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EDITORIAL

CUANDO LOS
HOMBRES
CAMBIAN DE
I\IARIZ

El olfato empresarial suele ser privativo de los hombres que hacen -
empresa. El auténtico «self made man» actua casi siempre con un 90%
de inspiracion y un 10% de transpiracién por todo ello se podria afirmar
que ‘el secreto del triunfo en los tiempos actuales es saber cambiar de
nariz cuando las exigencias del momento lo requieren,

Con sdélo mirar 5 afios atrds nos veremos sorprendidos del ntimero
y caracteristicas de productos y servicios que han aparecido en el mer-

cado.

Sabemos que la predisposicion al cambio siempre es costosa casi se
podria definir de pereza mental, pero el cerrarse de banda a alguna fa-
ceta de proyeccion nueva de su negocio, a dwerszﬁcar su linea de produc-
tos, a participar en la utilizacidon de nuevos servicios, etc., es prepararse
a la autoeliminacion ya que el fendmeno que estamos viviendo es deter-
minante

Humana, social y empresarialmente estamos cambiando a veloczda—
des de vértigo.

- CINCO ANOS ATRAS, estaban en lugar de prelacion los: titulos pro-
fesionales que se poseian. Hoy sélo son un elemento orzentatwo el crite-
rio es basarse en resultados.

CINCO AROS ATRAS, se admitia llegar tarde a una entrevista, (o]
reunion de trabajo. Hoy es imperdonable y vilido para anular un con-
tacto.

CINCO AROS ATRAS, los informes de cualquier tipo, financieros,
técnicos, comerciales, administrativos, etc.... empezaban por la parte his-'
toriada hasta llegar a las conclusiones. Hoy se preconiza de entrada «lo
que hay que hacer» para después serialar «los porqués?».

CINCO ANOS ATRAS, cualquier informe de los que se mencionan
anteriormente que tenian wmuchas hojas, era sefial de que el hombre sa-
bia, hoy un comunicado de mds de 15 pagmas puede ser sefial de que hay
mucha. «pajar.

CINCO ANOS ATRAS, cuando. algiin proveedor o colaborador no
cumplia la fecha de encargo o el trato convenido, se le comentaba pa-
ternalmente lo mal que nos trataba. Hoy anulamos el encargo o corta-
mos. las relaciones. .

CINCO ANOS ATRAS se estudzaba por obligacion. Hoy por nece—
sidad.

CINCO ANOS: ATRAS, cualquzer manifestacion que se hacia siempre
la ddbamos el matiz social necesario” para crear una actitud humana in-
teresante. Hoy hemos visto por la T.V.E., a un Minisiro, con un gesto
muy expresivo, indicar que si no hay dinero no se hace nada ni social ni
empresarialmente.

Hoy el empresarzo moderno no se avergiienza de decir que debe ga-
nar. dinero porque sirio no puede ampliar su empresa.

CINCO ANOS ATRAS, las remumneraciones al personal de las em-
presas se hacia por la edad y la antzguedad de servicios prestados. Hoy,
gracias a Dios, se empiezan a premiar los resultados.

CINCO ANOS ATRAS, deciamos «hdgame», hoy solemos emplear
también «<hemos de hacers».

CINCO ANOS ATRAS, habldbamos de proyeccidn soczal valoracion
humana, respeto espiritual, eic.... Hoy tenemos que «concretars, si en
los comedores de las empresas se come mejor que en casa, si hay bolsas
de estudios para los hijos de nuestros colaboradores, si creemos que el
obrero debe participar de los beneﬁczos y lo demostramos, si promocio-
namos cursos de formacion, etc..

CINCO ANOS ATRAS, los paises del Este eran unas extrafias ma-
sas de hombres y paisajes que se comentaban por lo bajo. Hoy hablamos
con éllos publicamente y no, precisamente, por el teléfono rojo.

Por todo ello se ve perfectamente que, el cambiar de nariz, no es
sélo una cuestion de estética, entra de llenio en el campo de la super-
vivencia.
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PRECIOS

Sr. Director: Es algo muy
curioso y que puede com-
probar en cualquier momen-
to, en muchisimos de los
escaparates de estableci-
mientos palmesanos: Se ol
vidan de poner el precio en
los articulos  expuestos.

Sin- embargo en aquellas
ocasiones en que hay las
célebres rebajas o que el
articulo es, desde el punto
de  vista del comerciante,
barato, no se olvidan de co-
locar dicho letrerito, vy no
tan solamente no se olvidan,
sino que incluso o confec-
cionan : sobre  una  cartulina
muy grande que’ en’ innume-
rables - ocasiones' es. mucha
mayor que - el articulo- que
se. expone.

Hablamos: mucho del turis-
mo, sin embargo seria con-
veniente que para’ los  mis-
mos- palmesanos no se deja-
ra de exhibir el precio de
los - articulos ~para orienta-
cién del futuro cliente.

O esto o empezar una
campafia - destinada a  no
comprar en aquellos  esta-
blecimientos que se resisten
a tener orientado al piblico.

Le saluda y le agradece
ia publicacién de esta carta.

A. Ramis Coll

INFLACION

Distinguido Sr. Director:
Como quiera que ya estoy
un poco harto de leer en
muchas revistas los equivo-
cos sobre la palabra «infla-
cion», le ruego me perdone
si meto mi cuarto de espa-
das en. este asunto, para
aclarar dicho concepto.

En el diccionario se dice:
«Inflacién» f. Accion y efec-
to de inflar fig. Orgullo, en-
greimiento / Excesiva emi-

sion. de billetes en reempla-
zo de: moneda.

Tres acepciones. El orgullo
y- el engreimiento nada tiene
que ver con este tema. En
términos  de economia, la
inflacién- no es otra cosa
que  la accidon y efecto de
infiar... el volumen de bille-
tes de  banco que circulan
en.un.pais.

La definicion- que . puede
ser ‘considerada mas clésica
es ésta:

La inflacion es un exage-
rado ‘aumento de dinero que
circula  en un pais, casi
siempre en papel, y que no
se puede convertir en .me-
talico. :

Las causas de una infla-
cion fiduciaria, o sea mo-
netaria, pueden tener varias
procedencias, aunque por lo
general suele empezar cuan-
do ‘aumenta: la demanda de
articulos por. parte del pi-
blico, siendo imposible incre-
mentar las  mercancias.

En general la inflacién se
manifiesta, segin el piblico,
por  una elevacion en los
precios. yv. un descenso en el
poder - adquisitivo del dinero,
cuando ‘en realidad la subi-
da ‘de precios es una conse-
cuencia_de la. inflacion. Co-
mo- existe en: este. momento
un desequilibrio entre lo que
cuestan los  articulos y el
dinero ‘que se gana, el Go-
bierno: trata de poner reme-
dio autorizando aumentos de
salario. Remedio que a to-
das luces,  ineficaz. porque
los. aumentos masivos de
salarios, las empresas los
hacen repercutir en los pre-
cios de los productos.

Si se cobra més dinero y
los precios son altos, para
el juego de compra y venta
se necesitard méas dinero o
sea mas billetes de banco.
El Estado resiste cuanto pue-
de esta presiéon de demanda
de dinero, pero llega un mo-
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cartas al director

mento que no tiene mas re-
medio que imprimir mas bi-
lletes y ponerlos en circula-
cién. E! dinero pierde valor
y se cae en la inflacién.

Esta es a grandes rasgos
la trayectoria que sigue la
economia de un pais para
llegar a la inflacién.

Y esto es, escuetamente,
lo que queria decir sobre la
palabra inflacién.

Perdone que haya -«infla-
do» demasiado. esta carta.
En la préxima, procuraré ser
més corto.

Atentamente,

M. A. B,

AUMENTANDO

Muy Sr. mio: Se dice que
los precios de las localida-
des de los especticuios pu-
blicos {cines, teatros, fitbol,
toros, etc.) van a aumentar
de preclos. ;A donde vamos
a llegar? Con los sueldos
normales que existen hoy
dia son muchas las familias’
que no pueden disfrutar de
estos caprichos y se ven
obligadas a quedarse en ca-
sa o a salir «para ver esca-
parates».. :

Atentamente

UN AMIGO

ESCASEZL

Sr. Director: Es una pena
que la falta de viviendas ha-
ga que muchas parejas no
puedan contraer matrimonio
y prolongar el noviazgo has-
ta fechas insospechadas.

Y en aquellas ocasiones en
que se encuentra una vivien
da, el precio del alquiler ab-
sorbe casi todo el sueldo
del hombre. Resultado, que
la mujer tiene que trabajar
para ayudar a que la vida
siga su curso junto'a aquel

marido que «trabajas  para
pagar el alquiler del pisito.
¢;No seria una buena cam-
pafia que las empresas cons-
truyeran viviendas para sus
colaboradores a unos pre-
cios competitivos y que to-
dos pudieran vivir con esta
alegria de formar un hogar
Yy no tener preocupaciones
con el mismo? En espera
de que mi empresa piense
con las inexistentes vivien-
das de sus empleados le
saluda muy cordiaimente
José R. Jiménez Far

FELICITACION

Distinguido sefor director:
Mucho me place el poderle
felicitar por - el cambio de
formato en fa revista que
Vd. dirige. Creo ha sido un
acierto y espero que asi lo
reconozcan los  innumera-
bles lectores de ECONOMIA
BALEAR. :
" Atentamente,

Bmé. Fluxd Ramis

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




MUESTRAS

I ERO........ e 000000000090 cambiando totalmente de mentalidad.

Siendo severos com mnosotros mismos hemos
de reconocer gue una Exposicién de caricter Na-
ciona.l y eon miras Infernacionales debe ser algo

més gue un «frasplante de establecimientos» de
un lugar de la ciudad s otre.

Un sencillo raciocinio de nuestra Economia
baséndonos en el criterie de sefialar en dénde es-
tamos y hacia dénde vamos veremos que la reali-
zacién de la Feria de la Artesania y el Turismo
estd plenamente justificada.

Si de salida Ia idea de reahzarla puede estar
spoyada por un légico ameor a nuestra tierra y el
deseo de gue se vea proyectada hemos de ser coms-
cientes de que parzs TRIUNFAR en cualquier tipo
de empresa y €sia es una de ellas después de la
flusién viene una feliz realizacidn.

La NUEVA, Feria de Muesiras debe de estar {
presidida por una politica gerencial y como siempre |
gue una necesidad profesional obliga a denunciar }
una situacién es de honor el sefialar automitica- |
mente las soluciones mas interesantes que sobre i
el caso se posean.

Por si se considera oportuno f{enerlo en cuen- f
ta se preconiza 2 continuacién los pasos o fases |
mis interesantes a tener en cuenta para la realiza- J
cién de la NUEVA FERIA.

1—No realizar la de 1970, y empezar en este
momento el estudio profesional sobre la feria 1971.

La experiencia ha demosirade que una deci-
sién de este tipo se debe hacer por lo menos con
1 afio de anticipacién.
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2.—Establecer un organigrama de actuacién bajo la siguiente figura.

COMITE DE HONOR

COMISION TECNICA ASESORA

SECRETARIO

S ., DIRECTOR .
; . GENERAL .~
' ] [ E— |
ESTUDIO DE ADMINISTRACION DEPAR’I‘AMEN
MERCADOS ; DEPARTAM TO INTERNACIONAL
|
PUBLICIDAD

/ I
Y PROMOCION

1—~COMITE DE HONOR: Lo formarian los
componentes del Consorcio, presididos por 1a mi4-
xima autoridad de la provincia.

MISION: proyeciar con su apoyo a la Admi-
nistracion la Feria de Muestras de Palma de Ma-
Horea.

2.~SECRETARIO: Sefalizador ante el comité
de Honor de las bases de realizacién de la Feria
de Muestras, levantando actas de todas las reumio-
nes a nivel de Comité de HONOR.

3—COMISION TECNICA ASESORA: Reunién

de profesionales escogidos por el Comité de Honor,
cuya misién especifica es sefialar el cuando el cémo,
y el por qué de la feria o ferias.

Deseo resaltar que este comité no debe estar
formado de otras personas que aquellas gue desde
distintos angulos tengan una vision concreta de
saber lo que se debe de hacer, en lo que no se debe
de caer, es en hacer nombramientos de personas
solo porque estin dentro de los organismos de
Ia region. Este comité debe ser pura y simple-
mente profesional teniendo sélo én cuenta a la
persona sea cual fuere su procedencia.

4 —<DIRECTOR:  GENERAL: El nombramiento
de un ejecutivo de alto nivel es base para el buen
. fin de la gestion. Se ha de procurar que sea bueno

y que tenga una sélida remuneracion.
5—ESTUDIO DE MERCADO: Junto con PU-
BLICIDAD Y PROMOCION, seran los departamen-
tos avanzadilla que contactaran con los industria-
Ies dentro y fuera de nuestras isias para 3.51st1r a
las ferias. -
_ 6.—~ADMINISTRACION: Controlara al dla ia
situacion econdémica, con un juego de previsiones
para constatar los superavis o déficis.

7~DEPARTAMENTO TECNICO: Se cuidara
de la distribucion técnica de espacio, ornamenta-
cion, cambios, asistencia técnica, etc... ,

8.—INTERNACIONAL: Provocari los contac-
tos en el extranjero bien por las Cimaras y Ofici-
nas Comerciales extranjeras o bien por los delega-
dos comerciales de las embajadas y promocmnes
personales.

Si un planteamiento de este tipo necesitaria
légicamente el sefialar una serie de matices y as-
pectos que un estudio profundo detectarian si que’
es necesario y para no caer en el topico de cos-
tumbre el PROFE%IONALIZAR AL MAXIMO LA
FERIA.

Es decir salvo el COMITE DE "HONOR, todos
los demas componentes deben ser realizadores de
trabajo en base a minutas u honorarios, seri la
inica manera de exigir camplimiento de fechas, ca-

‘lidad, etc... ya que es actuar bajo una situacién

falsa Ia que se detecta ahora que casi todes Ios -

.que han venido colaborando de una manera direc-

ta o indirecta (contratacién de stand, planteamien-
to de feria, puesta en marcha etc...) lo hacen por
amor a la ciudad con lo. que es muy dificil exigir
responsabilidades de cualquier tipo. (Piénsese que
s6lo por amor es légico que tampoco vengan gran-
des compradores). :

© LA FERIA planteada para que prestigie a
nuestra isla y nuestros industriales 'y comerciantes
¥Yendan mdis y mejor es realmente el primer ob,]e-
tivo a cubrir.

.~ En buena estrategia la prlmera. fase seria loca—
lizar en dénde estin esos deseados compradores.

MACIAS



HACE 15 DIAS LE OFRECIMOS T1 PARCELAS,
HOY SOLO PODEMOS OFRECERLE 8

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

PARCELAS LIBRES EN LOS POLIGONOS INDUSTRIALES

MANZANA PARCELA SUPERFICIE FONDO X LARGO

M-15 2.727,50 27,00 x 101,00
" M-16 2.727,50 27,00 x 101,00
M-17 2.727,00 27,00 x 101,00
L-129 1.090,00 20,00 x 54,50
L-130 1.090,00 20,00 x 54,50
L-131 1.090,00 20,00 x 54,50
M-2 3.240,00 56,00 x 57,50
M-8 2.896,00 52,00x 55,00

A 2,7 Km.de la Plaza de Cort,
parcelas de 1000, 2000, 3000
y 4000 mz2 con servicios, teléfono,
electricidad, alcantarillado,
abastecimiento de aguas y...
aparcamiento pagados -

en plazos hasta 8 afios.

ntero, 11
MALLORCA

ormen r brevedad
p bl de l s par | lb d | Po-
ligonos de ASIMA, a los precios actuales.
En espera de sus prontas noﬁcics, le
saluda otentamente.

Si su negocio estd en franca proyeceion

iPONGASE EN CONTACTO

URGENTE CON NOSOTROS!

WIS
Y1604

Domiolion e ot v o Bl e i
Poblac
I ol |




POSIBILIDADES

DE LA

FERIA DE MUESTRAS

Bajo la mirada severa y vigilante
de nitestro Alto Rey D. Jaime I, se
reunieron, cierto dia de 1962 diver-
sas personas en el salén de sesiones
del Ayuntamiento de Palma. Los Hi-
jos Ilustres, capitaneados por el le-
gendario Anibal, miraban desde sus
lienzos con curiosidad 'y atendian
con interés. La nueva diosa del si-
glo XX, la Economia, era el tema
fundamental de la discusién. plan-
teada. ‘Ninguno habia ascendido a
los lienzos enmarcados por este ca-
-~ 'mino. Las armas, la plenitud del sa-

cerdocio, las letras, habian sido: las

escaleras que les habian ayudado a

subir a las paredes de la sala.

Ademds, los reunidos no eran los
ediles‘de turno en aquella tempora-
da, sino en su mayoria caras nue-
vas a las que sélo verian en aquella
ocasién. Y los Hijos Ilustres oyeron
hablar, por primera vez, de algo in-
existente durante la vida de muchos
de ellos, las ferias de muestras. El
Ayuntamiento, en un complejo pro-
grama de ferias y fiestas, queria oir
el parecer de otros estamentos:lo-
cales, antes de lanzarse a su reali-
zacién.

Y los Hijos Ilustres se enteraron
de que las ferias podian ser de di-
versa extensién' y contenido:

Todos conocian las ferias de pue-
blo, donde los vecinos comercian-
1es sacan sus mercancias a la calle,
cQmo’ en una improvisada y espora-
dica ampliacién del negocio, tenien-
do que contar con la competencia
de los comerciantes de pueblos li-

DE
AS

TR

BA LE AR

Es

por Rafael ALCOVER

mitrofes y de vendedores ambulan-
tes, pero con un incremento: de la
clientela por trasladarse al pueblo
gentes de otros lugares. Aplicando
el sistema a la feria de Palma; po-
drian los industriales de las Islas
Baleares mostrar a los palmesanos
sus producciones, con la idea de
darse a conocer y aumentar sus ven-
tas.

Esta especie de feria de pueblo
provincial podria tener, indudable-
mente, utilidades y atractivos, pero
naceria ya, desde un principio,- co-
mo ave de vuelo corto y limitado.

¢Por qué no crear la feria: con
idea de que todos los. espafioles a
quienes interesase pudiesen traer a
nuestras Islas muestras de su pro-
duccién? Los. Hijos Ilustres se en-
teraron de que el hambre y la emi-

gracién de los siglos XVI al XVIII
se habia trocado en-auge econdmico
y bienestar. Que innumerables mer-
cancias, en gran parte para ellos des-
conocidas, entraban por el amplia-
do puerto de Palma ‘en cantidades
asombrosas, y que hijos de otras re-
giones espafiolas venian a ganar su
pan entre nosotros. Parecia légico,
por tanto, que tan fuerte centro de
demanda y compra tuviese un esca-
parate anual de las novedades que
el resto de Espaiia le podia ofrecer.
Sin embargo, otras voces dijeron al-
go asi como que los nimeros relati-
vOos. son una cosa y los - absolutos
otra, y que aunque cada familia ma-
Horquina tuviese un coche, un tele-
visor y una nevera, su nimero era
necesariamente limitado. O, en otros
términos, que una feria exclusiva-
mente para esto, pronto se conver-
tirfa  ‘en’ algo anquilosado, sin vida
ni perspectivas, tras unos posibles
primeros afios de esplendor,

No se agotaban aqui las posibili-
dades. Los Hijos Ilustres se entera-
ron de: que, superados los tiempos
en que los laudes y las goletas cabe-
ceaban bravamente esquivando o
presentando combate a los corsarios
argelinos, millones de forasteros al
canzaban nuestras tierras por mar
y por aire cada aflo. Entonces, la
feria de que se estaba tratando po-
dria servir para que todos los indus:
triales de las Baleares pudiesen
mostrar a esos millones de foraste- .
ros, que bajo el azul del cielo y el
calor del sol que a propios y extra-



fios nos cobija, existen muchas pro-
ducciones, fruto de nuestra tierra y
de nuestra laboriosidad.

Pero aun es mds, porque por sim-
ple ampliacién de la anterior idea,
los que podian hacer escaparate de
su labor en nuestras Islas, podrian
ser todos los espaiioles.

Aun se oyeron mds cosas. Puestos
a alargar las alas del ente que se
intentaba crear, ¢podrian alcanzar
envergaduras que permitiesen cobi-
jar a los productores de todo el
mundo, para mostrar su labor a co-
merciantes y compradores de todo
el mundo? '

Aquella sesién se disolvié. Los Hi-
jos Ilustres de nuestra Ciudad vol-
vieron a ver sesiones, mas o menos
movidas, en que se trataban multi-
ples problemas del gobierno de la
Ciudad. En la silla que frente por

frente del Alto Rey D. Jaime I ocu-
pa el Alcalde, un militar sustituyo
a un terrateniente y un comerciante
sustituyé al militar; y aquella feria,
nacida del impulso de unas ferias
y fiestas municipales, tomé el segun-
do camino, el de la feria de pueblo
ampliada, de deslumbrantes éxitos
en los primeros afios y de inevitable
parén y anquilosamiento después.
Pero habia tenido una gran vir-
tud, gracias al esfuerzo de algunos:
iniciar el camino, preparar, si habia
fuerzas para impulsarlo, su desarro-
llo hacia los otros sistemas, espe-
cialmente hacia el que mostrase al
mundo entero la produccién espa-
fiola. Y asi se hablé de Trade Cen-
ter, se vio la necesidad de las ferias
monogriaficas, los propios impulso-
res urgieron la formacién de un pa-

tronato, consorcio o lo que fuese,

que encarnase en su personalidad
juridica a la Feria, que ya deb{a te-
ner mayorfa de edad y maytdscu-
Ias... '

«Las cosas de Palacio van despa-
cior, refran que debe aplicarse en
nuestro caso. La Feria fue repitien-
do, como un disco rayado, la altura
alcanzada en su versiéon de feria de
pueblo grande; y el consorcio no lle-
gaba a firmarse.

Parece superado este escollo. La
firma del consorcio se habra produ-
cido en el mes de enero de 1970. El
instrumento bésico estarid creado.
Quizas los Hijos Ilustres de la Ciu-
dad no vean sus reuniones, pero si
tendran noticia, como la tendremos
todos, de aquello que sea capaz de
hacer el Consorcio de la Feria de
Muestras.

-consejeros

de organizacion y relaciones, s. a. GONORESA
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Las medias iintas, para los
conformistas y para los re-
trégados.  Palma, = Mallorca,
las Baleares, no pueden per-
mitirse el lujo ‘de las me-
dias - tintas ‘ni " sentirse ‘con-
formistas;  nii:exponérse "a
vegetar “en las pequefias o
grandes realizaciones; enten-
didas “como ‘metas. Por €so
Palma, “Mallorca; ‘las ' Balea-
res, ‘exigen espiritu critico
que, " si- en ‘principio duele,
al final se troca en alborozo.
Aqui novalen: los:piropos
galantes 'ni- los  tépicos im-
-procedentes. ‘Ante las gran-
des aobras, que pueden ser
realidades; no. podemos con-
formarnos con las puestas
de: primeras piedras. y el re-
creo’ narcisista en los pro-
yectos. De ahi la sinceridad
y la crudeza que hemos pe:
dido - a nuestros entrevista-
dos: al solicitarles su opinion
sobre la" Feria:. Oficial de
Muestras; Artesania y Turis-
o, a - la que estimamos
profundamente .y por cuya
estima, nos: duele;

He “aqui lo que nos dije-
ron gentes de todas las pro-
cedencias y de las mds va-
riadas ‘edades: «Vox populi»
Ta “opinion publica tiene la
‘palabra.

‘Con’ esas personas les dejo
durante unos momentos.

Entrevisio: ;
MIGUEL ANGEL MARTINEZ CAMPOS

- DON MIGUEL VIDAL SEGUI,
PRESIDENTE DE LA ASOCIACION
DE LA PRENSA
«;NUESTRA ' FERIA? DEMASIADA = EXPO-
SICION DE BAZAR. - HAY 'QUE DARLE
MAS CONTENIDO Y  MEJORAR EL
CONTINENTE=

E
N
c.
U
E
S
T

=

~-;Qué opina el ‘critico respecto a nuestra Feria de Muestras?

— MHasta ahora se trata de una miniferia.. Demostrado- estd que existe una: in-
quietud y una buena voluntad enormes, envidiables. Ahora falta: luchar: en: contra
de su anquilosamiento. Indudablemente —y te soy: sincero— se ha- visto. progreso
y no le ha faltado movimiento. Pero Mallorca exige algo mucho. mds. extraordinario.

—¢En cuénto al emplazamiento?

< —No 'me parece mal, en principio. De todos modos ti sabes que: mi hobby es
el de llevar a la prictica el recubrimiento del cauce 'de la Riera. El dia- que este
anhelo se haya cumplido, la Feria podria contar con el terreno actual, mas las enor-
mes posibilidades de este ultimo escenario, a todas luces: estupendo.

-—;Como es «tu= Feria?

—Una Feria que sirviera para promocionar -los productos tipicamente mallorqui-
nes y darlos a conocer al mundo. La industria balear puede permitirse hacer autén-
ticas exhibiciones de productos muy suyos y de indiscutible calidad y posibilidades.

—;Hacemos un alto en nuestra Feria, en' espera de mejorarla?

~Ni hablar. No puede perder la continuidad: Eso si; hay que dedicarle el tiem-
po necesario, huir del carton piedra de las :ultimas: horas y de los: Gitimos minutos
colocando carteles. Ademas, ;no existé ya un Patronato? Pues que empiece a tra-
bajar, a subsanar defectos y a planificar detenidamente el futuro préximo de una
Feria a la medida de las Baleares.

—¢Qué sobra a la Feria?

—Excesiva diversificacion, falta de selectividad. Demasiada exposicion de bazar.
Mucha_improvisacién. Falta de colaboracién. A estos defectos, opénle las virtudes
correspondientes, nos quedamos con éstas y... Feria a la medida.

~—Es la medida justa.

DON BENJAMIN MEANA, DELEGADO PARA BALEARES DE «SWIGAIR»

«NO, A UNA' FERIA-ESPECTACULO; SI,

—;Feria si?... jFeria no?...

—Feria con un si enormemente. gran-
de, pero condicionada a que sea igual-
mente  grande que mi si. Si asi no se

‘A UNA: FERIA-ESCAPARATE DE- NUESTRO
DESARROLLO»

hace, 'si se nos ha de quedar eternamen.  Su. escenario es Baleares. Medias tintas
te raquitica, mas vale no hacer nada. nO son oportunas. Abogo por una Feria
Una Feria Oficial de Muestras, Artesania de Muestras nacional, con un peso es-
y Turismo obliga a mucho y mas atn si pecifico y un prestigio que, siguiendo
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el adagio ~popular, abarque poco pero
apriete’ mucho. . o

.. ——iCon. ambiciones de tipo interna-
cional?

—;Por qué no? Si se orienta, . clara
estd, a .lo- nuestro, a lo ‘que nosotros,
mejor que nadie, - podemos - ofrecer al
.exterior.. Una : Feria monogréfica de : la
piel, ;por: qué no-ser internacional?

—iPodria influir nuestra. Feria en la
promocién turistica?

—Una Feria de la- forma que la he
planteado, natyralmente. Siguiendo refi-

riéndonos a la monografica de la piel
—y es un ejemplo que no agota las po-
sibilidades— se convertiria en.una atrac-
cidn mas ‘de- tipo: turistico.. Mas : todavia
-8l ‘la-adobamos conla presencia de acre-
ditadas . modelos ‘extranjeras .y la-amplia-
mos con:la simultdnea exposicién de to-
cados, peluqueria, etc.

—¢Su” Feria, entonces?

~Comolo que quieres es que: resu-
ma; ahi- va. Defiendo. una Feria efectiva,
imagen de nuestro desarrollo 'y de nues-
tra preparacién; jamdas una Feria saine-
tera . o-tipo-espectaculo. Y creo sincera
mente gque podemos  hacerla, que " los
hombres: que han llevado el peso de la
hasta ahora existente, valen. Falta el im-
pulso - Gltimo, la walentia 'y la decisién
ultimas vy, si acaso, los primeros apoyos.

—Y que no sean los dltimos:..

UN MATRIMONIO: LORENZO DEL SOL Y ANTONIA LUNA
«CREEMOS QUE- SE: PREPARA, SILENCIOSAMENTE, ALGO IMPORTANTE=

-~jAdelantet... -

—Faltan muestras, artesania 'y turis-
mo. O cambiamos el nombre o llevamos
estas tres cosas al recinto ferial. Ahora
en serio: la Feria es una idea sensacio-
nal, los organizadores son dignos - de
aplauso y de apoyo. Y me parece que
se les regatea lo uno y lo otro. La Feria
tiene sus defectos, si, pero es que lo
que hacemos nosotros cada afio es ver-
los, criticarlos pero ‘no aportar nada. Y
hay ntucha gente que puede aportar. ;jPor
qué no [o hacen? (Habl6 él}. B

A mi me gusta mucho. Se pasan unos
ratillos muy agradables. Y ademds siem-
pre se curiosea y se encuentra alge util.
{Hablé ella).

Pero es que la Feria no esta para que
td curiosees o compres alguna cosilia.
I()ebe tener objetivos més ambiciosos:

El}. L

Pero es que muchos pocos hacen mu-
cho, ino? (Ella).

—¢Qué cambiarias de 'la Feria de Muestras? :
‘~—El horario. Casi no puedo visitarla. 'Y como yo, muchos. Creo que es absurdo
abrirla a las cinco y media ‘o seis de la tarde, para cerrarla a las diez de la noche.
De ocho de la tarde a una de la madrugada seria preferible y posibilitaria a muchos

de los que trabajamos el poder visitarla.
—¢Qué le anadirias?

FRANCISCO REDONDO, BARMAN

«NO ME GUSTA ' EL HORARIO. = ABRIR

MAS TARDE Y. CERRAR MAS TARDE
SERIA  UN: ACIERTO»

—Mas chicas guapas en los stands y menos sefiores con barbas, o... sin ellas:

—i¢Te gusta la Feria como lugar al que vas a pasar el rato o para ver cosas

que puedan interesarte?

. —Fundamentalmente a lo primero. Y a:tomar una cerveza con los amigos, a
reir un rato. A comprar, no, porque al fin y al cabo las mismas cosas puedo verias
en cualquier otro momento en los comercios.

—¢Qué es lo que més te ha interesado de la Feria?
—La exposicién de coches usados del afio pasado. Habia variedad y unos pre-

cios sensacionales.
~Algo- es algo, vamos.
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—Defectos.

—Y¥o ya los he apuntado. Podria  ana-
dir como defecto y gordo de los precios
de los bares. Clavan que da gusto. Es-
pantan_a la gente. (E}

A mi lo que mas me molesta es el
ruido.: jJests cuantisimo barulio. (Ella)
—Virtudes.

—La idea, los buenos deseos de los
organizadores, el espiritu  de  colabora-
¢cion de los expositores y el considerar
que la Feria hoy sélo es un paso . insig-
nificante. hacia’ algo - importante  que, es-
pero ‘se estard fraguando.

—-De la buena fragua salen los buenos

herrajes.

DON JORGE SEPULVEDA, PUBLICITARIO
TODOS LOS PRINCIPIOS SON DIFICILES.
LA FERIA NUESTRA HA SUPERADO UNA

ETAPA; ESPERAMOS EXPECTANTES
ESTA QUE DEBE INICIARSE DESDE YA»

—Sincérate. ,

-—Mallorca : tiene - atractivos. a cientos,
esto es ya topico. No necesita Mallorca,
pues, atractivos: del género espectaculo.
La ‘gente tiene 'su problema en elegir
donde ' divertirse, ‘como  entretener . su
tiempo. Con este preambulo quiero: sig-
nificar que la Feria justifica su existen
cia en cuanto cumpia’ con este slogan:
«Mallorca también. es esto otros, al mar-
gen ‘de “las ‘estructuras - turisticas; aun
cuando aprovechandolas. La Feria, en
tonces, ha de tener como mision no. el
espectaculo innecesario, sino la efecti-
vidad interesantisima de mostrar a pro-
pios y a extrafios la otra cara de la Isla,
su- desarrollo industrial, sus avances, su
proyeccién, su capacidad creadora, sus
posibilidades de servicio, etc.; etc. Esta
es la faceta que, creo, se ha olvidado.

—¢ Virtudes?

~Una y fundamental. El haber  sido
creada y haberse mantenido, pese a los
«peros» que desde la barrera podamos
oponerle, Tengamos en cuenta que to-
dos’ los comienzos son dificiles y que
nuestra  Feria ha estado viviendo esos




comienzos ¥ sus consecuencias. Una se-
gunda etapa se impone ya, urgentemen-

te, a corto plazo. La espero con: expec-
tacion y con: optimismo,
—Que la espera nos sea corta.

DON JUAN DE VIDAL Y SALVA, CONSEJERO PARA ESPANA DE AEG-TELEFUNKEN
~=EL EMPLAZAMIENTO: NO ME: PARECE MAL...

DAS.- 8OLO

—Usted que tiene fama de aclaro» y
de «incisivos, definase...

= la Feria se nos ha convertido en un
algo rutinario- que necesita una renova-
cion - casi total si quiere subsistir por su
interés, no por la obcecacién de quienes
la organizan. Por otra parte, Palma de
Mallorca, su’ fama, su nombre, necesita
algo ‘de” méas. elevados vuelos. Su indus-
tria y. comercio, también. = Mire usted,
nosotros nunca hemos asistido a la Fe-.
ria.  ;Que por qué? Sencillamente porque
no- la- hemos considerado: con interés su-
ficiente como para molestarnos.

—FEntonces...

—Fn 'su entonces entreveo la pregunta
de si soy partidario ‘de  quela Feria
desaparezca. No, eso nunca. La Feria de-
be de continuar, mejorando.: Desaparecer
seria’ un’ desacierto.

—Un consejo.

«-Hacer una. verdadera Feria nacional,
al estilo —por ejemplo— de la de Bar-
celona. Salvando, claro, las proporciones
légicas. Feria, pues, nacional y de cardc-
ter selectivo. Novedad y calidad.

—;Emplazamiento y fechas?

—El emplazamiento no me- parece mal,
al ‘menos no conozco ofro. MAas apropia-

DON MANUEL ALVAREZ DE SOTO-
MAYOR, DE LA OFICINA DE IN-
FORMACION Y TURISMO,
PUBLICISTA

«EL FUTURO DE LA FERIA DE MUESTRAS
DEBIERA SER CONVERTIRSE EN FERIA
DE: MUESTRAS INTERNACIONAL
DEL TURISMO»

LAS FECHAS NO SON DESACERTA-
FALTA!

»

do. En cuanto a las fechas, no son des-
acertadas. Mallorca  por entonces tiene
animacién,  hay turistas... Estdn bien las
fechas, si. .
—Su veredicto final.:.
—Libertad. condicionada.
-—; Qué condiciones contiene su fallo"
~—tina " fundamental.  Convertir nuestra

- Feria en una feria gue no sea pueblerina;

bien enfocada, de verdadero interés co-
mercial 'y rehuyendo del espectaculo fa-
cil 'y -vulgar.

—Por algo es consejero nacional...

Palma?

—Partamos de una base, ;es procedente y necesaria una Feria de Muestras en

—Las Ferias 'de Muestras “son necesarias en . provincias como la nuestra que
tanto tiene que ofrecer y «mostrars. Es la palabra: la que lo: dice todo. Pero hemos
de mostrar aquello que sea genuino 'y verdaderamente representatwo no lo acceso-

rio y lo trivial.

Creo en la efectividad de las Ferias de Muestras, pero no creo que concreta-
mente la de Palma, tal y como la wvemos, cumpla ese fin primordial.

—Piropos y- silbidos.

—las virtudes estdn en su mismo. deseo de orgamzar estas manifestaciones
comerciales, Ya es una magnifica empresa el realizarla y: llevarla a cabo. Y es mi
opinién que de ninglin modo debe de abandonarse la idea, pero con mas amplios

vuelos vy

(,Defectos'I Su ‘escasa importancia- comercial

con: mayor. muestrario de las posibilidades reales de la provincia.

Es una- Feria de Muestras para

andar por. casa, para que los buenos palmesanos se den una vuelta por: lo stands,

- Futuro?

¥ posee.

—En una ciudad tan turistica como la nuestra, pero cuyo apogeo se concentra
en el verano, la Feria debe de desarrollarse durante esa época; haciendo una buena
propaganda para que el extranjero acuda a ella y conozca' lo que Baleares produce

La Feria debe ser ‘mas: ambiciosa y su. futuro podria muy bien estar en pasar
a ser la «Feria Internacional del Turismos,
que tenemos contacto a través: del turismo;: hacer algo de verdadera trascernidencia
‘internacional. Y para ello, opta por las ferias monograficas.
—8i sélo depende del cambio de nombre.

curioseando. un poco vy los chiquillos incordien: pidiendo folletos en todos los pues-
tos. No me gusta su falta de ambicién y de amplitud,

con stands de todos los paises con los

DON ENRIQUE SALLARES CGONZALEZ, DE
«LA" FERIA VA A MENOS PORQUE

~-;Cuél es la postura del veterano ex-
positor,  respecto & nuestra Feria ~de
Muestras?

—~Podria ser una. buena Feria; lo digo
sin reservas. Lo malo es que va a me-
nos porque se: le van restando alicientes.

—¢{Qué dice: la experiencia sobre las
fechas ‘de celebracién?

ESAGO COMERCIAL DEL LIBRO
SE LE VAN RESTANDO ALICIENTES»

—A mi modo - de, ver, son malas. De-
biera celebrarse ' después de verano o
antes de  primavera. -

-3Si. To peor de la Feria son ias fe-
chas. En pleno verano, los hoteleros es-
tan -~ excesivamente ocupados, el indus-
trial estd en vacaciones... Y el turismo,
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desengafiate, no viene ‘a. comprar. Otra
cosd seria si la Feria se llegase a hacer
internacional 'y con: otra mentalidad.

—-,,Dejamos de celebrar este afio
Feria 0...?

—;S6lo" faltaba eso, que dejara de ce-
febrarse! * Moriria- sin. remisién. No, no
debe dejarse un afio en blanco. Quizés si,




buscarle otras fechas més. adecuadas y | SENORITA MARGOT BIBILONI,
que falta haria el retraso, en: evitacién | ENCARGADA DE BOUTIQUE
de premuras y urgencias que ‘son un
handicap anual que a nada. conduce.
—En secreto, ;la Feria es rentable?
—Si se logra llevar al pablico que in-
teresa, lo seréd.
—¢Se vaa la Feria a vender o & ex-

?
poner? «ME ENCANTA LA FERIA. NO ME IM-

C ' ~ PORTA “PENSAR. DISTINTO QUE
' . LOS DEMAS»

- A qué no te gusta la Feria, Margot?
—Mal profeta. No es que me guste; me encanta.
i POF qué?

todo.’

—;La quitamos o la  dejamos?

—A las dos cosas: a vender y a pro- | de bailar?
mocionar. Aunque hay quienes oividan la —No, eso, tampoco.
segunda faceta, exclusivamente dvidos de ~

—No “sabria decirtelo. Por tode: por el ambiente, por lo que se expone... por

;Y no serias capaz de encontrarle algin defectillo?
—Si te empefias.... Si, le falta aderezar un poco lo que se muestra a Ios visi-
tantes, afadiéndole l1a sal de algin-desfile de modelos, alguna demostracion de pe-
luqueria. Cosas de esas gue tanto nos gusta a las mujeres.

—¢Quitarla? jVamos andal... jEso faltabal... ;Y qué pones; otro sitio mas don-

recoger la peseta.

—Se dice que acuden demasiados [i-
breros.

Z_Mernos que - bocadilleros, pero  bas-
tantes. ;Qué mejor: sintoma para pulsar
los ‘deseos de aprender de nuestro. pue-

blo? Ojalad que algin dia pudiera hacerse

en: Mzllorca ‘una  Feria: . exclusivamente

dedicada ‘al- libro.
~~Rentable inversién la de  tomar el
pulso ‘a las' inteligencias.

SATA. CATALINA AGUILO MAYOL,
RADIOFONISTA

«CONSIDERQ 'IMPERDONABLE LA
AUSENCIA DE CIERTOS SEC-
TORES: INDUSTRIALES=

—La vision femenina... ; - y ;

—-Si he de serte sincera, la Feria me gusta. Yo la vivo cada afio en mi doble
.-condicién. de profesional  y de simple cunosa y cada afo la espero con renovada
ilusion.

—¢Ningun: defecto?
—iOh sf; claro! La Feria es obra humana y de medios limitados; no puede care-
cer de defectos. Como veo que no vale escurrir el bulto, voy a sefialarte los que le
veo. Como mujer le encuentro el defecto —puede que no: lo: sea— de que los expo-
sitores no lo son tal, sino vendedores.' No van a mostrar sus novedades, sino a
vender sus stocks; a veces, a procurar vender lo no vendible en sus establecimien-
tos. Entonces quienes no van a c¢omprar —al menos de momento— sienten la sen-
sacion; o' el complejo, de que:molestan. Como- profesional, prohibiria los: altavoces
particulares que muchos expositores: instalan para llamar la - atencion, formando: un
maremagnum- obsesionante y nada adecuado a una Feria. seria. Centralizaria la am-
plificacion, reduciendo "su uso a musica determinada, avisos, comunicados o cuanto
fuera de interés general. Nunca permitiria- que cada expositor pUsiese SUs ‘micré-
fonos, “sus magnetofonos 0 sus bocinas mas altas ‘que las 'de’ su vecino, para que
se les oiga més.

Y un ditimo defecto, que no es respecto a la Feria en si: la inexplicable, ino-
portuna 'y perjudicial ausencia de determinados  sectores de nuestra industria, de
tantisimo interés como lo pueda ser lcs sectores de la piel, del calzado, etc. etc.,
cuya participacién debiera ser precisamente el leitmotiv de la Feria y que ha venido
brillando por 'su ‘ausencia. i

—:Y . como: joven?

—Todo: lo: anterior y menos variedad gastronémica, per;uductal para mantener
la linea.

=A mantenerla se ha dicho.
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Hay - un aforismo. espaiiol
que dice: «Cada uno cuenta
la Feria segin le ‘ha idos.
Del . proverbio  han echado
mano. nuestros  amables in-
terlocutores y por ello las
respuestas  han sido varia-
das, miradas desde prismas
distintos, las  apreciaciones.
En una cosa ha habido coin-
cidencia: en el carifio con
gue todos han hablado de
ella, de sus buenos deseos
para con ella, de sus lamen-
taciones  al descubrir: defec-
tos, de 'su alborozo al sefia-
lar virtudes.

La Feria de Muestras, Arte-
sania y Turismo ‘es una rea-
lidad a la cual no podemos
substraernos. Estd en: la ca
lle; en los comentarios, en
las discusiones. Razdén de
més para que un espiritu de
superacién  nos ' obligue ante
un. inmediato futuro.

Para que con: &l mismo albo-
rozo. que: decimos =jjj a la
ferial!l» cuando nos pregun-
tan: ‘=;a ‘dénde vas?, poda-
mos decirlo al regreso cuan-
do nos . dicen: ;de dénde
vienes?» :Sin  desencantos y
sin reservas.




BA LE|AR Es?j,

LA FERIA
DE
MUESTRAS
REQUIERE
UNA NUEVA

ORIEI\ITACIOI\I.

¢ Podria Mallorca Ile-
gar a converfirse en
una plataforma parael
comercio exterior de la
arlesania espanola ?

Escribio Pedro COSTA

Los empresarios mas autorizados de nuesira Isla y algunas per-
sonalidades del Ministerio de Comercio, conocedoras de nuesira Feria
de Muestras, reconocen que es necesaric revisar los criterios por los
que se ha regido este certamen hasta el momento presente. Es indu-
dable gue la Feria ha cumplido una funcién esencial gracias al teson
e inteligencia de sus promotores y que su utilidad ha sido innegable,
pero en materia de Ferias y Exposiciones se tiende, cada vez mas, a
valorar los resuliados teniendo en cuenta exclusivamente criterios de
rentabilidad; por otra parte, nuestra ciudad ha crecido en proporcio-
nes considerables, el nimero de turistas se ha decuplicado; pero la
Feria no se ha desarroliado al compds de estas circunstancias cam-
biantes que en conjunto pueden calificarse como muy favorables para
el desenvolvimiento de la misma.

Todos deseariamos ver prosperar nuestra Feria que no deberia
desaparecer ni convertirse paulatinamente en lugar preferentemente
indicado para la degustacién de vinos, licores, bebidas refrescanfes y
tapas variadas. Para evitar esta excesiva popularizaciéon (antiecond-
mica) de un certamen que podria llegar a ser un fiel espejo de la vida
econémica de nuestras Islas, creo gque resulta indispensable llegar a
una mayor especializacion, nuestra situacién mercadoldgica, nuesira
tradicion artesana y nuestra experiencia en el seno de la propia Feria
seguramente nos permitirian convertir el certamen en la Feria de ar.
tesaniz mas importante del pais.

Para realizar esta posibilidad, que podria proporclonamos benefi-
cios econdémicos y prestigio, nos preguntamos si Mallorca ¢ incluse
las Islas Baleares podrian llegar a convertirse en una plataforma pa-
ra la comercializacién y exportacion de productos artesanos espaio-
Ies; para contestar la pregunta anterior creemos que resulta indispen-
sable analizar algunos aspectos relacionados con la evolucién de nues-
tra propia artesania y de Ia nacional durante los tGliimos afies. '

Vamos a cefiirnos al caso de Mallorca —mejor conocido— ya que
a través de un analisis muy simplificado perc vilido de la artesania
maliorquina, de su evolucién y de sus experiencias mais recientes, pue-
den deducirse comsecuencias muy interesantes para el resto del pais.
Si admitimos que el arfesano debe hacer frente a dos tipos de pro-
blemas fundamentales: 1) los relacionados con la produccion 2) los
relacionados con el mercade, podemos considerar gue el desarrolio
turistico ha contribuido a resolver los problemas del segundo {ipo,
fomentando la comercializacién a través de cuantiosas exportaciones
invisibles (ventas realizadas a los turistas); al mismo tiempo a me-
dida que se incrementaba nuestro nivel de vida, también crecié para-
lelamente el coste de la mano de obra, por lo que los precios de
nuestros productos artesanos se han ido encareciendo en relacion con
los correspondientes a ofras zonas peninsulares y la competencia de
estas ultimas ha contribuido a agudizar los problemas de produccién
¥ comercializacion de los productos de nuestros propios artesanos;
también se puede sefialar que el contacto continue con el mercado
turistico ha coniribuido a crear una serie de nuevos productos —en al-
gunas ocasiones de gusto dudoso— y de nuevas formas de produccién.

En conjunio, observamos que la situacion comercial de Mallorca
es Iz mas privilegiada de todo el ambito nacional puesto que conta-
mos con la presencia anual de una cifra creciente y no igualada de
turistas (clientes potenciales) muy concentrados geograficamente; esta
capacidad de compra nos convierte en el lugar ideal para localizar
uina auténtica feria artesana de caricter nacional; en cambio, en otras
regiones de Espana, el factor trabajo resulta a un coste inferior y
abundan una serie de productos de un gran valor artistico y folklérico,
dispersos por las diversas regiones espafiolas, que son practicamente
desconecidos y que dificilmente pueden ser explotados comercialmen-
te en gran escala a consecuencia del aislamiento gue sufren respecto
a su mercado potencial.

En vista de las circunstancias expresadas anteriormente y consi-
derando las posibilidades gque Mallorca ofrece para realizar un estudio
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continuo del mercado exterior (a base de analizar los habitos de com-
pra de nuestros turistas, tan numerosos, de tan diversas procedencias
y de niveles socic-econémicos tan dispares) me parece que la creaciéon
de una gran empresa comercial que convirtiese a nuestras Islas en
una plataforma para el comercio exterior de la artesania espaiiola
seria beneficioso para nuestra Provincia y para la artesania nacional;
esta empresa podria contribuir a facilitar la entrada en los mercados
internacionales de muchos productos que actualmente no encuentran
salida debido al aislamiento geografico que padecen muchos artesanos
de nuestro pais; cuando hablo de transacciones exteriores no me re-
fiero exclusivamente a las ventas realizadas a los turistas que visitan
nuestra Isla y otras zonas turisticas de nuestro pais (exportaciones
invisibles), sino también, y principalmente, a las exportaciones direc-
tas que podrian canalizarse a través de la organizacién comercial pro-
puesta; nuestra Feria de Muestras podria ser muy util para facilitar
el desenvolvimiento de una empresa tan ambiciosa y en dicho certa-
men podrian exhibirse todos los productos de la variada artesania
espaiiola sin olvidar las enormes posibilidades existentes en orden a
la creacién de un «trade center» o centro comercial permanente.
Creo que los cimientos de una plataforma para el desarrollo del
comercio exterior de la artesania espafiola ya estin construidos; es
decir, creo que contamos con una base suficientemente sélida para
llevar a cabo este proyecto; ahora bien, para construir el futuro edifi-
cio es imprescindible reunir unos recursos financieros considerables
y contar con una organizacion que deberia cubrir todo el territorio
nacional; respecto a la posibilidad de encontrar recursos creo que po-
demos ser optimistas, puesto que la acumulacién de capital lograda
hasta el momento actual es considerable; en cuanto a las posibilidades
de planificar y dirigir una organizacién comercial de tanta envergadu-
ra, si se considera el proyecto factible y provechoso, también creo que
podemos ser optimistas siempre que acepten el reto los empresarios
mas adecuados para llevar a feliz término una tarea tan ambiciosa.

S amigo y servidor.

iYa 'hay bastantes problemas
para que usted tenga que ocuparse,

también, de mimar su coche!

El' Dynam, en cambio, se cuida solo.
¢Garaje? No precisa (tres capas

de pintura lo protegen).

¢Consumo? Minimo (no
le damos cifras; pruébelo
y quedard convencido).
¢Temperatura? Cualquiera (no le
afecta, porque va refrigerado por aire).
¢Averfas? Es tradicional la dureza

calidad Citroén-mundialmente ]
reconocidas desde hace ya i
cincuenta afios.

El Dynam es un coche que
siempre estard a su ~—
servicio, sin exigir que

de los motores Citroén.
- Y por si fuera poco, la técnica y la

CITROENA

Citroén febrica en Vigo coches aurorecs
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¢Agua? No lleva (por lo que no
arecisa Anticongelante),

usted esté al suyo.Break
desde99.500pesetasFF




Ha estado estos dias sobre el tapete de la actuali-
dad la: FOMA.T,, la Feria de Muestras, Artesania y
Turismo ‘de Palma de Mallorca.  Mas que la Feria, lo
ha estado el problema complejo de su estructura; de
su continuidad, del servicio que en verdad puede y de-
be prestar: al desarrollo econdémico -y por ende so-

cial— de nuesira ciudad, de Mallorca y hasta de las
““demas islas hermanas. Acordado un nuevo régimen or-
ganizativo y de patronazgo para la Feria, el llamado

régimen de Consorcio, y obtenida al fin la autorizacién

del Ministerio de la Gobernacién para que la Diputa-
cion Provincial de Baleares forme parte de dicho Con-
.’sorcio’ =—con el Ayuntamiento de Palma, con la Dele-
gacion Provincial de Sindicatos y con la Cdmara Ofi-
cial de Comercio, Industria y Navegacion— ha llegado
la hora de encarrilar eficientemente la manifestacion
ferial de nuestra region. De encarrilarla, enderezando
rumbos que Ja llevaban hacia su propia consuncién, o
de, en caso contrario, dejarla morir definitivamente.
Escribamos lisa y llanamente. La Feria, tal como
estaba concebida, se nos estaba muriendo. Ningan ' ali-
ciente la venia caracterizando y menos impulsando en
sus ultimas ediciones. Estamos por afirmar que el «Di-
jous Bo» de Inca, cargado de tradicién, subordinado
a unas circunstancias geografico-histéricas que lo con-
dicionan: casi inapelablemente, gozaba de mas esplen-
dor intrinseco que el emergido de la pueblerina mani-
festacion ferial de la capital de las Baleares. Una mo-
notonia acentuada venfa apoderindose del recinto fe-
rial y de los «stands» en las 1ltimas- ediciones. Incluso
en su relacién con los presupuestos familiares o indi-
viduales de los visitantes quedaba, cada vez mas, sin
ninguna - virtualidad. Cualquier producto comestible,
“bebestible o comercial alcanzaba los mismos niveles
de precios que en los establecimientos comerciales si-
tuados fuera del recinto ferial. Imaginacién nula o ra-
Ia en la exposicién de los «stands», publicidad vulga-

SI Y NO A
LA FERIAA

ERENOVARSE
0
MORIR I

por Bartolome SUAU

El esfuerzo' fundacional resulté meritorio. Y, tam-
bién, el que se tuvo que desarrollar para consolidar
1a Feria contra viento y marea, a base siempre de sa-
crificios de unos pocos y abnegados hombres, cuyos
nombres estin en la memoria de todos. Siempre re-
cordaremos aquellas primeras ediciones —-la proemial
que se instalé en el que hoy es edificio del Grupo Es-
colar «Cecilio: Metelo» vy Delegacién Provincial de Ju-
ventudes, la instalada en el andén central de las Ave-
nidas, las primeras del actual emplazamiento—, sella-
das de ilusién y esfuerzo colectivos, prometedoras de
un devenir m4s brillante y, sobre todo, mas sustantivo
que €l alcanzado hasta ahora. Las mejores y mas: fir-
mes voluntades se desalientan cuando no se ven asis-
tidas ‘de: la comprension 'y correspondiente  esfuerzo
de los que estan mas obligados a colaborar. Y eso, es-
tamos seguros de ello, es lo que le ha pasado a esos
hombres a que nos hemos: referido y, por consxgulen-
te, al devenir de la F.O. MAT :

CEEK

Si y no a la Feria de Muestras. El «no» estd mds
que claro y expédito al referirse a la continuidad de-
cadente de 14 Feria de estos ultimos afios. No a la mo-
notonia, a la falta de imaginacién y de potencia crea-
dora, a la organizacién que no sea trabajo de equipo,
a la rutina, al lucro inmediato y fuera de lugar, a la
falta de voluntad de servicio al bien comun. El .«si»,
en ‘cambio; y rotundo a mas no poder; a la recreacién
de ilusiones, a la renovacién de estructuras, a una or-
ganizacion conjuntada, a una busqueda de nuevos ob-
jetivos, ' a renuncias inmediatas para logros espléndi-
dos a largo plazo, a una manifiesta voluntad de servi-
cio al ideal del auténtico progreso econormco de nues-
tras Islas.
Luz verde para la «nueva» Feria de Muestras, Ar-
tesania 'y Turismo de Baleares. Se puede pensar en
nuevos recintos o en mejorar el actual. Se pueden fi-
jarse objetivos concretos de Salones Monogrificos, de
«Trade Centers», de ejercitaciones favorecedoras de la
expansién agricola, industrial y comercial de nuestra

‘ciudad 'y de su «hinterland» islefio. Y se puede y se

_debe, sobre todo, pensar con mentalidad europea, con
‘mentalidad de integracién en un mundo que nosotros

risima de los productos, martilleo tenaz y contrapro- necesitamos en gran manera, pero que también, poco

ducente de los altavoces, minguna o poca: virtualidad
expositiva de cara a los visitantes profesionales des-
plazados desde mas alld del charco, mengiiada atrac-
cién comercial —todo ello con las meritorias excepcio-
nes ‘de rigor— han venido prendiéndose en la faz de
las dltimas manifestaciones de la F.O.MA.T. ’

o mucho, necesita él de nosotros. Pensar, en fin;, en
Ia potencia ‘de perfeccién que debe llevar una obra co-
lectiva, patrocinada por las ' Autoridades ‘e impulsada
por la iniciativa privada, cuyo objetivo sea Palma, sea
Mallorca, sea  Baleares. Y. en definitiva, sea la Patria
comun.
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BLESSING NO CREE EN UNA

EL PRIMER TREN: INTERNACIONAL
; MONEDA EUROPEA

‘DE: MERCANCIAS -~
DEL MERCADO COMUN - °

PRIMER PRODUCTOR DE ACEITE

El- Presidente  del . Banco Federal
Aleman, Karl Blessing, se ha mostra-
do muy escéptico acerca de la crea:
cion. de ‘una-moneda: Unica para Furo-
pa. Ante una Comision parlamentaria;
afirmé. que todo el mundo "aprecia la
magnitud de los problemas moneta-

"~ Ya circulé el primer tren interna-.
cional de - mercancias  del ‘Mercado-
Comiin "en  la linea Paris - Roterdam,
sin fronteras. - - S e

Con ello -se simplifican las forma-’
lidades administrativas 'y ‘en el tra-

Espana ha sido ‘el mayor productor:
de- aceite enla campafia: 1968-69, con
un’ total  de480.000 toneladas. Le:si-
guen - ltalia, Grecia y  Turquia  segin

yecto indicado. se _ganan -dos horas y

media. S ;-
El 'Mercado Com(in - en su aspecto
ferroviario va.sobre ruedas. :

LA EXPORTACION DE MUEBLES
SUPUSO ESTE ANO
MIL MILLONES DE PESETAS

A ‘mil- millones de pesetas ha as-
cendido la - exportacién espafiola de
muebles durante el presente “afo, se-
gin se ha hecho puablico “en la  VIli
asamblea ‘general del  grupo  nacional
de fabricantes y’ exportadores de mue-
bles, celebrada en: la sede del  Sindi-
cato Nacional de la: Madera:

'NUEVA' COMPARIA HqTEi;ERA

Cinco grandes companias aéreas y
cinco grandes Bancos europeos for-
maran ‘una nueva compaiia, la:Euro- -

- pean Hotel .Corporation-. (EHC), que
. construird -hoteles de precios de  es:
tancia bajos, costando cada uno 3.500
millones de pesetas -en’ principio. Es-
tos serén construidos ' en Londres, Pa-

ris, Roma, Frankfurt, Munich y Zurich."

PRODUCCION DE ACERO

La . produccién ' nacional de . acero
en los nueve primeros meses del afio

comunica el Banco Exterior de Espafia.

 DAMERD
~ ECONOMICD.

JAPON AUMENTA SUS METAS
EXPORTADORAS

El' Ministerio japonés de Comercio
Internacional ha: informado ‘que el Ja
pon: ha aumentado . sus objetivos ex-
portadores ‘parael ‘afio financiero pre-
sente que termina el préximo mes
de: ‘marzo hasta hacerlos ascender a
16.720 millones de délares, mientras
que. anteriormente fueron de 15830
millones.

LA CAPACIDAD DE LOS ASTILLEROS
.7 ESPANOLES v

'La- produccién espafiola ‘del sector
naval ‘ha sido, en el afo 1969, de

rios internacionales, pero  que nadie

“hace 'nada 'méas que hablar para resol-

verlos. = ;

DISMINUYE LA PRODUCCION
INGLESA DE FUNDICION

La' produccion de fundicién descen-
dié a 950.300 toneladas en el sequndo
trimestre de este afo, en comparacion
con las 978.900 toneladss del primer
trimestre. A pesar de no haberse cum-
plido: las previsiones que preveian una
mayor  produccion en: el segundo’ tri-
mestre que en el primero la prodic:
cion del primer semestre supera . en
mas de un 6.5 % la de los seis pri-
meros meses del afio anterior.

CONCURSO PARA LA CONCESION
DE SIETE CENTRALES LECHERA
EN BARCELONA ,

Para. la concesién: de siete centra-
" les lecheras en el drea de ‘suministro
integrada  por ‘Barcelona (capital) 'y
principales poblaciones de aquelila pro-
vincia, se convoca concurso por or-
den ‘de la. Delegacion de Gobierno
que aparece en el «Boletin Oficial del
Estados. : :

LA PRODUCCION DEL PETROLEO
EN. ARGENTINA TOTALIZO
18.779.100. mJ3

En el periodo enero ‘a. noviembre
de 1969, la produccién de petroleo en
el pais totaliz6 ' 18.779.100  metros cu-
bicos, lo que significé: un incremento
del 3,1 por: ciento en  relacion ‘con
igual- lapso- de - 1968.

1968 se. ‘elevé a 4.300.000  toneladas,
segun informacién de Documentacién
Sidertrgica, lo que supone un aumen-
to del 20,6 por- ciento sobre: igual pe-
riodo: de 1968.

600.000 T. de - registro bruto, : segin
una estimacién -realizada - por * «Cons-
trunavess. .

Esta. producciéncoloca a Espaiia en
el sexto lugar del' mundo.
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Tiene cuarenta y un afios... pero
«s6los estudios primarics. No sien-
te rubor al confesarlo ni tiene, por
supuesto, de qué avergonzarse. Sin
embargo,, quizds exirafie que sobre
tan flojo basamiento haya consegui-
do levantar su obra; pero la expli-
cacion de ello esta en que lo ha he-
cho con el «refuerzo» de su volun-
tad: de hierro, espiritu’ emprendedor
y unos deseos enormes de «hacers.
Y ahi estd su obra: «Viajes Barce-
16»... Pero éste s sélo un capitulo.
Tiene un despacho espacioso, aun-
que sin ‘excesos. Su voz se oye leja-
na, como: timida. Don Gabriel Bar-
celé nos hablaria  de su juventud,
de cuando después de cursar estu-
dios primarios en Felanitx, su ciu-
dad natal, se puso a trabajar en la
empresa de su padre. Y al volante
de un autocar siguié hasta que en
el afio 1954 se inicié en las activida-
des turisticas.

Explica:

—FEn el afio 1960 fundaba, junta-
mente con mi hermano Sebastian, la
agencia «Viajes: Barcelé». Aquello
seria solo el primer eslabén de una
cadena de cuatro. Naturalmente, la
década de los «sesenta» ha represen-
tado mucho para nosotros, pues en
el transcurso de la misma. fuimos
creando, ademads, una cadena hote-
lera, una empresa de construcciones
y una compaififa de transportes. Dos
de esas empresas las dirige mi her-
mano, y: yo las otras dos.

—¢Cusles son unas 'y Cuales las
otras?

—Yo mie ocupo de la direccién de
la agencia de viajés y de la cadena
hotelera; y mi hermano, de la em-
presa de construcciones y de la com-
p‘zma de autocares.

—¢Qué exphcac1on da a esa «dis-
tribucién»?
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'CAPITANES DE EMPRESA

D. Gabriel Barcelo Oliver
Industrial Turistico
Casado

Seis Hijos

—Lo de la agencia de viajes:se
explica porque realmente fue una
iniciativa mia, mas tarde secundada
por mi hermano; y Jluego porque
—igual en lo que a la cadena hote-
lera se refiere— encaja mejor con
mi forma de ser..Mi hermano y: yo
somos - algo- distintos.... Quizas yo
sea mas de «laboratorio»; es decir,
que me resulta mas facil estar de-
tras de un despacho...

—Teéricamente las cuatro empre-
sas se complementan entre si...

—Y también en la practica.

—¢Qué necesitdé para alcanzar: es-
te grado de desarrollo?

—Mejor que responder a la pre:
gunta, creo de interés exponer las
causas de este desarrollo. Y éstas
fueron: - saber aprovechar la coyun-
tura,- tener: valor para «comprome-
terse» 'y, finalmente, haber contado
en todo momento con un equipo de
colaboradores francamente formida-
ble.

—~Econémicamente,
de cero?

—No. Nuestro padre si. Si de algo
le sirve la anécdota, le diré que €l
tuvo ‘que comenzar: comprando  a
plazos,  en Casa Bibiloni, un «Ci-
troen» del que arrancaria su empre-
sa de transportes regulares entre
Felanitx y Palmay viceversa. Ocu:
rria esto en el afio 1931.

—Concretemos ahora el tema a la

Jempezaron

" agencia de viajes... si le parece.

—Naturalmente.

—¢Ha aprendido mucho de los de-
mas?

—Si, pero sobre todo del exterior.
Para el desarrollo de la empresa en
ningiin momento nos limitamos a se-
guir los caminos trillados, sino qué
también nos hemos venido preocu-




pando de aportar algo creativo...

—c¢Las «Embajadas turisticass,
por ejemplo?

—Las «Embajadas» fueron el ar-
ma mediante la cual en poco tiempo
alcanzamos un prestigio y populari-
dad quie nos hubiera resultado muy
dificil de conseguir en el caso de
utilizar los métodos tradicionales...
Pero también de las «Embajadas»
hemos obtenido una gran ensefian-
za, y es que mediante ellas pudimos
completar nuestra visién sobre la
posibilidad de «exportar turismo».
El éxito de las mismas ha sorpren-
dido incluso a la empresa, pero mas
importante aiin es el «descubrimien-
to» de que el mallorquin puede muy
bien, pese a su fama de individualis-
ta, viajar «en grupo» y que viajan-
do en grupo lo pasa francamente
bien...

—En materia de organizacion dé
viajes, ¢queda ain mucho por ha-
cer?

—Practicamente estamos comen-
zando... La incdgnita estd en saber
si sabremos ponernos a la altura de
la nueva «era turistica», adaptando-
nos a las nuevas férmulas de viaje
y tipos de estancias. En lo que al
turismo a Espafia se refiere, creo
que el potencial es enorme y el cam-
po de accién vastisimo. Por otra
parte, cabe ya pensar muy seria-
mente en exportar nuestro turismo,
pues evidentemente también el es-
paiol desea conocer mundo y em-
pieza ya a estar en condiciones de
hacerlo.

—Como capitan de empresa, ¢a
qué le teme de la década del 70?

—Me preocupan, por un lado,
nuestras propias estructuras y nues-
tra capacidad de evoluciéon. Y me
preocupa la Administraciéon en cuan-
to a sus relaciones con la empresa
turistica... ¢Seguira el divorcio en-
tre la Administracién y la empresa
privada? Unos y otros hablamos el
mismo lenguaje, nos sintonizamos...
pero no hay afinidad, no acabamos
de entendernos. Y esto es grave.

En el transcurso del ano pasado,
don Gabriel Barcel6 obtuvo el titu-
lo de Director de Empresa. Ello le
obligé a tener que viajar una vez
por semana a la Peninsula expresa-
mente para asistir a escuela. Volun-
tad de aprender. He aqui una em-
presa —que en realidad son cua-
tro— surgidas de Ia fuerza de
voluntad y capacidad de dos hom-
bres, dos hermanos... que en esto
~ si hay mérito.

PROMALLORCA /2

CONSEJEROS DE RELACIONES PUBLICAS, S.lL.

en asociacion con

HAMILL TOMS PUBLIC RELATIONS LTD.,

Londres.

Realizacion de campaiias de Relaciones Piiblicas a escala local,

provincial, regional, nacional e internacional

Para ello PROMALLORCA pone a la disposicién de las
Empresas sus servicios especializados:

Mo %% AN %% X

Lanzamiento y mantenimiento de imagen.

Seleccién y formacién de personal.

Participacion en ferias, salones y exposiciones.
Realizacién de folletos y todo tipo de trabajo de di-
sefio gréfico.

Servicio de recortes de prensa.

Congresos, conferencias y convenclones —organiza-
cioén y participacion—.

Conferencias de Prensa.

Servicios informativos.

Fotografia, para cualquier finalidad de comunicacién.
Organizacion de visitas a plantas industriales.
Demostraciones de productos.

Servicio de correo directo —listas selectivas y remi-
sién de material impreso—.

Demostraciones de productos.

Publicaciones internas —memorias anuales, boletines
privados, etc.—.

Estudios de promocion.

Relaciones con la Administraciéon Publica.

Solicite, sin compromiso de ninguna clase, informacién a

PROMALLORCA,
Calle 2 de Mayo, 1.
El Terreno, Palma.
Teléfono 23 58 63.

POLIGONO INDUSTRIAL

DE LA VICTORIA "

TELFS 256249-256776-8-9
PALMA DE MALLORCA
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ISIVAS EN LA ECONOMIA
RICULTURA BALEARP--84\-

Estamos viviendo unos mo-
mentos que pueden ser tras-
cendentales para el futuro
de la economia mallorquina,
y de modo especial en lo que
se refiere & la agricultura y
a la ganaderia.

Los beneficios acarreados
en otras industrias —princi-
palmente en la turistica—
han hecho posible que aflu-
yeran hacia el campo mallor-
quin cuantiosos capitales, avi-
dos de una segura inversién. .

Y esas inversiones han llegado en el momento m&s
propicio. A la hora de llenar con maquinaria moderna el
vacio que dejaba el éxodo de la gente campesina, atraida
en la esperanza de una vida mds cémoda, hacia la ciudad.
Sin necesidad de un despido, sin tener que formular expe-
dientes de crisis por la transformacién y mecanizacién
de las industrias agricolas —expedientes siempre costosos
por las fuertes indemnizaciones que han de concederse—
el éxodo de la gente campesina lejos de ser —en sus li-
neas maestras— perjudicial para la agricultura y la gana-
derfa, han sido poderoso acicate para equiparar el campo
mallorquin con tractores, cosechedoras, sembradoras, tri-
lladoras y ordefiadoras modernisimas, que han rebajado
en mds de un setenta por ciento el coste de la mayoria
¥e mano de obra en las tareas agricolas y g B d

Fincas donde antes habfa una docena larga de yuntas
de mulas con sus correspondientes «pareyers» a todos
los que habia que facilitar la debida alimentacién los
365 dias del afio, tanto si la climatologfa facilitaba o im-
pedia las labores, ahora apenas cuentan con un simple
caballo 0 mula para pequefios menesteres. Pues si la me-
canizacién llegé a las sementeras, también para el«amow
y sus familiares lleg6 la hora de disponer de un utilita-
rio que les permitiera trasladarse a su «avila» respectiva
o venir los sdbados a la capital para participar en el que
podriamos llamar Foro Agricola, colindante con la Pla-
za Mayor de Palma.

Ello no supone, ni mucho menos, que la agricultura
y la ganaderfa mallorquinas vayan boyantes y rindan
como la mayorfa de industrias transformadoras o turfs-
ticas de la ciudad. Para no pocos queda planteado como
gran interrogante al que no se ha dado atin definitiva
respuesta, si es cierto «que con dinero se puede hacer
agricultura_ y con agricultura no se puede hacer dineros.

. Pues si bien es cierto que una explotacién agricola
bien planificada, y en la que los provietarios confieren
buena parte de su autoridad a técnicos componentes,
éstas son rentables, no ocurre lo mismo en la Ppeque-
flas explotaciones.

Asi como en Espafia no es sélo la porcidn riberefia
del Mediterrdneo y del Cantébrico, en pleno desarrollo
econémico social; tampoco Mallorca estd parcelada en
grandes y bien planificadas explotaciones agro-pecuarias,
También en la Isla existe —aunque no se haya plantea-
do oficialmente— el grave problema del minifundismo,
de explotacién agricolas de unas pocas hectdreas de tie-
rras ingratas de secano, y también de extensién menor a
la de una hectdrea, cuyo cultivo exige al modesto propie-
tario disponer de una o media yunta de mulas o caba-
llos para labrar sus tierras, sembrarlas, y cosecharlas,
sino también para trasladarse en su carreta con los ape-
ros de labranza propios de la temporada a tres o cinco
kilémetros de su domicilio, con la consiguiente pérdida
total de dos o ‘tres horas cada dfa, ya sea en los dias té-
rridos del estio, ya en los frios dias invernales.
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Ese problema del minifundio, que en otras regiones
espafolas ha solucionado el Servicio Nacional de Concen-
tracién Parcelaria, es por ahora de dificil solucién en Ma-
llorca, mas que por razones técnicas o econdémicas, por
motivos psicolégicos. Habrd de pasar la actual genera-
cién para que los jévenes de hoy instalados ya en la ciu-
dad, o residentes en el campo, se decidan a una especie
de concentracién parcelaria o a construir grandes unida-
des de cultivo entre los propietarios y vecinos de una
misma comarca agricola.

Una realidad esperanzadora, es que se estd intentan-
do con relativo éxito, en Palma y en distintas localida-
des de la Isla, crear Cooperativas o una federacién de
cooperativas que no sélo de fiendan al agricultor y al
ganadero a la hora de vender sus productos, siho tam-
bién a la hora de comprar los abonos, semillas selectas,
piensos compuestos, maquinaria, etc. Es una esperanza
que puede convertirse en realidad. Que serd decisivo pa-
ra el futuro agropecuario mallorquin que se convierta en
realidad. ‘ :

Una organizacién cooperativa modélica viene funcio-
nando desde hace lustros en Sa Pobla, gracias a la cual,
el productor exporta directamente a Gran Bretafa su
patata de siembra y la cobra —tras el abono de los fle-
tes y otros gastos— al mismo precio que se vende en
Londres, Y algo o mucho ha influido la renacida Coope-
rativa Agro-Pecuaria de Mallorca, en los precios excep-
cionalmente rentables, que para los cosecheros de almen-
dra, se ha ido pagando el almendrén hace unas semanas.

Como no es de extranar, los propietarios avispados
0 que cuentan con buenos consejeros, han sabido y podi-
do aprovechar los créditos que para mejoras en las ex-
plotaciones agricolas han concedido el ministerio de
Agricultura a través del Banco de Crédito Agricola, cu-
yas operaciones han sido, generalmente, canalizadas me-
diante las Cajas de Ahorro que tienen su sede en Palma
y sucursales en la mayoria de ciudades y villas de la Is-
la. Pero los modestos, los minifundistas, o no se han en-
terado generalmente de las posibilidades que se les brin-
daba o no se han atrevido a utilizarlas,

Estd pendiente de resolucién el estudio del aprove-
chamiento de las aguas subdlveas que corren bajo nues
tras tierras, y cuya extracciéon fué suspendida con gra-
ve quebranto para numerosos agricultores que habfan
invertido fuertes cantidades en alumbrar los pozos. Si
impera la légica cabe esperar que se autorice la explo-
tacion de los caudales descubiertos en los pozos costo-
samente abiertos en las entrafias de la tierra. Ello faci-
litaria el crecimiente de las tierras dedicadas a regadios,
a producir plantas forrajeras, como la alfalfa, el sorgo,
pasto del Suddn, bersim, etc. y también para cultivar
grandes zonas de maiz, graminea que Espafia ha de im-
portar en grandes cantidades.

Pero también en el campo mallorquin tiene validez
la frase de Ortega sobre «el hombre y su circunstan-
cian. Los dirigentes de las nuevas explotaciones es gen-
te joven, estudiosa y con titulos universitarios o técni-
cos. Tampoco todos los jévenes huyen del campo, y los
que en €l quedan, familiarizados ya con las modernas
mdaquinas, perciben sueldos o salarios semejantes o su-
periores a los que perciben en la gan ciudad.

Es una hora decisiva para el campo mallorquin la
hora actual. Pero algo muy importante diferencia el cam-
po mallorquin que no tiene el continental. El brazo de

mar que rodea la isla y que

impide que la tierra de labor

crezca ni un solo milimetro,

it confiere a la tierra, incluso
Eu"blé la menos rentable, un valor
siempre ascendente. Porque

incluso ahora, constituye un

seguro de ahorro, al que no

GABRIEL afectan las mds variadas cir-
cunstancias. Aunque aquella

D E I.A Fou T g:;ﬁigf?a, g;eg:srg:éa rentablg
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el afio 1969 ha sido el mejor afio
bursatil de la década ‘del. 60.

Con  referencia a 108 presupues-
tos para 1970-—elaborados;  aclara
el informe, por el Gobierno ante-
rior—, el sefior Monreal informé
que para el presupuesto . de 1969
la insuficiencia  filnanciera 'se ‘¢l
fra ‘en 5600 millones de pesetas.
En cuanto a la futura conducta,
difo el nuevo ministro que *“nues-
tra preocupacién inmediata eg ha-
cer que el sistema  fiscal actual
resulte mas operativo 'y ‘eficiente;
lo ‘que’ desplaza ld actudcién re-
formadora ‘hacia una mejora del
funcionamiento ‘de la adminlstras
cién . tributaria que’ fortalezea el

DESCUBRIMIENTO DE UN
GRAN MANANTIAL EN EL
CAMPO DE FUTBOL DE IBIZA

Ibiza. Dentro del:recinto ‘del
campo municipal de deportes, donde es-
tan enclavadas: las pistas del . Tenis Club
de Ibiza, y-donde juega sus encuentros
de futbol. el Ibiza. equipo que  milita
en el quinto’ grupo de la Tercera. Divi-
sion, ha:sido - aflorado, en las: inmedia-
ciones: deiuna delas dos: porterias del
terreno. de’ juego, un caudal:de agua
excelente, que se ‘fija.en prinéipio en
unos: dos mil metros cubicos diarios:

El caudal ha surgido:a consecuencia

ULTIMO PM
DE 1.969

La primera matricula P. M.
del afio 1969, fue la 124.332.
‘meses despuds, en la
Jefatura de Trdfico se facilité
la dltima del ano,; que fue la
P.M. 138.762.

Capitulo importante, por
su: volumen, ha sido también - -
el de las transferencias.. En .
los: doce meses de los que ve-

potencial recaudatorio’’.
RASGOS SIGNIFICATIVOS
ACTUALES
En el mes de diclembre, la se- L
rie: de’ medidag dictadas en. poli-

nimos:hablando, han sido un
total de 10.193. En cuanto a
matriculas ' turisticas, se. ha
llegado ahora a la P. M. 660,

tica ‘econémica, tales como rela-
tiva descongelacién salarial, nue-
va ‘ordenacién de précios, endure-
cimiento’ de las: condiciones de
ventas, han significado un inten-
to. ‘de enderezar  una - coyuntura
recalentada. :
Los efectos han comenzado ya
a hacerse sentir, pero no tanto
—afiade—‘"‘como. la actual carre-
ra de precios y una cierta “ra-
Ientizacién” = del crédito  banca-
rio”, que son los dos rasgos, en
sentir: del Banco: Atlantico, ¢o~
yunturales més significativos del
momento actual.

Aclaracion de Haciendn

LOS COCHES DE
MENOS DE 9 HP.
'NO OBLIGAN

@ Ni a pagar impuesto por ellos
@ Ni a hacer declaracién de Renta

El decreto 178/1970, aparecido en el <Bole-
tin Oficial del Estado» de 2 de febrere, por el
gue se establecen las normas sobre la valora-
cion 'y aplicacién de los signos externos en el:
impuesto general sobre la renta de las per-
sonas fisicas durante ¢l periodo impositive de
1970, dice que se estimara por HP de poten-
cia fiscal ‘el gasto de los contribuyentes. Es
decir, que para vehiculos de hasta 9 caballes
inclusive se estima’ que el gasto de los con-
tribuyentes. es de  2.000 pesetas por caballo
Y. .ano. T.a simple po-
sesion de automéviles. de menos de 9 HP no;
obliga = a declarar. por ‘el impuesto  general:
sobre la renta de las personas fisicas 'y ni
que decir tiene ' tributar efectivamente por
dicho impuesto. :

de: la: sevie :de prospecciones:que. ac-
tualmente  realiza: el  Ayuntamiento de
Ibiza por todo. el término municipal, en
busca de uno de:los liquidos mas coti-
zados actualmente en-la’isla. - Cifra;

SENALES DE ALERTA

MADRID.—Segtin: los tltimos: da-
tos: disponibles a 30 de enero de
1970 la situacién de las sefiales de
alerta establecidas en el 1l Plan de
Desarrollo es fa siguiente:
SENALES DE ALERTA

Indice general  del coste de la
vida~-El aumento de ia medida de
los ' indices del = dltimo: trimestre
(octubre a diciembre de 1969) res-
pecto a la. media de los indices del
trimestre anterior  (julio a septiem-
bre. de 1969), ha sido del 1,57
por: 100.

Idem de precios al por mayor.—
El aumento de la media de los"in-
dices del ‘ultimo trimestre respec-
to a la media de los indices del
trimestre anterior. ha side: del 0.62
por 100. .~

Cobertura de las  exportaciones
sobre las importaciones.—La cober:
tura. ' media - durante ‘el ditimo : se:
mestre (julio- a diciembre de 1969}
con respecto a la del mismo se-

mestre del - afio -anterior - (julio -a
diciembre de 1968) ha disminuido

“en 3,5 puntos.

Reservas de divisas.—La  dismi-

" nucién- total durante- el tltimo: pe-

riodo de 12 meses' (afio 1969) res-
pecto‘al-nivel ‘de reservas existen-
tes a 31 de diciembre de 1968 ha
sido ‘'del 23,9 por - 100.: (La sefial
de alerta ha  funcionado, puesto
que- ha habido una disminucion: su-
perior al 10 por: 100. : -

Oferta monetaria—El aumento de
la: media del ditimo trimestre: (sep-
tiembre a noviembre de 1969} res-
pecto. a - la- media del' trimestre
anterior - (junio a ‘agosto de '1969)
ha sido del: 2,7 por 100.

indice ‘general de produccion in-
dustrial—Fl  aumento. de: la media
de los indices del dltimo semestre
(junio -a’ noviembre de 196@) res:
pecto a la media: de los indices
del mismo. semestre del afio ante-
rior--(junio: a noviembre de 1968)
ha sido. del 16,7 por 100.

cio, 138 millones de pesetas.

¢A 400.000 PESETAS EL METRO
CUADRADO EN LA CASTELLANA?

Vamos a dar una noticia que surgié de una:forma inesperada.
Ante  todo, estamos dispuestos a rectificar si- existe error, pero los
datos que se nos facilitaron; y segin entendimos, fueron-los siguientes:

Un solar en la Castellana, Dimensiones, 24 X 15. Plantas; 24. Pre-

»

Si el lector efectlia unas ligeras operaciones aritméticas, coineidi-

A ocon nosotros en que el solar de que se trata tiene 360 metros
cuadrados; al dividir los 138 'millones: de pesetas entre los 360 me-
{ros. cuadrados, nos da ‘ung cifra de’ 383.333 (400.000 en  plinieros re-
dondos) pesetas por cada metro cuadradoe, Si calculamos gue la altura
de cada- piso puede: ser de tres metros; la torre, que de 24 admite el
solar, tendrd una altura: de 72 metros y nos dara un volumen de edis
ficabilidad de 25.920 metros chbicos,

Renunciamos a deducir con estos datos cufil serd el coeficiente de
edificabilidad: porque es: enorme. Sin embargo, es momento  propicio
para tecordar que la norma que rige en la Castellana sefiala un coefi-
clente de siete metros cuadrados por cada metre chbico. Ademais se
exige un retrangqueo, a partir de la linea oficial de fachada, de 20 me-
tros, y no podra admitirse concentraciéon de volumen compensado én
alturas como no: sea de una manzana complets; es deéir, exenta.

Fn fin, sefiores, 138 millones por 360 metros cuadrados en la Cas-

tellana no es ninguna bicoca. : :
De " Ya~ EL ORITICON DE LA VILLA
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LA INDUSTRIA DEL CALZADO

Espatia,- como . se. sabe, importa y exporta calzado.
Las importaciones, que en principio eran casi inaprecia-
bles, se han: introducido en gran medida en el mercado
de lujo. Pero los extranjeros también calzan zanatos es-
parioles. Estados Unidos absorbe el 91’87 por 100 del to-
tal de las exportaciones. En 1968 se exportaron 9.847.000
pares de zapatos, por un valor de mds de dos mil millo-
nes de: pesetas. Los mayores niicleos industriales se en-
cuentran - en Alicante y Baleares, que en su conjunto
absorben mds del 53 vor 100 del emnleo v el 40 por 100
del wnumero de establecimientos. De 15.140 operarios
consta el versonal empleado en Alicante; Baleares, 7.552
v Castellén, 3.784. Las emwresas que mds se varecen a
las espafiolas son las italianas. pero aquéllas estin arin
bastante rezagadas con résvecto a éstas. Un gran volu-
men de nuestra industria de calzado parece desarrollar-
se-en un marco no fabril, sino puramente artesanal. Sin
embareo, es indudable: aue ha hahido una importante
tecnificacion en la fabricacion del calzado en serie, gue
ha reducido la mano de obra. El empleo femenino ha
aumentado, -aungue “en: un pvorcentaje muy bajo st lo
comparamos con la impvortancia que tiene en otros pai-
ses. El nimern de zapaterias que hav en nuestro pais
se eleva a 10.252. Y en ruanto a la exvortacidn se afirma
gue para el periodo 1970-71 alcanzard un volumen de 33
a 35 millones de pares como mininio.

Pedro Mird Josa

Ldo. en Derecho - Gestor Administrativo
Consultor de Empresas -
-Tramitacion engeneral
Matias Montero, 3-3.°-B

Telf. 214971 Palma de Mallorea

| ]
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MOMENTO DE

REFLEXIOI\I

UN IMPERATIVO FORMAL ¥
UN TEMA BASICO

DOS DEFICIENCIAS GRAVES:
CAPITALES Y TECNICA

II\IDUSTRIAL

por Andrés Ferret

- Varios miembros del Gobierno espafiol han estrenado el nuevo afio lle-
vando a la prictica —mediante gestiones— algunas de sus promesas de pri-
mera hora. Tanto el afdn de «apertura al Este» como la decisién de ingre-
sar en el Mercado Comin han sido probados por los sintomaticos despla-
zamientos del jefe de la diplomacia espafiola —Gregorio Lépez. Bravo— a
Moscu y Bruselas, capitales ficticas de las dos partes de una Europa divi-
da. Y el Sr. Lépez de Letona, ministro de Industria, ha empezado a progra-
mar- 'y a exponer en Paris el plan de reforma de nuestra infraestructura
industrial, sin la que jamas podremos ser «socios» de los Seis.

En recientes declaraciones al diario YA, el Sr. Lépez de Letona ha anun-
ciado una préxima definicién de la «nueva linea de la politica industrial espa-
nola». De sus palabras es posible extraer algunas deducciones provisionales.

.. Metodolégicamente, cabe sefialar el imperativo que el ministro ha asumido li

bremente: la  coherencia. Dada la frecuente anarquia y dispersién de nues-
tra politica econdémica, hay que celebrar esta rectificacién expresada en los
siguientes  términos: «Entendemos' que las medidas que: debemos: adoptar
han de ser coherentes entre si y responder a un marco concreto que: previa-
mente debemos definir. Se trata de'dar a conocer los criterios a que se ajus-
tarda una politica selectiva de acuerdo con la cual establecer la prioridad
de actuaciones».

Y como tema central —tanto de sus conversaciones en Paris como de
esa. «nueva politica» que tantos industriales: esperan con ansiedad-— Lépez
de Letona ha enfatizado «la financiacién del sector mdustnal para su futu-
ro desarrollo».

En la misma ténica, el ministro-ha insistido en el importante papel que
corresponde al LN.I,, 'en la necesidad de inversiones extranjeras y en la con-
veniencia de concentrar empresas ya que «el poseer la talla interna precisa
es hoy decisivo para la competencia internacional». Ademas de esa «compe-
tencia», también ha planeado la «coordinacién sidervrgica» de ciertas zonas
francesa \y espafiola .y una mayor «colaboracidén» con-la «Renault»,

- El tema de la «financiacién» asusta bastante a ciertos sectores empre-
sariales' que se han lucrado gracias al proteccionismo aduanero o mediante
ayudas y desgravaciones fiscales mds-o menos merecidas. Los capitales ~—es-
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casos: desde siempre— se retraen ante coyunturas. dificiles y ante situacio-
nes poco claras como la actual. Muchos no entienden —en frases del Sr. Lé-
pez de Letona— gque «el Mercado Comun no es un competidor peligroso sino
un mercado prometedor».

Y no lo entienden porque carecen de la agresividad y de la audacia que
han caracterizado a la burguesia  emprendedora y que han faltado siempre
a las clases «enriquecidas» de modo indirecto o inercial. Temeroso de esta
pasividad, se comprende que el Sr. Lopez de Letona intente fomentar las
inversiones extranjeras que -—aparte de la aportaciéon de capital— estmulan
la confianza de nuestros timidos industriales, '

Aparte del factor estrictamente financiero, el Sr. Lopez de Letona ha
subrayado «el papel que juega la inversién extranjera no sélo en su vertiente
de complemento del ahorro interior del pais que la recibe sino principalmen-
te como: cauce para la aportacién de tecnologia». Asi, ha puesto el dedo en
otra de las llagas de nuestro sub-desarrollo: la falta de técnica, fruto del
secular desdén hacia la investigacién y de la indiferencia por la ciencia.

CINCO URGENCIAS Y : En este «momento de reflexién industrial» no conviene, sin embargo,

UNA PREMISA atender unicamente a las exigencias de la coyuntura, ni desligar la econo-
mia de la dindmica socio-politica en: que, fatalmente, estd' inmersa. Por
ello, considero de gran interés el reproducir algunas de las opiniones
de Amando de Miguel —joven y destacado socidlogo— sobre nuestro hipo-
tético ingreso en el Mercado Comun.

Entre otras, De Miguel sefiala como «imperativas» ciertas reformas es-
tructurales:

— «Fusionar sociedades, especialmente en construccion, textil, confec-

cién, farmacéutica, y otros ramos mas “familiares’”».

- «Transformar la direccién unipersonal-familiar-informal en direc-
cién colegiada-profesional-formalizada, dando un papel mds activo
al Consejo de Administracién».

— «Invertir mucho mas en investigacién aplicada (exigiendo al Estado
que gaste en investigacioén pura)s.

— «Asociarse en plan de igualdad a empresas extranjeras...».

— «Emplear mas' personal técnico de tipo intermedio y retribuir me-

__jor a todo el personal para exigir méas calidad».

Pero De Miguel, antes de lanzar su meditada serie de respuestas, habia
sentenciado la basica premisa para nuestra plena integracién en Europa:
«La incorporacién al Mercado Comiin ha debido suponer en Espafia una
amplia decisién de modernizacién del pais, admitiendo la competencia paci-
fica por el poder social y politico mediante elecciones libres con candida-
turas distintas y con alguna férmula parecida a la de los llamados partidos
politicos y los: sindicatos. Estas  instituciones puede que sean anticuadas
pero habra que admitirlas necesariamente si hemos de estar en el Mercado
Comun. Sin este requisito creo que no vale la pena seguir pensando, y los
empresarios mas vale que se despidan del ingreso en el Mercado Comtin».

Estas contundentes opiniones. dan de lleno en el corazén del asunto.
Una sociedad en movimiento —como pretende ser la Espafia del desarrollo—
debe prescindir de frenos y lastres, herencias de una mentalidad superada
por los acontecimientos. Hay que entender que jamas podremos practicar
una agil competencia econdmica, ni reformar el régimen de empresas, ni
alcanzar el pulso dindmico europeo sin esa «competencia pacifica por el
poder social y politico» que lleva al Poder a los mds aptos —a juicio de los
electores— y que los controla en todo momento mediante asociaciones, sin-
dicatos democriticos y todas las instituciones vivas del pais. Si la «nueva
politica industrial» no cuenta con ésto, nacera castrada.

- Calleres L. Corzens

Canteria en Piedras Calizas, Marmoles y Areniscas

C/l. Francisco Suau, 1-3-5-7y C/. Ausias March, 2-4-6 :-: Teléfonos 253040 - 41 y 250796
Palma de Mallorca
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EMBAJADORES DE
EMPRESA

Distinguido sefior:

Con ocasidn de solicitar la counfirmacién de los =
nombres y direcciones de algunas empresas de nuestra provincia,
se confecciond por mera curiosidad una pequefia estadistica que
puede reflejar el dominio que de las relaciones piblicas posee
la primera persona con quien se tropieza al establecer contac-
to con una empresa: la telefonista.

De 500 llamadas con sus correspondientes contesta-
ciones: . .

En 3, la telefonista (o persona que cogié el telé-
fono) no sabfa el nombre de la Empresa donde se encontraba..

En 5, ignoraban la direccidén exacta.
En 33 casos, la comunicacidén pasé de un departamen

to a otro "para determinar si se podia dar el nombre de la em-
presa y la dirececidn®,

En 120 casos, el foundo de la conversacifm estaba -

cubierto de risas y parloteos sin ningin vinculec comercial apa
rente.

En 185 casos, la voz de la telefonista acusaba una
desgana harto expresiva.

Por todo ello resulta gque sdlo en un 30 por 100 de
las llamadas realizadas, la telefonista saludd con una voz cla
ra, e indicé toda clase de datos que sin comprometerse le era
factible dar.

Si analizamos este pequefio cuadro presentado y las
consecuencias de esta falta de atencidén no dudamos en asegurar
gue un porcentaje bastante interesante de relaciones comercia-
les pueden frustrarse porque el persomnal en contacto com el ex
terior no estéd preparado.

No hay que olvidar gue un negocio, una entrevista,
un intercambio comercial, nos viene a través de estos Emba jado
res de Empresa, que en un momento dado pueden cambiar el curso

de nuestros negocios.
Hasta mi préxima. Sinceramente. é! ‘ALLLLL{

unllll""




Japon y sus
presupuestos
de investigacion

E1 Boletin del Centro de
Documentacién de la Co-
misaria para el §.8.U. pu-
blica; entre otros interesan-
tes, estos breves datos:

“Japon dedic6, en 1953,
129 -millones de délares a
la - investigacién: - en 1963,
la cifra se habia elevado a
892 millones,  es. decir, era
casi siete: veces wiayor. En
teldci6n: con la rents  na-
cional, la primera cifra co-
rrespondia’ al . 0,8 por 100,
mientras que la de 1963 re-
presentaba el 1,8 por 100.

La caractéeristica més  so-
bresaliente: de la - distribu-
cién ‘de ‘este gasto es su
concentracion en el sector
eivil,”

“El incremento méis im-
portante = en: los: gastos - de
investigacién se ha produ-
cido: en ‘el sector privado;
los  centros oficiales, pese
a - haber multiplicado por
Seis  sus - gastos absolutos,
han mantenido simpleémente
su “participacién- en el ‘con-
junto - de " gastos de investi-
gacién; en los centros uni-
versitarios el aumento ab-
soluto: ha sido mucho maés
modesto;  disminuyendo su
participacién en el total.
Sin: embargo, a partir de
1961 parece que se ha pro-
diucido un cambio de tenden-
cia; la investigacién priva.
da, una- vez completados la
instalacién y el equipamien-
to dasus centros, ha dis-
minuido - su - participacién;
al ' mismo tiémpo qiie se ele-
va la correspondiente a3 la
investigacién uniyersitaria
©omo eonsecuengia del incre-
mento- ds gus  inversiones
en equipo,”

IIN'DH

LA PESETA SE HA FORTALECIDO

*T.a peseta se ha fortalecido, y se puede pensar que du-
rante un largo pericdo juegue en pariedad con ofras nacio-
aes”, ha declarado el subdirector general del Mercado In-
terior del Ministerio de Comercio, don Julio Cisneros, €n
una confereneia, pronunciada en la sala de juntas de la
Cimarg de Comercio de Bilbao, sobre” rentas y precios;
gegin informa Europa Press,

“Portugal —dijo— es el que ha sufrido 1a. mayor elva-
eidn de precios en este ultimo afie, con un crecimiento de

-4 10,8 por 100. Espafia se ha situado en un puesio exira-

ordinario, con un indice del 2,7 por 100, aunque lz eleva-
cién haya sido mAis notoria en los meses de noviembre y
diciembre del dltimo afic.”

El nivel de vida britdnico

Cuando en Inglaterra se habla de la balanza comer-
cial britanica, el hombre ‘de la calle se queja del coste
de vida, de los' precios cada’ vez mads altos, de los im-
puestos, y de todo lo demds. Pero si se ha de creer en
las estadisticas, no hay mucho fundamento para el des-
contento, Fllas se refieren al periodo que va de. 1958
a 1968, y: cubren’ detalladamente ingresos y.’ gastos. Y lo
cierto es que reflejan’ una elevacion continua- del nivel
de vida a lo largo de esos diez afios, segun informa. el
Servicio Espafiol de:la B.B.C. de Londres.

Parece un hecho comprobado que cuanto mas: dificil
es una época, mayor proporcion de sus ingresos. tiende
la gente a dedicar a ‘sus necesidades basicas. Y la reali-
dad es que el pueblo: britanico, segun las: estadisticas,
gasta actualmente mas en lujos y menos en necesidades
basicas. En comida; por ejemplo, se gasté un cinco por
ciento menos el 'afio pasado én comparacién con 1938,y
ia gente gasté menos también en el vestir y en el calza-
do. Por el contrario, se gasté mds en bebidas alcohdli-
cas, en diversiones; aproximadamente 10 mismo en trans:
portes vy algo meénos en fumar; pero el cambio tal vez
mas significativo de estos diez afios; ha sido la propor-
cién dedicada a los automdviles. En 1958, 1a adquisicidn
y- mantenimiento de coches y motos. supliso: un 5. por
ciento de los gastos totales. Y diez afios: mas tarde, en
1968, el aumento registrado casi llegd al doble. En gene-
ral, las cifras indican que hay mads gente en la esfera
de ingresos  superiores, v menos entre los modestamen-
te retribuidos.. En el plano del ‘gasto nacional, la ' ten-
dencia general es al alza en los servicios sociales como
el de sanidad: y el de la- educacién; mientras que han
disminuido los gastos relacionados.con la . defensa.

Vuelve a bajar
el precio
del oro

PARIS, 15 (EFE-COM-
TELSA.)—Los precios del oro
volvieron a erperimentar ayer
una -considerable  baja,  des-
pués de unos dias de calng.
En :los lingotes de un kilo,
el precio  descendié ‘a 6.440
francos por kilo, desde su nl~
vel anterior, de 6.470, mien-
iras que los enapoleonesy ba-
faron. al nivel insolito de
89,70 francos: por unidad, des-
de los 60,40 de la vispera.

También en  Londres . se
produfo  una  reaccidn nega-
tiva, con pérdidas de cuatro
¢centavos por: onza, situdndose
el precio a su anterior nivel
minimo. de  la  pasada . sema-~
na, de- 34,85 dolares por on-
2a, pero: verificdndose las
fransacciones reales entre
34,80-35- ddlares onza.

Van a reducirse
las tarifas
telefonicas

EE. UU.-Europa

MAQUINARIA RUSA
PARA ESPARNA

bre el terreno, la técnica segui-

BARCELONA —Procedente  de
la ‘Unidn- Soviética ha sido des-
cargado “en el puerto  diverso
material de mineria y obras pu-
blicas; adquirido  por ' empresas
privadas.

Se . trata, ‘especiaimente, de
maquinas - rozadoras - cargadoras
para:la- perforacion de' tuneles
v galerias, destinadas a: empre-
sas - constructoras del «Metro»,
algunos de - cuyos: representan-
tes se trasladaron recienteémen-
te a la URSS para estudiar, so-

da en la construccién: del: «Me-
tro» moscovita y obras diversas
de complejos mineros.

Ademas de esta maquinaria se
encuentra ya en- Espafia 'y tra-
bajando a pleno rendimiento en
diversas empresas, material de
obras publicas; como gruas, ex-
cavadoras, dumpers,. bulldozers,
etc.

Se esperan nuevos envios pa-
ra fecha  préxima, que comple-
taran: los' acuerdos :comerciales
en: curso.
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LA REDUCCION AFECTA
A LAS CANARIAS
E ISLAS BALEARES

NUEVA YORK~—La «American
Telephone: - & Telegraph = Co.»
anuncia sus. planes: de . reduc-
cién  de tarifas telefénicas con
ciertos  paises de Europa en un
25 por 100. Tal reduccion sera
posible ‘por: el nuevo cable con
el sur-de Europa. La ATT anun-
cia’ que: los paises . afectados
por: tal ‘reduccion, que  entrard
en vigor el 1 de marzo, son:
Alemania, Francia, ' Gran: Breta-
fia, Irlanda; Austria, Suiza, Gre-
cia, Bélgica, Holanda, Dinamar-
¢a, Noruega, Suecia y Finlandia,
asi como- Liechtenstein,  Luxem-
burgo, Monaco, norte de Africa
espafiola, Islas Canarias e lIsias
Baleares.
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EL FUTURO

DEL _
COMERCIO
DETALLISTA

ESTA CON LOS GRANDES ALMACENES
Y LAS CADENAS DE TIENDAS
V ESPECIALIZADAS.

Al iniciar: su conversacion, la precision
de ‘conceptos con ‘que se expresa, reve-
lan una extraordinaria . seguridad en: si
mismo, en su pensamiento y en sus ac-
tos, denotando. ‘ese temple : insélito que
configura a los hombres de accidén, efica-
ces ‘organizadores, que poseen el privi-
legio de convertir fecundamente la idea
en: acto.- Sutil ‘para el didlogo polémico,
no ‘abandona ‘nunca el gesto amistoso
hacia 'su interlocutor. - Acogedoramente
humano; se manifiesta : como un profe-
sional de la Empresa, atento a la ciencia
de los libros, pero no 'menos atento a
la: ciencia ‘de la vida:
iniciamos la - charla, entrando de lle-
no en el tema.
—Ultimamente corria por Palma entre
los ‘medios del ramo, rumores acerca de
una  préxima apertura de un punto de
venta de su cadena, jtienen relacién es-
tos ‘rumores con ‘su . presencia’ hoy ‘en
Palma? ¥

~Indudablemente; ' nuestra  Organiza-
cion ‘posee tin determinado programa de
expansion de sus ‘negocios a nivel na-
cional, tanto a corto como a’ largo plazo.
En cuanto a mi viaje de hoy he de decir
que: es. totalmente particular, puesto que
he venido a pasar el fin:'de semana in-
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Recientemente visit6. Palma el Sr. Gi-
meno- Reverter, una joven personalidad
de la Economia y el Comercio de Valen-
cia,: vinculada ‘a una conocida Organiza-
cién Comercial valenciana que con una
cadena de 12 tiendas especializadas en
electrodomésticos, sonido, imagen y ho-
gar, cubre toda la geografia urbana de la
ciudad del Turia.

ECONOMIA  'BALEAR, siempre atenta
al latir ‘del mundo de los negocios, ha
querido- =—sospechando algo de gran in-
terés para el comercio ‘detallista— in-
formarse . directamente 'y al efecto he-
mos: coordinado una entrevista.

En un hotel del Paseo Maritimo, nos
recibe ‘con . acogedora  ‘cordialidad el
Sr. Gimeno Reverter; Staff de Direccidn
General ~de  la : Organizacién = Comercial
ALEJANDRG 'SOLER, de Valencia.  Sus .
gestos ' denotan con su’ viveza, la agili-
dad mental y el brillante talante del joven
ejecutivo - de empresa, . de - preparacion
universitaria ‘econémica y comercial. Es
uno: de esos hombrées que: pertenecen a
la joven clase de hombres de empresa,
que ‘estén aportando al ‘mundo de los
negocios el fruto de su preparacion 'y de
su- fmpetu creador de nuevo  estilo.

Gimeno Reverfe
-fop- “
especialista en esie
tipo de negocios
en
Palma de Mallorca

vitado por.mi gran amigo. D. Javier Ma-"
cias, Director  General de los Poligonos
Industriales 'de- Baleares.

Su. habil respuesta nos llena de' inte-
rés, sin  disipar: nuestros  rumores. Con-
tinuamos:. :

-~—Aqui en Palma, sin duda debido a la
proximidad = geogréfica y a: la facil difu-
si6n ‘de los: medios de informacién, son
muy. conocidas’ las populares y agresivas
ofertas comerciales que  con  gran . apa-
rato - publicitario - vienen  Vdes. ‘desarro-
llando: a través de su cadena de: tiendas.
Concretamente me refiero ‘a la captaciéon
y. - estimulo de  la  demanda de  reposi-
cién de televisores, que  Vdes. realizan
abonando - 10.000 ptas. y regalando. un
transistor; a cambio: del: televisor usado:
Vd. que ‘es experto en  Marketing de ul-
tima  distribucion -a - usuario, ‘ jquiere  ex-
plicarnos como pueden: ser  compagina
dos: presupuestos : publicitarios - elevados:
con- tan ' considerable ‘drenaje de margen
comercial? ,

~Aunque- me estd Vd. pidiendo el se-
creto profesional “de la estrategia co-
mercial de nuestra’ Organizacion, no ten-
go: inconveniente: de - indicarle una apro-
ximacioén.: Fundamentalmente se. trata de
la- aplicacion de ‘modernos conceptos de




comercio, calculados sobre la base de
unas estimaciones de venta en. funcién
del ‘conocimiento. 'de la evolucién de la
demanda ‘en un momento determinado y
de 'su sensibilizacién potencial frente a
unas® concretas  proposiciones - de . com-
pra manifestadas por el mensaje publi-

citario: Por ‘ejemplo, la campafia dltima -

de televisores con abono de 10.000 ptas.
y regalo de un' transistor, fue calculada

para vender X televisores, con un error.

menor de 50, en 75 dias. Para ello he-
mos - de desarrollar un completo Marke-
ting  de. dGltima distribucién = coordinada-
mente desde el mensaje de publicidad,
pasando al punto de venta, continuando
con. una depurada formacidn  de argu-
mentos. de venta conexionados y finali-

de tiendas?.

—£Es importante sefialar que el futuro
del ‘comercio - detallista estd con los
grandes. “almacenes 'y ‘con: las  cadenas
de “tiendas . - especializadas. Las tiendas
familiares agarradas a sus sélidos lazos
de sangre, es - previsible que ' puedan
mantenerse. en niveles de precaria sub-
sistencia..: El. resto  desaparecers, quizas
en un-plazo de tiempo, mucho mas  bre-
ve de lo que cabe pensar, para el grado
de evolucion: que registra ' actualmente
nuestra economia.

Nuestra: Organizacién, como. cadena de
tiendas ESPECIALIZADAS
de 'electrodomésticos, imagen, sonido 'y
hogar, puede ofrecer siempre ‘una ma-
yor . intensidad de - dominio.en: articulos

en- el sector :

juego de tensiones producido al efecto,

y ya estamos planeando la correspon-.
diente estrategia neutralizadora sobre la
gue continuaremos aplicando ' nuestros
estimulos -y - canalizaciones de demanda,

Ante todo creemos que se trata de
un problema. de’ jmaginacién - comercial,
que los comercios de Bilbao no han sa-
bido resolver; ‘es cuesti6n de mentalidad
profesional - actualizada. No se puede re-
solver esta’ situacién bajando - de. forma
suicida los precios, asi: las tiendas unis
tarias continuarén vendiendo menos has-
ta que cierren 'y el CORTE INGLES sin
bajar precios, cada vez venderd més. Ha
de ser muy otro el terreno en que hay

. que actuar. Por supuesto, que a nuestra

Organizacion no habra de preocupar la

MARKETING DE UNA ORGANIZACION DETALLISTA:
LA PROBLEMATICA HUMANA Y MERCADOLOGICA COMO UN TODO

zando con un remate conveniente de la

operacién. - Fundamentalmente se  trata
de utilizar una buena dosis de imagina-
cién  comercial a todos los niveles, y
fuego - llevarla a la préctica.

—Me llama la atenci6n poderosamen-
te gue —entre otras— ademés de su res-
ponsabilidad sobre ‘el Marketing de su
cadena de tiendas, sea Vd. también res-
ponsable directo de la Politica de perso-
nal dirigiendo el Departamento de Per-
“sonal. ;C6émo  ¢ompagina: Vd. ambas ac-
tividades tan dispares? )
=Fn efecto, pueden: ser dispares total-
mente en empresas industriales, porque
afrontan = problemdticas - distintas. Pero
&n ‘una empresa comercial detallista, en
gue la materia prima -fundamental es la
acogida que nuestras tiendas dispensan
al comprador,: a través de la simpatia,
--atencién y trato de nuestros: vendedores
y. vendedoras, hemos de reconocer que
ia problemética: de una’ politica de  reld-
ciones laborales de la Empresa ha de
“ger resuelta con el talante positivamen-
te comercial con que ‘ha de afrontarse
la problematica’ - general de Marketing.
Cuidar de  las relaciones ~ humanas: en
.- una “empresa. comercial detallista, puede
suponer: toda una inmensa promocidn de
“'ventas.. No:'se puede’ planear una cam-
pafia. con probabilidad -aceptable de: con-
séguir: las cifras - estimadas, sino tene-
mos ‘en cuents que un: descuidado trato
a los cliéntes, faltando el entusiasmo y
la sugestiva voluntad de vender, puede
hacernos ' fracasar totalmente una: Cam-
pafia. De- ahi, que de acuerdo: con mi
concepto de’ MARKETING TOTAL; estén
vinculadas ambas - estrategias.

~Tenemos - entendido- que ya se ha
iniciado la construccién de un:centro en
Valencia, del Corte Inglés, que va a reu-
nir los més avanzados conceptos comer-
ciales vigentes hoy en Europa en el te-
rreno de detall. ;Cémo va a afectar esta
gigantesca ‘innovacién de la” oferta deta-
llista de Valencia; a la vida de su cadena

y ‘marcas, precisamente porque su acti-

vidad  se limita a su especialidad, consi-
guiendo. absorcién ‘de ‘mercado no  por
horizontalidad ‘de . la oferta sino por su
verticalidad. - Asimismo, su. penetracién
dispersando las tiendas cerca del domi-
cilio 'de los clientes, es: una garantia de
servicio ‘casi- a domicilio, factor éste que
serd decisivo a la hora de librar las be-
tallas comerciales del futuro, en: cuanto
& nuestro sector.

Conocemos - perfectamente ' la . proble-
mética mercadologia que planteé —y es-
t4 - pilanteando— en  Bilbao la reciente
apertura del Corte Inglés. Ya hemos rea-
lizado- sobre el terreno, nuestros estu-
dios de  transposicion a las estructuras
mercadolbgicas  de  nuestra” zona, - del

‘situacion  porque = nuestra cadena = de

" tiendas  competird con proximidad, cali-

dad, servicio 'y en atractivo de” imagen
de tienda. Todo ello, con una publicidad
coherente 'y sostenida, podrd ain bene-
ficiarse de los estimulos dinamicos. del
consumo - que suponga ia apertura del
CORTE INGLES en Valencia:

Asi finalizé nuestra: entrevista. = Sali-
mos: del Hotel esforzédndonos en retener
para nuestros  lectores todo aquel vol-
cén, . que con sugestivo colorido : nos
habia proporcionado la: fécil y amable
conversacion  del  Sr. Gimeno.- Reverter.

Pensamos que en el sector de Electro- -
“domésticos; el Sr. ARECES tendrd mu-

cho: que luchar en Valencia.
R R,
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«Lo siento, no- tenemos esta marcas,
dijo el -encargado al cliente "que pedia
un cierto tipo: de cafia de pescar. No se
ofreci6. a mostrar al cliente la marca que
tenia en la tienda. La marca de la tienda
tenia. cualidades: (por el mismo  precio)
que la: marca -competidora no tenia. Pe-
ro, a- menos que lo haya oido en otro
sitlo, -el: cliente ‘nunca lo  supo.

«;Tiene éste del escaparate en una ta-
Ha 8:.1/2 triple A?s pregunté la sefiora.
El: vendedor de calzados movié negativa-
mente la cabeza. Ella dio la vuelta y sa-
lié de la tienda: Luego dijo a sus amigas:
«Nunca volveré alli otra vez. Lo menos
que. podia hacer: era ofrecerse a ense-
fiarme . otros modeloss.

«Decidase»: era  la expresién  pintada

en: el rostro del encargado: mientras es-
peraba que: su: cliente decidiera qué lava-
dora: fe gustaba mdas. Su mensaje -llegd
hasta ella: porque salié sin  comprar. «Ha-
bra pensado. que tenia el dia entero: para
atenderlas, dijo. él. Tenfa: razén, pero lo
que no sabia es que tenia planeado com-
prar: también una secadora.

¢POR QUE LOS VENDEDORES
PIERDEN OPORTUNIDADES?

¢Por qué los vendedores -dejan esca-
par tales oportunidades de hacer. ventas
provechosas? ;Falta de conocimiento del
producto?  ;Entrenamiento . inadecuado?
iIndiferencia hacia su: trabajo? ;Falta: de
interés hacia los clientes?

Estas son algunas de las razones. Pe-
ro:las principales. razones que - explican
la pérdida: de: ventas residen. a- menudo
en el empresario mismo.: Algunas. de es-
tas: razones son: 1) el comerciante no se
da‘cuenta de las oportunidades; 2) con-
trata personal. -que: no - tiene  capacidad
para ser vendedor;: 3) .o insiste en- que
su personal- realmente . venda.

Viviendo en el pasado
Algunos: detallistas: no-se dan - cuenta

de ‘las: ‘oportunidades porque viven en- el _
-/ los beneficios son para competidores que

pasado. ©Algunos, por. ejemplo, se: han
vuelto conservadores y se aferran a: pun-
tos devista: y métodos anticuados. «Mis
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!ngéniero - Consejero,
Cleveland, Ohio (SMA - 95)

métodos. han-hecho sonar el. tiembre de
mi maquina registradora durante aiios»,
es el comentario de este tipo de comer-
ciante. , . e

Algunos comerciantes de la segunda
generacién sostienen también este pun-
to de vista. Como lo decia uno: <Papé
nos ha criado y puesto a todos en el
colegio con esta tienda. Asi, pues, su
manera de hacer negocios debia ser bue-
na. Todo parece marchar bien desde que
he tomado la sucesién». :

Sin. embargo, lo que iba bien ‘enla
venta. al detall en los tiempos ‘de papa
puede ser erréneo hoy. A o mejor, es
arriesgado tratar de mantener viejos mé-
todos y politicas que han dado buenos
resultados en otra época, digamos hace
10 '6° 20 afios. Algunas veces, el mismo
método del ano pasado es peligroso. En

muchos ¢asos, una perspectiva asi signi-

fica quedarse viendo cémo las ventas y

se estan adaptando constantemente a las
oportunidades  presentes. :




Gente que no debe estar en
el negocio

Algunos . comerciantes . contemplan ¢6-
mo las oportunidades se les escapan por-
que no. tienen el personal adecuado: en
su-negocio. Sus vendedores. son perso-
nas que no pueden ser mejorados. Algu-
nas veces, estos empleados son lo me-
jor que se. pueda encontrar. Como . dijo
un detallista: «La industria atrae a todos
los buenos y s6lo me deja las migajas».

Quizds esto sea cierto. en algunos ca-
so0s. Sin _embargo, en ‘otros casos, pue-
de ser una forma de excusa por parte
del detallista para. justificar su propia pe-
reza o su falta de interés en el adiestra-
miento. y mejora de su personal. .~

Algunos hombres y mujeres prefieren
trabajar en una tienda que en una f&
brica. ‘Les ‘gusta la gente y ‘les gusta
vender. Sin* embargo, - trabajan -en: fabri-
cas porque los horarios y el sueldo pue-
den ser mejores que en la venta al de-
tall. :

«No puedo permitirme contratar gente
asi»; dicen_algunos detallistas. Sin em-
bargo, pueden estar perdiendo:la ocasidén.

;Qué es mas caro, cuatro empleados ga-

nando 45§ por semana, pero que no pue-
den ‘o no quieren “aprender a vender, 0
dos vendedores de primera clase a 75 %
por semana a quienes les gusta vender
y-que merecen mas que su sueldo?
Falta de estimulos

Otra razén que ‘hace .que algunos ven-
dedores dejen pasar oportunidades es:la
falta de estimulo..Su jefe no les estimu-
la'a vender...; a veces porque sus pro-
pios ' conocimientos de los métodos de
venta son limitados. Méas a menudo, sin
embargo, no supervisa - ni ‘ensefia. Esta
demasiado. ocupado  para trabajar estre-
chamente con los nuevos vendedores:

Cuando - ocurre esto, delega muchas
veces ‘el trabajo de entrenamiento a sus
viejos. vendedores. «Susana, entrena a
fa nueva ayudante —dice un detallista—
me ahorra mucho tiempo». Lo que no
comprende es que Susana transmite sus
propias malas costumbres de venta ‘a
-cada nueva dependienta.

Un comerciante puede ofrecer a sus
vendedores las mejores oportunidades
posibles..., las. mercancias adecuadas en
una tienda atractiva, en un: sitio. adecua-
do... y esperar dque le produzcan ventas.
Sin embargo, si- no les estimula y les
ensefia a wvender, se pierden  oportuni-
dades de ventas y los clientes se mar-
chan con.las: manos. vacias.

FOMENTAR OPORTUNIDADES
PARA 'LOS VENDEDORES

Muchos detallistas trabajan con la idea
que sélola: tienda, en su conjunto, tiene
que ~hacer beneficios. Tratan- de poner
precios: sobre sus mercancias de tal ma-
nera que:cada:venta aporte: 1) bastan-
te ingreso para cubrir:los gastos directos
relacionados: ‘con esta venta; 2) una
parte de todos: los otros gastos. comer-
ciales, y 3} un beneficio: ,

Sobre - este -cuadro - basico, estos: co-
merciantes ofrecen ‘mercancias  y pre-
sentan: servicios que-atraerdn a- - los
clientes.

Pero si Vd. desea crear oportunidades
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para-sus vendedores, tendrd primero que
crear una: imagen:del: cliente. ;A qué
tipo: - sicologico  pertenecen? ;En . qué
grupo de: edad: se encuentran? ;Cuénto
pueden gastar?. ;Son: gente que  van: de
tienda en tienda? ;Son compradores: im-
pulsivos?, etc...

Por. ejemplo,  transportes. y comunica-
ciones mas faciles y rdpidos han_hecho
que los clientes sean mds moviles que
hace 20 afios.. Por término. medio, po-
seen_ un nivel de educacién - mas  alto,
tienen mas_discernimiento. en. sus com-
pras y se interesan en muchos casos en
probar. huevos productos y servicios. Al-
gunos gustan de la comodidad  del: auto-
servicio, a otros les gusta escoger ar-
ticulos que no:sean: de alimentacién en
el ‘supermercado. Muchos prefieren com-
prar en maquinas ‘automaticas que pro-
porcionan nuevos articulos, tales como
comidas calienteés hechas al momento.

Recuerde -que estas y otras caracte-
risticas del cliente  cambian constante-
mente. Las empresas que se: resistan: a
seguir los cambios de gusto de los clien-
tes pierden oportunidades de ventas. Es-
tos . comerciantes  siguen llevando - sus
tiendas a su gusto y no al del cliente.

Para tener éxito, debe Vd. adaptarse
a las necesidades y deseos de los clien-
tes. Debe tener abierto a horas - que
convengan 4 los clientes y ofrecerles las
clases de articulos y servicios que los
atraeran.

Es muy probable que Vd. haga todos
los esfuerzos para satisfacer a los clien-
tes actuales. Sabe Vd. qué clase de gen-
te son, trata de tener en existencia lo
que desean y de darles los servicios que
desean... embalajes para regalos, apar-
camiento, etc...

Pero no- es suficiente  si su- personal
de ventas ‘no lo sigue. Pierden ventas
que no deberian perder. Su problema re-
side ‘entonces ‘en: estimular - al - personal
de ventas e insistir en que aporten su
parte ‘a los -esfuerzos “de comercializa-
cion y ventas.

'AYUDAR AL PERSONAL DE
VENTAS A APROVECHAR LAS
OPORTUNIDADES

Un punto” importante - para vender -efi-
cazmente —hacer ventas en:vez de ha
cer huir a los clientes— es  insistir:so-
bre - las' ventajas para ‘el cliente. Los
clientes: compran 'y utilizan fa mercancia
por las ventajas que obtienen de la  mer-
cancia. ‘

Un caso particular-es el de los barcos
de recreo. = Los:vendedores que ‘tienen
éxito  venden el placer que la posesién
de un: barco puede traer. Los que no tie-
nen: éxito' venden barcos. Estos ultimos
estan  ‘perdiendo oportunidades de au-
mentar sus ventas.

Ayudar a su personal de ventas a apro-
vechar las oportunidades que Vd.  les
trae significa- ensefiarle a' poner enevi-
dencia: las- ventajas- del: producto para e}
cliente. - AGn- mas, significa - perfeccionar-
lo-en el arte de utilizar sus métodos de
venta. i

Como legar 'a estos dos objetivos: de-
pende -de su propia’ situacion,: pero: he
aqui-algunas sugerencias que pueden ser:
le dtiles.




Insistir sobre las ventajas para
el cliente

Tres tipos de conocimientos son esen:
ciales ~ para insistir sobre:- las ventajas
ofrecidas 'al - cliente. Son: ‘1) el conoci-
miento - del producto; 2) el conocimien-
to ‘de los: servicios ofrecidos por la tien-
da y de su politica: de venta; y 3) el
conocimiento 'de " los - gustos, - aversiones

y necesidades del cliente: .

¢SE DA VD. CUENTA DE LAS OPORTUNIDADES?

¢Qué hace Vd. para mantenerse al co-
rriente . de las oportunidades  existentes
para su personal de ventas? - Las res-
puestas «No= a las siguientes preguntas
indican que es necesario avanzar mas en
su programa para descubrir y utilizar es-
tas: oportunidades. .

1) ;Esta Vd. al corriente de los acon-
tecimientos locales, escuchando, : obser-
vando y leyendo?

2) ;Trata Vd. de analizar las activida-

des locales para ver si presentan opor-
tunidades de ventas para su empresa?

3) iInsiste Vd. en observar las reac-
ciones de los clientes frente a sus mer-
cancias y servicios?

4). ;Habla Vd. a menudo con los clien-
tes con la idea de obtener sus sugeren-
clas respecto al trato que reciben de ‘su
personal. de ventas?

5) ¢Anima Vd. a su personal de ven-
tas para que busque nuevas - oportunida-
des cuando atienden a los clientes?

Ser consciente de estos conocimientos
significa’ que Vd. deseara perfeccionar: a
su. personal en el conocimiento del pro-
ducto. Para vender con eficacia, deberian
conocer las caracteristicas, especificacio-

nes, rendimiento, métodos y condiciones -

de empleo 'y zonas de aplicacién de un
producto.

~En algunos casos, les es también util
conocer algo sobre la fabricacién = del
producto. Los clientes se disgustan facil-
mente con los vendedores que no saben
“nada, con el que exagera y el que elude
con-picardia.

El conocimiento de las garantias ofre--
cidas es también importante. Los vende-

dores deberian ser capaces de explicar
cuales son las condiciones de venta de
los articulos que llevan una garantia.

El conocimiento de los servicios ofre-
cidos por la tienda y de su politica de
venta va emparejado con el conocimien-
to ‘del producto. Para trabajar de una
manera 6ptima en la puesta en eviden-
cia de . las ventajas ofrecidas al cliente,
su. personal de ventas deberia conocer
muy: bjen estos servicios, tales como
embalajes para regalos, entregas y apar:
camiento..., especialmente si Vd. com-
parte -un aparcamiento con otros comer-
ciantes. :

El personal de ventas deberia ser tam-
bién ‘capaz de explicar la politica de su
tienda ‘'sobre puntos tales como devo-
luciones, cambios y crédito. .

El conocimiento de lo que gustaba y
no gustaba a la gente solia ser muy
facil de adquirir antes. Esto era espe-
cialmente vélido en pequefios pueblos,
porque vendedores y clientes se veian
a menudo. lban juntos a la iglesia, sus

hijos ‘compartian las mismas escuelas y-

disfrutaban de las mismas distracciones.
“Algunos detallistas piensan que este
modo de vivir ha desaparecido para siem-
pre. Saben que muchos de sus clientes
no ‘son fijos. Como dice uno de ellos:
«Con la movilidad de la gente, muchos
de los clientes que vienen hoy compra:
rdn maiiana al otro lado de la calle o en
la ciudad préxima. No me importan nada

sus gustos o' aversiones.  Me compran
porque mi tienda les convienes.

Puede ser. Pero. el comerciante  agre-

sivo va detras de este negocio. Muchas
veces; estas ‘atenciones.son. una- sorpre-
sa agradable para estos clientes.
. Como lo decia una sefiora: «La encar-
gada se acord6 que no me gustaba el co-
lor: rojo, y habia ido sélo- dos veces a
esta tiendas.

O como lo dice otra: «Quedé sorpren-
dida cuando el propietario me llamé6: por
mi apellido la segunda vez que fui a su
tienda. Se ‘acordaba de la mesa que me
habia entregado hacia dos semianas=.

¢{Eso es notable? En- absoluto. Son: sé-
lo: comerciantes —vendedores— que se
han : entrenado: para’ recordar  los apelli-
dos y preferencias de la gente.

Si. eso le parece la_venta al detall de
hace 20 afios, recuerde una cosa: En-
tonces, a la gente le gustaba ir de com-
pras.'Una de las razones era el ambiente
de' las: tiendas y almacenes. Era amiga-
ble y servicial. Y se reconocia que los
clientes "eran el elemento vital de los
negocios: Hacia que los clientes se sin-
tieran: como" personas con- Individualidad
propia, ‘antes que seres  indefinidos que

traen dinero a la tienda.

Los  clientes est4dn  enojados: por ser
tratados como estadisticas, aunque ' se
perfile ‘una tendencia: en contra: de este
tipo. de: vendedor. de. habla  répida, per-
suasivo y demasiado amistoso. Prefieren
vendedores informados, ‘serviciales 'y de
confianza, que saben guardar las distan-
cias. En efecto, los clientes prefieren tra-
tar con vendedores que estén al servicio
del ‘cliente...; que piensen y actden pen-
sando  en las' ventajas que- los clientes
piensan ‘obtener ‘de su compra:

Recuerde: que la ‘mayoria delos ven-
dedores  necesitan  mejorar = sus: relacio-
nes humanas. Muchas ventas se pierden
porque " el vendedor fue grosero. Como
lo dice un'¢liente: «Una actitud agrada-
ble 'y servicial lleva: lejos.” Un vendedor
de este tipo puede: venderme aunque: su
conocimiento de la mercancia y de la po-
litica de la tienda sea casi nulos.
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Mejorar las técnicas de venta .

Durante - estos ' dltimos afios, la” ten-
dencia ha sido de alejarse del viejo re-
fran «el cliente ' siempre tiene razéns.
Pero “ain - asi, recuerde que aunque ‘el
cliente: no- tenga siempre razon, puede
probar . siempre que uno de sus vende-
dores estd equivocado. Lo hace sencilla-
mente  marchandose ' con las' ‘'manos: va-
cias, cuando Jazonablemente tenia  que
comprar. su- mercancia.

Una..de las maneras de. evitar estos
acontecimientos = es 'asegurarse de que
sus vendedores no: presionen a los clien-
tes. Muchos clientes 'no quieren tener: al
vendedor sobre la. espalda. A la ‘mayoria
de: los clientes les gusta decidir por: si
mismos. Sin ‘embargo, el buen vendedor
puede ayudar a'los clientes a' decidirse.
Los vendedores ayudan a los clientes a
comprar. cuando  conocen -y - utilizan’ las
técnicas de venta adecuadas. Algunos .de
los - puntos. sobre los cuales. puede V&
insistir cuando “ensefie asu personal de
ventas cémo -afinar sus' técnicas de: ven-
tas: son:

1) Atraer la atencion: del cliente con
cortesia.

2} Insistir. sobre las ventajas que el
cliente . obtendra  dei - Producto: (algunas
veces, el cliente ya conoce estas venta-
jas; porque ‘esta buscando  un articulo
bien . definido. ' El trabajo ‘del vendedor
entonces es escuchar, mientras el clien-
te::describe lo: que ‘estd buscando).

3) Ganarse la: confianza del cliente en
lo que se le dice. Es una buena idea
por parte del vendedor el mencionar los
aspectos “malos  si existen, mientras in-
siste ‘sobre los buenos: La confianza del
cliente es algunas. veces.  debilitada  si
tiene que. preguntar sobre fos aspectos
malos ‘o llamar la- atencién del vendedor
sobre ellos: ,

4) 'Cambiar esta ‘atencién en  interés
en el articulo ensefado insistiendo - en
sus  ventajas. .

5} Vender también  articulos comple-
mentarios cuando sea posible.

6) Dar al: cliente el servicio post-ven-
ta que puede conducir. a ventas futuras.




Entrenando su personal en estos pasos
sucesivos recuerde que a' los clientes no
les gusta ser manejados. En realidad; les
molesta. Y muchas veces su resenti-
miento de este manejo oculto es adn
mayor cuando descubren que alguien ha
tratado  de’ utilizarlos - como - marionetas.
Muchas veces una' persona abierta a
quien le guste la gente puede vender
mejor que: una persona. con grandes co-
nocimientos de las técnicas de  venta.
Este. Gltimo tipo piensa algunas veces

que - puede manejar a los clientes a su
antojo, y se vanagloria de ello: «Les doy
de comer en la palma de mi manos».
Tendra que hacer comprender a su
personal de ventas que nadie nunca tie-
ne =clientes comiendo en. su mano». Los
clientes vuelven a un determinado ven-
dedor porque le tienen confianza. Se han

dado cuenta de: que perdera una venta
antes  que engafarles sobre la ' utilidad
gue obtendra de la mercancia.
iMantenga la atenci6n sobre

si mismol

Los comerciantes que tienen éxito ha-
cen suya la responsabilidad de ver que
su. personal . no. pierda oportunidades.
Como lo expresa uno de ellos: «Son uni-
camente tan buenos o malos como les
permitié serlo».

Por ejemplo, no permite a su personal
de ventas ofender a los clientes. Dice:
Si permitiera que los dependientes gro-
seros ahuyentaran a los clientes, echaria
a perder el dinero que he gastado para
atraerlos a' mi tienda.

(Pero que decir de los clientes gro-
seros? Algunos detallistas los consideran

como - un' desafio. «Nuestro trabajo. - es
hacer: ventas. Y cuando vendemos a un
cliente a pesar de su mal genio, hemos
ganado», - dice “el propietario “de una pe-
quefia’ tienda. «Y muchas veces un tra-
tamiento cortés . ‘durante - algin tiempo
cura a algunos clientes groseross.

Recuerde, cuando - trabaje; para: estar
sequro de que su ' personal no pierda
oportunidades, que esta tarea es  esen-
cialmente un trabajo de direccion. Pri-
mero, el comerciante tiene que fomen-
tar oportunidades: para su personal. Lue-
go tiene que ayudarle a explotar estas
oportunidades. El limite hasta el cual el
personal - de ventas utiliza tales  oportu-
nidades depende del modo- de hacer pla-
nes para su personal y cémo les super-
visa cuando ejecutan sus planes.

La empresa y su problematica.

INTRODUCCION A LAS TECNICAS EMPRE}SARIALES

En Ia compleja, extensa y ur-
gente tarea del empresario, co-
mo pieza fundamental dentro del
esquema que conduce o intenta
conducir hacia la resolucién o
encauzamiento de lo gue llama-
bamos problemaitica empresarial
(conjunto de situaciones que pro-
duciéndose dentro o fuera de la
empresa, implican o exigen, la
aplicacion de unos medios a unos
fines: que aquélla tiene progra-
mados y cuya resolucién influye
decididamente en- su desarrolle
econdémico ), observibamos una
serie de fases, integrantes de
un conjunfo o cadena operativa
que resumiamos de Ia forma si-

guiente:
1° Vision y ponderaciéon del
problema.
22 Qalificacién  y encuadra-

miento del mismeo.
Planteamiento del progra-
ma de técnicas disponibles
como instrumentos de so-
lucion,
Seleccion  de la técnica
apropiada, segin califica.
cion del problema.

5. Aplicacién.

6.° - Valoracién de resuifados.

Habiendo analizade en anterio-
res comentarios la significacién
y desarrollo de los dos primeros
apartados, vamos a adentrarnos
en el planteamiento y estudio de
los siguientes:

Planteamiento del programa
de  {écnicas disponibles como
instrumentos de solucién.

3o

4.°

Las técnicas de gue dispone el
empresario, en los momentos ac-
tuales son:

a) Modelos Matemaiticos
b) Teoria de la Informaciém
¢) Programaciéon Matemditica

d) Programaciéon Dindmica
e) Teoria de los Grafos

f) Econometria

g) Simulacién (Monte-Carlo)
h) Estadistica

i) Caiculo de Probabilidades
j) Teoria de las colas

k) Procesos Estocisticos

1) Procesos Adaptativos

m) Teoria de las Inversiones
n) Teoria de la decisién

fi) Teoria de los juegos

Antes de adentrarnos en el es-
tudio del apartado siguiente, con-
sistente en el mapa de aplicacio-

-nes de las técnicas enumeradas,

debemos hacer hincapi€ en lo que
denominariamos «noviciado em-
presarial», con ello entendemos
que toda estructura de empresa
debe estar adecuadamente pre-
parada para recibir, y lo gue es
mas importante, para aprovechar
todo lo que le ofrecen las técni-
cas enumeradas.

Creo haber ya indicado en oca-
siones anteriores que este con-
junto de técnicas no constituyen,
en ningin momento, la  «varita
maéagica» que permita la traduc-
cién a nimeros y consiguiente
resolucion automatica de los pro-
blemas surgidos en una empresa.

Su infegraciéon en el campo
operacional de Ia empresa exige
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una preparacién de sus hombres
¥y una adecuacién de su estructu-
ra de desenvelvimiento.

Si una empresa no dispone de
una adecuada organizaciéon, de un
racional y fundamentadeo circui-
to de funciones y de una planii-
Ha de personal abonada en su
capacidad de eveolucién y capta-
cién de nuevas técnicas,; es indtil,
e improductivo pensar en la apli-
cacion de todas las técnicas enun-
ciadas.

Y volvemos con tal observa-
cion al contexto de nuestros pri-
meros apartados del esquema ex-
puesto. Con ello queremos indi-
car que en- la visién, pondera-
cién, calificacion y encuadramien-
to de los problemas nacidos en
la empresa, existe la clave de la
idénea aplicacién posterior del
conjunto de técnicas disponibles.
Y para llegar a culminar en fales
estadios de anilisis del problema
es imprescindible contar con los
recursos de organizacién huma-
nay econdmica antes enunciados.

Dejando plasmadas estas opi-
niones y aplazando su posterior
maduracién, pasaremos en nues-
tro préxime comentario a plan-
tear el cuadro de aplicaciones de
las técnicas enunciadas.

JOSE L. MULET SANS
Profesor Mercantil
Licenciade en Ciencia Econé-
micas. :




CONFIDENCIAL

—La apertura a los paises del Este en materia politica estd marcado por el
sentido practico de establecer legaciones en aquellas naciones que por me-
dio de segundos paises tenemos relaciones econémicas.

—El hecho de que dos ex-ministros D. José Solis Ruiz y D. Manuel Fraga
Iribarne, hayan sido nombrados Consejero y Director General respectiva-
mente de dos importantes empresas espafiolas no tiene la importancia
que algunos medios han dado, porque hasta la fecha y a menos que se en-
cuentre otra férmula los ex-ministros también tienen que trabajar para
vivir y maximo cuando se tienen doce hijos.

—El hilo musical puede tardar algo mas de lo previsto en introducirse de-
bido a que el publico lo ‘asocia al costo del teléfono por lo que en sus
nimeros les resulta caro.

—ASIMA, con vistas a su grupo de Servicios para sus Empresas Asociadas,
Agencias de Publicidad y Publicaciones ha nombrado delegado de gestién
en Menorca, Ibiza, Madrid, Barcelona, Valencia, Sevilla y Bilbao.

—El afio 1970 sera el afio de los fondos de acciones, ya que siete fondos
nuevos veran la luz dentro de este afio comercial.

—Estd muy adelantada la constitucién de la Asociacién de Dirigentes de
Marketing, una de las primeras realizaciones de la colaboracién entre la
Camara de Comercio y ASIMA, que promete ser muy fructifera.

—Parece ya inminente la entrada de Espafia en el Mercado Comun. Hasta
ahora se hablaba de ello con la tranquilidad de lo que se ve en lontanan-
za. Hoy ya no es cosa de hablar, sino de meditar, decidir y actuar.

~—¢Cudl sera el montante de los presupuestos del Ayuntamiento de Palma
para 19702 He aqui una incégnita a desvelar. Se confiaba en que los in-
gresos casi doblarfan a los del afo anterior para poder nivelar el previsto
gran aumento de los gastos, determinado por el incrementc de los suel-
dos de los funcionarios y por la necesidad imperiosa de dignificar urba-
nisticamente tantas barriadas de la ciudad abandonadas de la mano de
Dios. '

—¢Motivos ‘de la confianza que se tenia? Pues el de los efectos salutifergs
en las arcas municipales de la participacién en la «nueva» contribucién
urbana. El gozo, por ahora, en un pozo, pues esos efectos no se van a
notar, ‘se afirma, hasta el afio 1971. Nos imaginamos los sudores del Al-
calde, y de los Concejales tratando de equilibrar partidas de gastos e in-
gresos. En un presupuesto, ademds, que se quiere muy realista.

—Durante ‘el afo 1970 no podemos dormirnos en-un lecho econémico de
rosas; por una parte, en el sector exterior tendremos que hacer frente a
un: desequilibrio importante de nuestra balanza de pagos y por otra, en
el interior se desarrollara una lucha sin precedentes para evitar las exce-
sivas alzas de precios (léase inflacién). Esperemos salir victoriosos en
ambos: frentes. ,

-—El proyecto de la «Ley General de Educacién» y de financiamiento de la
reforma educativa puede representar uno de los hitos mas importantes
del desarrollo econdmico espafiol; se pretende atender la preparacién es-
pecializada del gran ntmero y diversidad de profesionales que requiere
la sociedad moderna, pero al mismo tiempo cuenta con la participacién

activa de las empresas para llevarla a feliz término. Esperemos que gra-
cias a esta nueva orientaciéon se consiga una auténtica simbiosis entre
educacion y economia, entre ensefianza y empresa.

—La politica de los Bancos, en Baleares, es no admitir aumentos de riesgo
en tanto no se solucionen los nimeros rojos de las cuentas corrientes.

La Pimpinela
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 Este consultoric estara abierto a todas aquellas personas que acrediten su condicion de
mdustnales o comerciantes, relacionados en una u otra forma con la economia de nuestras lsias




Principales
cotizaciones
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Dsuida Interior £ por clento .....ccoervnevensnesesennranes
Deuda EXIerior 4 por Clento ..eeweeerreeeaveonnes
Deuda Amortizable 4 por clento 1908/1949..
Deuda Amartizable 4 por ciento 1950.....
Deuda Amortizable 4 por clento 1951...
Deuda Amortizable 4 por clento 1953.....
Deuda Amortizable 43,5 por clento 1951
Deuda Amortizable 4 por clento 19249, .
Cédulas inversiones 4,5 por clento......
instituto Nacional de Colonizacioén..
Reconsiruceién Naclonal.........

aean

LE.NLFLE,
Banco Hipotecario Céddlas 4 por clento
‘Banco Hipotecario Cédulas 4,5 A...
Banco Hipotecario Cédulas 4, 5 B..
Banco Hipotecario Cédulas 4,5 C,
Banco Hipotecarjo Cédulas 4 por ciento exentas ™
Crédito Local, lnterprovlnclales ......

Crédito Local, Lotes, ... S,

OBLIGACIONES

Hidroeléctrica del Chorro,
Hidroeldctrica Espafioia
IO P UBID .. iiarisiniss vireninasinsnssnnvansuss srsonnant supranasaans
Saltos del Sil Ciiviasrsarsessarersassuns
Savillana de Electricidad ouvass
Duro Felguera.. .. ..l e adaii b ranee erarnaovenae
Dow Unquinesa
Explosivos. v e
Altos Hornes de Vizeaya ;
Cfa. Telefbnica.;

‘ACCIONES
BANCOS

Banco Bilbao
Beo, Vizcava
. Baneco Popular Espadol
Banco Europeo de Négocios, ; .
Banco Cantral .....
Banco Espaiiol de Crédito.: .
Banco Exterior de Espafiia
Bango Hispano Americano
Banco Ibérico........... w
Banco Mercantil 8 industridb. ... iiiiiiimirvires
Banco Rural y Mediterrdneo
Banco de Santander, ey fRice
. Banco Urquij0...uenerennin i
Banco de Valencia

ELECTRICIDAD

Electra da Viesgo .
Eléctricas Leonesas...
F.E.C.S.A.....
F.E.N.O.S.A
Hidroeldctrica del Cantibrico
Hidroetéctrica Espafiola .. -
Hidroeléctrica tbérica “"IBERDUERO™..
Eléctrica Reunidas de Zaragoza
Saltos del Nansa.......ceees
Savilana de Electrlcldad
Union Eléctrica MadrileRa

ALIMENTACION

EBRO, Azlicares y Alcoholes
El Aguila
General Azucarera

INMOBILIARIAS ¥ CONSTRUCTORAS

Cantabria. i
Cementos Albas. ... ienenassssesaurannavesseas

Dragados ¥ Construcciones
inmobiliaria Aledzar., .........
Inmobiliaria Métropolitana
Inmobiliaria Urbis........
Portland Valderrivas...
Urbanizadora Espafiola..... a
Urbanizadora MeEtropolitana .. .. ...ceeceveeernenesaresnes
Vallehermoso ;

84,00
93,00
89,00

83,25
54,00

95,00

95,00

1017,00

€50,00
1273,00
1183,00

247,00

323,00
120,00
253,00
268,00
330,00
112,00

267,50
238,00

900,00
401,00
214,00

347,00
1260,00
320,00

i

456,00

545,00 .

662,00
413,00

MINERAS
Minas aaRIC TINO woeivirvarmaessrrenssesraneornsrsstanssnannas 287,00
Ponferrada rearieesesarmnas 2.40,00
QUIMICAS
Energla e Industrias Arag 220,00
Espafola de EXPIOSIVOS..iiusrerucissmsnarestssonssenanan 418,00
Papeleras Reunldas. 124,00
Espafiola de Petréleos.........ccceee. 576,00
SIDERURGICAS
Altos Hornos de Vizeaya. 134,00
Auxlliar de FF.CC.. uumuimiiainiian 176,50 )
Construccion MNaval. 101,00
Duro Felguera .ce . censrvanne recenessanrensracnssannnse 105,00
F.A.S.A..eces 330,00
Flnanzauto.. seevare 673,00
Materlat y Construcclon
Matatlrglca Santa Ana 169,00
S.E.AT., anvesse 780,00
TEXTILES
F.E.F.A.5.A.. 133,00
S.M.LA.C,E, 221,00
VARIOS
C.A.M.P.S.A_, eenrenn 321,00
Cartara de T1tulos ““Cartisa’ 530,00
Galsrlas Prociado 612,00
General de inversiones
Industria y Navegacion “INSA™M.........ccervrvccinnnees 166,00
Motropomal‘lo de Madrid 240,00
Tab 261,00
Telafbnlca Nagclonai ...... 290,00
La Unidn y El Fénix65 :
Eurovator 2 - 539,97
Creciy 813,70
inesp 2427,24
inrenta 1748,16
Nuyvofondo, 2358,81
Fontlsa 1063,74
Anorrofond 1522,11
Mediterrineo de Inversion 775,91
Fondiberia 1384,28
Rentfondo 652,18
Mercado de divisas
Cambios oficiales del dia
13=11=-1.970
1 Corons danesa 9,23
Délar U.S.A.: 1 Corona noruega 9.69
10 y superiores 69,71 1 Marco finlandés 16,47
1,2y5 6957 100 Chelines sustriacos  267.7

1 Dolar canadiense
«+ 1 Franco francés
100 Prancos C.F.A.

1 Libra esterlina

1 Franco suizo
100 Francos belgas

1 Marco aleman
100 Liras italianas

1 Florin holandé:

1 Corona sueca
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64,67 100 Escudos portugueses 241,19

12,19 1 Dirham 11,93
23,14 1 Cruceiro nuevo 11,49
166,91 1 Peso mejicano 6,40.
16,17 1 Peso colomblano 2,88
137.18 1 Peso uruguayo 0.18
18,82 1 8ol peruano 108
10,97 1 Bolivar 15,08

19,08 100 Pesos argentinos 18.86
1341 100 Dracmas griegos 210,48



iNDIQUENOS, POR FAVOR

BOLSAS

el nombre y domicilio de un Industrial o Comerciante amigo
suyo, a quien pueda interesar recibir <ECONOMIA BALEAR-»

EXTRANJERAS ——

- En general, las Bolsas o estdn débiles o irregulares. Las
impresiones de ultima hora de las principales son. éstas:

Francfort.—La sesién comenzé floja, pero fue mejoran-
do en el transcurso del dia, con lo que se llegé a un cierre
entre sostenido y firme, sobre todo en los valores indus-
triales.

Zurich.—Mercado mas flcjo, ante los planes de conten-
cién econdmica dados a conocer por el Gobierno. Irregu-
lar el sector extranjero.

Paris.—Cierre ligeramente mads flojo, debido a conside-
raciones de cardcter técnico, asi como a la tendencia del
mercado neoyorquino. Vacilante en conjunto el sector in-
ternacional.

Londres.—Tonica de fondo firme en general, con netas
ventajas para los valores de minas australianas, que vol-
vieron a acaparar el interés del mercado. Mayoria de
avances en Fondos Publicos e irregularidad: para las ac-
ciones en ddlares. Caida  en general delcs cambios. El
indice F. T. del dia 28-1, de 413,7 cede estos dlas hasta
el 402,6.

Nueva York.—Apertura irregular, con un ligero margen
de ventaja para las bajas, al cabo de un' cuarto de hora
de contratacion. El indice  Dow Jones, que habia reac-
cionado a 750, vuelve a- caer,  marcando el record a la
baja de los seis ultimos afios, con un '743,40.

y, con sumo gusto, le remitiremos ejemplares gratuitos.

PRESTAMO

parala ganaderia espaiiola

MADRID, 6. (Cifra).-~ Con
fecha 30 de enero, de| presen-

BOLSA DE MIADRID

—ILa Belsa de Madrid parece: que va entonindose y
equilibrandose dentro del alza. Entonada, pero con bastan-
te brio comprador y en alza fue Ia sesién del martes. Con
alzas no exageradas, pero bastante generales. No precisa-
mente en los Bancos, entre los gue siguen repitiendo sus
cambios muches de los grandes. Algunes avanzan un par
de puntos., Popular hasta 10. Mais animadas Ias eléciricas.
Con alzas fuertes, ya repetidas, en Fecsas (+15 y +16),
acciones que destacan por la abundancia de su dinerc. En
el resto no hay alzas prominentes fuera de los +12 de Rio
Tinto, los +11 de Explosives y los +30 de Seat del dia.
Mercade facil y fluide. Pero como si fuera a evolucionar
en Bancos.

—En los Bancos, una vez mais, el miércoles se dio una
lista grande de repeticiones de cursos. Lo que tiene su
importancia, pues da la impresién, ya reiterada, de que
papel v dinero casan operacién, con repeticidon: de sus
precios. Eso hacen media docena de Bancos. Quedan con
alguna ganancia: Hispane (3), Popular (15), Santander (2),
Bilbao  (5) y Vizcaya (3).

—El  miércoles, en los valores puntercs, habia cierta
tranquilidad, ‘con: cambios iguales, dure mas, duro me-
nos. La gente se arremolinaba alrededor de las eléctricas.

NO SUBIRAN LOS COCHES

ni las TARIFAS ELECTRICAS

-«No sublrén las - tarifas eléctricas  du-
rante el plesente afio, ni‘deseo que: suban los automoviles. Los fabricantes. de
vehiculos podrian, como' cualquier otro industrial, formular una: peticién de subida
de precios, pero por mi parte no deseo que se produzca una subida en este sector,
para poder mantener: la estabilidad que persigue el Gobiernoy, mamfesto el
ministro de Industria

te afio ha' entrado en vigor el
convenio suscrito el dia 17 de
julio de 1969 entre el gobierno
espafiol y el Banco Internacio-
nal de Reconstruccién y De-
sarrcllo, en virtud det cual es-
te ultimo concede a Espafia

un-préstamoe de 25 millones de
dolares, para llevar a cabo un
proyecio de fomento de fa ga-

‘naderia para aumentar la pro- VIAJES pROFESIONALES

duccién de carne de vacuno y ) ’

atender asi fa creciente de- Fenrtg- Internacional Articulog

manda de la poblacisn espa- Deporitivos

fiola. Exposicién Internacional de Deportes
Ese proysclo, que ahora- co- Niuticogs v recreo, conjuntamente con

mienza a ser realidad, tuvo su la 4.° Bolsa Internacional de Turismo BERLIN
origen en el estudic del sec-

WIESBADEN 8/10 marzo

14/22 marzo

tor agricola espafiol reaizade | Feria Internacional para el Nifio COLONIA 17/19 abril
conjuntamente por el Banco Ferig Interm|cmnai

Mundial y el organismo de las (Mercado Mundial de la Industria) HANNOVER 24 april-3 miayo
Naciones Unidas para la agri-

c.,,fur: i ,ama"mepmacién ?Ie Feria Intermacional parg la fabricacion

- Lo e calzad RMASENS 12 méalyo
vado a cabo en el aho 1966. de cal%rado PIRMASENS 7/ aly

El proyecto se inscribe igual- | 51* HExposiciéon Internacional de Agri-

‘mente enire Jos objetivos se- culturg COLONIA 24/31 mayo

fialados para la agriculiura en

et Segundo Pian de Desarro- | INTOrmes: V|AJES CLUMBA Teléfono 22.79.97
ilo. =
' - 42




Ferias, Salones y Exposiciones.

IX Feria Internacional del Calza-

1-6 marzo

do e Industrias Afines (FI.CILA)) Elda
7-15 marzo VI Bienal Espafiola de la Maqui- = (Alicante)

naria Herramienta Bilbao
13.22 marzo Salon del Envase, Embalaje y de

las ‘Artes Graficas (Graphispack)  Barcelona
Marzo 8-abril 1 - VI Feria de la Ceramica, Vidrio

y Elementos: Decorativos Valencia
Marzo 29-abril 7V Feria Regional de Muestras del

Suroeste de: Espafia Mourcia
Marzo 30-abril 6 Feria: Monografica de Manufac-

turas del Hogar (Textilhogar) Valencia
4-12 abril 1V Feria Técnica Internacional de

maquinaria Agricola (Fima) Zaragoza
15-30 abril X Feria de Muestras Iberoameri-

cana Sevilia
18-28  abril IX Salon Internacional del Auto-

movil Barcelona
Abril 26-mayo 3. Feria del Caballo Jerez de
4-17 mayo XLVIII Feria Muestrario Inter-  Ia Frontera

. nacional Valencia

1-15 mmyo VII Salon Nacional de Ia Electri-

Participacion espaiiola en la
Exposicion de Inventores de
Bruselas

Del 11 al 22 de marzo de 1970 se celebrara la XIX Ex-
posicién” Internacional” de Inventores en la. capital de
Bélgica, bajo el patrocinio de. varios Ministerios belgas
y Cuerpo: Diplomatico acreditado en Bruselas.: Segun de-
claraciones del presidente del certamen; Mr. Paul Quin-
tin, mds de mil inventores ¢ investigadores de la indus-
tria internacional. han anunciado ya- su presencia. en
esSte certamen; : :

Ademds de paises europeos —incluso del «Telén de
Acero»— participardn Estados Unidos, Canadd 'y nacio-
nes hispanoamericanas. ‘Espafa, que hasta la fecha ha
obtenido el mejor conjurito dé premios; aportara nume-

ficacion Madrid

rosas invenciones.:

Exposiciones

internacionales en Francia

En la proxima quincena de marzo, los agri-
cultores; ganaderos y fabricantes de equipos
para cste sector podran informarse de las téc-
nicas para la mejora de la produccion y la evo-
lucion de la mecanizacion agricola en los: Salo-
nes. Internacionales de la Agricultura (7:al 15
de marzo) y de la Maquinaria Agricola (10 al 15).

En el mes de abril, en Paris, habra una con-
juncién de la técnica, el arte, Ia moda y del
dulce. Del 3 al 8 se celebrara el Salén Interna-
cional de los Componentes Electrénicos. Entre
el 5°y el 10, las Industrias y Artes del Fuego.
La 'moda femenina se dara cita en Paris:del
11 al 16, con motivo del Salén Internacional del
«Prét-a-porter». En este magnifico «escaparate»
mundial se podra ver la moda de otofo-invier-
no: A fines de mes, del 25 al 29, todo lo relativo
a la Confiteria, Chocolateria v Galleterfa en su -
muestra internacional.

La quincena técnica reunird en Paris, desde
el 21 de mayo al 10 de junio, cinco grandes
exposiciones internacionales con cardcter mar-
cadamente cientifico e industrial. Del 21 al 31 de
mavo; en el aeropuerto de Le Bourget, tendra
lugar: Expomat, Salon Internacional del Mate-
rial'de Obras Publicas y de Construccién. En-
tre:el 27 de mayo y 4 de junio se celebrardn
dos manifestaciones conjuntas: la Bienal del
Equipo Eléctrico y la Exposicion Internacional
de la Medida v Control (MESUCORA). Ya en
junio, del 2 al 8 podran contemplarse las ulti-
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mas novedades en la Exposicién de Técnicas In-

. ternacionales para la Calefaccion, el Frio vy la

Climatizacién. Finalmente, del 2:al' 10 de junio;
Europlastique-Eurocaoutchouc  reunirad a. nivel.
internacional los: plésticos y:los cauchos.

Del 10. al 15 de: septiembre se celebrara la

'Sqrnana Internacional del' Cuero: :

- El. Salén Internacional:del: Equipo Hotelero,"
del Material de Cafeterias y de las Industrias
Afines: Equip'Hotel tendra lugar del 8 al 19 de
octubre. Una exposicién para ocupar: el «ocio»,
cl ‘Saldn Internacional del Aire-Libre y de la
Pesca se celebrara del 18 al 20 de octubre.

En noviembre nuevamente la- moda - estara
presente en Paris con  dos Salones: el de la
Moda Infantil, ‘que celebrard su edicién del 7
al 10, v el del «Prét-a-Porter» femenino, que
mostrard, del 7 al 12, los modelos: para la pri-

‘mavera-verano de 1971.

- Los bienes de consumo vy de equipo relativos
a la alimentacion estaran expuestos por prime-
ra vez enun conjunto muy amplio'y completo; -
del' 9 al 15 de noviembre; ‘sera uria: agrupacién
de siete Salones Internacionales: Alimentacién
(SIAL), Equipo de las Industrias de “Alimenta-
cién (MATERAL), Material 'y Técnicas para:la:
Industria vy el Comercio de-la’ Carne (MATIC),
Embotellado: e Industrias- del” Acondicionamien-
to; Equipo. Lechero, Material para’ Fabricacién
de Malta, Cerveza y: su Acondicionamiento-Dis:
tribucion; Embajale: :




COLABORADOR
PREMIADO

A principios de este mes de Fe-
brero, nuestro distinguido colabo-
rador D. Bartolomé Suau Tugores,
obtuvo el primer premio del II
Concurso Nacional de Periodismo
«Carlos Ruiz del Castillo», dotado
con cien mil pesetas.

Se concede dicho premio a la me-
jor labor periodistica realizada .en
la prensa diaria sobre los -proble-
mas y la vida de las Corporaciones
Locales.

La labor, por la que ha sido pre-
miado, es la que desarrolla diaria-
mente a través de su seccion «Ma-
llorca viva» en las columnas del
«Diario de Mallorca», y en la cual
quedan reflejados cuantos proble-
mas, aspiraciones y realidades afec-
tan a los pueblos y ciudades de
nuestras islas.

ECONOMIA BALEAR, en su cor-
ta vida, se siente satisfecha y orgu-
llosa de poder contar, entre sus
mds eficientes colaboradores a don
Bartolomé Suau, a quien, juntamen-
te con «Diario de Mallorca», felicita
muy cordialmente.

ITgualmente ha sido distinguido
con el mismo premio el periodista
de Zaragoza, Don Simon Gonzdlez
Gomez, al cual hacemos extensiva
nuestra enhorabuena.

BODA

En la parroquial iglesia de San José
Obrero de nuestra ciudad, se celebré el
pasado dia 3 de Febrero, el enlace ma-
trimonial de los jévenes José Antonio
Mufoz Garcia,
ECONOMIA BALEAR y la sefiorita Mari-
Luz Mufioz Redondo.

Los numerosos invitados fueron agasa-
jados, una vez terminada la ceremonia
religiosa, con un almuerze en un céntri-

‘Delegado Publicitario

NOMBRAMIENTO

Por cesar como
Delegado Provincial
del Ministerio de
] " la Vivienda en Ba-
L ) leares, por jubila-
cién por edad, don
Canuto Boloqui, ha
¢ sido nombrado pa-
ra sustituirle, nues-
| tro distinguido ami-
1 go don Francisco
i Gari Mir, a quien,,
al felicitarle muy cordialmente, le desea-
mos muchos aciertos en su nuevo come-
tido.

MAS

NOTICIAS

co restaurante palmesano.
Los nuevos contrayentes, a quienes
deseamos un sin fin de venturas en su

Ry AR

nuevo estado, salieron en viaje de luna
de miel hacia varias capitales de la Pe-
ninsula. .

ASOCIACION

asiMa

DEMALLORCA

Presidida por el Delegado Provincial de
Sindicatos, D. Alfonso Mayquez Noguera,
se trasladé a Madrid, desde el 19 al 23
de Enero, una Comisién de A.S.I.M.A. in-
tegrada por su Presidente D. Ramén Es-
teban Fabra, Vicepresidente, D. Francis-
co Gari Mir, y Asesor Juridico, D. Da-
mién Barcelé Obrador, con objeto de tra-
tar en diversos Ministerios de asuntos
que tiene pendientes dicha Asociacién
Sindical de Industriales de Mallorca.

La anterior Comisién fue presidida los
dias 22 y 23 por el Excmo. Sr. Goberna-
dor Civil de Baleares, D. Victor Hellin
Sol, que se trasladé expresamente con
esa finalidad a la Capital del Reino.

Fueron visitados el Presidente de las
Cortes, Excmo. Sr. Rodriguez de Valcar-
cel, los Excmos. Sres. Ministros de In-
dustria, Sr. Lépez de Letona, de Comer-
cio, Sr. Fontana Codina, de Trabajo, Sr.
de la Fuente, de Informacién y Turismo,
Sr. Sanchez Bella, Delegado Nacional de
Sindicatos, Sr. Garcia-Ramal, y Vice-se-
cretario Gral. del Movimiento, Sr. Orti
Bordas, Secretario Gral. de Sindicatos,
Sr. Martin Villa, Vicesecretario Nacional
de Obras Sindicales, Sr. Argamenterfa,
Sub-Secretario de Hacienda, Sr. Séiz de
Vicufia, Director Gral. de Promocién del
Turismo, Sr. Bassols, y Secretario Gral.
Técnico del Ministerio de Industria, Sr.
Azpilicueta.

La Comisién de A.S..LM.A., que regre-
s6 a Palma el mismo dia 23, se trasla-
dard en breve, de nuevo, a Madrid para
visitar al Excmo. Sr. Ministro de la Vi-
vienda, que en esta ocasién se encontra-
ba en visita de Inspecci6n por tierras
andaluzas.

Los temas tratados han sido de dife-
rente findole, siendo todos ellos resuel-
s favorablemente.

NUEVO DIRECTOR DE

IIA Ell

| Don Joaquin Bor-
| diu Ximénex de Em-
| bin, hace unos dias
| tomé posesion de
Su nuevo cargo co-
mo director-gerente
de «Actualidad Eco-
némicas.
ECONOMIA BA-
LEAR, se complace
.en felicitarle.

SINDICAL DE INDUSTRIALES .




FAUKATRES

ADAN Y EVA
—-Esta manzana es de importacion y te la puedes comer sin pecado.

3 Problemas 3
NUMERO ANTERIOR

1.—Pepe compra una vaca por 90.000 pese-
setas. La vende por cien mil y la vuel-
ve 'a’ comprar por 80.000 pesetas
;Cuénto gana en total?

2—Si 6 personas pueden comerse 6 buiue-
los calientes en 6 minutos. ;Cuantas
personas harian falta para comer 96
bunuelos?

3.~Para resolver este problema suponga
usted que los blancos siempre mienten
vy los negros siempre dicen la verdad:
Y ‘el problema es éste:

Ya casi al anochecer. va usted remando
hacia Ia orilla de un lago, en la cual ak
cahza a ver, muy vagamente, a tres hom-
bres y les grita:

~>;Son ustedes blancos o negros?

Uno contesta, pero el v1ent0 se lleva sus
palabras.

El segundo grita:

-~El dice que es negro y es negro, y yo
soy negro también.

El tercero grita:

~El es blanco y yo S0y negro.

:Cual es el color de cada uno de los tres
hombres?

Sin palabras.
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SOLUCION A'NUESTRO

seis

normas
para

prosperar

espera senfa-
do «tu oportu-
nidad».

il comenta la
suerte de los
demads.

no te esfuerces
por. conseguir
nuevos conoci-
mientos.

laméntate de
que los tiem-
pos estdn «muy
dificiles».

obstinate en
que sin reco-
mendaciones
no se logra
nada

confia y aguar-
da a que ven-
gan “tiempos
mejores’’

Pensamientos

El bien tuyo, a veces, no es el bien de los
demds.

Al" Salto de Caballo: La tristeza- ocupa siem-
pre. el interior en las alegrias de los hombres.

. Aprende a renunciar y tu fortaleza moral serd
gigante.

Sufre el corazén porque el espiritu no es
Sfuerte.

¢ COMO LLAMA UD. AL
~ DINERO ?

£l vulgo lo llama plata. El comediante, bolo.

El obrero, jornal. El empresario, taquilia.
£l sirviente, salario. £l ‘banguero, capital.

El catedratico, haberes. El rico, renta.

El abogado, honorarios. Bl pobre, limosna.

El médico, visitas. El gitano, guita.

£l empleado, sueldo. El jugador, cajas.

El funcionario, cuota. - ElL municipio," impuestos.
£l legislador, dieta. El' Estadd; fondos.




iNo se deje
sorprender!

NIETO IBERICA SA

Exija su control de calidad

i)
DISTRIBUIDOR EXCLUSIVO EN BALEARES
IS a Paseo Maritimo, 177 - Teléf. 23 47 08
PALMA DE MALLORCA

Distribuidora Balear

RUTA DE LECTURA DE @conhomia balear

FECHA NOMBRE ARTICULO PAG.
. . Seiale el articulo que Vd. cree intere- El dltimo nombre sera el suyo.
Si desea que esta revista sea leida sante para su lectura y la fecha en que De esta manera cada una leerd lo que
por algunas de sus amistades, anote sus deben entregar esta revista a otra de a Vd. le interesa y le devolverdn la re-
nombres y las fechas de sus entregas. sus amistades. vista en la fecha que Vd. indique.
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Ahora

es ta oportunidad
de que obtenga

seguridad
liguidez y
beneficios

en

FONDIBE

FONDO DE
INVERSION
MOBILIARIA

POR UN AHORRO MAS INTELIGENTE

SOCIEDAD GESTORA: GESFIRME, S. A. SOLICITUD DE INFORMACION FONDIBERIA,

Anselmo Clavé, 14—1
- Paseo de Gracia, 68 - Teléf. 215.45.12 Barcelona-7 Pelf. 210241

Muy séﬁores mios; Palma de Mallorca

BANCO DEPOS|TAR|O: BANCA CATALANA, 3 A. tes ruego que, sin compromiso bor_mi parte, me faciliten infurmacién'

adicional sobre FONDIBERIA.,
Paseo de Gracia, 84 - Teléf. 215.57.62 Barcelona-7
Nombre y apeliidos

DELEGACION PALMA DE MALLORCA Domicilio ...

José Anselmo Clavé, 14, 1, Telf.: 210241 " Tetétono ...

Localidad ..o s PTOVIICIBL e




ALGUNAS CHICAS COMO YO..
INFORMARAN SOBRE SU PRODUCTO

FABRICANTE S s
e productos para construccién
DrLEGADO iy
REPRESENTANTE
EXPONGA EN NUESTRO CENTRO

Y OBTENDRA, SIN QUE LE COBREMOS COMISION: Y TENDRA A SU DISPOSICION:

® SsALA DE PROYECCIONES.
® SALA DE JUNTAS.
® BIBLIOTECA Y FICHERO DE TECNICOS

® AUMENTO DE SUS VENTAS.
@ PUBLICIDAD CONTINUA.
- ® INFORMACION ADECUADA A LOS
TECNICOS ¥ PUBLICO EN GENERAL

mrormese: = 2% L@ @  centro INFORMATIVO CON EXPOSICION PERMANENTE
DE LOS FABRICADOS PARA LA CONSTRUCCION Y LA DECORACION.

GENERAL RIERA, 48-TELEFONOS: 25 2046-47-48




