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Domicilio social
PALMA DE MALLORCA
San Miguel, 17 — Teléfono, 224805 (5 lineas)

Apartado de Correos, nim. 672 — Telex, 68611
k]

Agencias Urbanas:

Puerta de San Antonio. — Plaza de Pio XII. — 21 de Diciembre, 52.
— Calvo Sotelo, 202 (El Terreno). — Avda. Bmé. Riutort, 57 (Ca'n

Pastilla) y Neira, 37 (Sant Jordi)

Sucursales:
BARCELONA: C/. Caspe, 17. Telex. 54.43¢
Agencias Urbanas:
Calle Balmes, 195. — Calle Valencia, 104. — Calle Valencia, 32?. —
Avda. de Madrid, 188
BINISALEM — CAPDEPERA — FELANITX — IBIZA — INCA —
LA PUEBLA — LLUCHMAYOR — MANACOR — MONTUIRI —
" MURO — PETRA — PORRERAS — SAN JUAN — SAN LORENZO

Realiza toda clase de operaciones de

BANCA - BOLSA - CAMBIO

Camara acorazada con compartimientos de alquiler

Aprobado por el Banco de Espana con el num. 5042
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SUPERFRIGORIFICOS
PALMA DE MALLORCA

CBNDICIONADD

UNA TECNICA QUE
DOMINAMOS.

UNAS INSTALACIONES
QUE REALIZAMOS CON

' EL AVAL DE LAS MEJO-

RES MARCAS MUNDIA -
LES.

. UNA GARANTIA Y SER-

VICIO QUE NOS HAN
PROPORCIONADO LA
CONFIANZA Y GRATITUD
DE NUESTROS CLIENTES.

_ NUESTRO“Consulting De-

partment” CADA DIA IN-
VESTIGA Y SE IMPONE
MAS SOBRE LOS NUE-
VOS ACONTECIMIENTOS
EN ESTA MATERIA.
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LO MAS FACIL
ANTI- MINISTERIO

Una ‘de las caracteristicas mds alegres de nuestro inquieto cardcter
ibérico. es sin duda alguna la critica, y cuando ésta se dirige velada o
directamente hacia algin wmiinisterio, responsabilizando légicamente al res-
ponsable de la. cartera, en realidad se estd jugando la carta de ser co-
mentado. y. discutido, anteponiéndose el objetivode crear clamor y popu-
laridad al de colaborar construyendo.

En contra de esos maniacos de la critica que se ponen a la contra
por-sistema 'y que debido a un gran dominio del lenguaje y con una eéx-
celente construccion gramatical saben discutir lo verde defendiendo lo
morado, y si. se lo ponen morado vuelven a atacar sefialando las exce-
lencias del naranja, comentando estas posiciones, podemos casi augurar
que su objetivo siempre suele ser un cargo.

Una critica: contra una medida o disposicion sea del tipo que fuere
debe ir ‘siempre acompaiiada de un plan de previsiones, precisando el
como 'y el porqué, ya que sino es asi, siempre resulta fdcil y gratuito
cualquier: manifestacicn. '

Es preciso que seamos. conscientes que en un 90% de los casos, un
Plan econémico o cualquier tipo de medida, es simplemente eso, un plan
v unas medidas correctoras, pero es bdsico que se sepa que la ciencia
de la- economia suele ser solo: veraz en los nimeros (y a veces) pero
vesulta francamente dificil "de precisar las repercusiones que puede te-
ner-en un campo. que- a veces: se ignora cual es (?), las medidas correc-
toras, que se tomewn en 0Otro,

Por ésa razon existen las: seriales de alerta,

DINORIAE
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TODA LA CORRESPONDEN-
CIA: PARA LA SECCION DE
«CARTAS AL. DIRECTOR»
DEBERA ESTAR DIRIGIDA A
SR.. DIRECTOR DE
«ECONOMIA BALEAR»
C./ MORA, N~ &
PALMA DE MALLORCA
EN: TODAS ' LAS. CARTAS
FIGURARA EL. NOMBRE- Y
DOMICILIO. DE SU. AUTOR
AS1"COMO SU FIRMA,
APARTE ' DE: ESTOS' RE-
QUISITOS © PODRA: LLEVAR
UN: SEUDONIMG - PARA SU
PUBLICACION.

MUJER NO, SI.

Muy:- seficr. mio:. Verdade-
ramente  hacia falta alguien
que abogara - en’ favor ‘del
trabajo: de:la mujer vy supie-
ra-‘decir-lo-que ha dicto: la
sefiora o-sefiorita’ Margarita
Salom en el nimero de E. B.
correspondiente al Diciem:
bre.

Muy bien dicho 'y sincera-
mente me uno a lo- explica-
do por dicha remitente.

El trabajo de la mujer fue-
ra- de su hogar es interesan-
te, pero cuidade, ya que nho
nos hemos de olvidar que
dicho trabajo es bueno para
la. mujer sin que descuide
de la direccion del hogar
tanto si es ama de casa co-
mo-si es hija de la misma.

Todas tenemos que tener
como ideal hacer hogarefias
nuestras casas, que tanto el
marido como nuestros fami-
liares estén a gusto en la
misma, y- si por afadidura
podemos aportar algunos gra-
nitos de arena para la mejor
configuracién de nuestras vi-
viendas, mejor que mejor.

Con mi: mas sincera feli-
“citacién  del “nuevc: formato
de E.B:.-le saluda muy cor-
dialmente:

Elena Feijoo

CONVENIO

Distinguido - sefor:
trabajando.en un fabrica
mallorquina. - Hace mas  de
un afio se aprobd’ un conve-
nio laboral para el aumento
de nuestro salario. . Dicho
convenio. quedd. en suspen-
sO por cuestiones de: «aus-
teridad».

He: oido decir que ¢l afo
1970 van. a descongestionar-
se muchas cosas.

Y yo me pregunto si lo
primero: que van- a - descon-
gestionar - sera - "aquellos: ri-

Estoy

diculos - salarios que aln- se-
guimos: percibiendo o los
precios de los articulos de
primera: necesidad.

En-espera de que alguien
pueda informarme- reciba un
cordial - saludo’ de

UN TRABAJADOR

SEGUROS

Distinguido ~sefior: Perte-
nezco al Ramo de los Segu-
ros: y ‘mucho’ me ha extra-
fiado: el obsetvar que en
E. "B no se trata de los
asuntos:'de mi- competencia.

Espéro-y deseo para la
mayor - divulgacién ‘de E. B.
que’ «tocardn»- el asunto de
los: Seguros: yva: que se tra-
ta. de  una - utilidad puablica
bienmanifiesta.

Reciba = un- cordial
de

saludo

UN AGENTE

SALAS DE BAILE

Sefior director: No sé si
mi asunto es de la competi-
cion de E. B. perc si que
me consta que es- de. eco-
nomfa particular 'y  sobre
todo de buen trato para el
publico.

Permita que le cuente la
historia: Un domingo: por la
tarde fui con mi. novio a
una de estas salas de baile
que tanto han proliferado en
nuestra ciudad. Pagamos
una buena cantidad de pese-
tas para poder entrar con
derecho a consumicion y a
bailar, segin nos indicaron
en la entrada. Pero si, si.
Conseguir dos sillas para
poder situarnos fue casi
imposible. Bailar resulté im-
posible hacerlo en la ridicu-
la pista repleta de parejas.
En cuanto a la congumicion
casi-'no: pudimos llegar a la
barra: del bar, y en cuanto
o, pudimos hacer nos advir-
tieron que no: pidiéramos

cartas al director

nada ‘extra porque nos cos-
taria mas que un transplan-
te de rifdn.

En resumidas cuentas en-
tramos en aquel local para
divertirnos y- salimos del
mismo - discutiendo mi no-
vio y yo. jVaya que diver-
sién!

Yo creo que seria opor-
tuno que en todo local pu-
blico cuando no cupiera mas
gente pusieran un letrero de
«completo» y asi al menos
sabriamos a que atenernos.
Y en cuanto a las consumi-
ciones que fueran un poco
més asequibles a los bolsi-
llos de la gente joven.

Le saluda agradeciéndole
la publicacion de esta car-
ta

Francisca C. M.

AUTOBUSES

Distinguido  sefior Direc-
tor: Un tema muy manido
‘pero que no por muy ma-
noseado deja de ser intere-
sante es el asunto relacio-
nado con los autobuses de
Paima.

Ni cumplen con los hora-
rios  sefalados, ni parece

- que se preocupen en la lim-

pieza tanto del interior co-
mo del ‘exterior y sobre
todo sefior Director de los
modales, y mejor, hablando
claro, dé la educacién que
demuestran tener su perso-
nal con el publico.

Le podria citar casos con-
cretos, cosa que prometo
hacerle en otra nueva car-
ta, pero por favor si es tan
amable de publicar la pre-
sente ya le quedaria agra-
decido.

Soy un humilde oficinista
gue por culpa de nuestros
autobuses llego tarde a la
oficina. Y me estoy con-
venciendo que el jefe de
mi- departamento: ya ‘no‘ se

cree. que- sea posible tan-
ta falta de formalidad pues
a mi me gusta cumplir ¢o-
mo el que més y por culpa
de esos maltrechos autobu-
ses puede que pierda el
trabajo. que me da el pan
de mis hijos.

Atentamente. M.R.S.

FELICITACION

Muy sefior mio: Le felici-
to por el nimero de E. B.
correspondiente al mes de
Diciembre. No he podido
conseguir los dos numeros
primeros pues  solamente
tuve ocasion de poderlos
ver en casa de un amigo. Y
a decir verdad entre - los
primeros nimeros . y este
ultimo que, ha salido a luz,
media un abismo. :

Le felicito sefor Director
al mismo tiempo que hago
extensiva esta felicitacién
al personal que labora en
E. B., deseando para todos
un feliz afio nuevo con mu-
cha suerte y muchos maés
aciertos.

Rafael Coll Liull

LEY DE CAZA

Sr. Director: Comprendo
que estas cartas dirigidas a
Vd. para la publicacion - de
las mismas tienen que ser
cortas y buenas. Estas ‘con-
diciones me: favorecen toda
vez que no sé decir en
muchas - palabras lo que
puedo expresar en pocas.

Mi pregunta es la si-
guiente: ;Qué me dice de
la ley de caza? (No le pa-
rece a Vd. que serd una ley
mas para que los espaifio-
les, aficionados. a la caza,
tengamos un motivo mas
para que nos multen? ;Qué
dificil- es que llueva a gus-
to de todos?

Gracias.

R.S.




HACE 20 DIAS LE OFRECIMOS 16 PARCELAS,
HOY SOLO PODEMOS OFRECERLE 11

{DECIDASE AHORA A IR AL POLIGONO
' LUEGO PUEDE SER DEMASIADO TARDE!

MANZANA PARCELA SUPERFICIE FONDO X LARGO
11 M-15 2.727,50 27,00 x 101,00
I M-16 2.727,50 27,00 x 101,00
11 M-17 2.727,00 27,00 x 101,00
v L-122 1.284,00 24,00 x 53,50
v 1129 1.090,00 20,00 x 54,50
v L-130 1.090,00 20,00 x 54,50
\ L-131 1.090,00 20,00 x 54,50
A 1132 1.090,00 20,00 x 54,50
X M.2 3.240,00 56,00 x 57,50
v L-120 1.173,00 25.00 x 46,00
v L-121 1.173,00 25,00 x 46,00

A 2,7 Km. de la Plaza de Cort,
parcelas de 1000, 2000, 3000
y 4000 mz2 con servicios, teléfono, ' ENEEEEEEEEEEEEE NN
electricidad, alcantarillado, :

abastecimiento de aguas y...
aparcamiento pagados

en plazos hasta 8 arios.

Si su negocio estd en franca proyeceion

iPONGASE EN CONTACTO
URGENTE CON NOSOTROS!

ol

a T n 2
(@ =216064a

B ASLMA [
. Matias Montero, 11 .
B PALMA DE MALLORCA .
S Sefores: l
. Ruego me informen a la mayor brevedad

osible de las parcelas libres de los Po-

p
. ligonos de ASIMA, a los precios actuales. .
B En espera de sus prontas noticias, le
. saluda atentamente. e =
- g
. Domicilio: . =
& Poblacién ‘
&



Del Jefe Nacional del Servi-
cio de Informacién y Publica-
ciones Sindicales recibimos,
con fecha 2 del actual, un aten-
to Saluda adjuntando texto del
Excmo. Sr. Ministro, Delegado
Nacional de Sindicatos, con
motivo de las pasadas fiestas
navidefias.

Gustosamente, y agradecidos,
publicamos las palabras del Sr.
Ministro.

HABLA

el Sr. Ministro, Delegado Nacional de
Sindicatos.

En estos dias de la Natividad del Sefior y Aio Nuevo, en que
solicitamos paz a los hombres de buena voluntad es momento opor-
tuno para que, como Delegado Nacional de Sindicatos me dirija a to-
dos vosotros, trabajadores, técnicos y empresarios, a través de esta
revista para, junto con mi cordial saludo, enviaros mis deseos de feli-
cidad en estas Navidades y para el afio 1970, deseos que hago exten-
sivos a vuestros familiares, amigos y compaieros de afan y de trabajo.

Vamos a entrar en el aiio 1970, el primero de una década que
considero trascendente para el sindicalismo espaiol, que tantos logros
ha conseguido en los tultimos afios. Mi preocupacion y mi deseo es es-
tar a la altura de la tarea que me ha sido confiada. El futuro préximo
en el que ahora entramos, estad lleno de grandes y nuevos horizontes
—consecuencia del ritmo acelerado de la historia— y es de esperar
que, a lo largo de él, se produzcan transformaciones de extraordina-
ria importancia.

Se vislumbran y enuncian nuevas formulas socio-econémicas
capaces de transformar, multiplicAndola, la riqueza, dentro de una
justicia social que reclama el tiempo en que vivimos y nuestro propio
ideario.

El pueblo espaiiol, profesionalmente estructurado en las filas
sindicales, ha de ser el protagonista a la vez que el destinatario, de es-
tas transformaciones, que el Gobierno ha de facilitar promoviéndolas
y dirigiéndolas. La Organizacion Sindical sin prisas y sin pausas, debe
ocupar el lugar de vanguardia' de ese impetu transformador y cons-
tructivo que conduzca, por encima de todo, al servicio de Espafa, bus-
cando la prosperidad de la nacién, la de cuantas empresas la integran
y la de los hombres que en las mismas participan con su inventiva,
afan y trabajo.

Desde este puesto, al que sirvo con ilusiéon, el contacto con
vosotros me permitira interpretar mejor el deseo colectivo de doce
millones de trabajadores, expresado a través de sus representantes.
Mi lealtad a vosotros y la que debemos todos a nuestro Caudillo, me
obliga a encauzar hacia el Gobierno esos deseos, esperanzas y nobles
ideales, a la vez que a serviros con absoluta sinceridad, separando lo
realizable de lo imposible, sin falsas ni demagdégicas promesas, que
jamas haré, por lo que tienen de torpeza y engaiio.

No quiero terminar sin tener un recuerdo para los hombres
y mujeres que, lejos de sus hogares y atin de la Patria, sufren en es-
tas fechas de la soledad, a veces de la enfermedad y, en muchas oca-
siones, de la tristeza. Con mi saludo hacia ellos, va el de toda la Orga-
nizacién Sindical, y la seguridad de que quisiéramos tenerlos a todos
entre nosotros y que alli donde se encuentren estd nuestro recuerdo
y pensamiento y nuestro afin de recuperarlos. En nuestras casas, en
los hogares de los sindicalistas espafoles, hay un pensamiento para
ellos lleno de camaraderia y afecto.

Como Delegado Nacional de Sindicatos, estad seguros de que
pondré todo mi esfuerzo en servir a nuestro sindicalismo y a todo lo
que para nosotros representa. Seguro estoy que caminaremos juntos
en estos afanes comunes, con redoblado ardor, para la consecuciéon
de nuestras metas, y es en esta confianza donde encuentro la mayor
seguridad para el logro de mi tarea.

Con cordial cariiio, os envia un fuerte abrazo vuestro Minis-
tro Delegado Nacional de Sindicatos. — ENRIQUE GARCIA RAMAL.
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EL
PRESUPUESTO
DE
EDUCACION,

- EN CABEZA

por Andrés Ferret

En medio de una injustificada
indiferencia —por parte de los pro-
~ curadores y del publico— las Cor-
tes Espafiolas han dictaminado y
aprobado la ley de presupuestos ge-
nerales del Estado para el bienio
1970-71. El nuevo ministro de Ha-
cienda —D. Alberto Monreal Lu-
que— ha sintetizado su nota basica:
«Tanto la cuantia como la direccién
del gasto publico del presupuesto
: para el préximo bienio aparecen de-
" cisivamente configuradas por la
' preocupacion preponderante de diri-

10

gir los recursos publicos hacia el
sector de la inversidn».

Consciente de que «la educacién
es la inversién més rentable, el Sr.
Monreal Luque ha proseguido: «La
novedad del préximo presupuesto
quiza se encuentre en las cifras que
en €l se incluyen (unos 42.000 millo-
nes de pesetas) para atender a los
gastos del Ministerio de Educacién
y Ciencia que, por vez primera, se
sitia a la cabeza de los departa-
mentos ministeriales en orden a la
cuantia de las consignaciones pre-
supuestarias». Este necesario sacri-
ficio fiscal hara posible que se cum-
plan las directrices de famoso «Li-
bro Blanco» de Villar Palasi y la
Ensefianza espafiola dejard de ser
la «cenicienta» tradicional.

DESARROLLO Y EDUCACION

Hay que celebrar este giro de no-
venta grados en nuestra politica
presupuestaria, testimonio de una
mentalidad nueva. Si es cierto que
«el Poder se expresa por decisio-
nes», no hay decisién mads trascen-
dente y expresiva que la presupues-
taria. Se estd comprendiendo, pues,
la verdad de aquellas palabras de
Servan-Schreiber: «Los factores de
la expansion a largo plazo
son la educacién general y la inno-
vacién tecnolégica». «Utilizar el ca-
pital intelectual de la nacién» es la
premisa del verdadero desarrollo.

En los ultimos tiempos, todos los
especialistas —desde el periodista
francés antedicho hasta el profesor
John K. Galbraith— subrayan Ia
creciente importancia del elemento
intelectual en la gestiéon de las em-
presas y en la economia del pais.
Segun Galbraith, el poder ultimo,
que dependia anteriormente de fac-
tores de produccién tales como la
Tierra o el Capital,se estd despla-
zando al factor Trabajo, a condi-
cién de que se trate de «trabajo in-
teligente», fruto de una investiga-
cién en continua autosuperacion.
Tanto en las grandes empresas co-
mo en la Administracién publica el
poder reside en una «tecnostructu-
ra» —especie de «trust» de cere-
bros coordinados— que actua ba-
sandose en «decisiones informa-
das», producto de la organizacién
y constante interconexién de varios
equipos que efecttian un trabajo al-
tamente especializado.




No es casual que la experiencia
de Galbraith surja de la contem-
placién de la economia americana,
la mas racional y productiva del
planeta. La importancia del intelec-
tual —sea investigador u organiza-
dor— esta reconocida, pagada y es-
timulada mediante una estrecha
cooperacién  Administracién-Indus-
tria-Universidad. Gracias a una in-
teligente generosidad econdémica,
las Universidades americanas alber-
garan —en la década que ahora co-
mienza— unos ocho millones de
estudiantes que disfrutardn (y eso
es lo decisivo) de las ensefianzas de
unos ochocientos mil profesores...

No se trata de establecer estéri-
les comparaciones sino de senalar
hacia dénde apunta el futuro. Por
eso es alentador que en un pais
que ha acuiiado frases tan laceran-
tes como «la funesta mania de pen-
sar» o el «jqué inventen ellos!» una-
muniano, empiecen a remediarse
las causas efectivas de todas las de-
cadencias: reservar la educacién
para los «mandarines», negar la
cultura a las masas populares. Por-
que, sin una alta proporcién de
gente preparada, ni pueden brotar
talentos cientificos ni organizarse
«tecnostructuras» ni nada parecido.
Y para lograr todo eso hace falta
dinero, el dinero que se habia rehu-
sado hasta ayer mismo.

ENSENANZA Y DEMOCRACIA

Sin embargo, la trascendencia
econémica del fomento educacional
no debe ocultarnos la faceta huma-
na y politica del problema. Se ha
escrito que «la reivindicacién de la
ensefianza para todos nace con la
democracia». Efectivamente, las so-
ciedades del «ancien régime» creian
que la ignorancia —como la pobre-
za— eran fatales herencias de las
clases bajas. Fue una toma de con-
ciencia revolucionaria la que derri-
bé tan fragil mito. Ahora —dos si-
glos después de aquel momento cla-
ve— la ensefianza sigue paralela al
proceso democritico, es decir, es
mejor en los paises democraticos
y —simultdneamente— la democra-
cia funciona mejor en los pueblos
cultos.

La educacién general —el des-
arrollo de todas las facultades de

la persona— restablece la igualdad
primaria del género humano y es
la gran correctora de situaciones de
privilegio al «iluminar» y destruir
los «tabuies» en que se apoyan. De
ahi que esa tendencia igualitaria de
la auténtica cultura sea tan benefi-
ciosa para la estabilidad de una so-
ciedad que intentda caminar hacia
una mayor justicia.

Aunque tardio, cabe saludar con
esperanza este nuevo presupuesto
educativo espaifiol si se aplica sin-
cera y eficazmente. En el alba de
los afios setenta, la democracia
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—como muchos otros valores y sis-
temas— estd en crisis y sélo una
reconsideracién total de su proble-
matica puede salvarnos de unos be-
névolos «neo-fascismos» que se de-
tectan por doquier. Una verdadera
educacién —al liberar a la perso-
na— resulta el mejor antidoto con-
tra cualquier tipo de autoritaris-
mo, siempre basado en indiferen-
cias e ignorancias. La ensefianza vi-
va y permanente revela «la revoca-
bilidad de todas las cosas» y deja
el futuro abierto al cambio, es de-
cir, libre.




Convendra dedicar unos parrafos
de introduccién a «Alzamora S. A.»
antes de ocuparnos de ese «delfin»,
ya ascendido a «primer oficial de
empresa», que es don Fernando Al-
zamora Carbonell, de 26 afios de
edad. La informacién nos viene da-
da por el propio Sr. Alzamora Jr.

—La Casa —explica— fue funda-
da en el afio 1835 y desde entonces
viene dedicandose a la importacién

y exportacién. Son dos actividades
connaturales a la empresa. Por un
lado, la exportacién de almendras,
que llevé a la Casa a fundar, en
Londres, una sucursal que tiene el
nombre de «Alzamora Brothers». A
partir del afio 1918, fecha en que la
Casa se constituyé en Sociedad Ané-
nima, la seccién de exportacién fue
dirigida con pleno éxito por don
Juan Roca Pujol y en 1936 le su-
cedi6 su hijo don José Roca Oli-
ver, quien juntamente con su her-
mano don Miguel sabrian llevar a
«Casa Alzamora» a ocupar el pri-
mer lugar como exportadores de
almendra. Sin embargo en la ac-
tualidad, y siguiendo las directrices
del Gobierno, se ha efectuado una
integracién entre la mayoria de ex-
portadores de Mallorca encuadran-
dose en la razén social ALMASA.
Por cierto que, ante esa nueva fase
de la exportacién, se encuentra ya
en avanzado estado de construccién
una nueva planta descascaradora y
de almacén en el Poligono la Vic-
toria.

Por lo que respecta a la otra ra-
ma de actividades de la empresa,
ésta abarca el comercio al por ma-
yor de harinas, aziicares, arroces,
cereales, etc.
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Los “Delfines”

—:Cargo que ostenta actualmen-
te en la empresa?

—Director Gerente y lo compar-
to con los sefiores Roca Oliver y
con don Gabriel Alzamora, mi pa-
dre.

—c:Por qué fue nombrado para
este cargo?

—Seguramente debido —asi lo
creo yo— a la confianza que los
otros directivos depositaron en
TS

—Tres preguntas en una: ¢traba-
ja en la empresa por seguir la tra-
dicién familiar, por vocacién... o
por «imposicién»?

—Ya desde pequefio senti deseos
de seguir esa tradicién familiar; pe-
ro lo que en la infancia era simple-
mente ilusién, es ya, ahora, autén-
tica vocaciéon. En todo caso, nunca
me inicié en la empresa por «im-
posicién».

—c:Desde que puesto empezé a
laborar en «Alzamora S. A.»?

—En 1964, después de realizados
mis estudios en la Escuela de Co-
mercio y de haber vivido algun
tiempo en el extranjero, ingresé en
la empresa. Mi primer puesto fue
de auxiliar administrativo en el de-
partamento de contabilidad. Luego,
sucesivamente, fui pasando por




otros departamentos: facturacién,
compras, ventas, almacenes... has-
ta que hube adquirido un conoci-
miento profundo de todo el funcio-
namiento de la empresa.

—¢Consider6 en todo momento,
para sus adentros, que el negocio
estaba siendo bien dirigido?

—Seria impropio creer lo contra-
rio cuando sobre éste pesaban 135
anos de experiencia y sus activida-
des seguian un ritmo creciente...

—¢Ha aportado algo nuevo en la
direccién de la empresa? ‘

—S6lo en el funcionamiento ge-
neral, con la traida a Baleares, en
el transcurso del pasado afio, de la
cadena de distribucién VéGé, im-
portantisima organizacién de distri-
bucién alimenticia fundada en Ho-
landa y presente en once paises de
Europa.

—Pero, ¢se ha rejuvenecido 1la
empresa con la inclusién en los al-
tos cargos directivos de un hombre
joven como usted?

—Naturalmente con el tiempo los
sistemas han tenido que ser ade-
cuados —«rejuvenecidos»— a las
nuevas formas que toda nueva or-
ganizacién lleva consigo...

—Su padre, ¢le «deja hacer»?

—En €l he encontrado siempre
al amigo, y no sé6lo «me deja ha-
cer» sino que incluso me empuja
y anima a «hacer».

—Comercialmente hablando,
¢comparten los mismos puntos de
vista?

—No existen diferencias, en Ilo
basico, en cuanto a la forma de en-
focar el negocio. Naturalmente sur-
gen, a veces, contrastes de parece-
res; pero por lo general de esas
«discrepancias» surgen, después de
discutidas y comentadas, excelentes
frutos.

—Me pregunto si se atreveria a
un enfrentamiento serio con su pa-
dre... siempre comercialmente ha-
blando, naturalmente.

—Si en todos esos afios no ha
surgido ninguna dificultad, ¢ por qué
suponer que algun dia ha de pro-
ducirse tal circunstancia?

Respuestas concretas unas y «di-
plomaéticas» las otras, éstas de don
Fernando Alzamora... «delfin» de
empresa.

Naturalmente, la economia balear
confia en él.




2.854 HUELGAS INGLESAS

Durante los once- primeros meses
del afio pasado, en Inglaterra, se re-
gistraron 2.854 conflictos laborales en
los que han participado un millén y
medio de trabajadores y que han su-
puesto una pérdida de unos 6 millo-
nes de ‘jornadas de trabajo.

SUECIA: INCREMENTO DEL TIPO
DE DESCUENTO

El tipo de descuento bancario del
Banco de Suecia ha pasado a ser del
7 %. Con este incremento del 1%
este tipo de interés es el mas ele-
vado desde el ano 1931. Cabe recor-
dar que la dltima modificacion sobre
el tipo de interés tuvo lugar en el
mes de marzo. El Incremento regis-
trado entonces fue también del 1 %,
pasando el tipo de descuento de 5
a 6 %.

IMPUESTO MUNICIPAL SOBRE
CONSUMO DE
AGUA POTABLE

El Ayuntamiento de Valencia ha
creado un nuevo impuesto municipal
sobre el consumo de agua potable,
dos pesetas por metro cubico consu-
mido. Este impuesto durard por lo
menos doce afos.

EL GOBIERNO ALEMAN BLOQUEA
CASI 7.000 MILLONES DE MARCOS

Es una decision tomada en una reu-

nion, el Gobierno aleman ha decidido |

blequear casi 7.000 millones de mar-
cos del gasto publico, incluyendo
1.800 millones de reduccién presu-
puestaria, conforme a la serie de me-
didas propuestas por el ministro de
Finanzas, Franz Joseph Strauss.

ES POSIBLE UN ALZA
DE LOS PRECIOS DEL AZUCAR

«Woodhouse Drake and Carey Ltd.»
en su ultimo informe sobre el mer-
cado del azicar dice que la situacion
estadistisca apunta hacia una subida
de precios el proximo afo. El consu-
mo esta superando a la produccion y
1970 puede ampliarse el déficit. Dos
factores pueden, sin embargo, alte-
rar este pronostico: una mayor pro-

duccion cubana y una superior de la

cosecha europea de remolacha azu-

carera.

DAMERO
ECONOMICO

MARRUECOS: DISTRIBUCION
DE TIERRAS

El Rey Hassan Il presidié un conse-
jo de ministros consagrado a la ope-

racion de distribucion de tierras que,
por orden del soberano, ya ha empe-
zado en varias provincias marroquies.
Esta distribucion recae sobre 2.063
familias a las que les seran donadas
fincas cuya extension varia entre 5
hectareas y 26 hectareas segin las
zonas.

PRESUPUESTO MADRILENO
PARA 1970

El presupuesto que ha confecciona-
do el Ayuntamiento madrilefio para el
ejercicio de 1970 alcanza en el capi-
tulo de gastos, la cantidad de 7.600
millones de pesetas.
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NO SE ESTABLECERAN NUEVOS
IMPUESTOS EN MARRUECOS

El ministro de Hacienda de Marrue-
cos manifestd que no se establece-
ran nuevos impuestos en el curso del
afio actual, pese a que el presupues-
to del Estado se considera equilibra-

do en la cifra de 2.932 millones de

dirhmans.

MAS SOBRE EL TUNEL
DEL CANAL DE LA MANCHA

El coste del tinel se prevé en 250
millones de libras (2.500 millones de
francos suizos). El proyecto actual
prevé doce trenes por hora en dos
direcciones, lo cual seria suficiente
hasta el afo 2.000. Los expertos opi-
nan que un.tunel con carretera per-
mitiria un transito de 900 vehiculos
por hora en lugar de los 3.600 que
permite un tunel ferroviario. Segun
las previsiones, el transito alcanzara,
en 1975 3.000 vehiculos por hora.

LA N.A.S.A. HACE ECONOMIAS

Por medidas econdmicas, la N.A.
S. A. ha decidido el cierre de su cen-
tro de investigaciones electronicas de
Cambridge. Esta medida, fue anuncia-
da a sus 850 empleados llevando ello
consigo la supresion parcial de los
contratos con varias firmas electré-
nicas.

NIXON REDUCE EL GASTO PUBLICO

El presidente Nixon ha cursado or-
denes a todos los organismos fede-
rales para que se produzca una re-
duccién adicional en el gasto publico
de 3.500 millones de dolares. Segun
el presidente, esta reduccion es ne-
cesaria para situar las actuales revi-
siones sobre el gasto en linea con
los calculos. realizados en abril ulti-
mo, que lo situaban en 192.900 millo-

nes de dolares.




El' transporte por. «containers» . est4
destinado a - aumentar considerablemen-
te. Se habla“'de la’ revolucién de los
«containers». y son- tales las decisiones
tomadas: por los armadores que ‘el mo-
vimiento: iniciado “es ‘en’ adelante irre-
versible.

Entre el Norte de Eutopa y los Es-
tados Unidos. diez embarcaciones porta-
tontainers estdn  en servicio y otras 35
en construccién. En tres afios estos na-
vios asegurardn el 80 % del tréfico fle-
tado sobre el Norte del Atlantico.

Pero las economias de Europa del Sur
han conocido. estos dltimos afios tasas
de crecimiento del 7 al 10 %, es- decir,
muy superiores: a las de las economias
del Norte de Europa.

Por ello, el trafico de los «containers»
debe progresar en' nuestras regiones.

Actualmente: dos armamentos: ameri-
canos, el «American’ Export. Isbrantsen
Lines» y el «American President Lines»
aseguran un trdfico de grandes ‘contai-
ners en Marsella; asi como un armamen-
to holandés, el «Kerk Line» y uno fran-
cés, el «Cie Paquet».

Estos, desembarcaron en el verano de
1968 en el muelle de Mourepiane (Bas-
sin. Mirabeau) donde un 4rea de 2 ha.
esta dispuesta, con pasillos. de circula-
cién 'y dos grdas mdviles de 18 tonela-
das. Se recibieron alrededor de 200 con-
tainers tensuales.

Sin ' embargo, Marsella estd bien. si:
tuada para acoger los navios porta-con-
tainers. procedentes del Japén, Austra-
lia; Nueva Zelanda, pafses de las riveras
del Pacifico y del Océano Indico.

Un buque que haga la linea Europa-
Australia: a la velocidad de 20 nudos
puede efectuar 8 rutas por afio si par-
te de Marsella, frente a 7 si parte de
Rotterdam; y el beneficio realizado por
container es-del orden de 200 Frs. Por
lo. que concierne al Atldntico Norte se
prevé . un. trafico- de 500 containers por
semana entre Marsella, los puertos ita-
lianos, el Proximo Oriente, Espafia Oc-
cidental y . Africa "del Norte, por un
fado, y Estados: Unidos, por otro. En
estos intercambios la parte de los puer-
tos" italianos seria de un: 50 %, pero el
trafico de Marsella’ justificaria una esca-
la hebdomadaria.

En: fin, Marsella estd  perfectamente
situada para desempefiar: el papel de
puerto- receptor de los  containers con
destino - a puertos vecinos.

Entendiéndose que ‘el ideal es la dis-
tribucién. directa  del productor al con-
sumidor, pero. en: cualquier caso este

~ Los Containers

POR M. JEAN BERT. (DE
LA REUNION DEL C.M.E.R.
CELEBRADO EN. PALMA
DE MALLORCA) '

sistema de transporte se caracteriza por:

— la ausencia de transbordo del car-
~ gamento;

— reduccién considerable de riesgos
de pérdida, robo o deterioro;

— rapidez.

Sin embargo, serd preciso efectuar en
las zonas portuarias operaciones de en-
vase:y desenvase para la agrupacién ¥y
desagrupacién de las cargas, con un
utillage - muy especializado, hangares
«ad hoc» y una técnica de utilizacién
irréprochable por parte de los encarga-
dos de Ia manutencién.

Deben preverse redes de transporte
y Marsella se encuentra muy bien em-
plazada a tal efecto,

—- yias férreas hacia el Oeste (Tolo-
sa-Bayona), el Norte (Lyon, Pa-
ris, Lille), el Noreste (Estrasbur-
go), el Este (Niza, Vintimille e
Italia) todas ellas electrificadas 'y
por Jo mismo con alto rendi-
miento;

— ‘a finales de 1968 la autopista Mar-
sella-Lyon-Paris-Lille fue abierta en
su totalidad, con vistas a una pré-
xima' prolongacién hacia Italia.

Esta también en vias de construc-
cién una  autopista hacia Espafia.

—en 1972 los trenes empujados por
el Rhone llegardan hasta Valence,
en 1976 hasta Lyon esperando la
gran unién - fluvial Mediterrdneo-
Mar del Norte por la via de Lo-
rena y la de Alsacia.

En consecuencia, el Puetto Auténomo
de Marsella se ocupa de equipar la zona
de Fos.

Por ello:

1.° creacién de una cuenca llamada
«Terminal Fos n° 1» de 550 m.
de longitud y de 15 m. de cala-
do a realizar en dos etapas,

ay 300 m. de muelle fueron ad-
quiridos en marzo de 1968
con dos pérticos de 20 T. y

15

con una capacidad suficiente

para recibir mineraleros ¥y
porta-containers,

b) 250 m. de muelle serdn ad-
quiridos en 1969 con un pér-
tico de 45 T. Capacidad pre-
vista por semana: 200 con-
tainers América del Norte 'y
600 containers «mds alld de
Suez».

2° creacién alrededor de 1970 de un
«Terminal Fos n° 2» que com-
prenderd un conjunto de instala-
cién sobre 200 ha. entre la dir-
sena n.° 2 y la darsena n°: 3. Este
conjunto ofrecerd: una‘ zona de
1.250 m. de fachada sobre el mar
(unos 50 postes de 250 m.) y de
500 m. de ancho. El trifico po-
drd ser de 3 millones de tonela-
das/afio.

— Una zona central para activi-
dades de distribucién;

— una zona frente al mar con
postes. para buques, barcas y
navios porta-barcas.

La S.N.CF. estd equipada para ase-
gurar el transporte de los containers
por tren y se han tomado tarifas fa-
vorables. Se han concluido: las ententes
con sus homdlogos europeos a fin de
que los trenes no se paren en las fron-
teras.

Los transportadores por carretera se
equipan en tractores y semi-remolques
especiales a fin de asegurar las llegadas
a domicilio en las mejores condiciones.

Los encargados de la manutencién se
equipan igualmente. Han creado. una
Sociedad Técnica de Estudios para el
transporte de los. containers que estu-
dia la organizacién de su trabajo.

En fin, los servicios aduaneros van a
intensificar el «desaduanamiento» a do-
micilio, las oficinas de aduana en el
interior del Pafs con el fin de reducir
los retrasos de procedencia administra-
tiva. )

Marsella v Fos en particular, estén va
adaptadas a esta revolucién y se¢ han
decidido a desempefiar en ella un papel
extremadamente activo. :




NUEVG SERVICIO INTEm-
CONTINENTAL DE  «CONTAF
NERS»—~Una nueva compafila. d&
La Valletta, en Malta, ofrece un
nuevo’ servicio para ‘el transpor-
te de mercancias entre Malta y el
Continsnte en-«contzinersy, desde
Malta a Marsella: v de aqui por
carretera. a diversos puntos: de
Europa;: incluidos: el Reino Unido
y - Alemania.

GIJON.—En log: astilleros de la~
«Maritima del ‘Musel, S Ay, se
efectud 1a botadura de los bugues
«poriacontainersy «(Begoha del
Mar» y. «Santurioy, construides
por-encargo de las firmas arma-
doras «Equimar Maritima; S. Ay,
de Bilbao, y «Naviera Santa. Ca-
talinay; de Gijén: (Registro bruto,
625 T.; peso muerto, 1.110 T.).

ALEMANIA

El nivel de pare aumenté en Alemania en
un 0,3 per 100 de la pobl2cién activa, pasande
én diciembre de 1969 al 0,9 por 100. En di-
ciembre de 1968 habia un nivel del 1,3 por
100. En términes ‘absolutes, la cifra de para-

dgs en e¥ pasado mes de diciemhre fue de
192. E

'HOLANDA

. Potos. ‘dias deSpués de que el secretario
geénerdl “del Ministerio de Asuntos. Econémi-
cos afirmara gue la “Economfa  holandesa
alcanzard en 1970 los limites de su capaci-

dad téenica”, més ung suma: de otras preci-

siones en torno a-ia economia de} pais, se -
daba la noticia de que el ministro ‘de Eco-
riomia;  De Block, dimitia por no. estar de
acuerdo con la’ politica financiera y social
del Gobierno, La e¢lave de esta pOsicién esti
en la aprobacién por el Gobierno de 1a nuéva
‘eonvencion de ‘salarios - en la industria me-
taldrgica.  Esta convencion. prevé para el
presente: afio y para 1971, adaptaciones  se.
mestrales automaticas a las: alzas de los pre-
cios.

SUECIA

Las inversiones en la industria sueeca, in-
cluyendo utilidades pablicas, se estiman del
orden de los 1.600° millones de délares. Los
mayores: incrementos se han registrado en
la industria  del ‘acéro. y metales, maqaina-
ria, industria de medios de transportes y en
la industria eléetrica.
La produccién total de pulpa guimica; se.
- miquimica 'y meeanica, se elevard ‘z utos
-7,6 ‘millones de toneladas en 1969, ‘con un
incremento del 4,1 per 100, aproxlmadamen-
te, con relacién a 1968.

'ARGENTINA

El nuevo peso argentino ha- sido fijado
en un. nuevo valor que representa la cen-
tésima parte del que venia manteniendo.
El ‘nuevo afio, “aunque “adn circulen los
viejos ' billetes,: ha  traido este  «peso
fuerte», dejando. los -billétes de  10.000,
5.000 y 100, etcétera; en su nueva posi-
cion de 100, 50 .y 1.
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PARA EL TRANSPORTE DE MERCANCIAS PESADAS
Este modelo-diseiio. de uh helic6ptero a rotores es uno de los muchos
que se estudian en el ejército USA: para el transporite de mercancias pe-
sadas. En el dibujo aparece elevandose con un vehiculo blindado de 155 mm.

1970: MALO PARA IBEROAMERICA

— El decaimiento del crecimiento econo-
mico mundial afectard al ritmo de las in-
versiones privadas... Las naciones en des-
arrollo: se sentirin especialmente afecta-
das desde que los riesgos en ellas son ma:
yores 'y porque, ademis, en un cierto nu-
mero de ellas (el banco se refiere, en este
¢as0, ‘a’ algunos paiSes iberoamericanos):
los' signos: de’ nacionalismo econdémico asus-
tan a los inversionistas potenciales:

— Los préximos doce a dieciocho meses
seran una prueba de fuego para la coope-
racién - internacional forjada ‘en los ‘anos
anteriores. :

Los expertos en politica econémica ibero-
americana acaban de augurar que 1970 se-
ra un mal. para- Iberoamérica; entre: otras
cosas,’ porque tna delas mayores aspira-
ciones iberoamericanas; ‘la’ consecucién de
reducciones arancelamas para introducir sus
productos en: el gran mercado norteameri-
cano, no parece sea posible su logro dentro
de este afio, si bien se espera que en 1970
sean hechas las bases para dichas nego-
ciaciones:

Los peritos del Chase Manhattan Dank han
venido. 4 corroborar la opinién de los ex-
pertos 1beroamerlcanm declando - que - “es
dificil que ‘en’ los proximos 12 ‘meses se
pukdan. ‘obtener compromises. ekpeeifitos”
respecto a ' las. reducciones  arancelarias;
Las negocxacmnes iberoamericanos = sobre
comercio. y financiamiento, que: se. inaugu-
rardn en Caracas el 20 del presente mes de
enero, pudieran quedar atrapadas asi en ‘el
nuevo clima. que predicen, por un lado, log
expertos - en politica econémica de: Ibero-
américa, y,. por otro’ lado, los cautelosos
banqueros norteamericanos; que temen tam-
bién. que durante 1970 el Congreso ameri-
cano- sea ‘“especialmente sensitivo”, _pues,
sus mlembros confrontan: en este afo la
renovacion total de 1a Camara baja y un
tercio del Senado. ;

El Chase Manhattan Bank considera tam-
bién que en los proximos doce a dieciocho
meses- el comercio mundial entrars en: una
fase de decaimiento, que afectard a todas
las naciones en dlferentes formas. El ‘banco
norteamericano cita’ cuatrg de ellas:

- Se intensificaran:los esfuerzos oficiales
por.la expansion de las exportaciones. -
— La atmosfera no seré apropxada en los
proximos meses para: las negociaciones: in-
ternacionales serias sobre nuevas reduccio-
pes-arancelarias o la anulacién de numiero-
%o0s ‘obstaculos no arancelarios.
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1969, UN ANO POSITIVO PARA LA
ECONOMIA DE VENEZUELA

Para Venezuela, el pais econémicamente
mas fuerte de Iberoamérlca 1969 fue un
afo positivo en cuestion econérmca “Los
indicadores: econémicos ——expresd el pre-
sidente de los venezolanos en su “alocucion
de fin de afio— revelan mequlvocamente
que nuestra economia salié ‘airosa de entre
mcontables dificultades, pese a circunstan-
cias especiales; comp las’ que mantuvieron
la - produccion  petrolera.”

“La expectativa para 1970 —dijo también
Rarael Caldera—. mnos. reconoce, dentro
fuera del pais, inmensas posibilidades”, des-
tacando el presidente que Venezuela cuen-
ta con una solida reserva monetaria y con
una sana'y fluida liquidez, habiéndose, ade-
‘'1nds, adoptado: medidas eficiaces para es-

tlmular la mverSI(m y.-1a  iniciativa pri-

vadas.

De otra: parte; el producto territorial bru-
to estimado se ‘colocé en 1969 en aproxima-
damente el 6 por 100 a precios corrientes,
lo que revela signos positivos de Ia econo-
mia: venezalana durante 1969.
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RENFE IMPLANTA LA. TAR-

JETA "RAIL EUROP JUNIOR®

(DESCUENTO DEL 25 °/,
PARA JOVENES)

«Renfe», de acuerdo con las adminis-
traciones ferroviarias de Bélgica, Fran-
cia, Luxemburgo, Paises Bajos, Portu-
gal y Suiza, ha decidido ofrecer a los
jovenes de 10 a 21 afios, la posibilidad
de realizar viajes internacionales con
un ahorro del 25 % en el costo. Para
ello se ha editado una tarjeta especial
denominada «Rail Europ Junior», que
permitira hacer esta clase de viajes en
ferrocarril por cualquiera de los paises
mencionados, y entré6 en vigor el 1.°
de noviembre. r

Para realizar el viaje basta con pre-
sentar la tarjeta en las taquillas de las
estaciones ferroviarias y en las Ofici-
nas y Agencias de Viajes autorizadas
para expender billetes ferroviarios in-
ternacionales de cualquiera de los indi-
cados paises. El joven viajero puede
elegir la clase de billete que prefiera,
primera o segunda, y el recorrido ha
de comprender, por lo menos, el trin-
sito por las lineas de dos de las Admi-
nistraciones incluidas en el convenio.

La tarjeta se obtiene ficilmente cu-
briendo, para ello, un impreso que se
facilita en las Oficinas de Viajes y en
las principales estaciones. Mediante la
entrega de 70 pesetas, podrd recogerse-
posteriormente la tarieta en la misma
dependencia que se hizo cargo de la
solicitud.

La tarjeta tendrd una validez de tres
afios, salvo cuando el titular llegue a
los 21 afios, en cuyo caso podra ser
usada hasta la vispera del cumplimien-
to de esa edad limite.

Indice de Coste de Vida
| (1963—=100)

1968 1968 1968 1968 1969 1969 1969

junio agosto octu. dic. feb. abril  junio
Alemania *. . MSeE .. 113 112 113 114 115 116 116
Argentina ., ™ | 806 306 L316 B46 329 = 329 328
Aﬁstralia T 116 — — — — — —
Austria . . oEEsE - 119 120 121 ~5H15 115 116 117
Bélgica . I 119 119 120 120 121 122 123
Brasil SRR e T 710 731 759 783 810 833 —
Canada i afedmtenaad . 116 1 118 119 119 121 122
Espaiia 5 d mast e o 144 143 144 146 145 147 145
Estados Unidos . . . 113 114 115 116 1472 118 120
Francia B T T 116 117 119 120 121 123 123
Gran Bretana . . . . 121 121 122 124 125 127 127
‘Grecia L s 111 11 112 112 112 - 115 114
Holanda . . . . . 125 126 127 07 133 135 135
IRGiasess o 160 161 163 155 153 155 —
alasees & . 8w 119 119 119 120 120 - 121 122
Japén oM &k 127 127 131 130 132 135 134
Méjico T P 116 117 118 118" = 118 AT 119
Neruega' =« - . . & Lias 122 123 125 w125 125 126 127
Perd . SRR S LEeE N 187 190 190 190. 192 198 197
Portugal . bl L 124 125 127 =128 1837 °¥135 134
Suecia e L e R 123 123 123 124 125 126 126
Suiza A b R O 119 149 119 121 121 121 122
Turgua™™ &' 5 4 138 140 141 143 143 145 145

'de 518.298.000 pesetas, procedentes de la re-

|Técnica ,del Ministesio de Hacienda.

Ingresos por el impuesto sobre

especticulos publicos

La Obra de Proteccién de Menores se be. barets y salas de fiestas; 35.233.900, a los
nefici6 en Espafia, en 1968, de la cantidad bailes, y 12.581.600, a varios.

S Las diez provincizs espafiolas-que desta-
caudaciéz por el imguesto del 5 por 100 so- caron em 1968 en cuanto al volumen de re-
bre especticulos publices, segtin los datos caudacién por el impuesto del 5 por 100 so-
que figuran en la informacién estadistica bre especticulos publicos fueron: Madrid,
que acaba de publicar la Secretaria General 103.269.600 pesetas: Barcelona, 96.610.200;
Valencia, 29.073.200; Vizcaya, 23.658.700;
De la‘citada cantidad, 298.821.800 pesetas Malaga, 16.965.600; Sevilla, 16.502.400; Guir
correspondieron a los cines; 43.807.100, a phazcoa, 14.457.800; Zaragoza, 13.413.600.
los teatros; 54.177.200, a los deportes: Baieares, 10.725.000, y Alicante, 9.895.20¢
49.456.000, a los tores; 24.220.400, a los ca- pesetas.
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EVOLUCION SECTORIAL

DE LA INDUSTRIA ESPANOLA

LOS VEINTE BANCOS
PRIVADOS ESPANOLES

Segtin lag cifras ~'de

sus

cuentas acréedoras, los veinte
primeros bancos privados es-
panoles al final del tercer tri-

Millones

de ptas.

.. .146.000

132,000
102.000
79.000
70.000
61.000
43.000
31.000
17.000
£ 16.000
16.000
12.000
11.000
10.000
10.000
10.000
9,000
9.000
9,000

S : mestre del pasado afio 1969
g |mamme | wingme | o
Bienes de - : T . . 4 —

fversich A 1. E§pa ol de Crgdlto
i : _ v 2° Hispano Americano ... ..
. 32 Central ... ... oo cre corne
; 4SS BIDAG oi v Gre e e it
3 0.2 WHZEAYA:L oo oupionn wos lowe: u
Bienes de Las o EEE < + + 6.0 Santander i . o
CONSUMo [ ) T T2 Popular Espaiol [T
8.° Exterior de Espafa .,. ...
9.2 PAaStOT viv sue wse wus lese evs o
. 10:; IDETICO ov. casl sae ans sen oie
. TISUrauiioR-.. ... <o ae s
i Blenes ) + - _ + 12. Zaragozano ... ... ... ... ...
intermedios : 13. AtIADtico ... ... oo s e e
; b 14.- Valencia ... ... ... .. ... ...
i 19 ATageon .. e i s
Sector A 16. Comercial Transatlantico
el | - | 17, ' GuipuzZCcoano ... ... ..
18. La Corufia ... ... ... ... ...
RNt UMV 19; Mareh .. ... weveians v b
: 20. Mercantil e Industrial ...

2

9.000

RESULTADOS DE LA INVERSION INDUSTRIAL

Partiendo fundamentalmente del reciente estudio de
la riqueza nacional de Espafia de la Universidad de

niero Diego Perona en el que se determina la relacién
capital/producto sobre las distintas actividades indus-

Deusto, Asistencia Técnica Tributaria, de la Subsecreta- triales. El cuadro-resumen por sectores es el si-
ria Técnica de Hacienda, ha editado un trabajo del inge- guiente:
Produccion Coeficiente Valor Inmovilizado Relacién Relacién
en valor aiadido en capital- capital-
Sectores millones afadido en millones millones produccion producto
de pesetas % de pesetas de pesetas total bruto
Alimentario ... ... ... ... ... 218.375 23,61 51.561 113.318 0,51 2,19
Bebidas ... 38.805 31,54 12.240 29.396 0,75 2,40
TADACOS ... sas: svs 550wk ams 8.814 54,35 4.790 3.180 0,36 0,66
Madera y corcho ... ... ... 40.026 41,05 16.432 36.180 0,90 2,24 .
Curtidos y calzado ... ... 15.853 36,93 5.855 8.722 0,55 1,48
Papel y Artes Graficas ... 30.315 46,10 14.004 40.287 1,32 2,87
Quimicas . o ot s 111.393 32,34 36.853 102.791 0,90 2,78
Materiales de construccion 32.127 52,43 16.845 41.713 1,29 2,47
Metalurgia ... ... ... ... ... 283.364 36,83 105.193 236.369 0,83 2,24
Totales ... ... ... ... 779.072 33,85 263.773 611.956 0,78 2,32

Para una produccién media anual de una peseta, la
inversion a realizar es de 0,78 pesetas, y la adicién
media anual de una peseta exige una inversién de 2,32
pesetas. El sector que requiere mayor inversién para
una misma produccién es el de papel, mientras que la
menor es para alimentacién y tabacos. Y dentro de un
mismo sector hay variaciones muy amplias: en el meta-
ltrgico, por ejemplo, la siderurgia requiere 2,06 pese-
tas por peseta producida y la fabricacion de automdvi-
les sélo 0,35. La cifra mas baja de todas corresponde
a la fabricacién de harinas, con 0,24.

En la relacion capital-valor afiadido son también muy
grandes las disparidades. En los tres subsectores que
acabamos de mencionar, la siderurgia requiere una in-

version de 8,59 pesetas por cada peseta de valor afa-
dido, la fabricacion de automéviles 1,09 y la de hari-

nas 2,96. ¢

Si tenemos en cuenta ademas queé las industrias que
requieren mayor inversién por valor de produccién y
por valor anadido no suelen ser las que crean mas
puestos de trabajo, veremos derribarse muchas ideas
acerca de cudles son los tipos de industrias mas ade-
cuados para impulsar el desarrollo econémico y social
de una zona. ;En qué lugar de preferencia queda, por
ejemplo, el emplazamiento de una sidertdrgica? Mucho
mas abajo de lo que piensan quienes luchan desafora-

damente por llevarla a su regién.

[ De "AE") #* %
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LA PREOCUPACION POR LA REGIO-

I\IAL!'(ZAC\IOI\I DE LAS ECONOMIAS

Son muchos los factores que inciden
en la reconstruccién de un futuro de
las regiones. Los pafses del Mediterré-
neo, singularmente, han manifestado una
sensibilidad por la llamada politica de
regionalizacién. Quizéd, porque excesiva-
mente conformados con el jacobinismo
napolednico, han sentido, a lo largo de
los afios, més duramente, los efectos de
un sistema administrativo muy absor-
bente.

En Francia, el movimiento ha adqui-
rido dimensién. En los escaparates de
las librerias, pueden contemplarse abun-
dancia de titulos referidos al tema. Fran-
cia tiene capacidad de elaboracién de
ideas y si en una época, pudo conver-
tirse en exportador de unos sistemas de
administracién que hoy periclitan, tam-
bién se comprende que se afane ahora
en disefiar nuevos esquemas. Desde los
politicos activos como Mendes-France,
hasta teéricos como Robert Lafont a J.
F. Gravier, nos ofrecen material mane-
jable para esa reconsideracién de un pro-
blema de estructuras que —reconozcé-
moslo— rebasan el dmbito de lo econé-
mico, para insertarse en el campo de la
politica.

No obstante, cabe no olvidar que el
«boom» de los regionalismos, en nuestro
tiempo, tiene su origen, primordialmen-
te en el desarrollo econdémico. En el II
Plan de Desarrollo Econémico y Social,
espafiol, se afirma que «el objetivo fun-
damental de la politica de desarrollo re-
gional, consiste en paliar las excesivas
desigualdades de renta por habitante en-
tre las distintas regiones y fomentar la
utilizacién de los recursos potenciales de
las menos desarrolladas». Y, después de
varias otras consideraciones, afiade: «En
Gltimo término, el fin de la politica de
desarrollo regional, como todas las ac-
tuaciones que el Plan prevé, es el des-
envolvimiento de la libertad y de la dig-
nidad de la persona».

Esas manifestaciones, .evidentemente,
tienen un alcance pluridimensional. Lo
que se persigue es el perfeccionamiento
del hombre y, para ello, se ponen en
juego todas las posibilidades de reestruc-
turacién de los sistemas politico-adminis-
trativos. Ello explica que alguno de los
ilustres tratadistas del tema, haya xisto
en los programas de regionalizacién, una
incruenta, pero auténtica revolucién po-
litica. Claro que, como en toda idea o
en todo programa ambiciogso, caben las

deformaciones, las desviaciones, que
pueden adulterar su sentido pristino.
Ejemplos de adulteracién podriamos ha-
llarlos en los diversos movimientos de
ese tipo, en los propios paises riberefios
del Mediterraneo.

J. L. Quermonne, en «Administration
traditionelle et planification régionale»,
afirma que «el deseo de “participacion”
que sienten las fuerzas nuevas del pafs,
que dificilmente pueden ser satisfechas a
escala nacional, los lleva a considerar la
regién a un 4ngulo distinto que el de
los simples expertos». Ello nos parece
obvio. La concentracién de poder y, por
consiguiente, la concentracién de inicia-
tivas en la cabecera de un pafs, puede
producir, produce, un complejo de timi-
dez en los otros puntos del territorio. El
fenémeno es siempre grave, pero se agra-
va alin méas ante la dimensién funcional
que adquiere el Estado moderno. Esto
precisa de la aportacién de todas las
iniciativas que pueden y deben surgir
de todos los dngulos de la geografia po-
litica.

Admitamos que los programas de re-
gionalizacién econdmico-politicos estén,
todavia, deficientemente formulados.
Junto a la materia noble que contienen,
hay adherencias gangosas que precisa se-
parar. El regionalismo dindmico que se
postula, corre el riesgo de que se le
unan viejas nostalgias de anacronismos
y de folklores arcaicos. Con todo, ya es
importante que exista la preocupacidn.

Como fuerza nueva, puede la regiona-
lizacién jugar un papel importante en

Europa. En el seno de las sociedades se
producen unas corrientes que, inicial-
mente y en muchas ocasiones, no acer-
tamos a comprender. Es cuando se pro-
duce la preocupacion, el desasogiego, la
confusién. Europa, en las tltimas déca-
das perdié su poder de convocatoria,
siendo reemplazada por otros Continen-
tes. Sin embargo, las cosas no marchan
y los nuevos dirigentes de las sociedades
politicas no han hallado las debidas es-
tructuras. Europa puede, atn, ejercer
una accién eficaz cara al futuro. Nos pa-
rece bastante claro que la Europa ideal
no es precisamente la de los .trusts eco-
némico-politicos, ni la Europa america-
na, ni la antisoviética, ni tan sélo la ex-
clusivista de los «Seis». De lo que se
trata es de algo més positivo, més au-
téntico; algo que establezca el equilibrio
social de los diversos pueblos que la
componen y contrabalancee la influencia
de las zonas poderosas. La construccién
de una Europa nueva, robustecida por la
accién de los regionalismos, seria, como
indica Robert Lafont «una inmensa es-
peranza de paz entre los pueblos, tanto
por lo que incidiria en la extensién in-
telectual, como por el desarrollo econé-
mico que no debe malograrse».

Marcelino Moreta

Vicesecretario Provincial
de Ordenacién Econémica
de Barcelona

Vocal del C.M.E.R.

Declaraciones a "L’Express"
°El perlédlco francés «L’Express» ha publicado una

entrevista con el ministro comisario de Desarrollo, sefior
Lépez Rodd, de cuyas declaraciones, por su interés, re-
cogemos los siguientes parrafos:

«Espaiia estd decidida a acelerar su proceso de in-

tegracion en agrupaciones supranacionales. Esta politi-
ca es una consecuencia natural de las necesidades de
nuestro desarrollo econémicon.

Al preguntarle el periodista Edovard Bailby, «¢cé-
mo se manifestard esa politica?», el sefior Lépez Rodé
respondié que mediante un acercamiento a los paises
miembros del Mercado Comidn y una amistad mas gran-
de con, Egtados Unidos. Europeo, ante todo, el nuevo Go-
bierno! e:ﬁol orientara toda su politica en funcién de
esas directrices.

El desarrollo econémico es en Espaiia como en otras
partes, la llave del desarrollo politico».
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UNO
DE CADA CINCO
EMPRESARIOS
DE
BALEARES
HABRAN PASADO
POR
SUS AULAS

En la Avda. Pearson, en B:rcelo-
na, a la altura del numero 21 siem-
pre observard la gran afluencia de
automoviles que circundan la zona.
Se encuentra Vd. en el I.E.S.E.
—Instituto de Estudios Superiores
de Empresa— en cuyo recinto se
encuentran hombres perfeccionan-
dose para ofrecer una mejor dina-
mica social y profesional a la so-
ciedad.

Considerado dentro de los medios
profesionales como el primer cen-
tro europeo de formacién y perfec-
cionamiento de dirigentes empresa-
riales, utiliza uno de los sistemas
de comunicacién mas interesantes
para la realizaciéon profesional:
Provocar al empresario hacia el

autoanalisis permanente en su ac-
tuacién, para conseguir mejores re-
sultados.

Con una visiéon generalista de las
distintas facetas en que se desarro-
llan las empresas se van tratando
los temas, impregnandose de un
sentimiento altamente humano vy
practico en su resolucién.

Un auténtico «fair play» en la
manifestacién de opiniones preside
las intervenciones en las Asam-
bleas. En éstas, se trata a «viva
voz» para todos los participantes
del curso, casos y temas que pre-
viamente se han discutido en gru-
pos de cinco a siete personas. En
la asamblea cada asistente puede
presentar su propia opinién en el
caso que se estd tratando y resulta
sorprendente la diversidad de ma-
tices con que se discute el lanza-
miento de un producto, un conve-
nio laboral, la seleccion de perso-
nal, la responsabilidad social del
empresario, el -analisis de rentabi-
lidades, etc... Cuando el tema ha
sido suficientemente comentado y
debatido, presentado de todas las
formas necesarias para una mejor
comprensién de la raiz del proble-
ma, el profesor, moderador de la
sesién situard cartesianamente las
distintas variantes, sin afirmar ni

IESE

negar nada rotundamente, porque
siempre serdn los resultados los
auténticos portadores de la bondad
del planteamiento establecido.

El I.E. S. E. trabaja mas sobre el
hombre que sobre las técnicas que
se deben emplear, ya que como en-
tidad netamente internacional es
consciente que las situaciones vy
problemas son tan variables y tan-
tos los aspectos que los rodean que
estima que la mentalizacién del
hombre con un auténtico espiritu
empresarial puede conseguir el ir
variando el dial de sus actuaciones
tal como los problemas lo provo-
quen, sin tener que encajonarlos
en una serie de reglas o principios
que de puro dogmaticos pueden re-
sultar poco flexibles.

En todos los programas de per-
feccionamiento participan personas
pertenecientes a grandes socieda-
des, negocios de dimensién media
o reducida y empresas familiares
teniéndose en cuenta sus caracte-
risticas especificas y consiguiéndo-
se la multicolor variedad de defini-
ciones que provocan la asistencia
de hombres de empresa de diver-
sos paises y regiones.

Desde hace trece anos las sesio-
nes de los Programas basicos, tie-
nen lugar todas las semanas, con



EL I.E.S. E. EL PRIMER INSTITUTO EUROPEO
DE FORMACION Y PERFECCIONAMIENTO DE

DIRIGENTES DE EMPRESA

un horario que comprende  una tar-
de y una mafana consecutivas.
LAS MATERIAS QUE INTEGRAN
LOS PROGRAMAS 'son - variadas: y
universalistas’ -en el ' “empresario
1970:
Direccién. Comercial.
Direccién - de produccidn.
Direccion de Produccidn.
Direccion Financiera;
Analisis. Cuantitativo.
Direccion de personal.
Comportamiento 'humano- en. la
Organizacion.
Politica de empresa.
Técnicas Matematicas.
Relaciones” Fiscales.
Actitud -y comportamiento - del
cristiano ante la sociedad.
Orden: social.
Varios,
A través de sesiones especificas
de estudio, v a lo.largo. de las de-
mas - actividades - pedagodgicas, se
trata amplia, internacional y:dete-
nidamente - de = las relaciones : de
grupos sociales, - participacion . de
los distintos grupos en el desarro-
1o ‘econémico’ y social, politica de
“ventas,  libertad -y responsabilidad
en el orden social, siendo estudia-
dos estos aspectos en el marco ‘de
los . principios  cristianos.
Cinco:son :los: programas: basicos
en los que se mueve la formacion
v -perfeccionamiento: . empresarial
del L. E.:S. E. el
PADE.-— Programa alta direccién
de empresas. .
PDADE.— Programa ‘de  desarro-
1lo: para alta direccién de empresas.
PDE. — Programa de direccién de

empresas.
PC. — Programas ‘de continuidad.
PI.-— Programas internacionales:

La mayoria de las : personas en
cuyas ‘manos: se encuentran- nues-
tras. empresas son, en cierto senti-
do, autodidactas. Tienen una. pre-
paracién que es fruto de unos: co-
nocimientos - y de una experiencia
mas: o menos larga, pero casi siem-
pre les: ha- faltado el tiempo  nece-
sario’ para dedicarse con calma a

“reflexionar sobre 'sus  experiencias

vy para. ordenar sus' conocimientos
en un: sistema orgéanico 'y apto para
ser ~transmitido a’ quienes  les ro-
dean: 'y siguen. Necesitan “superar
el circulo de sus propios proble-
mas’ para adquirir una perspectiva
mas amplia y profunda de las com-

a

|
|

plejas = relaciones  existentes . entre
todas las funciones, interiores y ex-
teriores, que intervienen en la vida
de la empresa. El director sélo lle-
ga a la cima de su capacidad de ac-
¢ién,  si-'completa con' una forma-
cidén: posterior - sus- afios. de - expe-
riencia.

Cuarenta 'y . cinco. empresarios
de Baleares va.. han  pasado ' por
I.E.S. E. Para 1975 se habra quin-
tuplicado la: cifra y la . comunica-
¢ién empresarial en: Baleares habra
enitrado en' el futuro.

Estaremos  caminando = hacia el
arfio 2.000,

MACIAS




La industria hotelera es un elemento primordial den-
tro de la que viene llaméndose infraestructura turis-
tica, y en este estudio generalde este moderno fend-
meno consideramos interesante dedicar un capitulo a
tan importante tema. f

Refiriéndonos concretamente a los ultimos datos ofi-
ciales que se poseen, de 1 de julio pasado, o sea, al final

LOS
NUMEROS

GANTAN

del primer semestre las cifras globales son las siguientes:

Hoteles Pensiones
TEYD Y o nc S PR 5| S S e 98 322
IANEIINIG i e ity S 454 975
TR 2 A e o) e e NS s 872 —
2 B 2 Sl lematid ann 805 2.547
BB v 2, S e B e el i 1.334 —

TOTAL GENERAL: 7.407 establecimientos.

El nimero de habitaciones referido a las mismas
fechas son:

Hoteles Pensiones
Habita- Habita-
ciones Plazas ciones Plazas
B 000 Soe iin o 14.353 27.655 7.598 13.468
I A R s ins el 35.302 67.031 20.832 35:557
15550 S IR e T 46.561 85.984 — —
e o 36.166 63.970 44401 71.965
3.2 49.974 86.299 S— —

El numero total de habitaciones y plazas en primero
de julio ultimo es, pues, el siguiente: habitaciones en
pensiones y hoteles, en conjunto, 255.187, y el numero
de plazas en los mismos establecimientos es 451.929.

Hemos de considerar, y el lector se ha dado cuenta,
que la clasificacién de hoteles y pensiones ha variado, y
ya hablaremos de eso en su momento, pero ahora he-
mos preferido respetar la denominacién vigente enton-

" ces para evitar confusiones.

El nimero total de establecimientos hoteleros —ho-

teles y pensiones— distribuidos por provincias, es el

JACT ol yol ot il 41 Santa Cruz de Te-

175 6) s SR, IR I 64 nerife. . d it e 154
Lérida, ... ... o 140 Santander ... ... ... 146
Logrono ... ... ... 29 Segovia f. v SoNETE 32
TAREO! 5 8 e R 35 Sevilla .0 . 2 76
Madrid ... ... ... ... 702 SOFIR 1o tonins oot 26
Mélaga 285 TArragona ... ... ... 142
Mureia ... o . 67 PETHEL «o oof e e 21
gavarra 76 Toledo ... ... ... ... 38
05?253 gg Valencia ... ... ... 1357
Palencia . 15  Valladolid . .. .. 30
Palmas, Las ... ... 260 Vizeaya ... oo oox e 59
Pontevedra ... ... ... 103 ZAmora Sl L IS 23
Salamanca ... ... ... 50 Zaragoza. ... .o s 115

A estas provincias hay que anadir Ceuta, con siete
establecimientos; Melilla, con otros siete, y el Sahara,
con uno, lo que da un total general de 7.407 estable
cimientos.

Finalmente conviene indicar que esta capacidad ho-
telera no responde a las necesidades reales del pais, ya
que la afluencia turistica va en aumento creciente, y
se prevé una gran demanda para los préximos anos.

© @ ;Por qué hay tantas ca-
tegorias dentro de cada de-
partamento?
® ;Qué es lo que obliga
POR QUE a8 que en el departamento de
conserjeria, en el sistema de
puntuacion para el reparto de
porcentajes, las diferencias en-

;Por qué razén ha de tre una categoria v la inme-

dividirse el personal de hos-
teleria, a efectos retributivos,
en dos categorias?

® Si el departamento de
comedor tiene derecho a per-
cibir en exclusiva el porcen-
taje resultante de los servicios
efectuados a clientes que no
tienen el caracter de fijos en
el establecimiento, ;por qué

siguiente:

AIAVAR ool 5 S v s
Albacete ...
Alicante. ... ... «.. s
ATNETIAN .oy levw ot wm

Avila

Badajoz ...

Baleares
Barcelona

BUrgOS" .o wub b, o
EACETS. Lot by oo e

Cadiz

30 Castellon ...
279 Cordoba

42 Coruna, La

32 Cuenca ... ... ... ...

29 GETONEG: i vsv s aon
1.222 Granada

- 952 Guadalajara

17 Ciudad Real ...

70 Guiplizeoa ... ... ... 134
32 FRE IR« oo =

122 HUESCa - - 2 s 20s

86
39
38
87
24
912
143
20

40
85

los departamentos de conser-
jeria y pisos, en justa reci-
procidad, no tienen derecho
igualmente a pércibir también,
con caracter exclusivo, el por-
centaje resultante de los ser-
vicios prestados por estos dos
departamentos citados cuando
los clientes no hayan precisa-
do los servicios del comedor?

® ,Cual es la razon por
la que no se reparte todo el
porcentaje, sea cual sea su
procedencia, sin diseriminacio-
nes de ninguna especie y de

una forma mas” equitativa?

diata superior o inferior no
sean siempre las mismas?
,Por qué no se retribu-

.ye a] personal afecto al gre-

mio de hosteleria, como en
todos los demas gremios, me-
diante un sueldo mensual de
acuerdo con su categoria pro-
fesional o, mejor aun, de
acuerdo con su capacidad pa-
ra el desempefio de sus fun-
ciones, suprimiendo el anacré-
nico y absurdo sistema del
porcentaje como forma de re-
tribucion del personal?

. Qué responsabilidad
puede imputarsele al perso-
nal de un hotel cuando los
clientes en él alojados no
crean necesario hacer uso de
determinado servicio?

,Por qué no se modifi-
can las reglamentaciones, un
tanto anticuadas y que origi-
nan excesivas confusiones?
(J. B. A. San Sebastian.)

consejeros de organizacion y relaciones, s. a. GONORESA

LOS ESPECIALISTAS DE LA PEQUENA Y DE LA MEDIANA EMPRESA Xﬁé R

DIRECTOR FUNDADOR LUIS PLA MARGARIT

ARCHIDUQUE LUIS SALVADOR 3- TELEFONQS 253133 44-47-48- 49 PALMA DE MALIORCA
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EL TURISMO Y
EL "CHARTER":

LAS RAZONES DE UN CRECIMIENTO ESPECTACULAR

por Carlos Cuéllar

Las razones por las que el archipiélago
de las Baleares se. ha convertido en'la
primera: concentraciéon hotelera "de Euro-
pa, no.se reducen tnicamente a la-bon-
dad del clima y a la belleza del paisaje.
Para que se diera el «boom»:turistico
de la recién terminada década de los se-
senta, estos dos factores han: constitui-

do un pre-requisito, pero no: 1o explican

por si solos. i

Ya en época - relativamente ' temprana
aparecio en Mallorca un’ turismo de lujo
(que era el unico posible de entonces),
en cuyo establecimiento jugaron de . for-
ma - primordial - los factores: antedichos.
Algunos de los: hoteles. mallorquines’ al-
canzaron: renombre mundial, 'y Mallorca
entrd - dentro del circulo 'de los lugares
turisticos ' cotizados. . Mas: tarde;, como
consecuencia: de la prosperidad  econdémi-
ca europea de la post-guerra, y el deseo
de democratizar en lo posible el disfrute
de vacaciones en el extranjero, aparece
el turismo de 'masas, o bien; empleando
un eufemismo al uso, el «turismo social».

Para albergar a la masa deseosa de pa-
sar sus vacaciones en- Mallorca, empie-
zan a aparecer aqui grandes concentracio-
nes hoteleras, pero resulta que se  esta-
blecen en lugares de dudosa belleza na-
tural, al tiempo que quedan virgenes tra-
mos de costa como la’ del Noroeste de
esta isla. En estas aglomeraciones, los
hoteles estan abiertos: por lo general des-
de Abril (o Semana  Santa). hasta Octu-
bre, y no obstante es en los meses res-
tantes: cuando mejor pueden ser aprecia-
das las calidades climaticas de la region
(«Majorca is even better in‘ winter», re-
za un cartel de propaganda oficial).

Parece ' claro. pues, que el gran salto
cuantitativo experimentado: por la hoste-
ria. balear en los Gltimos diez afios, no se
ha basado en la belleza y en el clima mas
que a nivel de la fama adquirida anterior-
mente por un tipo de hoteles, y de turis-
mo,: que. evidentemente no tienen mucho
en comun con los que ahora son respec-
tivamente.. dominantes.: aqui. - Esta: evolu-
cién: obedece a otro tipo de razones, que
trataremos’ de ‘establecer. :

Las  Baleares, por ‘su:caracter de insu-
laridad, no tienen otro: acceso que el ma-
ritimo o el aéreo, sindo: ésta Ultima: la
forma.idonea para el transporte turistico,
en: el“que se-interesa reducir al maximo
el tiempo empleado. La localizacién geo-
grafica del archipiélago:-hace que las dis-
tancias respecto a los paises centroeuro-
peos, ‘nuestros principales’ clientes turis-
ticos, sean: convenientes desde el punto
de vista de la navegacion aérea. Y sobre
todo ello, como - fenémeno determinante,
esta el «charter». En-esta modalidad de
vuelos, a diferencia de los regulares, el
precio: por-pasaje puede variar sustancial-
mente: en funcién de la intensidad y re:
gularidad con que ‘sean utilizados los:ser-
.vicios del transportista. Si hay alguien ca-
paz de asegurar una demanda importante
y.. continuada, puede  realizar: unas: nota-
bles'economias de transporte. Ahora bien,
esta claro. que ‘esto ‘es lo que las agen-
cias. de viajes extranjeras que operan:en
las ' Baleares  hacen :efectivamente.  Pero
también esta claro qug si estdn en dispo-
sicién.-de hacerlo es 'porque : antes:han
preparado el terreno, llevando a cabo una
politica: francamente inteligente’ y- oportu-
na,. .4

Para que las agencias de viajes pudie-
ran: utilizar. el «charter» en las condicio-
nes  antes  sefaladas; tenian que contar
con un gran volumende gente dispuesta
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a' pasar sus- vacaciones en- el mismo lu-
gar; este lugar tenia que estar bien situa-
do y dotado de plazas hoteleras en canti-
dad suficiente. A principios de {a pasada
década, existian en Europa una gran‘can-
tidad- de. gente deseosa de pasar sus va-
caciones en el extranjero, personas’ re-
cién llegadas a la posibilidad de hacerlo;
canalizar - sus' demandas . hacia’ un:: lugar
estrategicamente situado, como Mallorca,
no fue dificil, teniendo en' cuenta:la efec-
tiva fama de la isla como. centro turisti-
co. Lo dnico que le hacia falta a Mallor-
ca eran los hoteles, pues los entonces
existentes no eran-suficientes, ni adecua-
dos para atender al nuevo' turismo.  Para
salvar el bache, el capital de las agencias
de viajes  extranjeras,: financieramente
fuertes, llegé puntualmente, mientras el
crédito nacional; tanto:oficial: como priva-
do, se abstenia en forma. contumaz de
participar. en: el proceso  de edificacion
del complejo hotelero de la regidn.

Dado ‘el 'tipo de financiacién de estos
nuevos hoteles; vy la finalidad' persegui-
da por la: misma, no. es de extrafiar que
en- el ‘conjunto: de la- oferta. hostelera
mallorquina,: primen los: hoteles de cate-
goria baja - (dificilmente un turismo caro
se somete a las condiciones de cantidad
yreqularidad’ necesarias - para. asegurar
la«rueda del charter»), 'y que se den
toda una serie de fenémenos de domi-
nio, cuya: secuela de ‘altos intereses y
bajo ‘nivel de precios: ha sido: expuesta
en‘anteriores: escritos  de esta revista:
Con todo, aun en ausencia de estos fe-
némenos, las ganancias realizadas en la
utilizacion ' del «charters por parte de las
agencias: de viajes son lo suficientemen-
te  sustanciosas como. para justificar ‘por
si solas ‘las  inversiones- efectuadas: por
las: mismas.

Es frecuente ver, de un: tiempo a esta
parte; como se elevan- quejas por lo po-
co que’la region balear, y Espafia en ge-
neral, sacan del turismo. Lo cierto es que
la: falta de vision, la ausencia: de un em:-
presariado - cuyas -miras’ vayan mas. alla
dela ganancia. especulativa’ a- corto pla-
70, y los errores de’ una politica: econd-
mica cuyas decisiones 'suélen no: partir
de un ‘analisis suficiente de la realidad,
comportan: de una manera natural: estas
consecuencias:: No parece que en ciertos
aspectos; el pais: haya avanzado mucho
desde. que, en pleno’ siglo XVI, se adqui-
ri6 - conciencia de: que Espafna: era «las
Indias del. extranjeros.







Después de la descongelaclon de las 50 libras

< ESTA JUSTIFICADO
TANTO
OPTIMISMO ?

Mallorca tendra que arrimar
el hombro si quiere atraer los
turistas nuevos o viejos ricos

por Bariolomé Suay

«Buena noticia para Mallorca». — «Albricias para
el afio turistico 1970 en toda Espafia». — «Se ha pro-
ducido una de las: miejores noticias turisticas»... Asi,
en ese estilo, podriamos seguir recopilando 'y repro-
duciendo titulares: de la Prensa ‘- mallorquina, balear
v nacional al dar cuenta a los lectores de la decisién
del Gobierno del Reino Unido de suprimir la radical
limitacién a 50 libras esterlinas del dinero que: po-
dian gastar = anualmente los. turistas = britdnicos ‘que
emprendieran viaje al Extranjero.: Ahora, ‘la limita-
cién practicamente ha quedado- situada en el infinito
ya que queda anclada en las 300 libras. —unas 51.000
pesetas— y no una sola vez al aifio, sino para cada
una de las salidas al exterior, sin 1mp051c1on anual
ni de ningtin plazo.

Tedéricamente, sin: un - analisis prudente, la noti-
cia es, efectivamente, miel sobre hojuelas para Espa-
fia y para Mallorca especialmente. Las restricciones
turisticas britanicas han durado mas de: tres: afios .y
durante su vigencia el nimero de turistas en nuestra
Isla procedentes de la rubja Albién ——700.000. turistas
britanicos en Baleares el pasado afio 1969— ha ocu-
pado- siempre ‘el primer lugar en la clasificacién: por
nacionalidades y, ademds, aumentando ‘considerable-
mente de un afio’ a otro. Si en época prolongada de
vacas flacas ha:sido asi, ¢qué no serd.ahora que se
va a estrenar una época de: vacas gordas? Este razo-
namiento’ fundamental en apariencia es impecable, pe-
ro bien escarbado presenta sus. grietas...

Son mas de uno de los que' sostienen que: si: el
turismo masivo, britdnico o no, ha. hecho blanco de
sus preferencias a Mallorca es, primordialmente, por
la baratura de precios que se ofrece en bandeja. Una
baratura ‘que ha llegado a una depreciacién tal de la
oferta que ha producido una desmejora tal de los ser-




cia yugoslava, de Atenas, del fulgurante Mar Egeo, de
la: cada vez més abierta Rusia con su sol en Crimea,
del Midi francés afilando su garra turistica, del leja-
no Caribe, de Estoril, etc. etc.? Esta es una de las
grandes incégnitas a despejar.

Algunos corresponsales espafioles lo han sefialado
en sus croénicas. Los ingleses, ahora, van a parecer tu-
ristas «nuevos ricos» y una de las tendencias que se
apuntan en las Agencias de Viajes britinicas es la de
la satisfaccién del «snobismo» viajero de esa nueva
clase turistica consistente en encontrar nuevas y ca:
da vez mas alejadas rutas. Ese es el peligro mayor
que se avizora, el cual, aliado con los recuerdos de
las consecuencias del envilecimiento de precios: en
Mallorca, puede alejar. a una considerable masa de
turismo britdnico de nuestras Islas.

La coyuntura es mas peligrosa de lo que parece.
Seguir por los caminos que se seguian nos hubiera
conducido a un- desastre turistico. El nuevo Ministro
Sr. Sanchez Bella lo: sefialé6 recientemente. «No inte-
resan mas turistas —vino a decir— si no aportan mas
ingresos». Estos, los Ingresos, aumentaron el pasado
1969 sélo_en un 5'7 por ciento, mientras que, al al-
canzarse el fabuloso: niimero de mas de 21 millones
de turistas en Espafia, ese porcentaje numeérico re-
presenté: un aumento del orden del 12 por ciento. En
realidad, pues, los ingresos han ido bajando, tanto en
Mallorca como en el resto de la nacién.

¢Qué hay que hacer? ¢Cual es el camino a seguir?

Que conste que no siempre hemos estado de acuerdo

con las directrices oficiales, y menos cuando estas til-

timas han ido produciendo el envilecimiento ‘de pre-

cios y servicios a que se habia llegado. ultimamente.

La férmula del Sr. Sanchez-Bella, sobre el papel; nos pa-

rece perfecta. Es la 'de «perfeccionar, completar y di-

versificar». Tres verbos dificiles de conjugar, y mas

cuando se ha perdido la costumbre de cuidar la gra-

mdtica turistica. En Mallorca no queda otra opcién

que . hacerlo, sobre todo con el tultimo verbo, el de

«diversificars. Hay que recobrar la conciencia de una

personalidad perdida. Hay que volver los ojos a aque-

llos afiostreinta, el de los treinta  millones de pese-

tas-oro. de sendos ingresos turisticos. El de Mallorca

encaramada con luz propia en lo alto de la Torre

Eiffel, el de las Jornadas Intelectuales del Conde de

Keyserling y de los Principes de Gales en Formentor,

: : el de los coroneles britanicos jubilados en Mallorca...

vicios, principalmente de la manutencion, que ha lle-  Hay que volver la vista atras, no para imitar, que los

gado a determinar - espejismos tales. como el de un - tiempos son distintos, pero si para tomar fuerza y -

bajon tremendo en la antes. reconocida calidad de ejemplo para ese comprometido futuro que le espera

nuestra infraestructura turistica.  Mallorca, Ibiza tam- a nuestra Isla. Mdas plazas para ese turismo medio

bién, se ha visto llena a rebosar de turistas ingleses. norteamericano que han empezado a ganar las dos

¢Qué va a pasar ahora? ¢Pudiendo ir otra vez a pasar campafias de promocién en los EE. UU. y Canada.

quince dias a.la siempre bien amada «douce France»,  M4s p]azas, miuchas p]azas, en las: cuatro- estaciones

sobre todo a la Costa Azul, con sus Casinos, con el del afio, para el turismo inglés «nuevo rico» o, toda-

sol dorando el nostalgico Paseo de los Ingleses en via mejor, para el turismo inglés acomodado, con car-

Niza, se seguira vinierido a Mallorca? ¢Podremos man- ta, que encuentre apetitoso el sol de Mallorca al no

tener, lozana, una atraccién mallorquina frente al re-  tener que compartirlo con la masa ‘humana britanica
cién pulido imén de Capri, de Sorrento, de la Liguria inflada de faciles libras esterlinas.

italiana, de Sicilia, del Lido veneciano, de la Dalma- A «diversificarnos» tocan...
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Entrevisto:

MIGUEL ANGEL MARTINEZ CAMPOS

Liberalizacién. Campanas al. vuelo, con
sones - de '«big-ben» festivo. - Sonrisas,
proyectos, cabalas... Atras, tres afios de
restricciones - impuestas. = Cincuenta - li-
bras.: Nada.

Ahora, “de las cincuenta, ‘a las tres-
cientas.  Coeficiente seis. Un multiplica-
dor 'que abre cientos de esperanzas 'y
sugiere millares de euforias. Tres afios;
dos temporadas de vacaciones perdidas
o deficientemente disfrutadas,; al parecer,

por: el turista inglés. Y una interrogante:

abierta en la entrafa de la Mallorca-tu-
rismo: ¢ird en consonancia la euforia y
las esperanzas,  con la- realidad de los
frutos 'que 'se obtengan? . El- tiempo lo
dira. Ojala que el plazo sea corto. Mien-

tras tanto,” hagamos. hablar a quienes
pueden darnos luz,  su luz, sobre la
cuestion. .

He aqui,  tal como nos los expresa-

ron, los puntos de vista de nuestros en-
cuestados:

~~Acertada, oportuna y necesaria; &vi-
dentemente. Y ‘de un gran impacto psi-
colégico. Al inglés . le preocupaba esta
restriccién - impuesta que, en  muchos
casos, le ‘aconsejaba quedar en casa y

|

DON JUAN FRAU TOMAS, PRESIDENTE
DE LA CAMABA DE COMERCIO, INDUS-
TRIA Y NAVEGACION Y DEL CONSEJO

DE ADMINISTRACION DE FRAUSA
«S| BIEN EN EL JUEGO COMERCIAL NO
HA INFLUIDO LA MEDIDA, NO DEJA DE

SER IMPORTANTISIMA»

—;Considera acertada la medida de la
liberalizacién del tope de las cincuenta
libras?

consumir sus vacaciones en el pais. En

principio hay, pues, una euforia légica.
Luego viene la realidad' y se observa que
el mayor  contingente .de  turistas ingle-
ses no dispone més que de esas cin-
cuenta libras para gastar y que, por ello,
la liberalizacién se queda tan solo en
eso: eh impacto psicoldgico.

—;Afecta la medida al sector
trial?

—La medida: no- afecta, al menos - di-
rectamente, en el juego comercial. De
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indus-

momento no se ha quitado ninguna traba
tipica aduanera; si bien, si la balanza es

favorable —como: de- la ‘medida se ex-
trae—  las: restricciones serén ‘antes o -
después - quitadas. Como sintoma,' es
bueno, - también para la  industria. y el
comercio.

—¢Debe: suponer: - algln . cambioc : de
mentalidad en el aspecto promocional de
Mallorca en:el Reino Unido?

—Ante  todos los hechos econémicos
coyunturales se - necesita un lavado: de
cerebro. Naturalmente que ha de:cam-
biarse la mentalidad, imponiéndose  una
politica realista de turismo, basada  en
una propaganda adecuada. No hemos de
ser demasiado optimistas y dormirnos en
los laureles de un triunfo numérico. o
estadistico. La euforia no debe desbor-
darnos y nos exige poner los pies muy
fuertes en el suelo y actuar con perspi-
cacia y con inteligencia.

El turismo inglés vendra a Mallorca,
desde luego. En Mallorca busca. la com-
pensacién del clima y del ambiente: que
no tiene en casa. Nos:conoce muy: bien
y se encuentra cOmodo entre  nosotros.
Pero de todas formas, aln nos: faltan
muchas cosas de las que un turismo: se-
lectivo busca. Si aumentamos las facili-
dades, sera progresivo el aumento de
quienes nos visiten. Mi consejo:es éste:
promocién permanente e intensa por par-
te de todos los ‘organismos  a. quienes
compete, apoyandose enla gran palanca




de la propaganda 'y teniendo ‘en cuenta
que tenemos ‘mercancia que. ofrecer, a
la que, si acaso, sélo falta una adecuada
envoltura. :

—;CoOmo . le -afecta. la medida como
Presidente dela’ Camara y en su- calidad
de industrial? -

~En tanto- en cuanto que en. el seno
de la Camara se inserta toda: la hoste-
lerfa ‘de Mallorca: e ‘Ibiza, ‘la medida le
afecta a la’ Cédmara.

Como industrial, me afectan mas las
medidas del - Sr. -Nixon: que . las  tipica-
‘mente europeas.: Afiade ‘que; sin embar-
go. como mallorquin; me interesa y preo-
cupa sobremanera el tema: vy, natural-
mente, soy optimista,. con: reservas.

LLL

DON ANTONIO ARAUJO MONTERO, JEFE
DE OPERACIONES: PARA MALLORCA DE
AGENCIA «CLARKSONS»

«LA LIBERALIZACION NO BENEFICIARA
SENSIBLEMENTE ‘A LAS AGENCIAS; SI'A
OTRAS ACTIVIDADES»

—; Qué - perjuicios = se - ocasionaron a

las -Agencias de Viajes?

—No  hubieron tales perjuicios. La li-
mitacién ‘ayudé en mucho al turismo so-
cial’ hacia Espafia y resultd, francamen-
te, un: beneficio.

~—;Qué beneficios pueden: resultar de
la liberalizacion?

—L6gicamente toda medida liberaliza-
dora llega a: beneficiar mas o menos di-
rectamente a todos. En este ‘caso con-
creto, los - beneficios se  haradn ' notar
principalmente - en la hosteleria y  otros
negocios de tipo: turistico. Serd maés be-
neficioso, - desde "luego, ‘para: ‘el comer-
ciante en general que para las- Agencias
de Viajes en si.

—;Gastara 'méas. en: lo sucesivo’ el tu-
rista-inglés?

=—No: lo crea. La medida interesa mas
a cualquier otro, al" turista. de vacaciones
prolongadas o a aquél: que puede permi-
tirse:' mas: de  una vacacién al afio.

~—;Interesara ‘una nueva . mentalidad
promocionadora- de- Mallorca en el:Reino
Unido?

—Naturalmente. - Una:: promocién’ bajo
el signo dela’ superacién; una adapta-
cionconsecuente: v racional de' las. es-
tructuras” y- un: mas- intenso cuidado y
mayor: atenci6n, -si: cabe, al cliente. La
cantidad 'y la calidad: de los contingen-
tes de’ turistas ingleses  irdn en funcién
de estos presupuestos:

-z Cuéndo: se hardn  notar los benefi-
cios: de:la liberalizacién?

—Esto ya es otra cosa. Los beneficios
comenzaran a notarse en la préxima tem-
porada 1971-72. Antes, no creo.

DON- JUAN CASALS, DIRECTOR DEL
HOTEL JAIME 1 : .
LA MEDIDA  REPERCUTIRA EN UN TU-
RISMO. MAS' SELECTIVO Y UNA: DIVER-
SIFICACION DEL. OTRO»
—;Qué repercusiones ha. tenido en el
sector- hotelero mallorquin aquel - limite
de las cincuenta libras? . -
~—Las medidas- restrictivas no nos per-
mitieron: contar: con. una: clientela’ selec-
tiva, ‘aumentando - los - contingentes: “de

clientes  de: menor : potencial - "econdémico;
que - tuvieron  dificultades  para ‘acudir: - a
paises mas  caros. Por los ‘mismos mo-
tivos' cabe esperar una. repercusién . de
ese’ turismo  'mas selecto, a la vez que
una diversificacion del: otro.

L£LL

MR. JACK WEBB, DIRECTOR DE «RADIO
INTERNATIONAL»

«PARA 'LAS VACACIONES DE UNA FA:
MILIA  DE CUATRO MIEMBROS,  DOS-
CIENTAS  LIBRAS ERAN: SUFICIENTES=

—; Qué - opinién: le: merece la liberali-
zacion -del’ numerario que el turista in-
glés podia sacar de su: pais?

~~Fs una medida que se ha hecho es-
perar. méas de lo previsto. De: todas for-
mas: creo que la repercusién no sera de-
masiado sensible, ni se hara notar mu:
cho ‘la diferencia. . Ten en:. cuenta  que,
por ejemplo; ‘una familia de cuatro. miem-
bros que -planificase ~sus vacaciones  a
Mallorca, contaba: con: |a posibilidad de
traer - doscientas: libras;  cantidad = sufi-
ciente ‘para sus necesidades. Habria que
plantearse * la “pregunta de si - tendrian
mas  libras - para 'sus dias de descanso.
Ademas de ello has de tener en cuenta
que, ‘los que efectivamente contaban con
una: economia de mayores. disponibilida-
des, ‘de una forma mas o menos legal
traian ‘mas de las cincuenta libras per-
mitidas:

~;Qué - resultados  positivos . encuen-
tra en la desaparicion. del tope maximo
permitido: por ‘el gobierno’ inglés?

—Espero que el resultado, si se actia
con::inteligencia, ‘'serd el que la hostele:
28

ria’ mallorquina pueda subir sus precios
y ofrecer un servicio que satisfaga al tu-
rista’ de calidad: y que las agencias de
viajes ‘puedan ‘pagar mejor a sus guias;
de: forma que no sea necesario que se
suban: los precios de cruceros, excursio-
nes, etc;; etc., con el fin de poder abo-
nar: las' propinas: sustanciosas a aquelios;
consiguiendo, ‘esto’ es importante, ~esta-
bilizar los' precios.

—=; Sy opinién, como: inglés?

—Como inglés me alegro infinito, mas
que por la medida en si, por lo que sig-
nifica- y: por: el entorno. que consigo lle-
va. La:libertad, conseguida en cualquier
ambito, ' se ‘refleja en los deméds. : Las
restricciones ' 'son psicoldgicamente  anti-
péaticas, aun para quienes no: han de pa-
decerlas  directamente.

LLL

DON GUY ISERN BRESSIEUX, PROPIETA-
RIO DE BAR-CAFETERIA <LYON»
«LOS. INGLESES VOLVERAN ‘A SER
EXCELENTES CLIENTES»

—¢Qué tales eran los’ clientes ingle-
ses antes de 1966, afio en que se dicta-

ron las normas restrictivas?

~—Buenos clientes. Exigian calidad 'y
pagaban sin dolerles prendas.

—:Y ‘a partir de esa fecha?

~~Se les notaba un tanto  descentra-
dos. No esta hecho el inglés: para tener
que preguntar los precios de las consu-
miciones; antes de decidirse a pedirlas:

—;Queé influencia tendra; en lo sucesi-
vo, la medida de' liberalizacion,  referida
a:fos bares y cafeterfas?

—Esperemos que Tos tres afos de res-

triccion  no: les: habrd creado Gna  con-

ciencia de ‘ahorro: excesiva .y que’ vuel-
van a ser:los ingleses ——junto a'los és-
candinavos— los-excelentes clientes de
otros ‘tiempos. Realmente la: medida be:
neficia ‘mucho’ a: nuestro. gremio, ya que
no ha de olvidarse ‘el gran contingerte
de turistas ingleses que. visitan Mallorca
y. el jugoso -volumen: de’ libras que de-
janen’ nuestros  establecimientos; dadas
sus-costumbres; mas: bien, ritos.
£LLL

CONCHITINA GARTEIZ DE ZETHELIUS,

DIRECTORA DE BOUTIQUES «MANILA»

«LOS " INGLESES; CLIENTES EXTRANJE-

ROS: NUMERO UNO=»

—La ‘moda; en" Mallorca; jcuenta con
clientes: extranjeros?

—Si, " aproximadamente  con un  volu:
men: que’ asciende a no mas de un quin-
ce ‘por ciento del total de clientela.

—iLos: ingleses...?

~Los nimeros uno: Le siguen muy de
cerca los americanos, cuya presencia en
Mallorca se ha notado muchisimo.
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—;Se hicieron notar las medidas res-
trictivas?

—Si; desde luego. En la cantidad y en
la calidad de las ventas. Cosa logica;, en
virtud -de la preocupante escasez -econo-
mica con que llegaban a nosotros los tu-
ristas ingleses.

—;Halagador. porvenir?

—Mas - bien, halagador presente. . Soy

muy: optimista ante:la temporada que se
aproxima.: La ‘notaremos todos, ya: veras:

—;C6mo. colaborarias al auge del tu-
rismo de seleccion en Mallorca?

—Con una promocién  publicitaria que
no diga: «Pase quince dias en Mallorca
por cuatro ''perras’’». Que exalte el pai-
saje, el clima, las bellezas: monumenta-
les... sin tener excesivo interés de con-
vertir- en reclamo. los precios irrisorios e
incomprensibles,  que - ahuyentan 'al turis-
mo: de' calidad. :

LLL

PETER WELLS, CORRESPONSAL DEL

SEMANARIO -ALEMAN  <FRONTIERS»,

< DE 'STUGART.

«LA" LIBERALIZACION HA SIDO ‘UNA
ACERTADA MEDIDA ECONOMICA,
PSICOLOGICA: Y...: POLITICA->.
—;Cual ‘es la opinién - que ‘merece  al
subdito - extranjero,. no' inglés, la ‘medida
de ‘liberalizacion del tope méximo de las

cincuenta: libras?

—Esperaba ‘mucho antes esta liberali-
zacion. - Indiscutiblemente; con: cincuenta
libras el inglés no' podia salir de: vaca-
ciones, con una’ garantia minima de
confort, del que gusta .y al que esta

acostumbrado. ‘De la restriccion ha ha-
bido - quien 'se ha aprovechado, ‘encon-

trando: el camino expédito para una ma-

yor ‘posibilidad - de  sacar numerario . al
extranjero. . Otros han pagado el «patos,
como. se: dice.  La’ masa- tenia- que valér-
sela: de . traer algo. para vender, adquirir
deudas: por acd o utilizar el sistema de
comprar aqui vy pagar en Inglaterra. Fue
demasiado - dura la medida.. . Me alegra
muchisimo. que el gobierno inglés haya
decidido romper ‘de ‘una vez con la res-
triccién; de la cual era él mismo el pri-
mero- en estar convencido de la: necesi-
dad “de finalizarla. Psicoldgicamente  ha
tenido su’ impacto 'y también  politica-
mente. Las’ préximas elecciones  exigian
esta libertad: ahora hecha realidad.
;8¢ beneficiara: Mallorca de esta li-

. beralizacién?

~-De: forma ‘definitiva.. Y ain lo hara
mas - cuando  la liberalizacion  sea  incon-
dicional 'y los ingleses puedan disponer
de indeterminado  nimero de libras con
las que comprar terrenos, etc.; a lo cual
estan ‘tendiendo - de forma  espectacular;
Al ‘menos ‘asi lo hacen notar: mis fre-
cuentes  contactos con’ residentes . v tu-
ristas britanicos;  que por cierto recibie-
ron la' noticia en un ambiente de euforia
y‘deoptimismo que, creo, superan'a las
consecuencias ‘mismas. del hecho.

LLL

DON PEDRO CABRER, PRESIDENTE DEL
SINDICATO  DE HOSTELERIA VY
VICEPRESIDENTE DEL
FOMENTO DE TURISMO
«GANAREMOS UN: 40 % DE TURISTAS
INGLESES Y. PERDEREMOS UN 15 %=
—Bajo 'su doble prisma de hotelero 'y
directivo del: Fomento ‘de Turismo, ;qué
le sugiere el cese del:tope maximo per-
mitido a los turistas ingleses para: sus

vacaciones?

—Como  Presidente = del Sindicato  de
Hosteleria veo' |a ‘posibilidad ‘de  que los
clientes ‘que hasta ahora. 'trafan pagado
el 'hospedaje -y tan sélo ' contaban: con
pequefias  cantidades ' para sus  extras,
dispondran: de cantidades mayores. que
les: permitiran: venir  ‘dos veces (cosa
que gustan ‘mucho los ingleses)  al - afio,
y. en estas dos veces, el promedio. que
les resulta es: suficiente; para: hacer esos
gastos con que contaba la = hosteleria.
De todos modos: estoy segurc 'de dque la
diferencia  beneficiara  sobre todo a' la
industrid marginal;~ ma&s, ~ desde. luego,
que a la hosteleria como hospedaje. En
estos momentos en: que me visita, esta-
mos . celebrando ‘una reunién ' a fin de
realizar una. intensa promocién de. cara
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al turismo de invierno, teniendo en cuen-
‘ta esesegundo viaje que los ingleses
pueden: hacer a Mallorca y al cual ya me
referi.’

—iAboga usted por un turismo selec:
tivo?

——En realidad, la mision del: Fomento
es presentar Mallorca a los turistas. La
seleccion - la. haranlos propios hoteleros
con sus precios 'y las agencias, segtn el
mercado- que. encuentren mejor.

—¢Qué aumento ‘'se prevé para’la tem-
porada venidera, enlo ‘que respecta a
turistas ingleses?

—Calculamos. un: incremento del 40 %,
teniendo en cuenta’ que ' perderemos
un quince. Esta pérdida se debe a que
las. 300: libras: permitiran ir ‘a otros pai-
ses’ que no son mejores, pero si desco-
nocidos.

LLL

DON JACINTO-ISMAEL PEREZ GARCIA;
DELEGADO DE RADIO NACIONAL DE
ESPANA Y DIRECTOR DE RADIO
JUVENTUD - LA VOZ DE BALEARES
«LOS INGLESES SEGUIRAN VINIENDO A -
MALLORCA. POR TRADICION O:.:
POR 'INERCIA=.

—En recientes  declaraciones del  Mi-
nistro ‘de . Informacion 'y Turismo, sefior

Sanchez Bella,  abogaba por un- turismo
de- seleccion, cualitativo: mas que cuan-
titativo, de resultados mas que de eufo-
ria’ numérica. ;Considera que la liberali-
zacién' puede permitirnos a los mallor
quines iniciar esta etapa de un turismo
seieccionado?

—Desgraciadamente la selectividad: del
turismo- es algo. que siempre camina con
recelo 'y lentitud por parte  del agente
principal del:fenémeno, que es el propic
turista 'y sin embargo la concentracién
de la industria ‘hotelera és algo que ha
caminado o mejor ain se ha’ proliferado
de forma geométrica hasta el punto de
gue muchas veces se han producido ver-
daderos abortos v nacimientos  sieteme-
sinos, ‘que han venido en gran parte a
_convertir . a_ Mallorca, . principalmente  en-
las Baleares, en escenario de hoteles cu-
ya categoria - no es: precisamente  para
pensar. en una- muy cuidada: seleccion.

El Sr. Sanchez Bella tiene ante si una
problemética - hereditaria® al . pronurnciarse
por el légico: turismo de seleccidn o tu-
rismo cualitativo:: Esta’ problematica  vie-
ne dada de una parte: por -las promocio-
nes que ya han prosperado en pro de un
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turismo eminentemente .social y de otra
por los establecimientos hoteleros sur-
gidos no ya so6lo en Mallorca sino en to-
do el territorio nacional de &rea turisti-
ca, para acoger a ese turismo social.

—Los tres afos de medida restrictiva,
ipueden haber perjudicado la imagen
que de Mallorca hayan tenido los turis-
tas ingleses y que busquen, en lo suce-
sivo, sus vacaciones en otros puntos,
tales como Francia o Italia?

—Concretandonos a los turistas de
procedencia inglesa, éstos seguiran vi-
niendo a Espafia y muy en especial a
Mallorca, Costa del Sol, Costa Brava y
a las Islas Canarias. ;Razén? Pues, la
pura tradicion, constancia e inercia. Lo
que puede ocurrir es que ahora, liberada
la barrera restrictiva o casi liberada, los
procedentes de la geografia de la libra
esterlina, podran escoger mejores «for-
faits», exigir mejores hoteles, venir no
una sino dos veces al afio en vacacio-
nes, aumentar sus consumiciones y pen-
sar con mas buenos augurios en la posi-
bilidad de adquirir su propio apartamen-
to o su terreno.

A ltalia y a Francia irdn también, co-
ma no, pero no iran alli por no venir a
Espafia.

Usted me ha preguntado, yo creo que
le he contestado, pero lo que es cierto
es, y en pregunta al aire queda, ;Qué se
hace con los mil y pico de establecimien-
tos hoteleros de la provincia balear en
los meses de Noviembre a Mayo? Me
he querido referir a los que no alcanzan
las cuatro y cinco estrellas. Pues el Fo-
mento de Turismo de Mallorca eleva
una mocién para que no se autoricen
mas nuevos hoteles que no superen de-
terminadas categorias, pero de nuevo
debemos preguntar a alguien: ;Y los mu-
chos que ya hay?

LLEL

JOAN RAMON BONET, NOVA CANCO
<LA PROMOCION DEBIERA SER
ORIENTADA HACIA EL TURISMO

DE INVIERNO=.

—A todo esto, ;qué opina el joven?

—Que quien realmente saldrd ganando
serd la pequeiia o pequefiisima empresa.
El turista inglés es, por lo general, tu-
rismo familiar. Rehuye los grupos, desea
alquilar un coche y hacer sus excursio-
nes por su cuenta, comprar, consumir en
el bar... No podia hacerlo con las cin
cuenta libras.

—Tua, implicado también en quehace-
res turisticos, ;como enfocarias la pro-
mocién de Mallorca en Inglaterra, qué
esi lo que presentarias allda de nuestra
Isla?

—Logrando una promocién unitaria y
desechando las promociones particulari-
simas. Se empieza a hacer asi, practica-
mente, canalizando la promocién a tra-
vés del Fomento de Turismo. Es preciso
llegar a la conciéncia de una unién total,
de un apoyo de cuantos se benefician
del fenémeno turistico. Prueba de los re-
sultados ha sido el éxito de la dultima
promocién en Estados Unidos, cuyos fru-

tos, a pocas fechas, ya se estan reco-
giendo. ;Qué presentaria de Mallorca?
La otra cara. La cara sin demasiado ce-
mento. Las playas que todavia no han
sido destrozadas. Lo otro, la experiencia
que tenemos, ya la quisieran para sf
Portugal o Marruecos o tantos y tantos
otros lugares que pueden convertirse en
serios competiuores.

Unanimidad. Rara avis.

Se nos ha hablado de <«impacto psi-
colégico», de «turismo selectivo», de
«nueva mentalidad promocional», de eu-
forias centradas o fuera de tono...

Y de que en el turismo, por muy in-
glés que sea, no todo lo que reluce son
libras esterlinas, ni son las restriccio-
nes legales lo Unico que no permite al
turista gastar mas de las cincuenta li-
bras —o sus equivalencias— de marras.
Claro, con todo esto, estdbamos —y es-
tamos— de acuerdo.

‘Se nos hablé también —y lo omitimos

en los textos, en evitaciéon de un encaje
inoportuno o de transcripcién dudosa—
de salas de juego necesarias, de «gogo-
girls» més ligeritas de ropa... de esas
minucias que tendremos que dejar pa-
sar por nuestro aro turistico si quere-
mos estar «in», al gusto —ma&s exigente
y responsable, aunque de menos reser-
vas mentales y morales— de la clien-
tela selecta y seleccionada, por la que
todos abogan.

Ya sabemos, pues, a que atenernos.
La oportunidad, tras la puerta; el conse-
jo, en el oido.

Ojo, vista y... a la libra.
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MIGUEL ANGEL MARTINEZ CAMPOS
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EMPRESA
UNIVERSIDAD

por Rafael Alcover Gonzdlez

(Conclusién)

El final natural y primordial de la Empresa es ganar dinero,
algo dignisimo y connatural a la naturaleza humana, que ha de
conseguir el pan con el sudor de la frente. Pero este mismo
principio es totalmente falso si se hipertrofia hasta el punto
de cerrar el camino a los demas, pues el empresario tiene una
funcién frente a la sociedad, a la que sirve y otra, mas espe-
cifica, frente a los que con él «son» su Empresa.

Practicamente todas las Universidades Norteamericanas tie- °
nen sus Facultades de Estudios Empresariales. Visité en 1960
las Universidades de Columbia en Nueva York, el Instituto Tec-
nolégico de Massachusetts y la Universidad de Harvard,: éstas
dos uGltimas en Boston, para adquirir una completa idea de en
qué forma se daban las clases de cienclas y técnicas empre-
sariales y cudl era su importancia. En las tres eran incalcula-
bles las realizaciones alcanzadas por la ayuda de las Empresas
mercantiles, bien directamente, bien a través de asociaciones,
Camaras o patronatos.

Porque las empresas necesitan a la Universidad para la
formacion de técnicos en todas las Ramas del actual saber hu-
mano, y en todos sus grados y escalones. No son solamente
las Facultades de Ciencias Empresariales las que merecen la
atencion y la ayuda de las empresas, sino todas las Facultades
y Escuelas Técnicas. Las Empresas no son indiferentes a la
formacién de los abogados, de los médicos, de los ingenieros,
de los veterinarios, de los economistas, ni siquiera de los li-
cenciados en filosofia y letras. A las Empresas les importa
mucho el nivel cultural de su ciudad, de su regién y de su na-
cién. Su ayuda continua a la Universidad ha de ser una de las
inversiones méas rentables de la Empresa. A largo plazo y sin
constancia concreta, ni en el diario ni en el mayor, de sus re-
sultados. Pero de una rentabilidad segura y elevada.

Hasta aqui la directa influencia, en el factor humano, de la
Universidad, que a todos los niveles le interesa a la Empresa.
Pero en un aspecto integral, ia Universidad no es solamente un
centro de formacién de técnicos y expedicién de titulos, sino
un templo de algo mucho més amplio y profundo, que es la
cultura. A la Empresa le interesa la investigacion y el avance
continuo de esta cultura, aiin en sectores sin ninguna relacién
directa con sus intereses concretos. Le interesa la investiga-
cién y la cultura en si mismas. :

La Universidad puede investigar problemas determinados
que una Empresa o conjunto de Empresas le plantee. La inves-
tigacion médica es vital para la industria farmacéutica y qui-
mica en general. La tecnol6gica es necesaria para toda la in-
dustria. Hasta la de estudios geograficos es base de decisiones
importantisimas en la vida de muchas empresas. El empresario
se siente respaldado en sus decisiones cuando las.basa en es-
tudios efectuados por una solvente Universidad.

Pero los seminarios y los laboratorios no se improvisan,
y muchisimo menos los técnicos y los sabios que los dirigen
y en ellos trabajan. Ni la investigacion més concreta sobre el
asunto méas determinado puede llevarse a cabo, si en el centro

correspondiente no hay una continua labor de investigacién
pura, que mantenga al dia todos los principios y perfectamente
entrenados a todos los que han de intervenir.

Pot esto es siempre rentable para las Empresas el cola-
borar para mantener en plena.forma investigadora y docente
a las Universidades. Por esto es frecuente, diario, el donativo
de las Empresas Norteamericanas a las Universidades, para in-
vestigacion, sin concretar cuél ni en qué sentido.

Y la Universidad necesita de la Empresa en esta unién in-
tima de ambas dirigida hacia un ideal de bien comun superior,
en la que cada una conserva su independencia en su campo
propio. Contando solamente con los medios que el Estado pue-
de darle, dificilmente podra llegar a las alturas’técnicas que
la Empresa necesita. Si la Empresa ayuda econémicamente a la
Universidad, ésta’ debe sentirse orgullosa de ello, pues es un
reconocimiento explicito que los hombres practicos que pro-
ducen hacen de la importancia y la necesidad de los hombres
que investigan, que ensefian y que teorizan.

Y hay otro aspecto en el que la Universidad necesita aiin
mas, si cabe, a4a Empresa, porque su finalidad fundamental es
formar personas conscientes de su capacidad, dirigidos hacia
el éxito, hacia el servicio de la comunidad; si en la misma
puerta de la Universidad se abre el abismo de la falta de tra-
bajo, de la colocacién inferior al titulo, de la competencia bru-
tal. que rebaja los ingresos a limites minimos, la Universidad,
por muy sabios que sean sus graduados, ha fracasado rotun-
damente. Y son las Empresas las que, en mayor porcentaje,
deben y pueden incluir en sus cuadros a los universitarios. Pero
solamente la empresa que vive su unién con la Universidad
para fines superiores comunes, sera la que confie plenamente
en los universitarios, que habran sido formados en un ambiente
y con unos métodos que les hara tiles, desde un principio, a
la marcha de las Empresas.

Y asi la Universidad necesita en un tercer sentido a las

Empresas. Una ensefianza excesivamente técnica crea unos ti-
tulados que tardan luego quizés afios en <«bajar» al plano de
actuacién en que han de moverse siempre las Empresas. Son
frecuentes en nuestro pais las lamentaciones al respecto. Las
distancias a recorrer: son ain largas, pero hay muchas espe-
ranzas. ‘
No hace ain muchos meses un verdadero capitdn de in-
dustria, self made man cien por cien, insistia cerca de su mas
intimo y antiguo colaborador para que se diplomase, como otros
miembros de la direccion de la Empresa, en el Instituto de Es-
tudios Superiores de la Empresa. Y ofrecia para ello retrasar
en un afio sus pasos hacia el bien ganado descanso. Que la
Providencia variase sus planes llamandole a la tnico definitivo,
no resta que el espiritu de aquel empresario estuviese encau-
zado, pese a no tener formacién universitaria, por los verda-
deros caminos.

Afortunadamente no es (nico su caso en Mallorca. La idea
de la unién Empresa-Universidad empieza a tomar cuerpo cuan-
do ésta ultima es atGn muy incipiente. Esperemos que, con el
esfuerzo de todos, en equipo, lleguemos a avanzar en unas rea-
lizaciones que tanto nos interesan.
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DELEGAR Y
RESPONSABILIZAR

Distinguido amigo:

Hay un cuento de Dickens que precisa la tdctica que
utilizdé un maestro de escuela con un muchacho que era bastante
indisciplinado. Se le responsabilizé del "apadrinamiento" de un
pédrvulo (costumbre bastante conocida en los colegios ingleses)
para instruirlo, educarle y cuidarle con sus compaiieros. Ante -
esta carga de atencidémn, nuestro caballero en cuestidén no tuvo -
mds remedio que cambiar, ya que el pdarvulo al empezar a compli-
carle la vida obtuvo ese grado de responsabilidad necesaria pa-
ra que se pueda operar una transformacidn.

La ventaja tradicional del organigrama es que suele
fijar trabajos y responsabilidades, la desventaja puede ser el
que nos lleve a una estatificacidén de la labor que impide una -
auténtica dindmica, para eso el jefe debe "arrastrar" toda la -
"jilusién de la accién emprendida y de los objetivos cumplidos".

Ocurre que a veces por efectos de una ansiedad jus-
tificada, el jefe se suele saltar el organigrama tomando deci-/
siones que entran dentro de un radio en el cual hay un hombre y
su respomnsabilidad, el cual al ignorar la medida y observando -
una toma de decisiones que no comparte, puede llegar a no iden-
tificarse con la problemidtica, en cuyo caso ya podemos empezar
a ser conscientes de que umn actor ha pasado a ser mero especta-
dor.

"El cortocircuito"” no es sélo un giro eléctrico,sue
le ser también el efecto repetido cuando a espaldas del respon-
.sable se toman decisiones que afectan a su dindmica, y de las -
cuales se entera sélo ya en sus resultados.

El cuidar que en nuestras empresas se operen los me
nos cortocircuitos posibles, aparte de demostrar el respeto que
nos merecen nuestros colaboradores, es la mejor forma de consta
tar los resultados de un trabajo, que del principio al final es
té guiado por un espiritu de equipo, pero que sin interferencias

. siempre se pueda localizar a su auténtico promotor.

Hasta mi préxima. Sinceramente.
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—-"Se esta organizando en Baleares la primera agrupacion de empre:-
sas de servicios para asistir a unos cuatrocientos industriales.
Aparte de la garantia que supone el surtirse de servicios en agru-
pacién el giro de negocio se localiza en los 80 millones de pesetfas.

R

— ASIMA, ha ordenado el estudio de una bo!‘saéde stub-contratacion
para Mallorca y Menorca. En funcion de los resultados se: tratard
dicha implantacion. :

— FEn los proximos cinco afios Mallorca contara ‘eon el mayor impul-
so de su historia en viviendas protegidas. La politica de forzar a la
expropiacion cuando se precise se perfila como un elemento base
para conseguir viviendas sociales.

— Dos entidades conocidas v bastante dispares de Mallorca, La Poli-
clinica «Miramary, v el R. C. Deportivo Mallorca, utilizardn una po-
litica empresarial para su desarrollo.

- Fl Club de Dirigenteé de Marketing. de Baleares, tomara forma
dentro del mes de Febrero y estardn representados los principales
comerciantes e industriales del Archipiélago.

— 21.000 metros cuadrados tendra la factoria donde TEJEDOR, S. A.
de Felanitx, preparard sus famosos-embutidos y estard instalada .
en el Poligono Industrial LA VICTORIA.

— En el premio «Ciixdad de Palmay» de Economia solo se presentaron
dos trabajos. (Estamos mal de prospectores econémicos).

— D. José Martin Blanco, Doctor en Derecho y Profesor de la Escuela
Técnica Superior de Arquifectura, desarrollara una conferencia en
Palma dentro del mes de Febrero sobre «FUNCION: SOCIAL Y
ECONOMICA EN. EL PLANTEAMIENTO: URBANISTICOw.

— Tras una €época de vacas flacas,; los avicultores vuelven a respirar
profundamente. Lo anecdoético es que de una situacién de precios
insuficientes vamos a rebasar el tope de las 56 ptas. el kg. de carne
de pollo que tiene establecido-la CAT. Llegado este momento:la co-
misaria lanzaria sus crecidas reservas al mercado: La ley del pén-
dulo.

— El nuevo presidente de las Cortes podrd demostrar sus dotes de
moderador y encauzador con los nuevos proyectos de ley que van
a hacer acto de presencia en aquéllas: Proyecto de ley sobre pro-
duccién de seguros privados, ley de Educacién, Sindical y Presu-
puestos. Son: numerosas las enmiendas. a' dicho proyecto pues, al
parecer, el proyecto de presupuesto tiene una enmienda 'a la totali-
dad del mismo. Es posible que se desconfie de un presupuesto des-
figurado por los créditos extraordinarios.
A Ua
o
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CREDO DEL HOMBRE MODERNO

CREO que una onza de hechos vale mas que una tonelada de
charla.

CREO que ha pasado el tiempo de pegar punetazos sobre la
mesa Yy que es mejor una gran idea que un gran puinetazo.

CREO en la fuerza constructiva de los pensamientos creadores.

CREO que las voces altas son falsas y que las palabras suaves
estan cargadas de fuerza y sinceridad.

CREO que es mas importante saber escuchar que saber hablar.
CREO en el poder del coraje, de la confianza y de la amistad.
CREO en el poder radiante de una sonrisa.

CREO en el trabajo dificil. |

CREO en llevar la frente y el entusiasmo alto.

CREO que el éxito estéd en las alturas.

WILFRED PETERSON




LA AMISTAD:

ARMA DE DOS F

OS

por Enrique de Pedroso

Seria presuntuoso para no decir im-
posible, el pretender fijar unas nor-
mas de conducta que sirvieran, a ma-
nera de cddigo, para determinar los
principios y limites a que deben su-
jetarse vendedor y cliente a través de
la relacién humana de su diario en-
frentamiento. El tdnico objeto que por
consiguiente persigue este articulo es
el de exponer algunas consideracio-
nes sobre un factor poco discutido,
pero que a veces juega un papel im-
portante en la psicologia de la venta,
como es el de la «amistad», y analizar
algunas de las ventajas y peligros del
respectivo uso y abuso de este senti-
miento cuando interviene en el trato
comercial.

VENTAJAS DE LA AMISTAD

Todos habremos experimentado al-
guna vez la satisfaccién de haber
franqueado la puerta de un «inaccesi-
ble» Director Comercial, Gerente, 0
Jefe de Compras, tras haber salvado
previamente los obstdculos de una re-
celosa recepcionista, o de un abulico
ordenanza, gracias a una amistad per-

sonal, o a la presentacién que nos fa-
cilité un amigo.

Una vez traspasado el umbral de
esa puerta, mi consejo al vendedor
bisofio seria sin embargo que se olvi-
de de la llave que se le abrié y no co-
meta la frecuente torpeza de suponer
que aquella misma llave le pueda fa-
cilitar el camino hacia el anhelado pe-
dido, lo cual pese al grado de cordia-
lidad de la acogida, le induciria sin
duda a un lamentable error. Poco o
nada ha de contribuir hacia el éxito
de nuestra gestién la fortuita circuns-
tancia de las relaciones personales
que nos hayan brindado una entrada,
sino. nuestra propia habilidad 7y
acierto en argumentar las cualidades
y meéritos de nuestro producto o ser-
vicio, en funcién de¢ su aprovecha-
miento por parte del usuario en pers-
pectiva; en una palabra, nuestra «pro-
fesionalidady.

Ocurre a menudo que a través de
un trato mds o menos prolongado en-
tre comprador y vendedor surge esa
amistad que define el diccionario co-

35

mo «afecto mutuo, puro y desintere-
rado» y que permite que nuestra pro-
saica labor se desenvuelva en un gra-
to ambiente de mutua confianza, sim-

i patia y comprensién. Debemos, no

obstante, advertir que tales amista-
des, fraguadas en este d4mbito de inte-
reses comerciales, son por este mis-
mo motivo mds vulnerables y quebra-
dizas que en aquellas que nacen de
una comiin vecindad, relacién social,
asociacién deportiva o cultural, etc.,
siendo por lo tanto preciso extremar
el respeto y la consideracién miituos
para que contintien discurriendo por
cauces de la méxima ejemplaridad y

_correccion. i

Puede esto parecer una exageracion;
como asi también aquel adagio inglés
que dice «la familiaridad engendra
desprecio», pero no lo es ciertamente
si nos paramos a reflexionar sobre
las consecuencias de una amistad mal
entendida, como es el caso en los
ejemplos que siguen:

PELIGROS DE LA AMISTAD

Recuerdo en este punto a cierto co-
lega quien tras haber conseguido al
fin ganarse el benepldcito y el primer
pedido de un nuevo cliente, comento
con imprudente jactancia «ya come
de la mano». El trato entre vendedor
y cliente adquiri6 en efecto cada dia
mayor franqueza, alcanzando un gra-
do de camaraderia que dioc paso al
tuteo, al copeo, y a que ambos salie-
ran juntos a compartir ratos de di-
versién y juerga. Durante algin tiem-
po todo anduvo llanamente y sobre
ruedas, hasta que llegé un dia en que
el cliente le pidi6 a su «amigo» un
trato de especial favor que éste no
estaba en situacién de concederle. En
la acalorada discusién que siguié am-
bos personajes intercambiaron no so-
lamente reproches, sino también ofen-
sas personales que dieron lugar a una
ruptura total entre ambos y por ende
entre sus empresas respectivas.

Los riesgos de una amistosa con-
fianza entre vendedor y cliente, dan-
do lugar a presiones irrazonables, son
frecuentemente del tipo siguiente:
Por parte del vendedor

Excesiva insistencia en colocar un
producto que el cliente no desea.

Forzar un aumento en la cuantia o
volumen del pedido.

Intentar que le sean reveladas las
condiciones de un competidor.

Por parte del cliente

Pedir descuentos superiores a los
habituales o autorizados.

Dilatar los plazos de pago.

Pretender a una preferencia en el
turno de suministro, irrespectiva a la
fecha de pedido.




E: vendedor puede hacer mucho
para evitar tales males si demuestra
poseer un sentido de correccion y
una firmeza de caracter que no son
en absoluto incompatibles con la ama-
bilidad y la cordialidad de su trato.
Para que estas cualidades se eviden-
cien mejor, le conviene disciplinarse
a pensar con respeto en quien ejerce
las funciones de compra incluso en
el caso en que tal persona no poseye-
ra los atributos para merecerlo. De
esta manera tendrd mucha mayor sin-
ceridad y autenticidad la conducta
que le conviene mantener en sus en-
trevistas.

Concluiré con el relato de una expe-
riencia personal en la que una bien
intencionada amistad se interpuso co-
mo factor negativo en la resolucién
de una operacién comercial.

Cuando hace muchos afos inicié

semanas mdas tarde. En la segunda
entrevista tampoco pudo formalizar-
me el pedido, por no estar todavia
aproba:io el presupuesto de la nueva
campana.

No quiero aburrir al lector, refi-
riéndole en detalle lo ocurrido en
otras varias visitas que . hice a este
seflor en los mese sucesivos y que die-
ron lugar a otros tantos desplaza-
mientos. Llegd sin embargo el dia en
que tras esperar en vano alguna no-
ticia confirmatoria, opté por hacer un
iltimo intento y dejar luego de ase-
diar a mi indeciso amigo. Con aire
preocupado se adelanté él a decirme
que mi asunto se habia demorado de-
masiado, pero que recordaba muy
bien la promesa que me habia hecho
;" que no era hombre que faltara a su
palabra. Una vez informado nueva-
mente de las tarifas, me reservé una
pagina en el siguiente numero, dispo-
niéndose acto seguido a telefonear a

cion, distribucién geogréfica, etc.

A medida que fui elaborando la
justificacién de tal proceder me con-
templaba el viejo amigo con mirada
aténita, y al final se produjo un inco-
modo silencio. Sali de alli farfullando

" una torpe despedida y una vez en la

calle me entraron ganas de darme a
mi mismo de patadas, no solamente
por haberme dejado llevar por lo que
parecia ridicula quijoteria, sino por
el temor de haber herido a aquel
bondadoso caballero en sus mds no-
bles sentimientos.

Pasé muchos ratos malos en los
dias que siguieron, recordando a ca-
da momento de aquella ultima entre-
vista; ratos en que me asaltaban to-
da clase de dudas sobre si habia
obrado bien o mal. La respuesta me
llegé finalmente, a los seis meses, con
un pedido en firme de aquel anun-
ciante por todo un ano de publicidad
a color, cuya orden fue luego amplia-

EL VENDEDOR DEBE DEMOSTRAR SENTIDO DE

CORRECCION Y FIRMEZA DE CARACTER.

mis gestiones como vendedor de es-
pacios publicitarios en una importan-
te revista, decidi visitar primero a
aquellas firmas en las que contaba
con algun amigo o conocido, esperan-
do que la oportunidad de practicar
mis aptitudes ante caras familiares
me serviria a modo de entretenimien-
to, para cobrar asi mayor aplomo y
seguridad antes de lanzarme al trato
- con extrafos.

Entre aquellas amistades (2 mis
primeras visitas habia un sef.or de
avanzada edad, viejo amigo de la fa-
milia, Director Comercial de una gran
empresa de productos de consumo,
quien me recibié con aquella amabi-
lidad y cortesia a la antigua que en
€l eran caracteristicas. Tras escuchar
-con bondadosa expresion y sin apenas
interrupcién alguna mi bien aprendi-
do disco, me prometié destinar algun
anuncio al medio que le proponia,
ofreciéndome volverle a visitar unas

su Jefe de Publicidad para la prepa-
racién del anuncio correspondiente.
Pese al mucho tiempo y a los es-
fuerzos que habia invertido en la con-
quista de este cliente, y a las ganas
que sentia de apuntarlo en mi haber,
comprendi al momento que ese anun-
cio no lo podia aceptar. Me soné a ex-
trafla mi propia voz. cuando intenté
lo mejor posible explicarle a ese ca-
ballero que renunciaba a su encargo,
por constarme que no habia sabido
interpretar la verdadera finalidad de
mi gestion, la cual no era la de sa-
carle un anuncic de compromiso, 0b-
tenido por razones de amistad, sino
de someter a la seria consideracion
y al estudio de su empresa una pro-
puesta de publicidad en un medio de
gran difusién y prestigio, plenamente
idéneo para sus productos, segin que-
daba demostrado por los andlisis cua-
litativos de audiencia que le habia
proporcionado, informe de penetra-

da con la publicidad de lanzamiento
de otros productos y continuada en
afios sucesivos. El amigo habia com-
prendido.

La recomendacién -0 consejo que
resalta de estos y otros ejemplos que
he conocido es que debe prevenirse
el vendedor contra cualquier circuns-
tancia de relacion personal que pue-
da desviarle del camino de su obje-
tivo primordial.

No cometamos el error de sentir-
nos satisfechos o engreidos con nues-
tra elocuencia y bien dotada persona-
lidad en presencia de nuestro cliente.
Poca cosa habriamos logrado si al fi-
nal de nuestra visita su unica refle-
xion fuera: «jQué simpdtico es el ven-
dedor X!», cuando en realidad nues-
tra victoria debe consistir en la afir-
macién: «jQué interesante y benefi-
cioso para mi empresa ha de ser el
producto (o servicio) ofrecido por el
Vendedor X, LO QUIERO!».

Callezes L. Coxzzens

Canteria en Piedras Calizas, Marmoles y Areniscas

C/. Francisco Suau. 1-3-5-7y C/. Ausias March, 2-4-6 :-: Teléfonos 253040 - 41 y 250796

Palma de Mallorca
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GRBGREBEE

por MICHEL ROUART

(TRAD. Y ADAPTADO DE "VENDRE", PARIS)

ORIENTACION

He aqui un interesante articulo que nos pone en con- f
tacto con la venta a domicilio en la vecina Francia, con
sus porcentajes de aumento gradual y la idea de crear
una_asociacion de este tipo de ofertantes, para dar mayor
agilidad y moralidad a la firma de oferta y al vendedor.

La venta a domicilio constituye en
Francia un medio de distribucién na-
da desdefiable. Su cifra de ventas,
aue en 1965 alcanzaba los 2,8 miles de
millones, aumento un 8 % en 1966.

Un 50 % de las compras de auto-
moéviles, mdquinas de coser y de con-
feccionar géneros de punto se realiza
por este procedimiento. El porcenta-
je se eleva a 70 para las enciclope-
dias, a 30 para los electrodomésticos
y a 10 para los libros.

Algunas empresas —y no las de me-
nos importancia— recurren a este ti-
po de distribucién: Citroen, Peugeot
y Simca, en automdviles; Arthur Mar-
tin, Electrolux, Frigidaire, Philips,
Thermor, Schneider y Singer en elec-
trodomésticos; Hachette, Larousse,
Quillet y Rombaldi, en la edicidn, etc.

Otros ramos —seguros, vinos, teji-
dos y relojeria especialmente— ha-
llan también en la venta a domicilio
3n§ salide de considerables posibili-

ades.

Desde 1875, en que Singer comenzo
a enseiiar 2 domicilio el uso de la ma-
quina de coser, esta modalidad de
venta no ha cesado de desarrollarse,
singularmente por lo que hace a los
productos y servicios que requieren
explicaciones detalladas o demostra-
ciones.

PARA COLMAR LAS LAGUNAS DE

LA DISTRIBUCION

La venta a domicilio cuenta con ba-
zas importantes. Es notoria la insufi-
ciencia del aparato comercial en algu-
nas regiones francesas, principalmen-
te en zonas rurales y nuevos nucleos
urbanos. La venta a domicilio permite
llegar al consumidor aislado, lo mis-
mo que al de los arrabales y ciuda-
des residenciales. -

Si el vecino de una urbe disfruta

de la proximidad de tiendas, escati-
mard sus desplazamientos a causa de
las aglomeraciones en el centro de 13
ciudad. Ademds, sus ratos libres pue-
den no coincidir con las horas en que
los comercios estan abiertos. .

Por otra parte, la venta a domicilio
posibilita el examen y demostracién
de la mercancia sobre el terreno (po-
dréd el vendedor, por ejemplo, mos-
trar ciertos procedimientos de maqui-
llaje), la discusién de las condiciones
en que se recuperard el material -usa-
do y la negociacién de las relativas al
crédito.

Hay que afiadir a estas ventajas un
servicio de calidad y precios competi-
tivos. La mayoria de las empresas
que venden directamente al consumi-
dor seleccionan sus vendedores con
arreglo a criterios rigurosos y les pro-
porcionan una formacién avanzada no
s6lo en relacién con los productos en
si, sino también con la manera aGe
aconsejar a la clientela.

MALA REPUTACION DEL
VISITANTE DOMICILIARIO

La venta a domicilio no goza entre
el publico, por lo general, de buena
opinién. siquiera una reciente encues-
ta de ETMAR sefiale que un 77 % de
los consumidores reconocen sus ven-
tajas.

Abusos cometidos por algunos co-
rredores faltos de escripulos que,
aprovechdndose de las dificultades de
control, intentan explotar la creduli-
dad ajena, explican la mala reputa-
cién de los vendedores a domicilio.

Y sin embargo, no es sino una mi-
noria la que actia asi. De todas las
quejas denunciando métodos comer-
ciales abusivos, tan solo 1,5 % se re-
fieren a la venta a domicilio, y 1a casi
totalidad de las criticas recae sobre
un escaso numero de articulos bien
definidos, en particular vinos y teji-

37

dos. Conviene subrayar asimismo que
algunas reclamaciones provienen de
consumidores deseosos de rescindir
contratos debidamente formalizados.

Uno de ellos, que habia iniciado la
compra de una coleccién de libros,
pidié el reembolso al cabo de seis me-
ses.

LA VENTA A DOMICILIO TENDRA
TAMBIEN SU OFICINA DE
COMPROBACION DE PUBLICIDAD

La necesidad de dar a conocer me-
jor esta modalidad de venta, de crear
vinculos entre las empresas que ven-
den a domicilio y los consumidores,
protegiendo a unas y otros, justifica
la creacién en 1966 de la Asociacién
para la Venta y Servicio a Domicilio,
que preside Jacques Ehrsam, Presi-
dente-Director General de Singer.

Agrupando unas veinte de las mais
importantes sociedades, se propone
actuar en conexién con los poderes
publicos y las uniones de consumido-
res, a fin de poner de mamifiesto la
importancia y ventajas de la venta a
domicilio.

Una de sus primeras iniciativas es
la elaboracién de un cdédigo de é€tica
profesional que obligard a las empre-
sas adheridas.

Cinco principios informardn la ac-
tuacién de sus miembros.

— Desarrollo de las ventas gue lleve
consigo aumento de produccién y me-
jora de precios y calidades.

— Calidad de los productos: todo
aquel que no dé completa satisfac-
cién se admitird en devolucién segiin
105 t’érminos de la garantia o se can-
jeard.

— Servicio personalizado para aten-
der mejor al consumidor.

— Integridad: se dar4d prioridad al
interés del consumidor.

— Demostracion, presentacién y
puesta a examen sobre el ferreno, se-




gin los productos.

Las reglas que se comprometen a
respetar versan en esencia sobre es-
tos puntos:

— Descripcién leal de los productos
y clara especificacién de las condicio-
nes de venta.

— Concesiéon de tiempo al cliente pa-
ra que decida, sin someterle a presion
alguna con el fin de arrancarle la fir-
ma.

— La cortesia como regla equipara-
ble a la consideracién de las necesi-
dades del cliente.

— No invocacién de consideraciones,
referencias o patrocinios inexactos.
— Nulidad de toda venta que no res-
pete los procedentes criterios; las

arras o el importe se reembolsarin
al cliente tras encuesta objetiva de la
Asociacién para la Venta y Servicio a
Domicilio.

La Asociacién proyecta, por otra
parte, suministrar informacién a la
Prensa y a los consumidores. En las
revistas femeninas aparecerdn articu-
los instruyendo sobre lo que ha de
hacer el consumidor visitado a domi-
cilio y proporciondndole criterios pa-
ra reconocer a los vendedores dignos
de confianza.

Con independencia de la reglamen-
tacion elaborada actualmente por la
Direccién Interior de Comercio y Pre-
cios, la Asociacién tomard importan-

rar la profesién de corredor a domi-
cilio.

Las personas que se consideren le-
sionadas en sus intereses seran asisti-
das por un servicio que correra con
los gastos de procedimiento y pondra
a su disposicién abogados especiali-
zados.

Al crear este organismo cuya actua-
cién entronca en cierto modo con la
de la Oficina de Comprobacién de Pu-
blicidad en el dmbito de la publicidad
de Prensa, la Asociacién espera pro-
mover mejores relaciones entre con-
sumidores, vendedores y f abricantes
para que la venta & domicilio ocupe
el lugar que le corresponde en el
complejo de la distribucion.

EN BARCELONA,
CONGRESO
ESOMAR 1970

0 |M

La Asociacion Europea para
los Estudios de Opinién y de
Mérketing (ESOMAR), ha fi-
jado, como tema central del
Congreso 1970, el de «Las
aplicaciones practicas de los
estudios de mercados». Los
organizadores del Congreso,
que se celebrara en Barcelo-
na del 6 al 10 de septiembre,
han solicitado de cuantas
personas estén directamente
interesadas en los estudios
de mercados envien sus co-
laboraciones, preferentemen-
te sobre temas relacionados
con las aplicaciones préacti-
cas de los estudios de mer-
cados en el marketing, com-
nrendiendo todos los aspec-
tos del marketing: planifica-
cién comercial, desarrollo de
los productos, merchandising,
etcétera, la utilizacion de los
estudios del mercado para la

tes medidas para moralizar y avalo-

INAUGURACION

En la Escuela Superior de Ges-
tién Comercial y Marketing tuvo lu-
gar la inauguracion del curso 1969-
1970, que presidié el Principe de
Espafia, D. Juan Carlos de Borbén

I y al que asistié el ministro de Co-

mercio, Sr. Fontana Codina. La lec-
cién inaugural del curso fue pro-

Comercio, Sr. Fernandez-Cuesta
Illana, quien diserté sobre el tema:
«Promocién de las exportaciones».

«El conformismo comercial —di-
jo el Sr. Fernandez Cuesta— es un
cerrojazo al desarrollo. Una buena
politica de exportacién es garantia
de una buena politica de desarro-
1lo».

Afirmé que Espaiia lleva un re-
traso de cerca de 100 afios en su
politica de penetracién en los mer-
cados externos.

«Es preciso exportar —dijo—, pe-
ro no sdlo para nivelar la balanza
comercial, sino porque proporciona
una fabulosa propaganda frente al
consumidor interno. Es necesario
establecer planes serios de penetra-
cién y conquista de mercados. Pe-
ro esto no es posible sin una esta-
bilidad adecuada de los precios in-
teriores. S6lo cuando consiga que
los intereses de los exportadores
coincidan con los de la economia

publicidad, las aplicaciones

nacional habremos conseguido pisar

nunciada por el subsecretario de

practicas en materia de ser-
sicios (finanzas, turismos, se-
guros...), las aplicaciones en

dios con vistas a mejorar las
comunicaciones en terrenos
tales como la educacién, la

estas exposiciones deberan
dirigirse a la Secretaria Cen-
tral de ESOMAR, 17 rue Ber-

los productos industriales y televisién, la radio, la publi- ckmans, Bruselas 6, Bélgica.

las aplicaciones de los estu-

cidad, etc. Las propuestas de

Consultin de arketing '

Todos los mlércoles de 9 a 14 (a horas convenidas) nuestro Director atiende consultas
particulares de tipo comercial, econémico, administrative, financiero, estudio de promaociones,
estudio de remuneraciones al personal, organizacion, etc.

Este consultorio estara abierto a todas aquellas personas que acrediten su condicion de
industriales o comerciantes, relacionados en una u otra forma con la economia de nuestras islas.

38

terreno firme —concluyé el sefior
Fernandez-Cuesta—. Entre tanto,
nos desplazamos en arenas move-
dizas».

Teléfono 223823




Principales
cotizaciones
en

JUEVES, 22 ENERO 1970

Deuda Amortizable 4 por cien 1950 116,00
Deuda Amortizable 4 por cien 1951 .... 118,00 - . QuIMICAS
Deuda Amortizable 4 por cien 1953.... ceanen 116,00 e e ind i 7
Deuda Amortizable 3,5 por cien 1951 . i 106,50 o L E S e TS fohan
Deuda Amortizable 4 porcien 1949...... . 104,00 Papeleras Reunidas..... W 2
Cédulas Inversiones 4,5 por CIeN cccveurnen . 101.75 Espafiola de Petréleos... Tl 574,00
Instituto Nacional de Colonizacién . g
Reconstruccién Nacional .......... . 109,00 SIDERURGICAS
RENJF.E.civicivieinsors . - 107,00
Banco Hipotecario Cédulas 4 por ci ‘ — %
Esnto Hiboleeavia Cadulas 4.5 A. . R 100,00 :Iut:ﬁi:iro;:o;;ec\é|zcaya-::.........‘......................:. :3(;.38
Banco Hipotecario Cédulas 4,5 B. Ve T 99,00 Construccién Naval ... : 95.00
Banco Hipotecario Cédulas 4,5 C........... 98,00 Duro Felguera 104,00
Banco Hipotecario Cédulas 4 por cien FLAS.Aerereooios 347'00
Crédito Local, Interprovinciales.. 101,00 Flnanzauto i 815:00
CrEIEOITOCAL FINOTRS ... oovaieamvienctomaranssnsnunsnussnssmsrie 101,00 Material y Construcclones
Metaldrgica Santa Ana........ 161,00
OBLIGACIONES S.EA.T.
Hidroeléctrica del Chorro.......
Hidroeléctrica Espafiola. . 92,00 FRIEHLES :
iberduero..... Ratese . ¥ 88,00
Saltos del Sil ............. 4 75,00 ;:r,fcsé‘ i ;?;'gg
Sevillana de Electricidad .. 82.00 NDEACCE. . acioiiinonn s nass T y
Duro Felguera.....,
Dow Unqulnesa. o 67,00 VARIOS
EXPioebsis 83 00 C.AMPSA........ 310,00
K Cartera de Tftulos “Cartisa” .. 545,00
ACCIONES Galerfas Preciados.... aana 595,00
BANCOS General de Inversiones .
Industria y Navegacidén 155,00
1.075,00 Metropolitano de Madrid . . 225,00
1.170,00 Tabacalera........ evssmeReERRRNSES, o 242,00
Banco Popular Espafiol . 1.399,00 Telefénica Nacional .. 280,00
Banco Europeo de Negocios Y 415,00 La Unién y El Fénix. 1.020,00
Banco Central.........coecevneneee vese 1.400,00
Banco Espafol de Crédito. 1.070,00 - FONDOS DE INVERSION
Banco Exterior de Espafia... 590,00
Banco Hispano Americano., 1.071,00 Eurovalor....... 2.228,32
Banco Ibérico.........ccccvnuuu... » 983,00 Eurovalor 2.... 522,59
Banco Mercantil e Industrial.. 995,00 Crecinco...... . 494,62
Banco Rural y Mediterraneo inespa. a 2.313,13
Banco de Santander....... 1.286,00 ° Inrenta... a5 1.673,62
Banco Urquijo........ . 1.185,00 Nuvofondo.. s 2.268,59
Banco de Valencia.......ccsune 1.605,00 Fontisa : - e  1.,038,70
Fondiberia .. " . Tep 1.313,55
ELECTRICIDAD Rentfondo.. 624,72
Electra de Viesgo 239,00 DERECHOS DE SUSCRIPCION
Eléctricas Leonesas < :
F.E.C.S.A....... wou . 292,00 Banco Hispano.... 565,00
F.E.N.O.5.A A © 175,00 Banco de Blibao.. . 495,00
Hidroeléctrica 247,50 Banco de Vizcaya... . 580,00
Hidroeléctrica del Cantébnco ......... 240,00 © Banco de Santander ob 2 352,00
Hidroeléctrica Ibérica ‘*‘/BERDUERO” 331,00 Banco Zaragozana..... 5 695,00
Eléctricas Reunidas de Zaragoza 104,00 Bancp Espafioi de Crédito. 270,00
Saltos del Nansa......... % 139,00 Banco Exterfor.....cccccesevenns 240,00
Sevillana de Electrlcldad = 250,00
Uni6n Eléctrica Madrilefa... 225,00
Mercado de divisas
EBRO, Azlicares ¥y Alcoholes.. - 910,00
El Agulla...... . 397,00
General AZUCATEr ..o 204,00 Cambios oficiales del dia
INMOBILIARIAS Y CONSTRUCTORAS 22 1 70
Cantabria...... 195,00 1 Corona danesa 9,23
Cementos Alba.. 333,00 Délar US.A.: 1 Corona noruega 9,68
Dragados ¥ Construcciones.. ’ 1.025,00 10 y superiores 69,74 1 Marco finlandés 16,47
tnmoblliaria Alcazar.......... 320,00 1,2y56 69,60 100 Chelines austriacos 268,10
Inmobiliaria Metropolitana....... - 365,00 1 Délar canadiense 64,63 100 Escudos portug‘ueses .241 57
Inmobiliaria Urbls........ 430,00 1 Franco francés 11,89 1 Dirham 11,86
f}‘:g‘:z‘z" ;’:::E’;;‘;’;;I-a 50¢,00 100 Francos C.F.A, 22,8¢ 1 Cruceiro nuevo 11,61
a g 1 Libra esterlina 166,74 1 Peso mejicano 5,38
szn:r'\'l::r:g;: Metropoll- ana 7 g:g;g » 1 Franco suizo 16,13 1 Peso colombiano 2,87
R 100 Francos belgas 137,46 1 Peso uruguayo 0,17
MINERAS 1 Marco aleman 18,85 1 Sol peruano 1,09
100 Liras italianas 10,97 1 Bolivar 15,12
Minas de Rio Tinto ...... . 1 Florin holandés 19,10 1 Peso argentino 0,18
PONFETrada .....cceeerererssennsee 223,00 1 Coronsa, sueca 13,43 '100 Dracmas griegos 205,09
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CALENDARIO FISCAL

Bu lSAs (") CONTRIBUCION TERRITORIAL

Evaluacién individual (Cuota proporcional rustica) Dia 28

EXTRANJERAS (**) SEGUROS SOCIALES Y MUTUALIDADES

- (*) Texto refundido segun Decreto 2230/1966 de 23 Julio (B. O.°E. 10-9)
(**) Decretos 2342/1967.(8. O. E. 30-9-67) y 2187/1968 (B. O. E. 20-9-68)

para Febrero 1970

Dia 28

—Fl1 afio 1969 ha sido desilusionante para la Bolsa de
Londres. El indice de las acciones ha bajado en un 20
por 100. Y solamente al acabar el afno, el indice remonta
y desborda el 400.

—La masa de negocio en la Bolsa de Londres también
cedi6é. Y medida en la masa de emisiones de nuevos valo-
res, no pasé de 163 millones de libras. La mitad que
ern. 1968.

—La semana en las Bolsas extranjeras estuvo lejos de
tendencia brillante, ccmc se ve por las impresiones de
cierre de las principales.

FRANCFORT.—A pesar de que al principio de la sesién
lcs cambios ofrecieron mayor resistencia, volvié a llegar
al cierre ccn mayoria de retrocesos.

ZURICH.—Poco negocio y oscilacicnes de los cambios en
pequena escala. Scstenido el papel del Estado. Irregular
el sector extranjero.

PARI3.—Afluencia de demanda de origen extranjero, que
dio consistencia al mercado, con la excepcion de los valo-
res de oro.

LONDRES.—Fuerte retroceso en todos los corros, cau-
sadc pcr las realizaciones de beneficios.

NUEVA YORK.—Apertura equilibrada, pero con cierta
tendencia a la baja pasada la primera media hora de con-
tratacion. )

—Nuevamente volvié a languidecer la Bolsa de Nueva
York. E! problema reside en la inhibiciéon compradora
dsl publico, que prefiere esperar el discurso de Nixon de
fin de mes, antes que meterse en inversiones. Esto trae
una baja del indice Dow Jones hasta los 787,42. El dia 8
estaba a 802,07,

—LONDRES.--E1 oro alcanzé el dia 15 su precio méds
bajo, no sélo bajo el sistema del doble mercado, sino
desde la reapertura del mercado libre de esta capital, el 22
de marzo de 1954. En efecto, se han hecho operaciones
entre 34,775 y 34,90. No hay grandes ofertas. Pero tampoco
hay ccmpradores.

DEVALUACION DEL RUBLO

LONDRES. — “Rusia devaluard sustanciclmente

su moneda”, informan

fuentes fidedignas de la

City. Sin embargo, parece que esta devaluacion se

realizaré a largo plazo;

algunas fuentes sefnalan

como fecha tove un plazo de seis meses. Todas las
informaciones coinciden en que una devaluacion del

rublo es segura.

POSIBILIDAD DE UN ALZA DE
PRECIOS SIDERURGICOS

ITace tiempo que se venia
senalando la posibilidad de
una nucva alza de precios en
los productos siderurgicos
espanoles —afirma la revis-
ta “El Economista”—, ba-
sandose precisamente en la
diferencia de precios con el
extranjero. Parece ser que
esta subida se estima alre-
dedor del 10 por 100, y va a
ser realidad en plazo inme-
diato.

“Esta elevacion de precios
no hace sine plantear —afir-
ma la citada revista— de
nuevo el gran tema de las
opciones entre la industria
hisica y la transformadora,
y si estas opciones estidn ya
resueltas a favor de una si-
derurgia fuerte que sea ca-
paz de autoabastecer al pais,
falta conocer cémo se va a
solventar el problema de su
financiacién.”

ESPANA OFRECE UN CREDITO A IRAK

Fspana frata de ofrecer al Irak un crédilo de tres mil
quiniesptos millones de peseilas, segan se informa en me-
dioy economicos, A tal fin se han reanudado las conver-
sacien®s entre los representantes de ambOs paises, iniciadas
hace unos meses en Madrid, segin informa Eurtpa Press.

Il acuerdo de oferia comprende, enire olras cosas, la
construcecién de una fabrica de aziicar y la de una factoria
siderargica. .

D.

BOLETIN DE SUSCRIPCION

Crédito briténico

Las autoridades britanicas han
autorizado un ecrédito de siete
millones de libras esterlinas pa-

de____ afos. Profesion

ra la nueva fabrica de celulosa
que se construird en Navia (As-
turias), en la que Papelera Es-

Domicilio

Ciudad

Provincia

desea suscribirse a ECONOMIA BALEAR
PRECIO: 100 PESETAS (;6 NUMEROS)

panola participa con el 25 por 100
y Sniace con el 75 por 100.

LA CAPACIDAD DE LOS
ASTILLERCS ESPANOLES
MADRID.—La produccién espa-
nela del sector naval ha sido, en
el ano 1969, de 690.000 T. de re-
gistro bruto, segin una estima-
cién realizada por «Construnavesy.

E:sta produccidn coloca a Espa-

na en el sexto lugar del mundo.




noticias de

«LA. VICTORIA» PERTENECE
A PALMA

Después . del. altimo ensanchamiento
de la Ciudad, el Poligono Industrial de
«La: Victoria», de ASIMA, ha quedado ya
dentro del casco urbano de Palma de
Mallorca.

CLUB DE DIRIGENTES DE
MARKETING DE BALEARES

Como resultado de los contactos es:
tablecidos por el Director General de
ASIMA, D. Javier Macias con las fuerzas
vivas de Baleares, con la Camara de Co-
mercio, Indusiria y Navegacién por me-
dio de su Presidente D. Juan Frau y D.
Rafael Alcover, en el presente mes de
Enero de 1970 quedarad formado el Club
de Dirigentes de Marketing de Baleares.

Los principales objetivos de este Club
de Dirigentes de Marketing son. Promo-
cion de Técnicas de Mérketing, Forma-
cién de los jovenes en la profesion de
Vendedor y relacionarse con Organismos
internacionales de Marketing.

INAUGURACION DEL CENTRO DE
RECADEROS DE MALLORCA

El' pasado dia 28 de Diciembre tuvo
lugar la. bendicién e inaugiiracion' de las
nuevas - dependencias del Centro de Re-
caderos de Mallorca sito en la calle Gre-
mio  de Boneteros del Poligono Industrial
de «La Victoria».

Procedio a la bendicién de las nuevas
dependencias el Rvdo. D. Bartolomé Coll,
profesor del Seminario.

La  construccion ha sido realizada por
Ferrer Pons, Hnos., siendo autor del pro-
yecto el arquitecto D. Cosme Vidal y
aparejadores  D. Juan Gual 'y D. Sebas-
tian Segui.

A.SILM.A.

Ei Director-Gerente del Centro, D. Bar-
tolomé Gual Planas y los miembros di-
rectivos de esta Sociedad, que agrupa a

ASOCIACION
ISINDICAL DE INDUSTRIALES
DEMALLORCA

AnIRia

casi todas las Agencias de Recaderos de
la Isla (con un total de 41 agencias); re-
cibieron innumerables testimonios de sus
invitados.

Finalmente, los asistentes fueron cbhse-
quiados con un vino espaiiol.

Felicitamos al Ceniro de Recadercs de

Mallorca v en especial a su director de ARBOL DE NAV|DADv

la  sucursal del Poligono . Industrial de
«La Victorian, a quien deseamos muchos

“LE Precioso arbol navidefio. que, colocado
exitos.

en los terrenos del Poligono: «La Victo-

RENAULTA

furgoneta

PRECI(’) F.F.
<NTRADA
RESTO 36 MFSES A

0

TO’\/IAS DARDER HEVIA 5. A,

ria», representaba el sentir undnime ‘de
los industriales, incorporados en ASIMA,
en desear para todos unas Navidades
felices y un afio nuevo lleno de acierios.

HOMENAJE AL AYUNTAMIENTO
DE PALMA

El dia 22 de Diciembre, y con motivo
de haberse - cumplido durante el  afio
1969 el V. Aniversario de la Fundacién
de ASIMA, la. Comisién. Goordinadora de
esta Asociacién ofrecié un - almuerzo al
Excmo. Ayuntamienio de Palma, que tan-
to ha colaborade en que sea una reali-
dad el levantamiento :de los Poligonos
Industriales de «La Victoria» y «La Pazs.
Hizo el ofrecimiento’ el Presidente de la
Comisién - Coordinadora . de - ASIMA;  D.
Ramén Esteban Fabra. El Excmo. Alcalde
Sr. Alzamora estuvo. representado por el
Tte. de Alcalde Sr. Sureda Meléndez.

CENA ANUAL PARA LOS
COLABORADORES DE
ASIM.A.

El pasado dia 10 se celebro la cena

PALMA DE MALLORCA

anual, correspondiente al afio 1969, para
los colaboradores ‘de A.S.L.M.A., en un
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tipico restaurante de esta ciudad, al ob-
jeto de, como cada afio, informar de la
politica a seguir y los objetivos a des-
arrollar durante el presente afio.

Asisti6 especialmente invitado el De-
legado Provincial de Sindicatos Sr. May-
quez, que ocupé un lugar en la presiden-
cia que estuvo encabezada por el presi-
dente en la Junta Coordinadora de A.S.l.
M.A., D. Ramén Esteban Fabra, acompa-
fiado de su distinguida esposa; los
miembros de dicha Junta D. Damian Bar-
celé6 y D. Angel Palacios, y el Director
General de A.S..M.A., D. Javier Macias.

Estuvo presente todo el personal y co-
laboradores de los diferentes departa-
mentos de A.S.LM.A., asi como jardine-
ros, vigilantes y policias de los poligo-
nos de «La Victoria» y «La Paz», demos-
trandose la unién y el espritu de equipo
que reina en la Entidad.

AL HABLA
CON

LA

SRTA.
AMELIA

Antes de dar comienzo la cena anual
para los colaboradores de ASIMA, y tras
unas palabras de salutacién y consignas
del Sr. Director General de dicha Enti-
dad, se comunicé que la persona «Dis-
tinguida 1969» por los eficientes servi-
cios prestados a la empresa, era la Srta.
Amelia Segui Mari.

Aplausos, enhorabuenas y abrazos pa-
ra, luego, la asombrada sefiorita, en su
corto pero jugoso y emotivo parlamento,
dar las gracias por el obsequio con el
cual se pretende que posea un grato
recuerdo del acto y de la distincién.

Terminada la cena, la interrogamos ré-
pidamente:

—¢Cbémo entr6 en ASIMA?

—Después de sufrir unos examenes
psicotécnicos y psicolégicos.

—¢Muchas las participantes?

—Unas catorce.

—¢En qué fecha causo alta?

—Dia 2 de enero de 1969, en la Secre-
taria General de ASIMA.

—O sea que con un afo, «Distinguida»
ya.
—Asi parece.

—;Lo esperaba?

—No, por Dios. No sabia nada. ;No
vio mi asombro y mi emocién al recibir
la noticia? ' Hay emociones que no se
pueden fingir.

—¢Cudl es el trabajo que mas le gus-
ta hacer?

—~Quiza, redactar.

—:Y el que menos?

—Puede que escribir a maquina.

—;Qué opina de ASIMA?

—Que es una Empresa con dinamismo
y mentalidad de futuro.

—Digame un nidmero.

—El ocho.

—Un color.

—El verde.

—Un masico clasico.

—El de los ruidos... Wagner.

—Un cantante moderno.
—Tom Jones.

—¢Tiene novio?

—No.

e

Enhorabuena Srta. Amelia. Que el éxi-
to alcanzado, y bien merecido, le sirva
como estimulo para superarse y mejo-
rarse en sus actividades, en la sede de
las Industrias amigas: ASIMA.

unas normas

Cada fracaso en tu vida conviértelo en

para triunfar en la vida

Metodiza tu trabajo y aprovechards el tiempo.

Si no eres capaz de llegar donde pretendes. educa tu voluntad.
Lleva cada dia un proyecto nuevo a tu trabajo y ponlo en prictica.
No dejes para mafiana lo que puedas hacer hoy.

punto inicial de renovados esfuerzos.

No rehuyas la propaganda y la publicidad: en los negocios, los modestos pierden.

amww

U,

sk, el

A
-

g

SRR

confiandolo a

CENTRAL: Via Alemania, 17
LOCAL EMBARQUE: AIf. A. Ferrer, 1

Teléfonos 14335 - 16758
PALMA DE MALLORCA

*

BARCE

TRANSPORTES MONLLOR
RAFICO INDUSTRIAL Y COMERCIAL

LONA

Sancho de Avila, 113 - Teléf, 245-42-89
Tanger, 51- Teléfun_o 226-01-83

VALENCIA

TRANSPORTES MONLLOR
M AD
TRANSPORTES CAMPS

Héroe Romeu, 6 - Teléfono 25-74-35

RID
Juan de Urbieta, 4-Teléfono 251-22-76

ALICANTE

VIUDA JOSE POVEDA

Doctor Gadea, 7 - Teléfono 11-782

TARRAGONA

TRAFICO INDUSTRIAL Y COMERCIAL

Prat de la Riba, 12 - Teléfono 20-34-01

IB1ZA

JOSE RIERA
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Algunas de ellas, en Suiza y en otras partes, cuentan
con siglos de existencia. ¢Es esta edad respetable lo que
produce celos? A veces se oye por parte de mentes pesi-
mistas que su época ha acabado. Se dice que es la hora
de la concentracidn; de las grandes empresas que no tie-
nen necesidad de Camaras de Comercio.

El error es doble:

1° De creer que el futuro no pertenece nada mas
que a las grandes empresas.

29 De pensar que las grandes empresas no tienen
necesidad de Cdmaras de Comercio.

Tomemos por ejemplo los Estados Unidos —que se
puede admitir que marchan con una gran delantera so-
bre nosotros—. En ninguna parte las grandes empresas
son tan grandes y tan numerosas, pero en ninguna parte
también la pequefia y mediana empresa estd tan viva.
Simplemente el movimiento es alli mds acentuado. A
parte de las empresas dedicadas a la subcontratacién y
cuya dimensién puede permanecer estable, las empresas
nacen, se desarrollan o mueren sin cesar.

La expansién es una condicién de supervivencia. La
empresa debe crecer o desaparecer. La pequefia dimen-
sién es etapa indispensable y se puede medir la vitalidad
y dinamismo de una economia por el nimero de sus em-
presas pequefias y medianas. Una economia donde la ini-
ciativa no fuese posible fuera de los grandes grupos, seria
tan triste y desesperante como una economia totalmente
nacionalizada.

De manera que si las CAmaras de Comercio no fueran
ttiles nada mas que a las pequefias y medianas empresas,
conservarian su oportunidad. Pero son necesarias a todas
Jas empresas. Por supuesto que hay una multitud de ser-
vicios técnicos que ofrecen a las pequenas empresas, y
que las grandes pueden asumir por si mismas: Informa-
cién, documentacion, relaciones internacionales, etc., pero
las funciones de las Camaras de Comercio no terminan
aqui y estaria tentado de afirmar que su funcién prin-
cipal es otra. Como portavoz de la economia privada
ejercen una influencia no despreciable sobre la politica
econdémica y social de un pais. Este es en particular el
caso de Suiza, donde son consultadas regularmente para
todo proyecto de ley que tenga relacién con la vida de
los negocios y de las empresas. Esto va desde la reforma
de la constitucién hasta la politica comercial, pasando

por la investigacion cientifica, la fiscalidad, los subsidios
familiares, etc. Las Camaras de Comercio son también
un centro de iniciativa y de promocién regional.

¢Una gran empresa puede despreciar todo esto? Cuan-
to més grande es, mds se preocupa del medio que le rodea
v de la opinién publica. No puede abandonar completa-
mente el cuidado de la solidaridad profesional o interpro-
fesional. Sea internacional o no, tiene sus raices en al-
guna parte, a menudo en varios paises a la vez.

Las Camaras de Comercio,
instituciones venerables.

El caracter internacional de la gran empresa no dis-
minuye en absoluto el papel de las Camaras de Comer-
cio. Estas tienen relaciones mas alld de las fronteras.
Estdn llamadas a expresar su opinién sobre la politica
comercial, sobre los problemas de integracién, sobre el
régimen de patentes, etc., ya sea ante los érganos nacio-
rales o internacionales.

Cubriendo el conjunto, la CiAmara de Comercio inter-
nacional, emanacién de las Camaras de Comercio nacio-
nales, emite opiniones que son tomadas en consideracion.

El momento es de colaboracién al mismo tiempo que
de concentracién. A este respecto las Camaras de Comer-
cio son instituciones predestinadas. El porvenir las de-
para un inmenso campo de accion.

¢ Quiere Ud. exportar?

La Oficina Comercial de Espaifia en Nueva York, remite a
la Delegacion Regional del Ministerio de Comercio nueva
relacién de firmas norteamericanas interesadas en importar
de Espaiia los productos y mercancias que se citan:

Art. accesorios para pesca submarina; Calzado y bolsos
de cuero para Sefiora; Pinturas y cuadros artisticos al 6leo y
acuarelas; Correas collares de cuero para perros; Art. artisti-
cos de plata; Art. Artesania y Regalo en general; Bolsos, car-
teras cuero para Sefiora; Correas cuero, cuero artificial y me-
télicas para relojes; Marroquineria; Calzado para Caballero y
Muchacho; Art. hierro forjado; Confecc. Caballero y Sefiora;
Bolsos Piel y cuero Sefiora; Vinos de mesa en general; Bisu-
teria fina; Art. Regalo, decoracion, prendas confeccionadas,
objetos Boutiques; Albaricoques, orejones, peras y ciruelas
glaceadas; Muebles tipo espafiol y en general; Monturas pa-
ra gafas y lentes; Jugueteria en general; Joyeria; Confeccio-
nes cuero, antilope Sefiora; Muebles para nifios y en general;
Confecciones textiles para Sefiora y Nifios; Guantes de. cuero,
para Caballero y Muchacho; Marroquineria; Carteras, etc.;
Valvuleria y Griferia en general; Fregaderos de acero inoxi-
dable; Antigiiedades y reproducciones artisticas; Guantes go-
ma uso doméstico; Piezas y partes para muebles; Sombreros
para Sefora; Confecciones en cuero y antilope; Peines; Per-
cheros de madera curvada; Mantas y colchas; Perfumes, cos-
méticos; Maletas 'y articulos de viaje; Articulos Regalo; Bate-
rias cocina; Articulos para el Hogar; Vajillas; Objetos made-
ra, ensaladeras; Fornituras y accesorios metélicos para bol-
sos* Sefiora; Joyeria en oro (Cadenas, sortijas, medallas, pul-
seras...); Cierres de cremallera para vestidos y trajes; Articu-
los plateados y de alpaca para el Hogar, Servicios. de mesa;
Articulos plata de ley; Articulos religiosos, Regalos en made-
ra, etc. ;

Las firmas con sus direcciones seran facilitadas por la
Delegacion Regional del Ministerio de Comercio, sita en calle
de San Sebastian, nim. 9, 1°, de Palma de Mallorca (Aparta-
do de Correos, 109) o bien remitidas a peticion.




MUCHAS GRACIAS ...

@ee@ a todos los que de una manera o de la
otra se han interesado por nuestro cambio de formato, por
nuestra nueva presentacion de la revista y por los articulos
que en ella hemos insertado.

Quedamos muy agradecidos por las cartas y sobre todo
por el aliento y el deseo que de todos nuestros comuni-
cantes hemos recibido.

Nuestras meta esta lejos a(n. No somos partidarios de
presentar un programa a realizar. Nos inclinamos mas bien
por las obras efectuadas. .

No queremos decir lo que vamos a hacer sino mas
bien lo que pretendemos llevar a cabo: una revista agil,
amena, interesante, ligera, moderna, sencilla y por encima
de todo que tenga chispa y cause impacto entre nuestros
queridos lectores y esperamos superarnos. Y agradecemos
cualquier sugerencia que venga de quien venga sirva para
mejorar nuestro deseo. .

A todos y para todos un feliz afioc nueve.

...A Diario de Mallorca

Ediciones y Publicaciones
Populares de  ASIMA: y
dirige don Javier Macias,
Innecesario;: destqcar
cualquiera de los trabajos
que incluye; pues, por: sue
variedad, = apenas- admiten

ECONOMIA BALEAR,
RENOVADA

Con nuevo formato y
.contenido mejorado, acaba

de -aparecer el ntimero comparacién.. A las
correspondiente al mes de habituales  secciones ~de
Diciembre de “Econamia editoriales,cartas. al
‘Balear’’, primera director, ¢conomia,- bolsa
publicacién local de ¥y finanzas, etcétera, une
economia, marketing y - otras de nueva creacion

ciertamente logradas,
Significuemos también ia
magnifica impresién de la
revista,  debida a Trama
Printing.

finanzas. : Ese niimero
marca ‘una nueva etapa en
la todavia breve existencia
de esa joven publicacién
__que -edita la seccibn de

empresario 1970.

Agradecemos a <Nuevo Diario» que

tacion empresarial de nochevieja=.

MEDITACION
EMPRESARIAL
DE NOCHEVIEIA

La revista "Economia Balear” publica en su lti-
mo nomero un editorial del que extraemos estos

Con el titular que encabeza estas lineas «Nuevo Dia-
rio» en su edicién correspondiente al dia 1 del actual mes,
publica algunos parrafos de nuestra dltima Editorial, ha-
ciéndose eco de la manera como debe comportarse el

: - , la. Editorial
nuestro numero anterior le’ haya servido para. una <medi-

o S (1 TIMA
~ HORA
GECONOMIA BALEARy, con nuevo formato

Con nuevo formato, portada a varias tintas 'y mejor - calidad en i
papel interior aparecié el namero 3 de E. B: correspondiente al mes:de
diciembre. Primera publicacion balear que con interés. y detalle se. de-
dica a la economia, marketing y finanzas. :

A lo largo de sus 52 pdginas, desfilan muchas y variadas secciones
que firmadas por colaboradores conocidos,  hacen: que s lectura sea
amena e interesante. De entre las principales secciones destacamos:
Cuando la Economia es Politica, Economia’' Nacional e Internacional,
Prospectiva Econdmica de Baleares, Capitanes de Empresa;, Turismo'y
Hosteleria, Damero Econémico, Los Delfines: y varias paginas: dedicadas
al Marketing, Bolsa y Finanzas. -

«Economia Balear» se edita bajo el patrocinio. de ediciones. y- publica-
ciones populares de AS.IM.A. la dirige  nuestro distinguido : amigo: D
Javier Macias Rodriguez y como = redactor-jefe  figura: D. José Ribas
Palou a quienes les deseamos muchos aciertos en'sus cometidos. Ha
cemos votos para que «Economia Balear»' tenga una larga 'y fructifara
vida.

A Baleares

ECONOMIA BALEAR>
CAMBIA DE FORMATO

Grata sorpresa ¥ estupenda ime
presion: nos ha deparado el tlti=
mo numero —tercero de su joven
vida— la Revista “Bconomia Ba~
lear”; primera publicacion de la
provincia de Economia, Marke-
| ting y Finanzas, cuyo organo rece
tor y propietario es la Asociacionm
Sindical de Industriales de Mar
llorca (A.S.I.M.A)).
Este numero estd tan perfectas
mente logrado, tanto en su pre
sentacién como en. el amplio ¥
vasto contenido. que se sitia el
linea con las mejores: publicacio-
nes especialistas del pals. Impre-
so en off-set, alcanza cincuents
paginas en las que recoge la. ace
tual informacion ‘econdmics: ng=
cional y extranjera. su problemss
tica vy cuanto pueda apetecer e
lector interesado: s )
Firmas de prestigio avalan &
comentario. el estudio o 1a eomu=
nicacion impresa.: siguiendo la e
nea de objetividad due desde sd
nacimiento: se. marcd’ “Economis
Balear”. :
, Nuestra més cordial 'y sincers
felicitaciéon a A.S.I.M.A. por: este
su nueve logro v el ferviente de-
seo: de que esta niueva etapa ak
cance la meta de los éxitos gue
a todos sus rectores animasa.

de

44




sonria y piense

TEST DE MEMORIA

Fijese atentamente en el dibujo durante
un minuto y piense en los nombres de los
objetos que aparecen en el mismo. Vuelva
la pagina y trate de recordarlos escribién-
dolos en un papel. Si los recuerda a todos,
su memoria es excelente; de 16 a 19 nom-
bres, tiene buena memoria, y si recuerda
menos de 11, su memoria vacila.

No lo diga...escribalo!

ORDEN DEL CORONEL AL COMAN-
DANTE: «Manana habra eclipse de sol
a las 9 horas, lo cual no ocurre todos
los dias. Haga salir a los hombres en
traje de campana, al patio, para que vea
este raro fendmeno y yo les daré ias ex-
plicacicnes necesarias. En caso de lluvia
llevard los hgombres al gimnasion.

ORDEN DEL COMANDANTE AL CA-
PITAN: «Por orden del Sr. Coronel ma-
hana a las 9 horas habrd eclipse de sol
segun las instrucciones dadas por el
mismo, si llueve no se podra ver nada
al aire libre y entonces en traje de cam-
pana, el eclipse tendrda lugar en el gim-
riasio, cosa que no ocurre todos los
dias».

ORDEN DEL CAPITAN AL TENIEN-
TE: «Pcr orden del Sr. Coronel, mafiana
a las 9 inauguracion del eclipse de sol,

resuvumen:

SOLUCIONES

A NUESTRO NUMERO ANTERIOR

AL COCHE DE LAS TRASMISIONES:
Ira hacia atrés.
AL SALTO DEL CABALLO:
El hombre mas necio puede llegar a sen-
tirse erudito.
AL PROBLEMA DEL CAZADOR:

Blanco. Sélo en el Polo Norte puede una
persona andar 8 km. hacia al Sur, y luego 4 al
Oeste sin alejarse mas del punto de partida. Y
en la region éartica los osos son blancos.

en el gimnasio, en traje de campana. El
Coronel dard las 6rdenes cportunas por
si debe llover o no, cosa gue no ocurre
todos los dias».

ORDEN DEL TENIENTE AL SARGEN-
TO: «Manana a las 9 horas si hace buen
tiempo el Coronel! en traje de campafa
eclipsard al sol en el gimnasio, cosa que
no ocurre todos los dias. Si llueve se
eclipsard en el patio».

ORDEN DEL SARGENTO AL CABO:
«Mafiana a las 9 tendrd lugar el eclipse
del Coronel con el buen tiempo. Si llue-
ve, el traje de campana se eclipsard en
el gimnasion.

ORDEN DEL CABO AL SOLDADOQ:
«Mafana.a las 9 horas parece ser que el
sol, en traje de campana, hard eclipsar
al Coronel en el gimnasio, ldstima que
esto no ocurra todos los dias».

¥

) ] - .Cuando tengas que dar unas instrucciones procura hacerlo por
escrito. Evitaras interpretaciones errdéneas, conseguirds ver realizado lo que has
escrito y sobre todo, como debe ser, te hards responsable, ante tus superiores,

de cuanto has ordenado.

45

Ugaroia/zs

V)
z(_ONOMlA

SENALES DE ALERTA
—{Cuando més dulces son los suefios!...

SALTO DE CABALLO
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Empezando por la silaba destacada
y siguiendo el movimiento del caba-
llo del ajedrez, féormese un pensa-
miento con todas las silabas conte-
nidas en el cuadro.
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economia balear RECOMIENDA
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Bowes Waorel,

péag. 2

R SUPERFRIGORIFICOS
PALMA DE MALLORCA

®

péag. 3

LILABRES &§MONTANERSA.
GESTINVER, S. A.
BTy EXICO

ASOCIACION
,SINDICAL DE INDUSTRIALES
DEMALLORCA

pég. 8

Pedro Mird Josa

pég. 6

pég. 48

GONORESA

pég. 22

Calleres L. Corzens

pég. 36

RENAL

L4

MYRSA.

furgoneta

péag. 6

pég. 41



FONDOS DE INVERSION MOBILIARIA
BANCO DEPOSITARIO

Bco. URQUIIO

VALORES LIQUIDATIVOS

Inespa - dia 1-1-69 1.563°'14 plas. , Inrenia - dia i-1-69 1.HI'30 plas.

Inespa - dla 3i-12-69 2.294°69 plas. Inrenta - dia 31-12-69 |.671°99 plas.

Ademds Inespa repartié: El 1-7-69, 30 plas. Ademas Inrenia repartid: El 1-6-69, 40 pfas.

y ol 31-12-69, 128 plas. por parficipacién. y ol 31-12-69, 157 pias. por participacién.
En 0 = 5710 z En 05 — 68'18

i[OFRECEMOS LAS VENTAJAS QUE PERSIGUE TODO INVERSOR!

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

INESPA: es ¢l primer fonde de inversién mobiliaria

~ que goza de la condicion de “valor de cotization

calificada”; por lo tanto tiene las siguientes venta-

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

~ genal. sobre sucesiones, constitucion de cuentas

para la difusion de ia propiedad mobiliaria y
ahorro bursatil

Sociedad Gestora: b <o al '
Desearia recibir sin compromiso alguno, mas
GESTINVER! s' A' informacion sobre Inespa e Inrente,l

Calle Capuchinos - Edificio Espaiia, entlo. H

Tel. 223719 - Palma de Mallorca lgombre
Directores regionales: D. Juan y D. Gabriel | Domicilio Tel.
Marqués Vidal s Ciudad

Economista afecto a la Sociedad; .
D. Jaime Gelabert Soler







