y delegaciones de otras par-
tes del mundo.

(QUIEN FORMA Y COMO SE ORGANIZA UNA JOVEN
CAMARA?

La Joven Camara es una organizacion internacional a la que
pueden pertenecer jovenes entre los 18 y los 40 afios, sin
mas limitacion de otro caricter ideologico, politico o social.

Cada Joven Camara se estructura a partir de una Junta
Directiva, que administra y representa los asuntos generales
de la entidad. Pero la verdadera vida y dinamicidad de cada
asociacion esta en las Comisiones o grupos de trabajo que se
revnen indepedientemente y que son los que estudian y rea-
lizan programas concretos. Algunas de las Comisiones mas
importantes son: “Desarrollo de la Comunidad”, ”Educacion
y Juventud”, ’Asuntos Economicos”, ”Capacitacion Directi-
va”, ”Relaciones Piblicas e Internacionales”.

Todos los cargos de la Junta Directiva son electivos y
duran so6lo un afio improrrogable. Asimismo, los cargos de la
federacion nacional o internacional son designados por el
mismo procedimiento democratico. En las Asambleas, Reu-
niones, Conferencias y demas actos se utilizan los procedi-
mientos parlamentarios, a fin de lograr que todas las sesio-
nes de trabajo sean operativas.

EL DESARROLLO PERSONAL, PRIMER OBJETIVO

Es utopico querer transformar nuestra sociedad sin antes
cambiar al hombre que la integra. La Joven Cidmara encami-
na su esfuerzo basico a conseguir una superacion personal de
cada miembro en todos los niveles.

Para lograr el desarrollo de la capacidad directiva se ha
adoptado un curso de “Direccion Activa” en el que se desa-
rrolla la idea de la motivacion personal y la fijacion de metas
y objetivos para acelerar un perfeccionamiento en todos los
terrenos: intelectual, econémico, familiar, fisico, etc..

Como escuela de formacion permanente que es la Joven
Camara se desarrollan cursillos de oratoria, la lectura rapi-
da, conduccion de reuniones y otras técnicas especializadas,
asi como seminarios sobre temas profesionales o jntelectua-
les. .
Participar en las actividades de una Cdmara Junior ense-
Na responsabilidad y permite adquirir experiencia en la toma
de decisiones, ejercer el propio criterio y trabajar en equi-
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po.. Pocas oportunidades: iguales que ~esta tendremos de
aprender con. nuestros érrores incluso; ya. que este’ lujo casi
“ nunca estd permitido en el mundo profesional v de los nego-
cios;

ELDESARROLLOY MEJORA DE LA COMUNIDAD

Todo este afan de superacion personal desemboca en otro eje
de trabajo: la orgamizacién de programas para el desarrollo
de la comunidad.

La Camara Junior dispone de métodos.y encuestas para
averiguar: las necesidades concretas de cada Comunidad y po-
der estudiar la ejecucién de algunos programas que ayuden a
mejorar las condiciones de vida: de sus habitantes.

En cada pais y en cada ciudad existen unas posibilidades
de sensibilizacidn y accion que la Joven Cimara debe descu-
brir v llevar a la practica. En todo caso hay que adaptarse a
las peculiaridades de cada comunidad, con lo que existen no-
tables diferencias de enfoque y contenido de los programas de
desarrollo de la comunidad que pueda realizar una Cédmara de
Australia, por ejemplo, con los que se puedan realizar aqui.

Lo importante es descubrir que la gama de posiblidades
de accidon ciudadana es siempre muy amplia. Algunos progra-
mas espafioles que recuerdo son tan dispares entre si como la
creacion de un Club de Inversores en Bolsa, la elaboracion y
publicacion de un detallado estudio sobre las necesidades de
ensefianza primaria en Sabadell, un ciclo de conferencias co-
loquio sobre la problematica“de los museos en Barcelona, un
folleto de divulgacién: de “asistencia sanitaria, un curso de
orientacion universitaria, o la promocién de una campafa de
opinidon publica sobre la necesidad urgente de la Autopista
Barcelona-Sabadell-Tarrasa:

LAS RELACIONES INTERNACIONALES

Para elegir los cargos de la federacidn internacional y plantear
cuestiones relacionadas con el futuro de 1a organizacion en
cada continente, se organizan Congresos Mundiales y Confe-
rencias de periodicidad anual.

Asistir a estos actos que se van celebrando en distintas
ciudades el 0iltimo congreso mundial fué en Honolul(i (Hawai)
v la Conferencia europea en Edimburgo, las préximas: ciu-
dades-sede seran respectivamente, Taipei (Formosa) y Nipo-
les representa la oportunidad de un contacto humano de ex-
traordinaria riqueza formativa.

Pero no terminan aqui las posibilidades de intercambio in-
ternacional que ofrece la Joven Cdmara. Entre dos Cimaras
de dos paises distintos se pueden establecer toda clase de
contactos directos, ya sea para intercambiar informacion o
inciativas, incluso para estudiar conjuntamente problemas
que, de forma mdas o menos analoga, por una similitud socio-
econ6mica, puedan darse en ambas ciudades.

POR UNA JOVEN CAMARA DE MALLORCA

LLegamos al punto final y vemos que en Mallorca no existe
ninguna Joven Cimara. ;Qué puede hacer aqui una Joven
Cdmara? Creo que esta pregunta viene ya un poco respondi-
da con todo lo dicho anteriormente. .

En el aspecto de formacién personal podria ayudar a re-
solver esta necesidad, siendo una escuela practica muy idonea
para todos aquellos jovenes con vocacidn de directivos en el
terreno profesional o municipal. .

Palma de Mallorca; por ‘otra parte, tiene una serie de
problemas comunes a otras ciudades y dlgunos especificos
por su naturaleza turistica que una Joven Cdmara podria de-
dicarse a estudiar en profundidad para poder ofrecer iniciati-
vas de mejoramiento ciudadano.

Esta misma vocacion turistica insular encaja perfecta-
mente con la naturaleza internacional de la Joven Camara,
que podria ser otro vehiculo de relacion con el exterior muy
Gtil en algunos casos. Se podria también crear un club “flo-
tante’” de todos los miembros de la Joven Camara de todos
los paises del mundo que disfrutan por unos dias de las deli-
cias climatologicas de Mallorca.

Lasposiblidades de accidén -y -esto es quizé lo que define
a la Joven Cdmara como uno de los instrumentos més intere-
santes de nuestro momento- son tan ilimitadas como la ima-
ginacién y audacia de los jOvenes entusiastas que quieran lan-
zar adelante la idea de crear una Joven Camara en Mallorca.
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Superior a 100 millones de délares

POSIBLE CREDITO JAPONES A ESPANA

Segiin se informa en los medios financieros de Madrid,
existe la posibilidad de que el Japén conceda a Espana un
préstamo del orden de los cien millones de délares para
contribuir al desarrollo econdémico. El interés de esta apor-
taclén seria -del 4 por 100 y con cinco afnos para iniciar el
reintegro del mismo.

Todo ello es consecuencia del hecho de que la peseta se
pueda cotizar en el mercado de divisas japonés, considerandola
como “moneda fuerte”, y también por la reciente visita del
gobernador del Banco de Espafia a Tokio, en la que posible-
mente se haya tratado tal cuestion.

Préposicién de la Comisién
de Transportes del Plan

HAY QUE ESTUDIAR LA EFICACIA
DE LAS COMPANIAS PRIVADAS
DE VIA ESTRECHA

Las compaiias privadas
de ferrocarriles de via es-
trecha atraviesan una pre-
caria gituacion. Hasta el
punto que no solo tienen
serias  dificultades para
reintegrar los créditos a
medio y largo plazo que les
han sido concedidos, sino
que ademés el mismo pa-
go de los intereses consti-
tuye un grave problema. La
ponencia de Transportes del
III Plan ha abordado el
tema, sugiriendo la acele-
rdcion” ‘dé 10§ éstiidios " so-
bre la rentabilidad econé-
mica de cada compafia,
estudios de los que debe sa-
lir una elemental clasifica-
cién segin esté cubriendo
0 no unos servicios de ver-
dadero imterés.

La ponencia estima ne-
cesario cerrar "aquellag
compafiias que no rinden el
debido servicio y propone
las siguientes medidas pa-
ra aquellas otras que, pe-
se a sus deficiencias eco-
némicas, realicen servicios

de verdadera necesidad pu-
blica:

@ Establecimiento de una
explotaciébn conjunta
cuando la localizaciéon de
las lineas y sus caracteris-
ticas técnicas lo permitan.

@ Participacion del Estado,

total o parcial, en su ex-
plotaciéon, de manera con-
veniente y asuncién direc-
ta en caso de caducidad.

@ Integracién de estas li-

neas en los ferrocarriles
de via estiedh¥ & cafgo ‘del
Estado (F. B. V. E.), 'previo
abandono de la explotacién
por sus concesionarios. En
caso de que el Estado no
considere oportuno el cie-
rre de dichas explotaciones,
habréa de dotarse con to-
da urgencia a dicho orga-
nismo del “status” juridico
necesario para hacer fren-
te a los compromisos cre-
diticios y acometer la mo-
dernizaciéon de las lineas
urbanas que se juzguen de
interés.

ESPANA E ITALIA DESCIENDEN SU

PRODUCCION DE VEHICULOS

RINCON DE LA TELE

Segun se ha informado a “Europa
Press” en medios relacionados con
el sector de Televisién, no se’ espe-
ra que Se ponga en marcha la te-
levisién en color antes de 1975. Al
parecer, por el momento, se encuen-
tra practicamente parado el desa-
rrollo de este sistema de television
por el coste que representaria su
implantacion. )

No estd tampoco definido total-
mente el sistema de color qtie se
adoptaria, ya que si en un princi-
pio se pensé en el “PAL”, sistema
aleman, parece ser que se han man-
tenido después contactos con repre-
sentantes franceses respecto al sis-
tema “SECAM”. A los fabricantes
espafioles de televisores, por el mo-
mento, no se les ha comunicado
ninguna decision.

It

—En enero la TVE en
‘“‘spots” normales publico
1.528, contra 1.301 en
1971 y 3.057 en 1970.
Parece que el 1972 co-
mienza mejor. El importe
de estos “spots” asciende a
183 millones de pesetas,
contra 158 en 1971
2259 en 1970. En 1972 el
coste medio por “spot” es
de 119.800 pesetas, contra
122.980 en 1971 y 73.900
pesetas en 1970.

CINEMATOGRAFIA:
MAYOR RECAUDACION
CON MENOS ESPECTADORES

La recaudacion total obtenida en los cines nacionales en los
nueve primeros meses del pasado afio 1971 experimenté un
aumento del 11,5 por 100 con respecto al mismo periodo de
tiempo del afio anterior, 1970. En comparacion a esta cifra,
descencid el nimero de espectadores de 1970, segin e
desprende de los datos recogidos en el “Boletin Informativo del

Control de Taquilla”, que edita la
Popular.

Direccion General de Cultura

Segln estos datos, la recaudacion total en los cines ascencio

en los nueve primeros -meses

de 1971 a 5.267.980.815,

claramente superior a los 5.659.573.462 millones del mismo

espacio de tiempo de 1970.

JAPON HA PERDIDO 862.500

MILLONES

Como consecuencia de la
revaluacion realizada en el
pasado diciembre, Japén ha
perdido en total 862.500 millo-
nes de yen, segun informa el
Ministerio de Finanzas.

De dicho total, correspon-
den a la cuenta de divisas ex-
tranjeras del Ministerio de Fi-

. nanzas 411.700 millones, y al

DE YEN

Banco de Japon 450.800 mi-
llones, dice el Ministerio.

Dichas pérdidas se calculan
en base a una revaluacion
del yen de un 16,88 por 100,
lo que significa que los activos
en dolares que tenian el Mi-
nisterio y el banco pasaron g
valer 308 yen por cada délar,
en vez de los 360 que antes
valian. (Comtelsa.)

LETRAS
EN

Durante los meses de enero, febrero y

PROTESTADAS
MADRID

Italia y Espafia han sido los dos
Unicos paises que han visto dismi-
nuir, durante el pasado afo, su pro-
duccion de vehiculos. Entre los
grandes constructores destaca el in-
cremento logrado en la produccion
per Estados Unidos, que en 1971
fabricéd 10.664.000 unidades con au-
mento del 29 por 100 sobre el afoc
anterior.

Destacan los incrementos logra-

dos también por Canads, del 11 por
100; Francia y Japon (10 por 100
sobre el afio anterior), y Alemania
federal e Inglaterra, con incremen:
tor relativos del 4 por 100.

Italia, con 1817.060 unidades, vio
descendsr su produccién en un 2
por 100, y Espafa alcanzd en 1971
una produccién de 448.937 vehicu-
los, inferior en el 0,5 por 100 a la
del afio 1970.

marzo del presente afio, fueron protesta-
das en Madrid un total de 15.343 efectos,
que representan un nominal de méas de
1.214 millones de pesetas, segin estadisti-
cas facilitadas por el Consejo Superior
Bancario. .

Los efectos no protestados durante el
mismo periodo, fueron 9.696, con un valor
nominal superior a los 510 millones de pe-
setas. #
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'HOY LAS CIENCIAS ADELANTAN

22 22§ esquema muestra: la. marcha de los documentos
dentro de la maquina. Cada uno de elios pasa bajo el dis-
positivo lector y luego por un mecanismo selector que dirige
el documento hacia una de las 13 casillas de recepcidn.

(feconiomo La informacis A Js unidad
selector s Laintormaoron b unids
e casilla /feidla se transmite
g eentral
Documentos leidos : i .
g chasiticados Fuente Dispositivo
Juminosd lector :
Doeumenios
/mpresos

23 @ 3 Pueden observarse en esta figura las distintas etapas
de la lectura automatica, Del fotomultiplicador: se obtienen
las sefiales eléctricas que llegardn a la Unidad-de Control.

CHAPA DF FOTOMULTIPLICADOR
ASERTURA CONVIERTE LA LUZ
DISCO DE FUA REFLEJADA EN

EXPLORACION

SENALES ELECTRICAS

UNA FUENTE LUMINOSA FUENTE
PROYECTA LUZ SOBRE LUMINOSA
EL DICITO §
24 24 A medida que cada caréacter impreso se desplaza bajo

el dispositivo lector, el fotomuitiplicador reconstruye su ima-
gen completa.

N — Existen también =Lectoras Magnéticas» que reco-
::ME : nocen la forma de: los caracteres magnéticamente.
o ! Para ello, los caracteres son impresos con una tinta
R g especial magnetizable.
LARACTER REFLEJADO IMAGEN EN EL
VISTO A TRAVES 'OTOMULTIPLICADOR

DE LA ABERTURA

TITIT

REGISTRO OE
DESPLAZAMIENTO

T
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U
APLICACION CON Describiremos seguidamente una aplicacién de la Lectora Optica de Ca- I
racteres. Supongamos a tal efecto que una empresa de servicios puiblicos
LECTORA OPTICA quiere automatizar la facturacion y el control de cobranzas, y cuenta
para ello con un ordenador cuya configuracién se muestra en la figura

25. Los procesos bésicos de esta mecanizacion serian los siguientes:

&5 Al finalizar un bimestre se <lee> el Archivo de Clien- que contiene el archivo actualizado. Al mismo tiempo, se
tes que esta grabado en una cinta magnética, y simultéanea- imprime un resumen por cada cliente, y esos resimenes
dicho bimestre y que ingresan en fichas perforadas. Se ob- cilio de cada cliente, para registrar las cifras que marcan
tiene asi en la unidad 2 de cinta magnética otro carrete los contadores de gas y electricidad.
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MAQUINAS DE ESCRIBIR HERMES—OLIVETTI
CALCULADORAS VICTOR—WALTHER
REGISTRADORAS ASTER—JAGUAR
MOBILIARIO DE OFICINA

ESTANTERIAS RANURADAS

ARMARIOS ROPEROS

Plaza Cuartera, 17 — Tel. 21 78 46 — PALMA
Avda. Gral. Primo de Rivera, 37 — PALMA
General Franco, 39 — INCA




" INAUGURACION DE UNAS NUEVAS
OFICINAS DE ““VIAJES RUMBO”

El pasado dia 21, a las 19°30 horas, en lacafeteria “La
Victoria®, se reunio todo el personal de las diferentes sucursa-
les que ““Viajes Rumbo™ tiene instaladas en nuestra provin-
cia, para celebrar el grato acontecimiento de la inauguracion
de sus nuevas oficinas en el Edificio Representativa del Poli-
gono “‘La Victoria™

Uniéronse a este acontecimiento numerosas personas ex-
presamente invitadas, entre las que figuraban numerosos
amigos y clientes de esa acreditada agencia de viajes.

Hizo los honores el Presidente-Director de “Viajes'Rum-
bo*“ D. Juan de Armengol Zaragoza, atendiendo a los asisten-
tes.

Se sirvid un espléndido lunch, durante el cual, se brindo
por el auge de “Viajes Rumbo” felicitando al personal direc-
tivo del mismo por el acierto de instalarse en estas nuevas
oficinas,

Finalmente todo el personal que asistid a esta inaugura-
cién visitd las nuevas oficinas, instaladas en el 20 y 30 piso
del Edificio Representativo. Oficinas que con un moderno y
funcional gusto, equipadas con los mds exquisitos muebles, la
convierten en una de las mejores de nuestra provincia.

A las muchas felicitaciones recibidas, “Economia Balear”
" ‘une la suya, sincera y cordialmente.

LA COOPERATIVA DE TAXIS Y LA CAJA DE AHORRGOS

Invitados por los directivos de la Cooperativa de Taxis
de Palma, el personal que forma la Junta de la Caja de Aho-
rros v Monte de Piedad de las Baleares con su Director D
Carlos Blanes al frente de la misma, gird una detenida visita
a las instalaciones que ocupan dicha Cooperativa en la calle
de Francisco Sancho.

Con esta visita quedd bien de manifiesto una vez mas la
estrecha vinculacion de la veterana entidad balear con el
gremio de:taxistas y el agradecimiento de estos a la Caja de
Ahorros y Monte de Piedad por el préstamo concedido a dicha
Cooperativa para la puesta en marcha de los radio-teléfonos
instalados: en-muchos taxis de nuestra ciudad que si eficiente
era nuestro servicio de taxis, con estas modernas instalaciones
de radio, el servicio de taxis ha resultado ejemplar y de una
utilidad, por su rapidez y poder conseguir un taxi a cualquier
hora y en cualquier sitio, modélica. :

Durante la visita, el Sr. Blanes estuvo acompafiado del
Presidente de la Cooperativa D. José Salas; Asesor Juridico
D. Guillermo Sampol y varios miembros directivos de la Coo-
perativa.

El Sr. Sampol como fundador de la Cooperativa de Ta-
xis en Palma, en un improvisado parlamento. relatd sus vein-
tisiete afios de trabajos para la Cooperativa la cual ha llegado
a la expansién de hoy con un buen nimero de afiliados que
trabajan por cuenta propia. '

D. José Salas con emocionadas palabras dio las gracias al
Sr. Blanes por su renovada cooperacion econoémica de la Caja
de Ahorros y Monte de Piedad de las Baleares para con los
taxistas de nuestra Ciudad, entregdndole una artistica bandeja
de plata con sentida y agradecida dedicatoria de la Coopera-
tiva a la citada Caja de Ahorros.

El Director de la Caja de Ahorros estim¢ esta deferencia
'y renové los deseos propios y de la entidad que preside, enca-
minados a lograr una méxima colaboracion que repercuta en
favor de los propios taxistas.

Finalmente se sirvi6 a todos los reunidos, taxistas que en
buen ‘ndmero dejaron sus coches para asociarse al acto, un
espléndido lunch, servido por los propios asociados-de la Coo-
perativa, detalle éste que hizo mas familiar y mds amigable el
-acto que se estaba celebrando.
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Confecciones en ante y piel
Articulos viaje y regalo
Conézcanos

liiVea nuestras colecciones!i!

nacar

REY JAIME Ill, N° 1156
TELEFONO: 21 69 06
PALMA DE MALLORCA




VI
aniversario
de la
fundacion
de
A.S.I. M. A.

Al objeto de conmemorar el VIl aniversario de la firma

del acta fundacional de ASIMA, el pasado dia 15 a las 19°30
horas, se celebrd una misa en el Aula magnadel instituto Ba-
lear de Estudios de Direccion Empresarial (IBEDE) del Patro-
nato ‘““La Victoria” de ASIMA, en el local .anexo al Edificio
Representativo ubicado en el Poligono de Son Casteli6.

Fue el celebrante el Rvdo. D. Guillermo Payeras quien
dio al acto religioso. un caricter eminentemente comunitario,
familiar, que fue del agrado de los numetosos asistentes que
llenaban dicho local.

Entre los concurrentes citamos en atencién a los cargos
que ocupan, el Sr.: Alberti, Presidente de ASIMA, St. Gea,
Director general de esa Asociacion; Sr. Esteban Ex-presidente
de ASIMA; Sr. Fortiiny; Delegado Provincial de Industria; Sr.
Gari, Delegado Provincial de la Vivienda; Sr. Mesa, Delegado
Provincial de Sindicatos, S. Tous Delegado Provincial de Edu-
cacién Fisica y Deportes; Sr. Frau, Presidente de la Camara
de Comercio, entre los que recordamos.

Terminada la Misa, se sirvio, en la cafeteria ““La Victo-
tia” un wino de Honor para brindar por la prosperidad de
ASIMA.
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Gortacespeiles que recogen
todo lo que cortan

Un cortacésped conta, pero los de Outils WOLF ademés (sea el de 2 iempos,
4 tiempos, eléctrico o autopropulsado) son potentes para cortar todo a
su paso y con su fuerte aspirador recogen por completo incluso los hojas
secas y ramitas.

Usted preferira no leer y verio funcionar. Basta decirnos cuando.

omn@wou

HERRAMIENTAS PARA JARDIN CAMPO Y CESPED .
Demostracion gratuita sin compromiso por especialista Outils WOLF.

DISTRIBUIDOR:

FERRETERIA

'cAsA GRIMALT .BLANCH, s. a.

Calle Aragén, 19 y 21 . Calle Sindicato, 122 y 126 Plaza Navegacién, 9 y Cerdd 2
Tels. 212251 - 216750 Telél. 211236 (Santa Catalina) Telél, 232918
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AZAFATAS DE FERIAS Y CONGRESOS
LE OFRECE
— Azafatas Especialistas en Congresos
— Azafatas con dominio de:

FRANCES INGLES
ALEMAN OTROS IDIOMAS

— Azafatas RELACIONES PUBLICAS

— Azafatas con amplios conocimientos
CULTURALES para el

SERVICIOS DE GUIAS.

INFORMACION
Y
CONTRATOS

Escuela de Turismo Baleares
Estudio General Luliano

C.. San Roque, n.° 8 - Tel. 221473

PALMA DE MALLORCA

Industriales de Balea-
res: La desratizacion total
ha dejado de ser una
utopia.

ASIMA, con su sentido
vanguardista, ha sido la

primera en benecficiarse.

Puede decirse que en el
Poligono Industrial de “La
Victoria” han sido TO-
TALMENTE EXTER-
MINADAS LAS RATAS

Gracias a nuestros nuevos °

métodos

palma_.
de A

Hh

DESRATIZACIONES — DESINSECTACIONES

Poligono de la Victoria
Gremio de Zapateros (Manzana XVI-9)
Tel. 2784 63 PALMA

Con 1a
colaboracion
técnica de

INSTITUTO DEX - Sevilla

42



“DEPORTES PALMA”

ANY/A\

| PASAJE PAPA JUAN XXl
CENTRO COMERCIAL LOS GERANIOS - PALMA DE MALLORCA

Participa que adhiriéndose a la proxima inauguracion
del Complejo Polideportivo del Poligono «La Victoria»
se complace en ofrecer

a todos los asociados de ASIMA

y lectores en general de esta revista, una

TARJETA DE COMPRADOR PREFERENTE

mediante la cual podra obtener
un especial descuento
en todas las compras

que efectiie en dicho establecimiento.




ACABA DE PUBLICARSE

iijLa obra que usted esperaball

Lo que es ASIMA con
los hombres de ASIMA y
las empresas de ASIMA
jen su mano!

Por su interés, su fdacil manejabilidad, y la gran cantidad de datos que contiene,
es una obra que no puede faltar en su despacho.

Antes de adquirirla puede consultarla, sin compromiso alguno, en
Gran Via Asima, n® 2, piso 11
Teléfono 27 81 12 - Poligono “La Victoria” - Palma de Mallorca




