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In memoriam

“ECONOMIA BALEAR™, como representante del sentir de los empresarios de
estas islas, quiere hacerse eco de lu voz undnime de repulsa por el criminal
atentado sufrido en la persona del Presidente de Gobierno, D. Luis Carrero
Blanco, en el momento en que tantos servicios estaba prestando al pais, siguiendo
una linea de vida de absoluta y completa lealtad sin reservas u la persona y a la
obra del Caudillo.

Todos los editoriales de los distintos rotativos del pais han destacado undni-
mente los valores extraordinarios del Almirante Carrero Blanco, tanto personales
como de espiritu de servicio, que lo colocan como una de las grandes figuras
histéricas que han protagonizado estos ultimos decenios de paz y progreso. Que
en paz descanse.

El luctuoso acontecimiento ha tenido su contrapunto en la serenidad y
firmeza con que ha respondido el Gobierno de la Nacién y todos los espafioles
hemos sido testigos del perfecto engranaje de nuestra ordenacion juridica que sin
ninguna vacilacion ha funcionado perfectamente de forma automdtica.

Es la mejor garantia de futuro el comprobar de forma directa que el Estado
nacido del 18 de Julio estd firmemente asentado en un entramado legal que nos
asegura la estabilidad mds alld de los avatares de la historia.
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¢Ha llegado el fin

de la
prosperidad ?

Pronosticar, sobre todo ahora, que sobre el proceso de desequilibrio econdmico han caido
ademds las consecuencias de los diabdlicos planes de los drabes, de poner a los grandes paises del
mundo industrial, precisamente a los mds grandes, a racion, y racion corta, en el uso de sys
factores energéticos —el petréleo—, sobre cudnto durard la crisis del petrdleo y en qué proporcion
se extenderd, como elemento altamente obstaculizante, por los servicios —agua, tierra, aire—, por la
quimica, produciendo nuevos conflictos cada dia. Pero habremos de repetir que sin esta’ estocada
del corte del petroleo, el toro de la crisis economica estaba ya en el ruedo, Y se convertia en cosa
real el dicho y el hecho de que “la gran prosperidad del mundo estaba en peligro”. Y habia que
tomar las medidas para cortar la inflacién, buscando con el mds riguroso andlisis sus origenes, sus
causas y las soluciones para cortar el peligro de que siga avanzando. '

Entretanto no queda duda que por todo el mundo se extiende la misma interrogante: “jEs
que el fin de la gran prosperidad ha llegado ya? ”

Ha sido corriente en todo tiempo las dos corrientes de opinion. Los economistas oficiales,
eternamente optimistas. Los economistas y los empresarios privados, que no teniendo a mano los
fondos del Estado, eran siempre menos optimistas, mds cautos y mds recelosos, porque los cambios
a peor en la coyuntura solo les afectaban a ellos. La ‘“‘empresa del Estado”, esa no tiene
coyuntura. En la vida econdmica de los pueblos hay una sola seccion que siempre sube: el
presupuesto de cada Estado.

Ahora, sin embargo, al caer en su grado Optimo la prosperidad, es posible que en el receso
también las cifras mirificas del presupuesto tengan que reducirse, como una solucion, acaso la mds
eficaz, para reducir el gasto piblico, que muchas veces es un factor activisimo del proceso de la
inflacion, al elevar las posibilidades del gasto privado a la vez.

Sin que aseguremos, juntamente con “El Economista” de donde sacamos estos parrafos, que el
proceso de contencion de la inflacion traiga mds pronto o mis tarde la vuelta a la prosperidad,
tampoco podemos negar que a la sazon los economistas del Estado y los economistas no sujetos a
la politica oficial se unen en la misma lamentacion de que el afio 1974 ha de ser —en mds 0 en
menos— un afio de recesion. Si ésta se parard en el verano o seri en el otofio cuando dard la
vuelta, es imposible vaticinarlo, de lo que ahora no hay duda es de que ese fenomeno de la
recesion, al que se le tiene tanto miedo, después de veinticinco afios de ascendente prosperidad, es
el tema de todos los comentarios de los economistas, de los técnicos y de los hombres de empresa,

Pero conviene no olvidar que los veinticinco -afios de gloria econdémica en la que ha vivido
Europa (no olvidemos al Japon) se han acabado. Se hizo punto en el milagro econdomico. Y se vino
abajo la conclusion de que el Viejo Continente habia descubierto el secreto del movimiento y
avances perpetuos. ’

Lo que nos queda por ver, una vez se acabe la crisis del petrdleo, una vez se organice de
nuevo la normalidad monetaria, es si serd posible equilibrar una serie de factores esenciales en la
vida econdmica del Viejo Continente (sin olvidar, repetimos, al Japon), tales como los precios, los
tipos de interés del dinero, los jornales y los sueldos, tres factores de una plena esencialidad y
sobre cuyo equilibrio, sobre cuya estabilidad, depende la paz econdmica del mundo.

Nos fijamos en estos tres factores y los manejamos como quien hace funcionar una contabili-
dad gigantesca. Que en el fondo su Juego no es otra cosa que eso, las dos columnas de una
contabilidad, Pero donde se han olvidado el Jactor al final mds decisivo, el beneficio, del cual vive
con mds seguridad que el propio empresario, el Estado mismo, que nunca va a las pérdidas, El —el
Estado— cobra su parte aunque el empresario no tome ningiin beneficio o cierre el ejercicio con
pérdida.,

Quedan en el aire en esta época trabajosa de la década de los 70 una serie de interrogantes.
Por ejemplo esta, que no es una broma: ;La inflacion es el precio tolerable de un crecimiento
sostenido? ‘ '

_Clqro, hab(z’a que aclarar: 1.0 Cudl seria el porcentaje de inflacion, 2.0 Qué ritmo seria el del
crecimiento, Sin contestar con cifras la frasecita seria una hija mds de lag oratoria de los pdh’ticos.

De todos modos conviene seguir este movimiento de interrogantes. No cabe duda de que la
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prosperidad de la posguerra ha hecho aparecer nuevos e importantes problemas en todas las capas
sociales. Vamos a enumerarlos: 1.0 Aspiracion a la satisfaccion de nuevos deseos individuales y
colectivos. A menudo, que eso es lo malo, sin calcular sus costos. 2.9 Mayor sensibilidad a los costos.
economicos y sociales del crecimiento. Habrd que esperar a conocer estos costos. 3.9 Busqueda de
una mayor justicia en el reparto de los frutos de la expansion, Pero Jestard acertado. quien crea
- que alguna vez ha encontrado esa justicia? 4.0 (Quién eliminard o suavizard las demandas a veces
peligrosamente manifestadas por los beneficiarios de ese reparto? 5.0 ;Habrd videncia y prudencia
en las alturas para encontrar el equilibrio? :

Este conjunto de interrogantes se mueven ya en un ambiente vacilante vy en el que para
moverse con acierto hay que considerar si habremos entrado, cubierto el indice de prosperidad, en
otro de reajuste, surgiendo la duda de si serdn 20 ¢ 25 afios los que dure el nuevo ciclo de
readaptacion, .

Pero de lo que tampoco queda la mds minima duda es de que el progreso, la prosperidad, el
desarrollo agotaron las primeras posibilidades de ese cuarto de siglo, Ahora asoman las primeras
dificultades de todo orden. Para borrar esas dificultades surgen los primieros contactos para acelerar
los intercambios entre los paises libres y los comunistas, de los cuales surgen las dudas de la
posible financiacion, ya que lo mismo los paises de Rusia como los de Ching no tieven Wi idea de
como han de ingenidrselas para que funcionen sus balanzas de pagos.

No puede negarse que si a estas alturas —iniciado el sombrio 1974, que serd el ario de las
vacas flacas— tomamos como solucion para la recesion la idea de vivificar el comercio entre los
paises comunistas y los paises de economia de mercado, puede surgiv una rueva: intensidad de
trifico internacional, pero esta mayor intensificacion del intercambio se va a plantear con
dificultades amplias. Los comunistas van a encontrar grandes dificultades de orden financiero. Eso
por un lado. Por otro lado los paises orientales necesitardn mds bienes de equipo que bienes de
consumo, La iniciacion de este juego nuevo, si se maneja con acierto, puede cubrir el nuevo ciclo
de un cuarto de siglo que ayude. con ese juego de fuerzas nuevas a cubrir el bache que en Europa
—~y en el Japdn— se va a abrir, al oponerse EE.UU. a que la prosperidad de Europa se mantenga
precisamente sobre sus hasta ahora opulentas espaldas.

De lo que si no cabe duda, es de que acabamos de empezar un nuevo afo.

Un aito que, segun los ‘“‘entendidos’ serd malo y muy crudo econdmicamente hablando.
Hagamos lo posible,- pues, para que no sea tan tremendo. como dicen y frente a las difucultades
que se hos pronostican Opongamos nuestro. teson; constancia y buena voluntad en vencerlas. Quizd,
todo lo demids se nos dard por: afiadidura. Que sea feliz'y prospero. este afio que acaba de nacer es
nuestro. - mejor: proposito, .- Con. proponémoslo. 'ya - tendremos. -algo adelantado, Conociendo los
peligros que’ se nos avecinan mejor los podremos atajar. Que sean felices estos 365 dias que si Dios
quiere, Hemos de vivir para llegar al final de este afio y sobre todo présperos y venturosos en cada
una de nuestras esferas. o
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- Bajo la maleza
de la Plaza de Espaia

hay una juventud

por Antonio Tarabini

El pasado 12 de Noviembre aparecia un informe

en la Hoja del Lunes, firmada por J.A. Caldés, titula-
do “En la Plaza de Espafia: Un ambiente poco acon-
sejable. Denuncia de un tipo de juventud carente de
valores”. Los calificativos con que el autor del infor-
me tildaba a la juventud que en la Plaza de Espafia se
reune no eran precisamente ‘‘carifiosos’”: Compara a
la Plaza de Espafia y su ambiente a Harlem “con toda
su podredumbre” 'y que hay que calificar de ““insano,
sucio y penoso”. Tal articulo provocoé toda una

reaccion en cadena —en favor o en contra— manifes-
tado en forma de ““cartas al Director”.

Por nuestra parte hemos pretendido acudir direc-
tamente al lugar y entablar conversacién con la juven-
tud que allf se reune. Los resultados que aqui se
exponen son el fruto de estas conversaciones. En el
presente estudio tales resultados se presentan de un
modo ‘““codificado™, sin embargo hemos de confesar
que tales resultados —cosa por otra parte inevitable—
nos resultan frios e impersonales al lado de la viveza
de las personas y ambientes que alli detectamos. En
definitiva, exponemos aqui los resultados sin intentar
agotar el tema ni mucho menos encasillar en unos
cuadros una realidad que es infinitamente mds com-
pleja y rica.




cQuiénes son?
¢Qué piensan?

Conseguimos ponernos en contacto, a
través de varios dias, con 61 personas.
Unos estaban sentados en los bares que
rodean la plaza, otros paseaban y forma-
ban corrillos junto al monumento de
Jaime 1, otros revoloteaban alrededor de
ruidosas motos... Pero, ;quienes son es-
tas personas?

De estos simples datos se deduce que
“la juventud de la Plaza de Espafia® tie-
ne las siguientes caracteristicas:

1.0 Se trata de personas cuya edad
media es de 18 afios. Siendo el indice
menor entre las chicas (17 afios) que
entre los chicos (casi 19 afios).

2.0 El indice de personas que estu-
dian es muy elevado (prescindiendo de
los que estudian y trabajan) : 72,13%/o.
El porcentaje de juventud trabajadora es
minimo (11,47%/0).

De estos datos puede deducirse que la
procedencia economica de los encuesta-
dos es acomodada tendiendo a “alta”.
Hemos llegado a esta conclusion por las
siguientes causas. :

a) Prescindiendo de los “mitos” mas
o menos oficiosos de la “igualdad de
oportunidades”, al menos de momento,
el estrato estudiantil en general suele
proceder no de las clases trabajadoras
del pais sino de las clases medias y aco-
modadas.

b) Por otra parte si analizamos la
caracteristica de los estudios que tal ju-
ventud realiza nos encontramos con los
siguientes datos:

Universitarios: 259/o

Estudiantes de COU, por lo tanto se
supone con intencién de cursar estudios
universitarios: 12 jovenes entre los 23
que dicen cursar bachiller. Lo cual indi-
ca un 27,2790 sobre la totalidad de
estudiantes.
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Edades

14 - 15 a.
16- 17 a.
18 - 19 a.
20 - 21 a.
mds de 21 a.
Totales

1.2 Dedicacion

E. Bachillerato
E, “medios”’(co-
mercio,banca, tu-
rismo)

E. Universitarios
Trabajan
Estudian v trab.

Totales
1.3Procedencia

Mallorquines
Peninsulares

Totales

Hombres
3
5
10
8
5

31
Hombres
9
4

-
5
6

31

Hombres

25
6

31

Mujeres

—ON\O 1)

30
Mujeres

14
6

4
5
1

30

Mujeres

22
8

30

Total
10

12

19

61
Total
23
10

11
10
61
Total

47
14

61




La suma de ambos datos nos da un
52,57%/0 de estudiantes que cursan estu-
dios universitarios o estan matriculados
en COU. Supuesto que el acceso a uni-
versidad, de hecho, estd practicamente
cerrado a las simples “clases medias”,
-creemos que podemos deducir que la
procedencia media es de clase acomoda-
da tendiendo a “alta”.

3.0 La inmensa mayoria es de origen
mallorquin : 77,0490
4.9 De estas tres caracteristicas pode-
mos deducir que los resultados que aqu{
se van a reflejar no pueden generalizarse
a toda la juventud mallorquina. Existe
otra juventud en Mallorca: la que trabaja
desde los 14 afios (o antes! ) —que di-
cho sea de paso— coincide en muchos
casos con las familias de emigrantes !
Por otra parte también existe otra juven-
tud —desconocida por muchos de noso-
tros —la que vive y trabaja en nuestros
pueblos del interior 2.

NOTA: 1) La Juventud Obrera Catdlica
(JOC) ha realizado toda una serie de
estudios de “conocimiento™ de la juven-
tud mallorquina trabajadora, encuadra-
dos dentro del plan nacional de estudio
de la realidad patrocinado y llevado a
cabo por la JOC.

2) Una aproximacién parcial a tal juven-
tud estd reflejada en la Revista LLUC,
mes de julio 73: “Aproximaci6 a la ju-
ventud mallorquina no turistique” A.
Tarabini.

“UNA JUVENTUD,

~ ;DESPREOCUPADA?

Una de las acusaciones que se hacia
por parte de los ‘‘detractores” de tal
juventud era su falta de “ideales” y su
“total despreocupacién”. Pretendimos
conocer la verdad o mentira de tales
afirmaciones. Para ello usamos un doble
método:

2.9 Les presentamos toda una lista de
palabras que debian valorar de la si-
guiente forma: Positiva, negativa, no me
importa, o no la entiendo.

N

1.0 Que expusieran —en preguntas
abiertas— cuales eran los principales pro-
blemas que tenia la juventud, la socie-
dad mallorquina y la espafiola segin el
punto de vista de la gente joven.

2.1. Principal problema de la sociedad mallorquina

Hombres Mujeres Total
El porvenir econémico 10 3 13
Que no vengan turistas! 5 6 11
La hipocresia 8 14 22
Falta personalidad colectiva 5 1 6
No lo se 1 2 3
No contestan 2 2 4
No tiene ninguno - 2 2
Totales 31 30 61
2.2. Principal problema de la sociedad espafiola

Hombres Mujeres Total
La Universidad 12 8 20
La juventud 3 7 10
El politico 7 5 12
La emigracion 6 3 9
La hipocresia - 3 3
No contesta 3 2 5
No lo se - 2 2
Totales 31 30 61
2.3. Principal problema de la juventud mallorquina

Hombres Mujeres Total
Tener que ir a estudiar a la
Peninsula 14 6 20
Falta de locales para
nosotros 3 10 13
Los prejuicios de la sociedad
familia etc. 5 8 13
No lo se 6 2 8
No contestan 3 4 7
Totales 31 30 61

2.4. Consecuencias

1.9 Esta juventud, “piensa” mucho
mas de lo que, por su aspecto exterior,
manifiesta. Prescindiendo, por el mo-
mento, de la “‘valoracion™ de tal pensa-
miento hemos de indicar que en la
mayoria de los casos ~individualmente o
en grupo— no fue necesario rogarles
demasiado para que expresaran su
opinion. Era manifiesto que no era la
primera vez que hablaban sobre tales te-
mas entre ellos.

2.9 Es de notar que cuando consi-
deran que el principal problema de la
sociedad mallorquina era el econémico
(“Porvenir econémico” y que “no ven-
gan turistas”) que representa un
39,34%/0 de las respuestas, se notaba un
cierto “mimetismo” respeto a la opinidn
de las personas mayores sobre el particu-
lar. Al intentar concretar el por qué sus
respuestas eran muy genéricas.
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3.9 La mayoria de respuestas estdn
centradas en una problematica que gira
directamente sobre la juventud. Hay una
cierta dificultad en detectar los proble-

~ mas que desbordan su marco especifico

en parte debido a falta de informacién y
sobre todo por falta de contacto con la
realidad y sus problemas situaciéon muy
peculiar del estrato estudiantil.

Juntando las respuestas: Hipocresia
(que se comprendia en una inmensa
mayoria respectoa los modos de vida y
pensamiento de la juventud), Universi-
dad, juventud, nos resulta un 45,08%/o

de respuestas centradas sobre “proble-
mas de la juventud”.

4.° En cuanto a las preocupaciones
de la juventud mallorquina son las pro-
pias de una juventud burguesa y estu-
diantil: Falta de locales, falta de univer-
sidad, prejuicios, etc. El que califique-
mos ‘de  “burguesas”  tales: preocupa-
ciones, no quiere indicar que no conside-
remos reales y veridicos tales problemas.
Unicamente queremos destacar una vez
mds que la “otra”juventud mallorquina
tiene otros: problemas no- detectados al
menos por las personas entrevistadas.

2.5. Palabras claves 51
HUELGA 46
ABORTO 10
PARTIDO POLITICO 37
LIBERTAD 58
REL. PREMATRIMONIALES. 35
CAPITALISMO 30
ADULTOS 15
DIVORCIO 48
EMIGRANTE 18
TELEVISION 11
AMOR 57
RELIGION 15
SOCIALISMO 32
FUTURO 38
IGLESIA 8
TURISMO 34
UNIVERSIDAD 53
SALARIO MINIMO 12
DINERO 24
TRABAJO 22

NO No me importa  No entiendo
5 10
42 9 .
18 2 4
3 - .
20 6 .
20 5 6
35 8 3
5 8 R
42 11 g
45 6 .
4 - .
29 17 .
20 2 7
20 3
48 5 ;
10 17 -
2 6 .
43 6 ;
22 15 .
10 29 .

2.6. Consecuencias

Dividimos estas palabras claves en
cuatro apartados:

1.0 Valores religiosos (Religion-Igle-
sia). Queda patente una pérdida de los
valores clasicos y tradicionales del mun-
do religioso’ Unicamente un 18,850/0
los consideran como algo positivo, y un
81,15%/0 como algo negativo o indife-
rente.

Es de notar en este aspecto que la
juventud femenina, quizas contra lo que
se cree comunmente, tiene un grado
mayor de rechazo que la juventud mas-
culina.

Por otra parte el rechazo es mayor
cuando se concreta al concepto “iglesia”
que al genérico “religion”.

2.0Valores socio-politicos

a) Valores genéricos: Existe un recha-
zo minoritario al capitalismo aunque
después —como contrapartida —existe
una adhesién mayoritaria (aunque no sea
absoluta) a su opuesto el socialismo.

Aparte de este dato contradictorio,

en las conversaciones se notaba una falta
total de precisién en la concrecién por
lo que entendfan por “capitalismo” y
“socialismo”. De hecho hay 13 personas
que confiesan abiertamente que “no en-
tienden” tales palabras, tal nimero real-
mente era mucho mds elevado.

b) Sensibilidad politica: Supuestas las
circunstancias, optamos por hacer —al
menos de modo explicito— una Unica
pregunta sobre tema “politico™ : la re-
ferente a “partidos politicos”. Un
60;65%/0 se muestra partidario, un
29,50°/0 contrario, un 3,27%0c no le
importa y un 6,54%/0 no entiende el
concepto. ‘

c) Sensibilidad problematica mundo
laboral

Frente al hecho de la emigracién: un
68,85%/0 se muestra contrario a que las
Personas deban abandonar su tierra y
hogar por motivos econdmicos. En este
caso este porcentaje es real supuesto que
se precisO lo que se entendia por emigra-
cidn:

Respecto- a la huelga . como arma de
defensa: del mundo obrero un 75,40%/0
se mostraba partidaria de su legalizacién.



Respecto al concepto de salario mini
mo v a su cantidad (186 pts. diarias) un
70,49%/0 lo consideraba injusto. Sin
embargo debemos precisar que lo consi-
deran injusto en abstracto pues —segin
ellos— no “habia nadie que cobrara solo
el salario minimo”.

Es de notar que un 14,75%/0 denota
una indiferencia acerca de tales temas.
Sin embargo no hubo ninguno que afir-
mara no comprender el concepto.

3.0 Valores familiares

Planteamos cinco  “palabras” res-
pecto a estos valores: Adulto, divorcio,
relaciones prematrimoniales, aborto y
amor.

a) En su conjunto respecto a los “va-
lores familiares”: divorcio y relaciones
prematrimoniales un 68,03%/0 se mues-
tra partidario.

Es de notar que en lo referente a
“relaciones prematrimoniales™ el porcen-
taje de positivo era notablemente mds
bajo entre las chicas que entre los
chicos. Respecto al “divorcio” el porcen-
taje era equilibrado entre ellos y ellas.

b) Planteamos la palabra “amor” por-
que para el mundo adulto, y dentro del
contexto familiar, niega casi por “esen-
cia” el divorcio y relaciones prema trimo-
niales.

Para aquella juventud un 93,4490
considera como algo positivo el “amor”.
En las conversaciones, al preguntarles co-
mo hacfan compatible el amor con el
“divorcio” y las “‘relaciones prematrimo-
niales” afirmaban que precisamente por-
que crefan que el amor era respeto al
otro basado en la libertad veian necesa-
rio para un verdadero amor la posibili-
dad de unas relaciones prematrimoniales
y el divorcio. .

No es este el momento ni el lugar de
valorar tales apreciaciones, pero lo que si
queda- patente es la contraposicion a la
concepcion tradicional del mundo adulto
sobre el binomio amor-familia. .

c) La palabra “adulto” la planteamos
precisamente dentre del contexto fami-
liar. Un 57,37%/o se muestra contrario a
sus valores y modo de vida a lo que hay
que afladir un 13,11%/0 que se muestra
indiferente respecto a ellos y un 4,91%0
que en tono de ‘‘pitorreo”’ indicaban
que no sabian a que nos referfamos. El
conjunto mnegativo suma un 75,39%/0
muy significativo.

d) Respecto al “aborto” Unicamente
16,3990 lo consideraban oportuno y la
mayoria de ellos ponian condiciones.
Planteamos esta pregunta un tanto de-
magdgicamente para contrarestar opinio-
nes un tanto fortuitas que afirman que a
la juventud actual “todo le da igual”

4 .OValores genéricos
Tuvimos interés en saber la opinién

sobre un conjunto de conceptos genéri-
cos. Los dividimos en dos capitulos:

a) Conceptos generales como “futuro,
libertad y trabajo”. El porcentaje positi-
vo es elevado un 64,58%/0 siendo de
notar que al intentar concretar que en-
tendian por tales conceptos se quedaban
en generalidades.

Es de destacar que un 47,54%0 afir-
man que les es indiferente el concepto
“trabajo”. Tal respuesta denota una vez
mds la procedencia socio-econémica de
los encuestados, pues ciertamente no se-
ria esta la respuesta vgr. de la juventud
trabajadora.

b} “Turismo y Universidad”, como
conceptos de especial importancia en
Mallorca. Un 86,88%/0 afirman como
algo positivo la  Universidad. un
55,73%/o consideran positivo el turismo.

CCONCLUSIONES

Los datos hasta aqui expuestos expre-
san Unicamente una parte de los resulta-
dos obtenidos. Nos faltaria analizar las
respuestas que nos dieron sobre sus
Aspiraciones y Preocupaciones, sobre su
Tiempo Libre, y sobre los niveles de
convivencia y comunicacién, con la fami-
lia, entre ellos, etc. Todos estos datos,
junto con las conclusiones generales, los
dejaremos para un proximo nimero.

Lo tnico que podemos afirmar, vistos
los rtesultados hasta aqui expuestos, es
que la “juventud que se reune en la
Plaza Espafia”’, donde intenta proyectar
su modo de vida y de pensar, no se
puede catalogar sin mds como simples
gamberros, viciosos y despreocupados.
Hay alli todo un mundo joven, y como
vivo y en ebullicién. Un mundo lleno de
limitaciones y contradicciones Pero tales
“defectos” no son mdis que el reflejo de
la sociedad que los adultos hemos cons-
trufdo y mds en concreto del medio
burgués familiar en que se han movido.

Estos jovenes sufren en su propia
carne la pérdida de unos valores burgue:
ses que para ellos han dejado de serlo y
por otra parte se les dificulta un con-
tacto con la realidad que les permite
adquirir unos nuevos valores mucho mas
reales, que ya intuyen, y sobre todo se
les impide el ponerlos en prictica.

Muchas veces se cree que el problema
de la actual juventud es una crisis tipica
de incomprensién entre generaciones pa-
dres-hijos. Personalmente creo que .es
algo mdas serio: es la crisis entre una
concepcién de la vida estabilizada con
unos frutos muy patentes y otra concep-
cién que, aunque de momento-no sea
muy concreta en sus aspiraciones, sabe
de un modo muy claro que el mundo y
la sociedad que los adultos hemos crea-
do no les gusta.

Pero, para nosotros los adultos, es
‘mucho mdas facil seguir creyendo de un
modo genérico y muchas veces anecdd-
tico en los “desvios de la juventud”.
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Su Majestad el Doélar, hijo del impe-
rial tdlero austriaco y con el noble ana-
grama de nuestro Carlos V (una H y una
S de Habsburgo superpuestas) estd pa-
chucho. Y lo malo es que hasta ahora lo
estdbamos considerando como la “me-
dida de todas las cosas”, reemplazando
al hombre, como proponia el cldsico.
Pero ademds de este problema filoséfico,
la utilizacién del almighty —pero me-
nos— como unidad de ponderacién uni-
versal nos crea otros problemas a noso-
tros, estadisticos: los ingresos turisticos,
la renta nacional, un montén de magni-
tudes, nos vienen dadas en Ddlares USA,
a los que, para vengarnos llamaremos
desde ahora DOLORES USA. ;Hale!

En la gréfica realizada por Fernando
Cuart observamos unas oscilaciones fran-
camente extrafias, ocasionadas en algu-
nos casos por variaciones de la paridad
peseta-dolar, y en otras por los ciclos
econdomicos. En este estudio nos limita-
remos a representar los datos obtenidos,
dejando para un proximo seminario su
depuracién. En cualquier caso las con-
clusiones obtenidas no variardn de signo,
si no solamente de grado. En cualquier
caso, adelantamos nuestro escepticismo
ante el salto de la grafica en 1965. No
nos creemos eso de que se recaudaran
81 § por turista cuando los afios ante-
rior y posterior se habian alcanzado po-
co mas de 65. ;Cambio de criterio esta-
distico oficial? jError? . No lo sabemos,
pero gritamos a pleno boligrafo que no
nos lo tragamos.

Lo interesante es observar que el ba-
che subsiguiente se estd recuperando con
vigor.

Conviene reducir el desaforado opti-
mismo a que pueda dar lugar esta grafi-
ca, advirtiendo que en ella se cuentan
los délares obtenidos por turista entrado
en el territorio nacional (ya no hablamos
sOlo de las Baleares) y prescindiendo
ademds de la duracién de su estancia.
Sabiendo que ésta tiende a alargarse,
(Ver capitulo 6) podemos concluir que
la recaudacién por estancia crece a un
ritmo mucho mas lento, y, teniendo en
cuenta ademds la tasa de inflaccién espa-
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fiola  (79/0 acumulativo en los tltimos
10 aflos; 169/0 en lo que va de 73)
podemos concluir que el poder adquisiti-
vo obtenido a cambio de cada dia de
estancia no sélo no crece sino que muy
probablemente se reduce a un ritmo
cuya determinacién serd objeto de un
proximo seminario.

Cedemos ahora el micro a Fernando
Cuart.

INGRESOS APARENTES EN DOLARES POR TURIST4 .. DOLARES

TURISTAS

80 Y REAL

¥ TEO-
76 RICA

INGRESOS APARENTES EN DOLA-
RES POR TURISTA

Comentario:

Después de haber hallado la recta de
regresion y la Y tedrica, esto es, el cil-
culo que nos permita conocer el trayec-
to tedrico de los ingresos, hemos obser-
vado un error de un 7,990 entre la Y
real y la Y tedrica lo que nos permite
indicar que a pesar de que actualmente
estdin muy separadas, en los préximos
afios hallardn nuevos puntos de coinci-
dencia.

Pasando a analizar la grifica, observa-
mos tres ciclos bien definidos:

El primero lo constituyen los afios
60-65. En €l, en los cinco primeros afios,
vemos un sostenido aumento del orden
de los tres a cuatro Délares por turista y
afio, hasta que llegamos al afio 65, en el
que se produce un despegue incompren-
sible llegdndose a la cota de los 81.—
Délares por turista, cota que ain no ha
podido ser alcanzada.

Conviene advertir que las fuentes
estadisticas consultadas no se ponen de
acuerdo a la hora de dar cifras (las refle-
jadas en este grafico estdn extraidas de
un estudio econdémico del Banco de
Vizcaya) terminando asi el primer ciclo.

En el segundo, que comprende los
afios 66-69, observamos un descenso
hasta alcanzar en el 66 la cota del 64
para seguir descendiendo alcanzando en



el 68 la cota més baja para luego ya en
la tercera etapa a partir del 69 iniciar un
rapido ‘aumento ‘superando en el 72 los
.80 Dolares por segunda vez.

Como. puede observarse en la grafica,
la tendencia al aumento es clara, ahora

bien, es un aumento relativo y no abso-
luto ya que-estos ingresos traducidos en
pesetas son, a partir de la devaluacién
del Doélar en el 71, mis reducidos ya
que el poder adquisitivo de esta moneda
ha dacaido y. por lo tanto los turistas

deberdn abonar mds para obtener los
mismos servicios, lo que no indica un
mayor beneficio para mnosotros, que
prdcticamente seguimos con los mismos
precios de cara al trdfico turistico, sino
una pérdida para ellos.

Fernando Cuart.

LAS CAMPANAS DE

_SON SAN JUAN

La. investigacion realizada en este
dmbito por Jaime Bosch Castell y Fran-
cisco Garcia Salas ha sido tan amplia
que la presentacion deberd ser forzosa-
mente reducida, limitandonos a justificar
el titulo —como siempre— y a exponer
la metodologia usada.

La “campana’” de Gauss es el nombre
que en la jerga estadistica se dd a las
distribuciones de frecuencias cuyos tér-
minos se agrupan en torno a un valor
central, (la temporada alta en nuestro
caso). Evidentemente, cuanto mayor sea
la diferencia entre la “cumbre” y el
“valle” de la: campana, mayor serd la
estacionalidad, con todas sus consecuen-
cias de subocupacién de recursos huma-
nos (paro estacional) y de capital (me-
nor rentabilidad anual, sélo compensable
mediante unos precios de temporada alta
muy altos, que repercuten sobre la com-
petitividad del sector).

Afortunadamente, la tendencia que
observamos en los yltimos 6 afios es
favorable: cada afio se erosiona un poco
més el impresionante picacho de la alta
temporada. Pasamos lentamente de un
abrupto perfil galatzoniano a la comoda
suavidad de Na Burguesa. En 1972, porejein
plo, el 669/0 de las liegadas totales tuvieron
lugar en el semestre alto, lo que todavia
supone una desviacién del 33°/o sobre
la regularidad total, (66/50 = 1,33).

Pero en 1966 esta cifra habia sido del
80°/0, o sea una desviacion del 60°/o
sobre la regularidad (80/50 = 1,6), que

supondria unas llegadas mensuales que
representasen el 8,33%/o del total anual.

Cedemos la  palabra al equipo
Bosch-Garcia.

Como podemos observar en las grafi-
cas, sigue siendo la temporada veraniega
(Mayo, Junio, Julio, Agosto, Septiembre
y Octubre) la que se lleva la palma, y en
mucho, en cuanto a los turistas que lle-
gan a la isla. La razén es muy sencilla,
los turistas buscan el sol y muy poco o
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nada mas. Asi hemos enfocado la propa-
ganda y les hacemos venir por ese ‘moti-
vo, aunque no debiera ser asi y debiéra-
mos de ampliar la variedad de nuestra
oferta.

Pero calculemos un poco y veamoslo
mds claro, vamos a buscar el porcentaje
que representa cada mes dentro de la
totalidad de las llegadas anuales. Hay
que notar algo, y es que estamos hablan-,
A~ de llegadas por avidén, sin embargo,

1966

1972

1966
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>
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no representa la verdadera totalidad,
pues tendriamos que incluir aquellos tu-
ristas que han llegado en barco, que
aunque comparados con el trifico aéreo
sea una cantidad nimia, se convierte én
respetable cuando se estudia separada-
mente. Por otra parte deberiamos restar
a los viajeros nacionales que pasan por
SSJ por razones de trabajo, vy a los resi-
dentes que regresan de viajes turisticos.
No obstante seguiremos con estos datos
que, aparte de que son los Unicos que
poseemos, son ademds los mas represen-
tativos de la estacionalidad turistica.
Veamos estos porcentajes en 1972.

MESES N.0 TURISTAS PORCENTAIJES
Mes/Afo = ofo

Enero 289.688 4,2
Febrero 320.484 4,6
Marzo 459.230 6,6
Abril 514.835 7,4
Mayo 615.615 8,9
Junio 714.070 10,3
Julio 916.395 13,2
Agosto 872.804 12,6
Septiembre 805.941 11,6
Octubre 682.321 9,8
Noviembre 419.176 6,

Diciembre 335932 4.8
Anual 6.946.491 100 -

Viendo esos porcentajes nos damos
perfecta cuenta de lo que deciamos an-
teriormente. Vemos que los seis meses
de verano oscilan entre el 9 y 13%/o de
la totalidad de turistas y que existen dos
grupos mds importantes que destacar:

1.0 Marzo, Abril y Noviembre que
oscilan entre 6 y 79/0

2.0 Enero, Febrero y Diciembre que
van entre 4 y 5°/0

Al pasar esos datos a un sistema de
coordenadas, podemos observar grafica-
mente la veracidad de lo expuesto ante-
riormente y mds aun al compararlo con
los afios anteriores (en la grifica que
publicamos incluimos solo el 1966 y el
1972 para facilitar la lectura), vemos
con alegria que cada afio, se va achatan-

do el pico del verano y en cambio
aumentan los indices invernales, es decir,
que se va distribuyendo la afluencia de
turistas entre las diversas estaciones del
afo.

Al estudiarlo mds detalladamente,
caemos en la cuenta que lo que hace
aumentar los porcentajes fuera de tem-
porada, es decir en invierno, podria ser
esos grupos de ancianos, o retirados, que
vienen a invernar a Mallorca, a precios
de risa, y que claro casi no indican nada,
va que tendrian que estudiarse en rela-
cién a los ingresos que en realidad pro-
duce esta clase del llamado ‘‘turismo de
invierno™.

Esta comparacion nos distinguiria es-
tos grupitos que apenas dejan algo posi-
tivo de los que de verdad interesan,
dicho de otro modo, el turismo america-
no, que busca algo mds que el Sol o el
clima y dejan una cosa que, traducida en
divisas, podria decirse un buen recuerdo
de su estancia.

En sintesis, podriamos decir que de
cada afio va disminuyendo la diferencia
entre el verano y el invierno.

Jaime Bosch Francisco Garcia.

LIMPIEZA Y MANTENIMIENTO DE LOCALES — OFICINAS — CRISTALES — ETC.

SERVICIO POR ABONO

EL BRILLO BALEAR

Sindicato, 36 - 1.2 -1°®

TELEF. 222700
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El estereotipado lenguaje de las guias turisticas

Pocas cosas reflejan mas fielmente el
nivel cultural de un pueblo que el len-
guaje del mismo. Un lenguaje oral, ha-
blado espontineamente en la calle y ofi-
cialmente —ledse artificiosamente— en la
corte —lease locales administrativos—; un
lenguaje literario, escrito en los libros,
periddicos y revistas. Cuando las pala-
bras respecto a los objetos y al mundo
que nos rodea, siguen las leyes frias de
la oferta y la demanda, la labor de los
poetas y de los criticos se hace urgente-
mente necesaria.

Releyendo algunas de estas guias que
caen en manos de turistas y de profesio-
nales de la informacién turistica, uno se
da cuenta de hasta qué punto las pala-
bras, sostenidas por los tdpicos coti-
dianos y por los automatismos verbales,
forman parte, en contraste con el apa-
rente progreso econdmico, de una cultu-
ra subdesarrollada o, lo que es lo mismo,
de una subcultura desarrollada, sumisa a
un colonialismo mental que rige todavia
las estructuras socio-politicas de hoy en
dia. La revolucién linglistica estructural,
hija de la cultura y nieta del progreso
sigue, en este sentido, a muchas leguas
de distancia de los posibles avances de la
técnica.

La nocion, por ejemplo, del ‘“‘digno
de verse”, impuesta por la mayoria de
guias turisticas tradicionales, mereceria
un examen escrupuloso. En efecto, lo
que “hay que ver” no es sélo digno de
nuestros ojos, sino que exige la mirada
de todo ser que se atribuya el nombre
de turista. Lo que Enzensberger 1 llama
“rito del sight-seeing”. es para muchos
deber institucionalizado. Hay que ver lo
que se debe ver: Lo pintoresco, lo inte-
resante, lo diferente, lo tipico, lo que
los escritores_de las guifas turfsticas, ma-
nipulados a su vez por un contexto so-
cio-politico determinado, dogmatizan co-
mo absoluto turistico.

Si nos pararamos a reflexionar qué
es lo pintoresco, llegarfamos a la conclu-
sién de que, como Larousse define, es lo
ameno, lo agradable. lo lindo. Y es ame-
no todo paisaje accidentado. La monta-

fia, el viejo mito alpestre que Gide aso- -

cia a la moral helvético-protestante, es,
al fin y al cabo, una promocién burgue-
sa. Es la mezcla de naturalismo y purita-
rismo ' (generacion por el aire puro, ideas
morales ante las cimas, ascensidn consi-
derada como simbolo del civismo y co-
mo contrapuesta a la moral’ de placer
que repudia todo esfuerzo initil) lo que
encierra el mito alpestre de lo accidenta-
do o pintoresco. ‘

Al hablar de lo “interesante” bajo el
punto de vista turistico, apercibimos dos
imperativos que eatran en concurrencia:
€l de recorrer la ruta marcada de un
extremo a otro, y el de pararse para los

por Santiago Mird

lugares y monumentos que “hay que
ver’. A veces el deber mirar implica el
abandono del medio de locomocion para
seguir a pie (Itinerarios de la ciudad an-
tiglia, Ta Pefia de Ibiza, o el Torrente de
Pareis), o bien por dificultades insupera-
bles o porque resulta mds pintoresco
recorrerlos a pie. La isla es, pues, descri-
ta por sus itinerarios, sus pueblos, sus
lugares de interés y sus monumentos...,
todo bajo el denominador comtn de “lo
interesante que hay que ver”. Todo estd
fragmentado, etiquetado, indicado en
vistas al “‘interés Turistico”: las incom-
parables bellezas del paisaje, lo atractivo
de la luz y de las playas, la suavidad del
clima, el purisimo folklore, la situacién
privilegiada, la hospitalidad de los habi-

tantes, las encantadoras callejas, la recia

personalidad individual y diferente de
cada isla... La misma historia estd sabia-
mente separada de la prehistoria y divi-
dida en edades, dinastias, épocas, reinos,
décadas, afios de gracia, dias gloriosos o
nefastos, bien determinados por adjeti-
vos inalterables e indiscutibles. Veamos
algunos ejemplos:

“Para terminar con la pirateria de los
baleares que apresaban las naves roma-
nas, dice una manual de turismo, vino el
consul Quinto Cecilio Metelo™.

La isla es “asaltada y saqueada” por
los drabes. Pero las huestes cristianas
entran “triunfalmente” en la Ciudad “li-
berdndola Jaime I el Conquistador del
yugo de los moros”.

~En 1550, “infligidos por la valentia
de los mallorquines pese a su nimero
muy inferior, los piratas obtuvieron no
pocas derrotas”.

Durante la guerra de la Sucesitn, los
“botiflés” fueron ‘justamente™ perse-
guidos.

“El gran mallorquin Marqués de Ia
Romana fue uno de los caudillos que
mayormente se distinguieron en la Gue-
ra de la Independencia”

“Isabel I fue recibida con gran entu-
siasmo. El monumento- levantado fue
derribado en 1868 por las turbas revolu-
cionarias”

Y asi podriamos continuar multipli-
cando los ejemplos.

Existe también una jerarquia vertical
por lo que el valor de un monumento es
proporcional a su antiguedad. Una
Iglesia del siglo XIII valdra mds que una
del XIX. Y las mismas partes de un
monumento pueden tener. diversidad de
valores dependiendo de su antigliedad.
Los atributos destinados a lugares y
monumentos se repiten machaconamen-
te, llegando a caracterizar tanto a un
paisaje natural, un monumento, un obje-
to como el acto mismo de seguir un
recorrido, escalar un monte o penetrar
en un templo. Lo interesante. lo pinto-
resco, lo bello, lo célebre, lo tipico, lo
magnifico, lo extraordinario, lo excep-
cional, lo majestuoso se imponen sobre
lo vulgar, lo triste, lo corriente, lo mise-
rable, lo rutinario. lo neutro. Pero tanto
los monumentos levantados por el hom-
bre como las calificaciones lingiisticas,
sufren el efecto de la erosién. Son pala-
bras estereotipadas que han servido de
cliché - para cualquier época e ideologia
reaccionaria. Ahi el lenguaje -ha perdido
la batalla. Una batalla perdida de ante-
mano y para cuya victoria deberiamos
cambiar las mentes que la dirigen. '

1 H. M. Euzensberger, Culture on mise en
condition. Ed, Julliard. Paris 1965,

Tels. 222689 y 217251

RAMON DARDER BAUZA
GESTORIA - ASESORIA JURIRICO LABORAL

San Miguel, 170-1.° (Frente Hospital Militar)
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En la reunién del Fondo Monetario
Internacional, celebrada en Nairobi, el
tema central de las discusiones e inter-
venciones tenia que haber sido el de la
reforma del sistema monetario interna-
cional, el cual aparece como inadecuado
para atender a las actuales circunstancias
econdmicas del mundo. Sin embargo, de
ese tema central y capital se ha derivado
a otros de innegable actualidad, como
son el de la inflacién y la ayuda a los
paises subdesarrollados.

Pero si se contempla con serenidad la
situacion presente, inmediatamente se
advierte que estos dos problemas son
consecuencia directa de la crisis moneta-
ria.

Es, en efecto, la inseguridad de las
monedas y la enorme suma de capitales
especulativos, creados al calor de un sis-
tema monetario, que no ha sabido o no
ha podido controlar la liquidez finan-
ciera internacional, constituyen la raiz
de la inflacién que hoy se extiende por
la mayoria de los parses.

Del mismo modo, los problemas
internos que los paises de alto desarrollo
tienen que afrontar para salvaguardar sus
propias economias, constituyen el moti-
vo —o a lo menos el pretexto— para
escatimar su ayuda a las naciones subde-
sarrolladas.

Qué es y como
funciona el »
Fondo Monetario Internacional

Para muchas personas poco versadas
en instituciones econdmicas internacio-
nales conviene dar alguna noticia que
explique en qué consiste el Fondo Mo-
netario Internacional —conocido con las
siglas de F.M.I.— y por qué se ocupa de
estos problemas.

El Fondo Monetario Internacional, al
igual que otros varios organismos econo-
micos internacionales, nacié en Bretton
Woosd en 1964 y se convirtid en el
centro -~ institucionalizador del sistema
monetario del denominado “mundo
occidental”. Si en alguna ocasion perte-
necieron al mismo algunas de las nacio-
nes comunistas, hoy se encuentran fuera
de él.

El FM.L tal y como en la actualidad
se encuentra constituido, tiene estas tres
funciones esenciales: Primera. Establecer
las normas del sistema monetario inter-
nacional que todos los paises miembros

se comprometen acatar. Segunda. Prestar
asistencia financiera a los paises miem-
bros en caso de necesidad. Tercera:
Actuar como organo consultivo de los
Gobiernos en cuestiones financieras y
monetarias, que tengan proyeccion hacia
el exterior.

COMO FUNCIONA

Como por todo lo expuesto se des-
prende, el F.M.I. es un organismo inter-
nacional, encargado de mantener en or-
den el sistema monetario internacional,
aceptado por los paises miembros y ba-
sado en la paridad oro—ddlar y en la
fijacidn de las relaciones de las restantes
monedas con los dos términos de dicho
binomio. No es necesario subrayar que,
al quedar rota la mencionada paridad
oro—délar por la no convertibilidad
“temporal de la moneda norteameri-

cana por metal amarillo, el fundament
del sistema ha quedado dislocado.

Pero continuando con las actividade
del Fondo, indiquemos que cuando u
pafs miembro tenga que modificar la p:
ridad de su moneda por devaluacién
revaluacién, debe consultar previament
con el FMIL y cumplir determinadc
requisitos. Cuando el cambio de parida
sea superior al 10 por 100, el pafs qu
intente realizarlo tiene que demostrar :
Fondo " que se encuentra no ante un
difucultad transitoria, sino con un ‘de:
equilibrio fundamental derivado - de |
irrealidad de su paridad monetaria.

Como su propio nombre indica e
Fondo posee un capital formado por la
aportaciones o cuotas de los paise
miembros, con el cual atiende las necesi
dades financieras exteriores de los mismos

Estas cuotas estdn formadas por un:
cantidad en oro y por otra mayor er
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divisas del pafs que se trata. Las cuotas
se establecen en funcién de la renta na-
_cional de cada pafis, sus reservas de divi-
sas, el volumen de importaciones, etcéte-
ra, por lo que los paises ricos son los
que mayor cuota tienen depositada en el
Fondo. Como el organismo que estudia-
mos se rige por la “‘democracia del dine-
ro”, las naciones de mayor cuota son las
que_ tienen mayor nuUmero de votos, y
por consiguiente las que dominan el
Fondo.

LA DEBILIDAD DEL DOLAR Y LOS
DERECHOS DE GIRO

El sistema monetario internacional re-
gido por el F.M.I. funcion6 bien, mien-
tras el ddlar fue en el exterior una mo-
neda escasa y mientras la suma de los
mismos se encontraba respaldada por
una cantidad de oro (valorado al cambio
de 35 dolares la onza) superor a la cifra
de ddlares exteriores.

Asi en 1949, mientras la suma de
dolares—billetes que existian fuera de los
Estados Unidos era de unos 6.400 millo-
nes de dolares, las reservas en oro del
indicado pafs legaban a 24.600 millo-
nes.

Pero en la década del 50 y en mayor
medida atin en la del 60, las oleadas de
doblares cayeron sobre todos los paises,
casi siempre para adquirir activos reales,
de modo que en la actualidad la suma
de dblares que existen fuera de los Esta-
dos Unidos, tanto en poder de los Ban-
cos Centrales como de las empresas y de
los particulares. supera los 60.000 millo-
nes de dolares, al paso que las reservas
de oro suponen poco més de los 10.000
millones.

Ya antes de que se llegara a la situa-
cién actual y cuando la desvinculacién del
oro y el dolar habia debilitado de mane-
ra muy fuerte la confianza en la moneda
de los Estados Unidos, se crearon, emitis
dos por el F. M. L; los Derechos Espe-
ciales de Giro (D. E. G.) para aumentar
la liquidez del sistema sin tener que re-
currir a incrementos adicionales de oro y
de moneda de reserva.

Los D. E. G. no constituyen una ver-
dadera moneda, sino unas asignaciones
contables que el Fondo otorga a los pai-
ses pertenecientes al mismo que sélo
pueden utilizarse en situaciones de
déficit de la balanza de pagos.

UNA SITUACION
INESTABLE

Pero es evidente que ni la creacion de
los D. E. G. ni las medidas asimismo
adoptadas para reducir las incertidum-
bres monetarias, y entfe las que se en-
cuentran la realineacién de paridades, la
flotabilidad de los cambios, los controles
a los movimientos de capitales, etcétera,
han sido suficientes para poner un cierto
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orden en las finanzas mundiales' y mu-
cho menos para evitar las oleadas espe-
culativas que de un modo sistemético se
han venido originando tanto sobre el oro
como sobre las diversas monedas y que
hasta ahora han culminado con la recen-
tisima “ofensiva” sobre el franco fran-
cés.

Y es que, como certeramente ha afir-
mado en la conferencia de Nairobi el
ministro de Hacienda espafiol, sefior Ba-
rrera de Irimo, “el desorden monetario
continia pesando gravemente sobre la
economia mundial, sin que puedan exis-
tir dudas sobre el importante papel que
dicho desorden y el excesivo crecimiento
de la liquidez internacional ha desempe-

fiado como factores causales de la inten-
sa mflacmn que estdn viviendo todas las
economias”

Parece, pues que el establecimiento
de un nuevo sistema monetario en el
que la liquidez no dependa de una mo-
neda ‘de réserva;: sino de un medio de
pago- de creacién colegiada, es la Unica
salida al caos actual.

Aln cabe decir que, como la elebora-
cidon de un sistema monetario nuevo es
un problema que: exige tiempo, parece
también necesaria una intervencidén acti-
va del Fondo para reducir el actual de-
sorden monetario” mientras se elaboran
las nuevas normas.
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La carpinteria de aluminio
(slide aluminium) le ofrece

sus caracteristicas de:

— ANODIZADO PERFECTO
- CIERRE HERMETICO

— AISLAMIENTO TERMICO—

ACUSTICO

— CUIDADOS ENSAMBLAJES
— EXCELENTE PRESENTACION
(Mas de cien perfiles distintos)

PROYECTOS Y PRESUPUESTOS:
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las primeras 100

PUESTO VENTAS? INGRESDS NETOS® EMPLEADOS!
1972 1971 COMPART A (3000) {3000} ‘Pussto Puaste
1 1 General Motors (Detroit} 30.435.231 2.162.807 1 759.5431 1
2 2 Exxon (New York) 20.309.753° 1.531.770 2 141.0001 i1
3 3 Ford Motor {Dearborn, Mich.} 20.194.400 870.000 5 442.607% 2
4 4 General Electric (New York) 10.239.500 530.000 9 369.0001 4
5 7 Chrysler (Detroit) 9.759.128 220.455 19 2448441 &
5 S Internati i Busi PMachi {Armonk, N. Y.} 9.532.593 1.279 268 3 282,152 5
7 [ Mobil Oif (New York} 9.166.332° 574.199 & 75.400 32
8 8 Texaco (New York} 8.692.991 889.040 4 76.496 30
9 g international Tel. & Tel. {New York) 8.556.926 483.303 10 425,900 3
10 10, Western Electric (New York) 6.551.183 282.941 13 205608 7
11 i1 Gulf Oil (Pittsburgh) 6.243.000° 197000t 24 57.500 3
127 12 Standerd Oil of California {San Francisco) 5.829.487" 547.070 7 41497 - 88
1313 U. 8. Steel (New York) 5.401.773 $56.988 33 176.4861 g
14 14 - Westinghouse Elestric (Pittsburgh) 5.086.621 198.667 22 183.768% 8
15, 1S Standard Oil {ind.y {Chicago} 4.503.372° 374,740 12 46627 73
16 17 E. |. Du Pont de Nemours {Wilmingten, Dsl} 4.365.900 414.500 1" ir11.052 18
1716 Shell il (Houston) 4.075.898" 260,480 15 32.871 119
18 19 Goodyear Tire & Rubber (Akron, Ohio) 4.071.523 183.159 26 1452011 1@
19 18 RCA (New York} 3.838.180 158.104 32 122.000 12
20 21 Procter & Gamble (Cincinnati) 3.514.438 276.310 14 45.000 79
2t 20 LTV (Dallas) 3.514.181 8.838 385 65.838 4
226 International Harvester [Chicago) 3.493.274 86.554 50 100.4901 18
23 28 Esstman Kodel: (Rochester, N. Y.} 3.477.764 546.250 8 114.800 14
24 23 Continental Qi (Stamford, Conn} 3.414.984° 170.181¢ 30 38,002 a7
25 22 Atlamtic Richfield (Los Angeles] 3.320.793° 195.561 25 27.756 145
% 32 Tenneco {(Houston) 3.275.411 203.017 22 8000 20
2725 Union Garbide (New Yaork} 3.261.322 205.241 21 38.114 20
2\ 27 Swift (Chicago) 3.240.931 37.003 172 33600 114
28 30 Kraftco {Glenview, Mt} 3.196.789 88.335% 58 48.948% a5
300 29 Bethlehem Steel (Bethiehem. Pa ) 3.113.602 134,584 38 109 0001 18
3133 Greyhound (Phoenix} 2.903.607 66.848 90 35 8661 56
32 45 McDonnell Douglas (St. Louis) 2.725.684 111.675 51 86.713 23
33 34 Firestone Tire & Rubber (Akron, Ohiol} 2.680.957 135.773 37 109.000 17
34 40 Caterpillar Tractor (Peoria, 11} 2.602.178 206.445 20 66.575 39
35 35 Litton Industries {Beverly Hills) 2.558.456 1.118°° 468 113 500 15
36 37 Phillips Petroleum (Bartlesville, Okla.} 2.512.742 148 428 35 35265 106
37 36 Occidental Petroleum {Los Angeles) 2.487.247° 10.419¢ 367 31.500 126
g 3 Lockheed Alrcraft (Burbank, Calif) 2.472.732 16.211°" 300 69.600 37
39 38 Geoneral Foods (White Plains N. Y.} 2.423.816 66.1851 92 48,500 58
40 52 Xerox {Stamford, Conn.) 2.419,103 248507 16 75923 31
41 46 Dow Chemical {Midland, Mich.} 2.403.708 189,189 28 48,800 b6
42 58 Baatrice Foods {Chicago) 2.384410 77 944 7 60.000 48
43 24 Boeing (Seattle) 2.369.580 30.405 194 $8.6001 50
44 38 North American Rockwell (El Seguprdo, Calif.) 2.362.938 86.083 61 80.045 28
45 47 W. #. Grace (New York) 2.315.144 83.471 98 72.528 34
46 42 Monsanio (St. Louis} 2.225.400 122.000 46 57.891 5t
LY Singer {(New York) 2.217.500 B87.500 58 117.000 13
48 44 Borden (New York) 2.192.819 §5.992 94 46,7001 72
49 43 Continental Can {New York) 2192872 {39.283)t 485 649527 43
50 83 Honeywell (Minneapolis) 2.125.445 82.327 65 96.652 21
51 57 Minnesota Mining & Manufacturing (5t. Paul) 2.114,065 244.360 17 71.698 35
52 S0 Union Oif of California (Los Angeles) 2.098.175” 121.943 47 16,263  238*
53 51 international Paper {New York} 2.093.330 102.738 55 $1.204 58
54 59 B. J. Reynolds Indusiries (Winston-Salem, N, C.} 2.072.312° 237471 18 30.042 932
55 49 Rapid-American (New York} 2.044.800 25575 216 #2300 28
56 48 United Alrcraft (East Hartford, Cann.) 2.023.753 50.600 121 £3.849 45
57 55 American Can {Greenwich, Conn.} 2.015.514 f50.739)+ 487 49.5007 83
58 81 Georgia-Pacific {Portland, Ore.) 1.928.680 128.500 40 40,100 92
59 54 Sun Gil (Philadelphia) : 1.917.977 154.709 34 27252% 150
60 66  Armeo Steel (Middletown, Ohio) 1.810.785 75.504 74 493597 62
61 &4 Coca-Cola {Atlanta) 1.876.192 180,157 27 30.683 98
62 73 Champion International [New York) 1.871.735 59.549 104 48.134 78
83 0 Cities Service {(New York) 1.862.100 $12.1007° 50 21.400 195
684 62 Ralston Purima {St. Louis) 1.833.432 5B.248 106 37.0007 39
65 83 Sparry Rand (New, York) 1.823.937 £§0.780 100 285.574 24
86 85 Burlington Industries {Greensboro, V. ) 1.816.119 49607 125 84.000 o5
57 93 Colgate-Palmolive (New York) 1.807.632 87,541 89 366007 900
68 &7 Consolidated Foods {Chicago) 1.799.778 63.754 96 70,006 38
69 68 Univoyal (New York) 1.798.920 46,654 136 844867 44
70 70 Ashland Ol (Russell, Ky) 1.780.003 68.309 B7 22,700 178

Pmpresas
nore-
americanas

Del prestigioso semanaric  “Des-
arrollo” ofrecemos el palmarés de las
primeras 100 empresas norteamerica-
nas, que encabeza la General Motors,
ese gigante multinacional. Ni que de-
cir tiene que las cifras de negocio: de
estas grandes firmas, con una pujanza
sin rival en el orbe entero, sobrepasa,
en los primeros escalones de este rdn-
king, al P.N.B. de muchas naciones,
no ya solo de continentes en desarro-
llo, como Africa e Iberoamérica, sino
de Europa misma. [Esos
30.435.231.000 millones de dolares
de la General Motors o los
20.309.453 millones de la Exxon!.

Estd por otra parte, la cifra de
empleados, para asombro de todos:
esos 759.543 de la General Motors,
los 141.000 de la Exxon, los 445.607
de la Ford... Hay capitales estatales
que casi no llegan a ese nivel pobla-
cional.

Puede apreciarse, finalmente, que
no cabe abscribir en este gigantismo
empresarial ocupacién exclusiva en es-
tas grandes empresas. Se trata de au-
ténticos conglomerades —al ‘menos,
en los puestos primeros del palma-
rés— que diversifican su actividad en
una multitud de fabricaciones...

Ningln estimulo empresarial ma-
vor, en el vuelco hacia el crecimiento,
que una ojeada al rdnking de las
empresas estadounidenses. Ese gigan-
fismo, tan inasequible todavia para
Buropa, es aleccionador en cuanto
que viene a significar, en muchos
aspectos, un estimulo a la competiti-
vidad.
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PUESTO VENTAS' INGRESOS NETOS? BAIFLEADORS
1872 1971 COMPARTEA {$0003 {§e30) Pusste Yot lNDEMNIZAClON ES POR LOS

" PERJUICI DE LA
77t Bendix (Southheld, Mich.} 1 i76.500 56.400 108 747700 33 C Os
72 82 Aluminum Co. of America (Pitisburgh) 1 753.020 102,837 54 saas7t 50 HUELGA DE
73 89 American Brands (New Yorj:} 1.734.261 123.300 44 49.000 64
74 61 Boise Cascade (Boise, !daho) 1.710.284 1170810t 493 29000 157 CONTROLADORES
75 75  TRW (Cleveland) 1.687.510 76.109 73 80.151 27 AEREOS
76 72 Textron (Providense) 1.578.422 B2.141 67 62196 48
7797 Weyerhaeuser (Tacoma, Wash.) 1675.918 158.141 31 45789 6 d t |
78 74 Gulf & Western Industries {New York) 1.669.674 -89.411 84 85000t 42 i i a
79 80  United Brands (New York) 1.668.322 17708 273 sa000 57 En Alemania occiden
80 76  National Steel (Pittsburgh) 1,660,224 71.176 80 34971F 109
8 77  Owensllinois (Toledo) 1 636.295 59.042 85 66190 40 Un portavoz del Ministerio ~de
8 78 CPC International (Englewood Cliffs; N.J)  1607.440 86622'* 59 s2900 a5 Transporte de la Republica Federal de
83 87 Republic Steel (Cleveland) 1.595.737 43.061 146 40.939% 81 : _
8¢ 83  American Home Products (Now York) 1 587.062 175388 28 3754 g Alemania ha f:’onﬁrmad‘? que las Compa’l’
85 85  U.S.Industries (New York) 1578 504 80.739 69 se1o0 1 fifas de Aviacién y los “Tour Operators

serdn indemnizados por el Gobierno, en
gG 5 gaﬁonall gash Hegi(sster LtDay]ton. Ohio} i 9u7 0 isore 450 0000 2 atencién a las elevadas pérdidas que les ha
7 4 eneral Dynamies (St. Louis 539. 24, 2 R0.! Y . s .
88 95  B.F. Goodrich {Akron, Ohio) 1.506.835 48.966 131 50798 0 00351(_)113(10 la prolongadisima hUEIsa de
89 92 Allied Chemical (Morristown, N J ) 1.500.977 6.037 93 32890 120 trabajo lento de los controladores aéreos.
i . . 18i A€ 45.06' . . . .
90 108 Deere (Moline, M) 1.500.246 112180 9 5.063 78 Y, al mismo tiempo, el E_]GCUUVO federal
o 8  FMC (Chicago) \ 9118 wosst 130 a0 s desarrollara las previstas acciones legales
icago, 97, i S . 75 . P

92 90  Warner-Lambert (Morris Plams, N, J.} 1.487.504 122,657 45 $6.000 s¢+ contra dichos técnicos. .
93 101 Inland Steel (Chicago) 1.469.799 65913 95 33.364F 415 Las pérdldas sufridas por la Compaﬁla
94 94 Raytheon (Lexifgton, Mass ) 1 465.031 37.899 166 48.338 69 Lufth . d
95 8  Standard Oif (Ohio} (Cleveland) 1.846.636 STA67 107 21111+ yar  Lufthansa Sﬁ estlmgn, HI\?;I 1 meno?fqu:l gﬂ

* unos 90 millones de DM, hasta el final de
9 99 Signal Companies (Beverly Hills) 1.438.230 40450 154 ssose e Julio, debiéndo§e aﬁ%dir adesta cuantia lgs
97 100 Whirlpool {Benton Harbor, Mich ) 1416.251 ©8.233 88 28.200 143 er'uicios ue han afectado a su i e
98 107  Philip Morris (New York) 1,408.205° 124,466 43 33000 4y PEHJWCIOs g » 5 gl}ah
99 95  Genesco (Nashville, Tenn.) 1.405.807 sovsr 383 esooot s vuelos “Charter”, la Compafiia Condor.
100 91 Getty Oil (Los Angetes) 1.405.298° §1.174 68 12317 301 Se afirma que las pérdjdas expenmen-

LIGUIDACION DE LOS STOCKS
NORUEGOS DE HARINA

Los “stocks” noruegos de harina de
pescado que habian de ser entregados a
lo largo de todo este afio, han sido ya
agotados, segin las informaciones de la
organizacién de marketing
“Nordsildmel”, "de Bergen. En la actuali-

" dad, un saco de 100 kilos de harina de
pescado cuesta 400 coronas, frente a las
150 coronas de hace un aflo. La causa
de la escasez es debida a las anomalias
en las pesquerfas peruanas; Perd es el
primer productor mundial de harinas de
pescado, Noruega, con la exportacidn de
unas 150.00Q0 T. de harina de pescado
en este afio, participa con el 35 ©/o en
las exportaciones mundiales de este pro-
ducto, cuando normalmente su participa-
¢ion es del 12 9o,

DIRECTORIO

*

ASIMA
1974

Teléfono 29 06 00
para

RESERVA DE EJEMPLARES

tadas por las grandes Mayoristas son
extraordinariamente cuantiosas, habldn-
dose de que las concernientes a
“Nechkerman und Reisen” alcanzan los
30 millones de DM, segin informa
“TTGI”

El Consorcio T.UI. no ha dado a
conocer sus quebrantos, pero un portavoz
suyo ha declarado que, en efecto, ha
existido un gran bajén de ventas a partir
del pasado mes de Mayo, por la misma
causa, subrayando que la tendencia suma-
mento favorable del negocio aparecida a
primero de afios, ha desaparecido total-
mente a partir de dicho mes. Finalmente,
es también objeto de comentarios el volu-
men de las pérdidas de las Compaiifas
explotadores de los servicios aeroportua-
rios, directisimamente afectadas, en un
volumen aproximado de 20 millones de
DM.

REPRESENTACIONES Y EXCLUSIVAS

CASASNOVAS & ROCA, S.A.

CULLIGAN ESPANOLA, S.A.

HIDROL IMPERMEABILIZANTES, S.A.

- SADECA, S.A.

C. & G. CARANDINI, S.A.

KLIMAT, S.A.

CEMENT MARKETING ESPANOLA, S.A.
ClA. ATLANTICA DE TRANSACIONES, S.A.
RUNTAL, §.A.

TALLERES EUPQ, S.A.

TERRAIN, S5.A.

YANURA, S.A

Protectora, 19 — Telfs. 210247 — 213533 — 221926 — PALMA DE MALLORCA

Tratamientos de Aguas

Telas, Aditivos, Masillas,
Calderas agua vy vapor.

Oficina Técnica de lluminacion.
Enfriadoras y Compactos.
Revestimientos para exteriores.
Sellantes.

Radiadores.

Difusores -aire.

Desaglies P.V.C.

Torres e intercambiadores calor.
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UNA NECESIDAD REAL:
EL

“Encontramos un grupo de campos
tales como la contabilidad la ciencia
actuarial v los seguros que han conserva-
do historicamente una independencia
excesiva respecto de la economia gene-
ral... pero que son utiles e incluso indis-
pensables para todos los economistas o
para algunos de ellos, porque ofrecen
instrumentos de andlisis econémico o
posibilidades de aplicarlos, como lo
prueba, por ejemplo, el tema de la de-
preciacion” :

Fsta cita de la monumental obra de
Schumpeter, “Historia del Andlisis Eco-
némico”, nos da pie para enlazar el
tema de la Economia con el del Seguro,
constatando ya desde el principio la gran
interrelacién existente entre los mismos.

"En el dmbito de las relaciones econd-
micas se aprecia la manifestacién de fe-
nomenos de distinta naturaleza, unos co-
nocidos “‘a priori” en la relacién causa—
efecto, otros, en los que no se manifies-
ta individualmente esta relacién causal.
Dentro de este Gltimo grupo cabe la
doble consideracién, de aquellos fendme-
nos de los que observados en grandes
masas presentan una uniformidad que
permite deducir unas leyes de tendencia
y proyeccién en el futuro, y aquellos
otros en los que por no presentarse tal
uniformidad no son susceptibles de po-
der ser predeterminados en el futuro. En
esta- dicotomia son los primeros los que
entran de lleno dentro del campo del
Seguro. Por seguro en sentido genérico,
entendemos la posibilidad de transferir
las consecuencias econdémicas de un
riesgo mediante el pago de un precio
llamado cuota o prima.  De este: con-
cepto se desprende que es el riesgo el eje
sobre el que gira toda la mecdnica del
segurd. Sin pretender extendernos en
este aspecto, sefialatemos simplemente
que por riesgo consideramos el estado de
“periculum” en el cual existe la posibili-
dad de que ocurra un siniestro.

La funcién aseguradora desde el pun-
to de vista econémico es de vital impor-
tancia, permite en primer lugar, distri-
buir y determinar los costes reales que
en cualquier proceso de produccién se
incurre, y esto en cuanto todo proceso
productivo entrafia una diversidad de
riesgos gue solo a través del Seguro, v la
consiguiente determinacidn de su precio
expresado a través de la prima, puede
ser- determinado su real coste. Solo por
esta causa cabe ya considerar de vital
importancia la funcién del seguro pues
el exacto conocgcigniento de los. costes es
la causa necesaria para una Gptima utili-
zacion de los recursos.

por T. M. S.

Por otra parte, el Seguro posibilita
tanto el comercio, a todos los niveles y
de manera especial el de caricter inter-
nacional, asi como la asuncién de consi-
derables riesgos que sin la cobertura del
Seguro nunca serfan asumidos por las
empresas: en cuanto las expectativas de
su rentabilidad a lo largo del tiempo se

verian mermadas, si no inexistentes. Pe-

ro no solo se reduce a este matiz la
actividad aseguradora, sino que por su
simple ejercicio implica de por si una
disminucidén de la siniestralidad, contri-
buyendo con ello al objetivo anterior-
mente sefialado de una mejor utilizacién
de los recursos econémicos, en cuanto
las “diferencias objetivas en los riesgos
son tratadas diferencialmente por los
entes aseguradores, posibilitandose con
ello la adopcion de medidas tendentes a
evitar la siniestralidad, por parte de los
sujetos econdmicos afectados por los
riesgos cubiertos por el Seguro.

No sélo en este dmbito macroecond-
mico y de la dindmica empresarial ejerce
su influencia la actividad que nos ocupa,
sino que también en el ambito inferior
de cada persona considerada individual-
mente su funcidén es esencial. En la con-
sideracién de las necesidades humanas el
Seguro debe ser considerado como tal y
en un orden jerdrquico anterior al del
ahorro. Si bien el Seguro no nace, en su
aspecto cientifico, hasta el desarrolio de
la Teoria de las Probabilidades, el Segu-
ro en cuanto necesidad intimamente sen-
tida por el hombre se desarrollé desde el
mismo momento en que la vida humana
se organizd socialmente como queda pa-
tente en los primeros vestigios de escri-
tura hallados. Aungue, = repetimos,
aquellas modalidades de cobertura de
riesgos no son equivalentes en todos los
aspectos 2 las modalidades de Seguro
cientifico que se ejerce en la actualidad.

En la actualidad la necesidad del Se-
guro se manifiesta mds imperiosa que la

misma necesidad del shorro. Y esto en
cuanto permite anular las consecuencias,
en su aspecto de necesidad econdmica,
que un evento pueda ocasionar a un
individuo en su relacidn social, en su
aspecto familiar, etc.. Y aln mds en
cuanto, por su propia naturaleza se
adapta instantdneamente a las necesida-
des de cada individuo a los miveles que
las circunstancias que en cada momento
le determinen. Es necesario recalcar que
el Seguro es completamente diferente e
independiente del ahorro, en cuanto co-
mo se aprecia en las modalidades de
Seguro ‘“‘puras”, estas son simplemente
la cobertura de las consecuencias desfa-
vorables que el acaecimiento de un
evento previamente determinado pueda
ocasionar. Aspecto que no cabe confun-
dir con Ia funcién del ahorro delimitado
simplemente a un diferimiento del con-
sumeo actual hacia el futuro.

En la actividad aseguradora la funcién
principal viene representada por el ente
asegurador. Su funcidén como ente equili-
brador y compensador del colectivo so-
metido al riesgo, estd ordenado por la
ciencia actuarial que le proporciona la
técnica y demds instrumentos que le po-
sibilitan una actuacién basada en la co-
bertura de los riesgos sobre la base de
una formulacién que se adapta a los mds
complejos casos de acuerdo con la natu-
raleza y tipo de cada posible riesgo obje-
to de seguro. La naturaleza equilibradora
e intermediaria del ente asegurador res-
pecto al colectivo asegurado se aprecia
en la misma forma de determinar la
“‘carga”, a distribuir entre los diversos
componentes del colectivo, de modo que
no se adiciona a la misma ningin por-
centaje en concepto de “Beneficio”, Gni-
camente se agregan la parte alicuota
correspondiente a los gastos de produc-
cion y administracién de modo que la
rentabilidad de los entes aseguradores
queda supeditada al criterio seguido en
la seleccion de los riesgos, al estudio del
modo mas comecto de asumir cada
riesgo, en la disminucidn de los gastos
de Administracién aumentando su “pro-

ductividad”, as{ como en el emplec mas .

rentable de las Reservas de todo tipo
que se originen.

A lo largo de este comentario hemos
contemplado como la relacién entre la
Economia y el Seguro al igual que la
importancia de la funcién aseguradora
en el dmbito de las relaciones sociales no
s6lo debe ser comsiderado en el lugar
que actualmente ocupa, sino en el que
merece ocupar por la importancia que a
tal actividad le corresponde.

23
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m peti “ae de Ios antlguos (acelte de pledra) es una mezcla dlversa y varlada de hldrocarburos 0 sea un
e compuestos qulmlcos en los queel carbono y el hldrogeno se combman de muy distintas formas A dlferen-‘




El hombre comenzé recogiendo aceites minerales que flotaban sobre algunos
cursos de agua, en forma de exudaciones rocosas, y al aumentar su empleo
debido a sus virtudes curativas, empezd a excavar en aquellos lugares donde
afloraba. Sin embargo, hace s6lo mas de un siglo que comenzé a utilizarse el
petréleo como fuente de luz y a aumentar su necesidad; esto llevd a que en
1859 se hiciese la primera perforacion seria (23 metros de profundidad, en
Pensilvania, por el coronel Drake), cuando la destilacibn de pizarras
bituminosas ya producia aceites lampantes.- Unos 20 afios mas tarde comenzo a
pensarse en el petroleo como fuente de energia.

Pero {como se origina el petrdleo? . Y, por tanto, ¢donde se encuentra? . Estas
son las preguntas mas apasionantes que un ser inteligente, necesitado de
petroleo, puede hacerse.

Adn no ha podido elaborarse una teoria completa capaz de responder por
entero a “como se origina” el petroleo. Sin embargo, es logico pensar que los
hidrocarburos, formados sélo por carbono e hidrogeno, han de proceder de
cuerpos guimicos que, ademas, contienen oxigeno, nitrogeno, fésforo, azufre,
etc., y que han perdido estos Gltimos elementos en el transcurso de los siglos; o
sea, que el petroleo procede de la descomposicion de sustancias con carbono
(compuestos organicos) procedentes de seres vivos, supuesto en el que
coinciden todas las teorias, hasta ahora emitidas.

Como el petroleo aparece en lugares de condiciones geoldgicas muy diferen-
tes, su produccion se considera desligada de la geologia del lugar donde se le
encuentra. Esta geologia es determinante de su almacenamiento después de
un proceso largo de emigracion, y las teorias sobre produccion o formacion
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del petroleo han quedado resumidas de la siguiente forma en el Vil
Congreso Mundial del Petrdleo celebrado en MoscG en 1971, la sedimen-
tacién determina una transformacion de la materia organica enterrada,
procedente, de animales y plantas; tiene lugar una primera transformacion
(diagénesis) en la cual ya aparecen hidrocarburos, a la que sigue una
segunda transformacion (katagénesis) a la cual siguen procesos de termolisis
y termo-catalisis. A profundidad de 1,6/3 Km., conforme aumentaula
temperatura, aumenta la formacion de petréleo, y comienza una emigracion
de cierta importancia.

Esta fase es ya la principal causa de la formacion del petréleo, pero su
intensidad depende del tipo de la materia orgénica inicial, y de su cantidad.
Los lipidos y sus polimeros {o sea, las grasas) son los constituyentes
principales que participan en este proceso, pero su transformacion depende
de los minerales arcillosos presentes, por los grandes volumenes de agua que
han de liberarse.

Aparece, pues, clara la razén por la cual se habla en el petrGleo de la roca
“madre” {lugar de formacién del petr6leo), de la roca “recipiente” {lugar
de acumulacién) v de la roca “cobertera” (que al “tapar’” el recipiente
impide la emigracién o escape del petrdleo o de los gases petroliferos). Los
gedlogos han estudiado las cualidades que ha de tener una roca o una
estructura geolégica para cumplir dichos fines vy, en realidad la “prospec-
cion petrolifera’” consiste por ello en encontrar rocas ‘‘recipientes’’, en
presencia de ‘‘coberteras’’, donde pueda ser almacenado un petréleo origi-
nado en alguna roca “‘madre’’, cuya localizacion sélo interesa en razones de
un mejor estudio del yacimiento.

Localizado este “‘recipiente”’, el problema queda reducido a “‘pinchar’’ y ver
si hay petroleo en aquella vasija...... después de haber gastado una buena
cantidad de dinero.

En resumen, gue la obtencion del petréleo puede guedar circunscrita a tres
fases, que son: Investigacion, Perforacion y Produccidn.

1. Investigacién

En un principio se perford, en busca de petréleo, donde habia signos
exteriores de su presencia: desprendimiento de gases, exudaciones en rocas,
aceites sobrenadando en las aguas, vestigios en galerias de minas, presencia
de esquistos bituminosos...... o bien empleando simplemente el instinto del
“buscador”.

Pero estos “'Wild cat”, o perforaciones hechas mas o menos "'a sentido”, no
bastaban. Los geoldgos empezaron a conocer o sospechar la presencia de las
rocas “‘recipientes’”’, y entraron en liza los geofisicos.

Las razones de ello se encuentran en gue el petréleo puede emigrar a través
de ciertas capas de terreno, pero otras son impermeables a él. El petrdleo
quedard retenido por esias capas “‘coberteras” si no hay posibilidad para su
emigracion. Entonces surge el concepto petrolifero de las ““trampas’; por
ejemplo, las fallas o las discordancias entre estratos horizontales o suave-
mente inclinades, hace que, al interrumpirse los estratos permeables al
petréleo por otros impermeables el petrdleo puede ser ' “atrapado’ alli. La
presencia de areniscas cortando estratos horizontales permeables también
hace cierre, y un anticlinal, o sea la parte prominente de un plegamiento
curvo, si se encuentra bajo un domo salino u otra capa impermeable,
también actua como roce “recipiente’’.

Otros tipos de estructuras geolOgicas (que investigaciones en distintos
lugares del globo pusieron de manifiesto) pueden también almacenar petré-
leo, y todas ellas son identificables mediante estudios geologicos y geofisi-
cos que siempre preceden a toda perforacion.



El estudio geoldgico de una zona petrolifera consiste primero en el levantamiento de
planos geologicos (que hablan de la estratigratia del lugar), en fotografia aérea (que
sefiala variacion en el suelo y vegetacion), y en estudios paleontoldgicos {los fosiles
sefialan la edad de los estratos) y petrolégicos. Todos ellos dan pruebas superfncnales
que permiten conocer inicialmente una estructura subterranea probable.

Dicha estructura probable sefiala la conveniencia, o no, de avanzar en el estudio. En
caso afirmativo se hacen mediciones geofisicas, que comienzan con determinacion de
las intensidades de- los campos gravitatorio y magnético en puntos de la zona; la

aparicion de anomalias en dichas mediciones indican la presencia de estructuras -

favorables, que habran de ser calificadas. Cada vez se utilizan mas las mediciones
sismicas, o sea produccién de ondas similares a las que aparecen en los terremotos
{mediante explosiones o liberaciones de energia), y el registro de dichas ondas en
detectores previamente colocados. Dichos detectores no sélo registran las ondas
primarias sino también las procedentes de su reflexién en lugares donde cambia la
estructura, v que quedan asi registrados, pudiéndose comprobar o rectificar la
estructura subterrdnea dada como probable en los estudios geoldgicos previamente
hechos.

Los estudios sismicos son empleados cada vez mas, y muy especialmente en investi-
gaciones submarinas por la dificultad en acceder al fondo marino para obtener otros
tipos de informacion. Cada vez se hacen méas investigaciones en las plataformas
continentales submarinas, pues en eilas la estratigrafia suele ser mas uniforme y
porgue ademas han progresado mucho las técnicas de perforacién bajo el agua,
permitiendo explotar zonas que anteriormente habian sido abandonadas. por falta de
posibilidades de perforacién.

2. Perforacién

Al petréleo hay que alcanzarlo mediante la ejecucién del pozo propiamente dicho,
una perforacién que alcanzard seguramente mas de 2.000 metros de profundidad,
llegando a veces a los 4.000 metros, v que normalmente sélo tiene didmetro de unos
pocos decimetros. Tampoco son excepcionales los pozos productivos de 8.000
metros, profundidad que s6lo se suele alcanzar cuando las probabilidades de éxito
con altas, debido a su elevado costo.

Mediante un “derrik’”’, se aporta una serie de tubos de acero, fuertemente enlazados,
en cuyo extremo va la herramienta perforadora que generaimente es un tricono
integrado por tres fresas engranadas entre si gue, al girar el tubo de taladro mediante
una corona motorizada vy situada en la base del “derrik’’ {mesa rotatoria), perforarad
los distintos estratos. Otras veces se usan coronas de diamantes o muelas cilindricas,
dependiendo todo ello de la naturaleza y dureza de los suelos.

Por el interior del tubo se bombea el “barro de perforacién”, liquido de
adecuada viscosidad que, al ascender entre las paredes del pozo y el exte-
rior del tubo, arrastra los materiales arrancados vy desmenuzados por la
herramienta perforadora.

Si la perforacion es expioradora con cierta frecuencia se iza toda la tube-
ria mediante el “derrick”, desconectindose los tramos de tubo, a fin de
dejar_ libre el pozo vy poder introducir aparatos de medida eléctrica que van
dando informacion sobre los terrenos perforados, o bien se introducen saca-
muestras. Si, por el contrario, la perforacibn es ya de produccibn, se trabe-
ja de forma continuada a fm de reducir los costos producidos por el
frecuente izamiento de la tuberla..... a no ser que ocurran las nd infre-
cuentes incidencias determinadas por una averia o derrumbamiento, o una
herramienta que se suelta. En este caso se hace necesario enviar, con el
tubo, alguna hefrarmenta de '‘pesca’’, operacibn que requiere gran préctica y
experiencia. .

Facilmente se comprende que si la perforacion resulta dificil cuando se
realiza, en tierra firme, por las profundidades que se alcanzan, mucho mds
lo ha de ser cuando se realiza bajo. una cierta capa de agua, en las
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llamadas operaciones ‘‘off-shore’” que tanto vienen pro-
liferando Gltimamente. Sobre todo el afan e interés que
se viene poniendo en las perforaciones submarinas del
Mar del Norte ha hecho que esta técnica se haya
perfeccionado hasta el extremo de que, si hace unos
afios no se intentaban perforaciones con una capa de
agua proxima a los 100 metros, ya se estén practicando
con profundidades de agua superiores a los 200 metros.

Estas perforaciones submarinas se realizan mediante
plataformas muy costosas que pueden ser fijas, flotan-
tes o semisumergibles. Las fijas se trasladan hasta su
emplazamiento mediante un sistema de flotacion (re-
“molcadas), y disponen de un sistema de patas moviles
las cuales, una vez situada la plataforma en su emplaza-
miento, son accionadas verticalmente hasta que en-
cuentran el fondo marino. Una vez logrado éste, levan-
tan la plataforma que, de esta manera queda convertida
en una gigantesca ‘‘zancuda’” con las patas sumergidas
en el agua y el cuerpo fuera, siendo capaz de mantener-
se fija aun con fuertes temporales.

Las plataformas flotantes son en realidad lanchones
gigantescos (con pistas para helicopteros, talleres y
viviendas para el personal) que son amarrados al fondo
y mantienen su semi-inmovilidad respecto a la perfora-
cién mediante una regulacion electronica. Por Gltimo,
las semisumergibles llevan unos flotadores que, al ser
llenados de aire, levantan la plataforma sobre el nivel
‘de las aguas y pueden mantenerla (amarrada también al
fondo) con una cierta inmovilidad y separadas del
oleaje de superficie.

Todas ‘estas plataformas tienen un sistema flexible o
articulado para transmitir la rotacion a la herramienta
perforadora, y su mayor dificuitad se encuentra en las
operaciones de “boca” de pozo, donde han de operar
hombres rana muy especiaimente preparados. Cuando
trabajan en aguas profundas es necesario realizar una
descompresiobn en camaras adecuadas donde el
hombre rana convive con meédicos que le vigilan y
controlan.

Aparte de la perforacidon propiamente dicha, vy de las
medidas y observaciones caracteristicas de los pozos de
exploracion, en todos ellos se hace necesario practicar
un revestimiento que, impidiendo derrumbamientos, lo
mantengan libres. Casi siempre se realizan con tubo de
acero de poco espesor, y otras veces se cementa, pero
facilmente se comprenderd que pueden ocurrir inciden-
cias de una infinidad de tipos, llegando hasta la apari-
cién de gases e incluso su inflamacion, con la produc-
cién de un gigantesco soplete que a veces no permite
acercarse al pozo en un radio de 100 metros.

Finalizar completamente el pozo, con la colocacién del
llamado ““arbol de Navidad’’ (tipico conjunto de tubos
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y vélvulas que se sitla en la cabeza del pozo), puede
llevar aparejada la perforacion del tubo de revestimien-
to y la destruccion mediante un ataque con &acidos
fuertes de estratos préximos, que podrian dificultar el
flujo del petroleo.

Para completar la explotacion de un pozo suelen perfo-
rarse otros en sus inmediaciones, que facilitan la salida
del petréleo y permiten conocer las posibilidades del
yacimiento.

3. Produccion

Las calidades del petrdleo son muy variadas en su
aspecto qufmico, pero esencialmente, en cuanto a la
produccidn de un campo, las caracteristicas que mas

influyen son el contenido en gases y la presencia de

agua y sales minerales, determinantes de la presion del
pozo. Si esta presion falta, es necesario emplear el
bombeo por el viejo sistema del pistdon sumergido vy
accionado por un lento balancin, o, si el pozo es
profundo, utilizando pistones de gas inyectado.

En cuanto al gas libre vy al agua, se requiere separarlos
antes de proceder al embarque o transporte por oleo-
ducto. Un primer gas puede desprenderse en el “arbol de
Navidad”, a través de su valvula de cabeza, pero, nor-
malmente, el gas es separado en depositos sedimentado-
res que actuan automaéaticamente dejando el agua y sales
por su parte inferior, y extrayendo el gas por su cabeza.

Como pueden presentarse diferencias en la composicion
del petroleo obtenido en diferentes pozos vecinos, se
realiza un minucioso estudio sobre la capacidad de
produccion de estos pozos y adecuadas mezclas a fin de
suministrar una composicion lo mas uniforme posible,
llegando, incluso, a manejar computadores para contro-
lar-las propiedades de las mezclas suministradas.

Un aspecto también interesante en la produccion de los
pozos de encuentra en los llamados procedimientos de
“activaciéon’’ que tratan, o bien de aumentar la pro-
duccién diaria de! mismo, o bien de lograr la recupera-
cidn de ciertas cantidades de petréleo que no surgen
espontdneamente, o no son bombeables. La “activa-
cion’’ se logra primero con ataques por acidos, pero
también mediante inyecciones de gas procedente de
otros pozos, o bien simplemente de agua, si ésta se
encuentra proxima.

La necesidad de incrementar la produccion y amortizar
mas ampliamente las cuantiosas inversiones que conti-
nuamente se realizanen la bisqueda de méas fuentes de
energia, determinan que cada vez el ser humano agudi-
ce mas su ingenio tratando de descubrir nuevos medios
de mejorar la localizacion de reservas de petréleo y gas
natural, e incrementar las producciones de estas insusti-
tuibles fuentes de energia.



motor

L.a limitacion de la velocidad

Recientemente nos ocupamos de es-
te tema de la limitacién de la velocidad
como panacea para evitar accidentes,
que a nuestro juicio no es tal panacea,
segln sefialdbamos en aquel comentario,
basindonos, ademds, en la opinién de
los técnicos correspondientes.

Pero de nuevo ha saltado a la actua-
lidad la limitacién de la velocidad y esta
vez con un objetivo tanto o mds peregri-
no, como es el de reducir el consumo de
carburante, que parece hacerse necesario
con motivo de la politica actual de res-
trincion de entregas de los paises drabes.
Algunos paises han recomendado a sus
automovilistas que circulen a una deter-
minada velocidad y entre ellos figura Es-
pafia, cuyo Gobierno ha establecido la
norma obligatoria, ademds, de que los
vehiculos publicos circulen a velocidades
no superiores a 90 kilémetros por hora.

Bien, pues ante todo esto solo caben
dos posturas. Una puede ser la de son-
reirse 'y no acordarse més de ello, y
otra, la menos recomendable, enfadarse,
porque semejantes recomendaciones y
medidas ‘huelen de lejos a tomadura de
pelo. Quizd con ello se quiera mentalizar
al pablico consumidor de carburantes

BUSQUEDA DEL SUSTITUTIVO

Expertos en cuestiones energéticas
procedentes de 19 paises han celebrado
en Tokio un simposium en el que se ha
acordado solicitar el desarrollo urgente
de nuevas fuentes de energia en sustitu-
ci6n del petroleo. El simposium es el
primero celebrado en la capital japonersa
por una organizacién de cooperacion
internacional, con sede en Paris, en la
que participan hombres de negocios, po-
liticos, eruditos, etc. El acuerdo prevé
en esencia lo siguiente: 1) Los Gobier-
nos de cada pais deberdn resolver los
problemas de energia a través de un es-
fuerzo basado en el consensus nacional;
2) cada pafs, con el fin de diversificar
sus fuentes de energia, recurrird al
medio mds eficaz de empleo de la
energia y a la estabilizacién del consumo
de energia; 3) todos los paises deben
prestar mas atencién a la diversificacién
de las fuentes de energia, incluido el
calor solar; y 4) los Gobiernos deberan
dar prioridad a las inversiones en los
proyectos de investigacion y desarrollo
de las fuentes de energia. ‘

para vehiculos que se aproxima un pe-
riodo de escasez auténtica de los mis-
mos y en ese caso la verdad es que no
vemos por qué hay que andar con tantos
rodeos. La gente no es tonta y si los
drabes siguen cerrando sus grifos de pe-
tréleo sabe perfectamente que cualquier
medida restrictiva es obligada por las cir-
cunstancias exteriores.

Lo demds son ganas de hacer que se
hace, pues es evidente que nada se va a
solucionar con los carburantes que
ahorren los vehiculos piiblicos, no sobre-
pasando los 90 Kildémetros por hora, y
en cuanto a los vehiculos particulares es
mds que dudoso que acepten voluntaria-
mente la recomendacion, porque el que
mis y el que menos sabe de lo dudosos
que son los resultados de la recomenda-
ciéon en cuanto al consumo. Aparte de
que siempre todos en estos ordenamien-
tos tornamos a ser obedientes.

En efecto, decir de una manera gene-
ralizada que no circulando a mds del
limite establecido se reduce el consumo
de los vehiculos, es ciertamente tener
una idea muy relativa del asunto, pues
en nuestro parque, por ejemplo, los co-
ches pequefios son gran mayoria y para
éstos una velocidad de 90 Kilémetros
por hora es casi la velocidad punta, con

EL “AIRBUS” EN ESPANA

‘“Esta previsto que el
“Airbis—A300B” entre en servicio en la
Compafiia “Air France” en la primavera
de 1974, y que en Espafia lo haga en
19757, ha manifestado don Emigilo
Gonzilez Garcia, presidente de la Agru-
pacion Técnica Espafiola de constructo-
res de Material Aeroespacial (ATECMA)
y vicepresidente ejecutivo de “Construc-
ciones Aeronduticas, S.A.” (CASA),
quien ha presidido la reciente asamblea
general de la Asociacién Europea de
Constructores de Material Aeroespacial,
que agrupa a 10 asociaciones nacionales
del sector aerondutico en Munich. A su
regreso, el sefior Gonzdlez Garcia ha de-
clarado que la fabricacion de material
aeronautico en Espafla, en lo que a
tecnologia se refiere, atraviesa una situa-
cidn comparable a la de otros paises de
Europa, si bien nos encontramos a un
nivel algo inferior respecto a éstos en lo
relativo a los aspectos técnicos del dise-
fio.

lo que resulta que lo que les recomienda
es que marchen al maximo de revolu-
ciones de sus motores y, por consiguien-
te, en la velocidad de mayor consumo.
En los vehiculos medios el limite ya estd
mis proximo a la realidad de un menor
consumo, pero en los grandes, en los de
gran cilindrada, la velocidad de 90 Kilé-
metros -hora es demasiado reducida y -
produce, contrariamente, un mayor con-
sumo.

En fin, que si lo que se hace necesa-
rio en estos momentos es reducir el con-
sumo de carburantes de una forma real,
que es lo que puede acabar sucediendo,
hard falta establecer una determinada
forma de racionamiento, porque otra
cosa es ganas de perder tiempo. La que
sea, la tarjeta, la racion mensual; los dias
“parking”. En fin, lo que sea, pero no
dejado a la voluntad de cada cual.

NUEVO IMPUESTO SOBRE AUTOMO-
VILES DE GRAN TAMANO EN EE.
uu

WASHINGTON.— La Administracion
Nixon estd estudiando un nuevo y rigu-
roso plan fiscal sobre los vehiculos que
podria cambiar los habitos de los norte-
americanos. dirigiendo la produccién nor-
teamericana hacia los pequefios tipos de
automdviles europeos y japoneses. El
impuesto comenzaria a surtir efecto en
1975 y se aplicaria durante tres afios
para dar tiempo a los fabricantes a
efectuar la transformacién hacia otros
modelos mds econémicos. Cuando esté
completamente en vigor, el impuesto
—que los usuarios deberdn pagar de una
vez—, podria oscilar entre méds de 1.200
$ por los grandes modelos de conduc-
cién interior de lujo y mada para los
automoéviles pequefios.
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FORMAS DE
MATAR
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DIRECCION
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Hay maés c@ una forma de entender una direccion por objetivos
en la empresa. Y hay 20 formas de matarla segin Dale D.
MacConkey.

Lo sorprendente en la inquietud empresarial que se siente por
fa implantacién de formas de dirigir por objetivos reside en
que, hays sido la moderna psicologia social a través de sus méds
destacados tratadistas socio-empresariales, la que ha re-descu-
bierto el papel fundamental del hombre y del entendimiento
entre los hombres en la vivencia empresarial como si, de toda
la vida, la empresa no hubiera estado formada por hombres.

Sin embargo, esto ya es historia. Lo actual es que esa inquietud
existe y esto es bueno.

Justamente que esta bondad no se deteriore es lo que se
propone MacConkey con la enunciacién de sus 20 anti-manda-
mientos.

Mucho cuidado con su estilo expositivo. Ignoramos con qué
clase y color de tinta escribié MacConkey pero lo que resulta
evidente es que se traté de una tinta de condicin irénica que
obliga a leer muy detenidamente para distinguir bondad de mal-
dad...y, ademds, divertirse.

Por nuestra parte, pensamos que aun existe una forma numeroc
21. Pero ésta pertenece al bagaje de experiencias de cada uno
en la implantacién, o en el intento, de una direccién por obje-
tivos.

:‘_1

. CosieeabDRO
~ como ue panacea




\ea en la mplantacion de una DPO.
| la alitentica panacea

~ Que va a resolver

todos sus problemas

Crea, también, que la D.P.O. es una solucién Gnica, sin ninguna
excepcibn y que tiene que ser aceptada tal y como cientos de
libros y miles de técnicos en Organizacidn lo proclaman. por
todo el pafs. ‘

Crea a todos esos apostoles, cuando ie garantizan que, la
D.P.O., por si misma, logra conquistas maravillosas, que, la
calidad de sus ejecutivos es algo que no tiene gran importancia
y que la fuerza propia de una D.P.O. es capaz de hacer efectivo
a un directivo incompetente.

Aquellas personas decididas a matar la implantacién de una
D.P.O. no deben hacer esfuerzo alguno por cambiar su mentali-
dad y su forma de ver las cosas cuando oyen a muchfsimos
ejecutivos responsables y solventes, repetir, con insistencia
que, todo programa efectivo de implantacién de una D.P.O.,
presupone una gestibn empresarial previa muy a punto y
tecnificada y que cada una de las éreas de responsabilidad del
proceso de la gestibn global de la empresa juega su propio
papel, de forma directa e inegufvoca.

9
Limitese a marcar a los demas

SUS Objetivos respectivos

He aquf el punto clave para matar una D.P.O.:

En lugar de estimular a sus subordinados para que desarrolien
por sf mismos objetivos claros, concretos y llenos de sentido
empleando posteriormente con ellos el tiempo vy esfuerzo que
sean necesarios para discutirlos, limitese a escribir por usted
mismo los objetivos que marca a cada uno distribuyéndoselos,
después, como si se tratara de una comunicacién interior de la
empresa. Esté seguro de que va a impresionar a todos los
ejecutivos por el hecho de haber sido usted guien les ha fijado
sus respectivos objetivos y gue ellos van a hacer lo imposible
para lograrlos.

A lo largo del ejercicio econdmico, limitese a preguntarles, de
vez en cuando, como van en su trabajo y déles unas palmaditas
en la espalda.

De esta forma, usted ahorrard muchas semanas de ese esfuerzo
que requiere un didlogo indispensable entre todo jefe y sus
subordinados para establecer objetivos concretos y efectivos.
Existen muchos directores de empresa adeptos a esta técnica,
que, ellos consideran muy eficiente, puesto que, se limitan a

establecer y distribuir sus objetivos a todos los responsables tarez
que, sblo les lleva unas pocas horas, estando, por otra parte,
convencidos de que esto constituye una auténtica <implanta-
cion de una D.P.O. en sus respectivas empresas.

No hay nada como lo que acabamos de exponer, para eliminar
de raiz todo sentimiento de motivacion y comprometimiento
que tiene gue surgir enun ejecutivo para el logro de sus objeti-
vos. Son muchas las personas autorizadas, con una gran expe-
riencia en la implantacion de organizaciones efectivas,que su-
gieren que el auténtico valor de una D.P.O., lo constituye Ia
participacién de jefes y subordinados en la definicién,o en el
croceso del establecimiento de los objetivos, y no, los propios
objetivos por sf mismos.

s

Deje a un lado los ejecutivos

de los servicios STAFF

Limitese a inciuir en su programa, la implantacion de una
D.P.O. para los ejecutivos de las funciones operativas o de
LINEA. Usted puede encontrar justificado el dejar a un lado
los ejecutivos STAFF pensando que el trabajo que realizan no
es mensurable y que, en realidad, la responsabilidad de estos
hombres no es otra que la de proporcionar sus servicios,
consejos y asistencia a la élite de sus ejecutivos de las funciones
operativas, es decir, a los responsables del proceso de Conver-
sibn-Reconversion. No se preocupe de obligar a sus ejecutivos
STAFF a que orienten su trabajo hacia el logro de resultados
que busquen rentabilidad. En lugar de esto, permftales que
permanezcan sentados en sus oficinas, frente a sus mesas,
esperando a que los ejecutivos de LINEA vengan a pedir su
consejo o0 a preguntar algo que les permita llevar a cabo su
trabajo. Pero, sobre todo, continde con esa politica ya tradi-
cional de establecer un muro de Berlin entre estos dos grupos
formados por: hombres STAFF y hombres LINEA, para hacer
recaer sobre éstos la responsabilidad Gitima de conseguir los
beneficios para su empresa, siguiendo, eso si, las recomenda-
ciones del STAFF.

Continue ignorando, también, que, segin resulta de estudios
recientes, nada menos que del 20 al 40 por 100 del valor de la
némina de su mano de obra, supone para la empresa el costo
de los servicios STAFF y de las actividades por ellos desplega-
das. Desaproveche las grandes oportunidades que le brinda una
D.P.O. Efectiva para inciuir a todos los responsables de la
empresa, bien sean STAFF o LINEA, para constituir con todos
ellos un equipo Unico, orientado a la mejora de la rentabilidad
de la empresa. Conténtese con seguir la tradicién de permitir
que un grupo de hombres integrados en el STAFF sean capaces
de absorber del 20 al 40 por 100 de lo que le cuesta la ndmina
del sector operativo sin que usted les pida ninglin compromiso
para que orienten sus esfuerzos hacia la mejora de la rentabili-
dad de la empresa. Insista en que sigan trabajando como hasta
ahora, no fijando para cada uno de ellos responsabilidades
especfficas y concretas, todas ellas mensurables de una u otra
forma.
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OMde ‘que los objetivos mensurables son vélidos para toda
tarea, cualquiera que sea su naturaleza. Ignore el hecho de que,
en tanto es més fécil escribir objetivos para ciertas tareas

(siendo la medida mas precisa) los resultados de todos los

" gjecutivos, pueden medirse empleando objetivos comio base de
su respectiva medida.

0

Delegue la drreccion eecutva:

Si- usted es jefe, director general de la empresa o alglin otro
#ito mando responsable de la implantacién del programa que
trae consigo una D.P.O., no emplee mucha parte de su tiempo
en este asuntd. En lugar de ello, delegue la total responsabili-
dad para dirigir el programa de la D.P.O. a cualquier ejecutivo
subordinado tituldndole a estos efectos director de planifice
cién del programa o adjunto. Digale que, de vez en cuando, le
informe, brevemente, de cOmo van las cosas. Una delegacion
de este tipo le ahorraré mucho tiempo v dinero: tiempo que
usted o empleard en hacerse responsable de la direccidn del
nuevo sistema; con ello, elimina su preocupacion personal por
el programa que, sin duda alguna, en breve serd considerado
por todos como otra nueva genialidad de la direccibn murien-
do por inanicién.

En este aspecto no podemos hacer excepcién alguna. Toda
implantacién con éxito de una D.P.O. ha puesto de relieve
desde el primer{simo instante en que se ha comenzado a hablar
del sistema, la voluntad, tenacidad, capacidad de trabajo vy
todo lo que se puede esperar de un auténtico |fder, que llega
incluso a dejar la impronts de su propia personalidad en la
forma y el ritmo con que el nuevo sistema de organizacién
opera, Por tanto, si quiere matar muy rdpidamente el nuevo
sistemna, delegue tan importante responsabilidad.

>

Implante en su empresa
' una |mprenta

Todo el mundo sabe que, sobre el papel, no hay negocio malo.

Por ello, no permita que su programa D.P.C. opere sin una
plétora de papel v de papeleo. Elija para su realizacién al
hombre que mésde guste el papeleo y hagalo administrador del
programa, insistiéndole mucho en gue no permita que nada ses
hecho sin que, previamente, se escriban hojas v hojas con toda
tlase de detalles v, sobre 1odo, muchas copias gue deben ser
enviadas a todos los departamentos de la empresa,
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Més importante todavla, es que dé usted rienda suelta a su
propia imaginacién o a la de sus colaboradores para que sus
nuevas ideas las desarrolien de manera complicada y sinuosa. Si
es necesario, esté dispuesto, incluso, a robar ideas y formas de
actuar de otras organizaciones distintas de la suya.

No olvide, ademés, que cuantos més impresos y comunicacio-
nes acompafien la implantacién de su programa, mejor impre-
sibn va usted a causar en todos aquellos gue no conocen las
técnicas de una buena implantacién de un D.P.O. Y, sobre
todo, cuando sus hombres del sector operativo se le quejen de
que tanto papel y tanta comunicacién interrumpen su trabajo
y no les permiten alcanzar sus objetivos, limftese a contestar-.
les:

— No se preocupe, hombre. Ya vera, més adelante cbmo las co-
sas van siendo més féciles.

Por Gltimo, no se deje convencer por aquellos ejecutivos que
han tomado parte efectiva en la implantacién de un buen
programa D.P.0., cuando le dicen que éste debe elaborarse de
la forma més sencilla y libre de papeleo como sea posible.

lgnore

Ia reahmentacxon 0 feedback

Considere la informacién que estéd obligado a dar a sus ejecuti-
vos para que conozcan la marcha de su trabajo,como un lujo que
usted no se puede permitir, o como una informacion, sblo
necesaria para el més alto nivel de la organizacién. Para que
esta realimentacién de informacién o “feedback”sea todo lo
que usted desee menos imposible, acepte que todos los infor-
mes econdmicos, los presupuestos y andlisis de resultados se
preparen con arreglo a bases diferentes y que toda informacion
posterior que se prepare Jo sea con arreglo a un formato
standard y no ajustado estrictamente a las exigencias de los
objetivos individuales. Por Gltimo, no haga nada que se parezca
a convertir a cada uno de sus responsables en un centro de
costo o de beneficio que debe recibir la informacidn gue su
responsabilidad precisa para que cada uno de elios puede tomar
por sf mismo la decisién més oportuna poniendo en practica
las técnicas del autocontrol,

Si, por azar, algln ejecutivo se atreve a pedirie esta informe-
cién, con posteriorided al establecimiento de los objetivos,
limfiese a contestarle que su participacién ha terminado con la
implantacién del objetivo y que eso es lo importante; gue no
se preocupe por lo bien o mal que puede estar consiguiéndolo.
Mo se detengs a considerar el hecho, bien probado, de gue la
informacion posterior al establecimiento de los objetivos, cons-
tituye un pre-requisitc absoluto para el éxito de un programa
D.P.O. v gue, cuanto més orientado esté un ejecutivo hacia el
logro de sus resultados, mayor serd su interds por que se le
informe de cbmo marcha su trabajo.




7

Ponga mucho énfasis
en las tecnicas

No se preocupe demasiado por los resultados Gitimos a
obtener. Mas bien insista en gue todos sus ejecutivos sean
hombres que respeten, estricta y cuidadosamente, las
normas, técnicas y métodos de una D.P.Q. Sobre todo, vea y
procure que haya una gran abundancia de todas ellas. En
particular, sea exhaustivo con s{ mismo cada vez que analice
las, ya de por sf, largas listas de sistemas y procedimientos a
seguir. Procure gue sus hombres estén, siempre, ocupados en el
dominio de estas nuevas técnicas, en cuestiones de
procedimiento y de competencias y no les dé tiempo para el
andlisis, la reflexidén vy la planificaciéon. Recuerde, que mentes
ocupadas son mentes felices y fructiferas. Del mismo modo,
emplee horas sin cuento en reuniones y en sesiones de
formacion, con objeto de conseguir que sus responsables
lleguen a enamorarse con, la conceptualizacion del sistema, de
un sistema que nunca van a ver aplicado. Si las discusiones
comienzan a ser aburridas, dedique nuevas reuniones para
discutir diferencias de detalle entre objetivos, fines, standards
v resultados;si es preciso amplie estos conceptos y prolongue
las discusiones.

Sobre todo, no crea a quiénes han practicado con éxito la
D.P.Q. cuando intentan convencerle de gue los ejecutivos més
efectivos son aquellos que se orientan hacia el anélisis en busca
de los resultados a cuyo logro se han comprometido vy no los
que se orientan hacia el respeto escrupuloso de los métodos y
sistemas, :

8L

 Implente el sistema
de la noche a la manana

No se preocupe porque tenga que dedicar de 3 a b afios de
esfuerzo continuo y tenaz para conseguir ver implantado con
éxito su nuevo programa de una D.P.O.; hagalo de la noche a la
mafiana sin la orientacién y formacién precisas. Procediendo
asf, siéntese, comodamente, tras de su mesa y espere a que
lleguen los beneficios de! sistema, beneficios que, nunca
ilegardn, naturalmente. En particular, si es usted uno de los
hombres situado en los niveles més altos de la Organizacidn, no
derroche su tiempo instruyéndose a base de un esfuerzo
cotidiano de estudio, de investigacion, de anélisis y de sfntesis,
para encontrarse en condiciones de transmitir a sus ejecutivos
subordinados los conceptos, mecanismos, procedimientos y
peligros de fracaso que implica la adaptacion continua y
progresiva de una D.P.O. en el seno de una Organizacién.

Ldncese directamente al agua va gue, después de todo, nadie
ha podido aprender a nadar si antes no se moja.

No se preocupe cuando se vea sucumbir ante uno de los
primeros fallos de la implantacibn de una D.P.O. por haber
intentado avanzar con demasiada rapidez, arriesgando mucho -
de una vez y no dejando tiempo suficiente para que su
programa se comprenda y acepte, a fin de que, posteriormente,
pueda implantarse de una manera segura y progresiva.

Racionalice su implantacion precipitada, basdndose en que su
Organizacibn es Onica y puede lograrlo con éxito en pocas
semanas, en contraste con otras Organizaciones que, en general
han necesitado, como minimo, 3 afios de trabajo. Liénese de
argumentos propios y de confianza en sf mismo ~hasta que su
programa le convenza de lo contrario— y dfgase que su
habilidad para ponerlo en marcha en todas sus vertientes
constituye uno de sus puntos fuertes, un punto fuerte gue le
acredita como ejecutivo del nivel de responsabilidad que
ocupa,

9

Olvidese
_ Oe las recompensas

Ponga fé ciega en el axioma "'no solo de pan vive el hombre” y
dé, por ello, a sus ejecutivos poco pan, mientras espera de
todos que, de manera consistente, le proporcionen resultados
mejores. Adopte, como practica habitual, el antiguo sistema de
compensaciones segin el cual cada uno’ recibfa, cada vez,
exactamente el mismo aumento sin tener en cuenta diferencias
importantes en sus respectivas contribuciones a los resultados
de la empresa. No compense de una manera personal las
contribuciones a los resultados, sino mas bien en consideracion
a los esfuerzos realizados —cualesquiera que sean- los
resultados— o por lo que ellos digan que han hecho. No frustre
los sentimientos de nadie —incluso de los imcompetentes—, no
garantizando a todos un aumento de salario o una promocion.

Considere la retribucion salarial como un arma de relaciones
humanas y no como un medio de promover equidad y
motivacion, El impacto de sus acciones se verd después de sus
discursoes iniciales, cuando se haya apagado el ondear de las
banderas, cuando sus ejecutivos comiencen a preguntarse, qué
es lo que va a pasar con el segundo miembro de la ecuacion:
"Resultados = Recompensa®.

Una explicacion légica al fallo que puede cometerse por falta
de recompensas, es el alegar que la D.P.O. es tan sélo un medio
que se establece para forzar al hombre a lograr, por disciplina,
unos objetivos especificos, imponiéndosele, después, las
medidas correctivas gue su no cumplimentacibdn traiga consigo.

Una D.P.O. que funcione bien y que haya sido implantada,
respetando todas sus reglas, proporciona tales beneficios para
todos que, el argumento expuesto carece de valor y hay que
situarlo en su correspondiente perspectiva. Sin embargo, debe
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reconocerse que tal idea puede adquirir una posicion
dominante, cuando las recompensas no son justas.

Establezca objetivos
~ pero no planes

bsta es una excelente forma de acabar con un programa de
implantacion de una D.P.O. y que, ademas, es muy simple de
practicar; permita a sus ejecutivos que empleen su tiempo
formulando objetivos convenientes y necesarios, pero no les
deje que establezcan planes y programas reales —no
ingenuidades o fantasias— que jalonen los pasos a llevar a cabo
para el logro de estos objetivos. Deje todo ello a la Divina
Providencia.

Otra alternativa, es la de permitir a sus ejecutivos que escriban
paginas y paginas de planes muy detallados donde,de manera
exhaustiva, traten de dar fé de los esfuerzos que piensan
realizar para lograr sus objetivos sin preocuparse de probar y
demostrar su realismo.

Mida el realismo de sus planes y programas en base al nGmero

de péaginas escritas, al grueso o al peso de sus informes; no
preste mucha atencién a la calidad.

11
No se aparte

del programa original

Nada de apartarse del plan inicial. Una vez analizados todos los
caminos posibles para implantar el sistema vy elegido el que ha
creido, en su momento, mas apropiado para su Organizacién,
plieguese a él, sin escripulos y reservas, pase lo que pase. No
acepte sugerencia alguna que nazca de la experiencia o
propuestas de cambios que,loaparten, de la version original.
Ignore todas aquellas personas que creen, que ‘‘su’’ programa
—especialmente en sus fases iniciales— debe estar sometido,
siempre, a cambios constantes segln las circunstancias, a fin de
hacerlo mas efectivo. Después de todo, es un programa y hay
que llevario a cabo con arreglo a sus deseos.

Afios méas tarde, cuando su programa ‘duerma el suefio de los
justos” usted mirard hacia atras con orgullo y podré decir, que,
a fin de cuentas, lo mantuvo firme sin que sufriera cambio
alguno, dado que ese era su propdsito. Su programa murid
como nacio, sin ser perturbado por los gritos que clamaban por
continuos cambios de adaptacion.
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Sea impaciente.

Esté firmemente convencido de la visibn de guienes sugieren
que todos los buenos ejecutivos son impacientes. Unase a ellos,
mostrandose adn mas. impaciente por lograr los beneficios de
una D.P.O. Implante este aflo su programa y después,
disgustese y enfurézcase cuando el affo préximo por esta época
no consiga ver triplicadas sus ventas y doblado los beneficios.

Si una D.P.O. solo es un 50 por 100 buena de lo que pudo
haber sido, espere, como minimo, estos resultados.

Y si estos resultados no se ven materializados, pierda,
enseguida, fé en el programa y arremeta contra la persona que
le vendio la idea.

No quiera ver su gran responsabilidad diciendo que no se le
habia advertido sobre elio y que usted o puso en prictica,
porque esta lleno de buenos deseos de implantar en la empresa
todas las nuevas cosas que aparecen. Haga lo que haga, no,
acepte gustoso las modestas sugerencias que la experiencia le
proporciona cada afio, todas esas pequefias sugerencias que son
contribuciones valiosfsimas para conseguir avances importantes
y de gran significacién. Esto podria ir en contra de su
propésito de querer matar el sistema.

13

Cuantifique todo,
SN excepcion

Insista en que sOlo los objetivos altamente cuantificados seran
motivo .de su consideracion. Pida gue los resultados que
acomparien a cada objetivo, se establezcan en cifras absolutas
de pesetas a fin de que puedan medirse con una exactitud del
100 por 100, al final del periodo dado para su logro; siéntese,
luego, tras de su mesa y vigile que se mantenga una actividac
febril que estd usted generando y no menos especial entre
aquellos ejecutivos pertenecientes al Staff a quiénes se le
adscriben objetivos de naturaleza intangible.

Vigile, con cuidado, la calidad y el valor potencial de lo
objetivos recomendados. Preoctpese, por ejemplo, del objetivc
altamente cuantificado que le puede presentar para st




aprobacion el Director de Personal quién trata de reducir el
coste del Boletin de la.Empresa en 5.000 pesetas al afio,pero
fracasa vy olvida Hamarle su atencion sobre la necesidad de una
revision de las condiciones de seguridad de sus hombres en las
plantas o de estudiar una nueva politica retributiva; vigile,
tambien, a su responsable de las finanzas, cuando somete a su
aprobacién el objetivo ‘altamente cuantificado ‘de reducir
50.000 -pesetas al afio en timbres o podlizas, pero olvida
recordarle (porque en este caso, el objetivo es mucho mas
dificil de estructurar): un sistema de informacion de la gestion,
mucho mejor y mas agil que el actual, vy del que la empresa
siente una gran necesidad. Vigile todas estas cosas que pasan y
que indudablemente suman pesetas o "'perras gordas!’, perotras
las cuales nunca se ven llegar 10s billetes de mil pesetas.

- ~ Destaque:
 laimportancia de los objetivos
| y no la del sisterma

Dedique el menor tiempo posible al propio sistema, su
‘ractonalidad, sus operaciones, aplicaciones y posibles fallos. En
su “lugar, haga que sus ejecutivos comiencen por escribir sus
objetivos inmediatamente después de que usted les haya dado
una breve explicacion de las 10 a 12 cualidades que debe
poseer: un. objetivo efectivo. No se aburra permitiendo que le
hagan preguntas acerca de como los objetivos efectivos encajan
en el sistema o qué significacién tienen dentro del sistema.

Diga a sus colaboradores que, o que tienen que hacer es
concentrarse en escribir sus objetivos vy gue su responsabilidad,
la'suya, es la de cuidar del §istema, en total y en conjunto.

Trate a todos ellos de fa misma manera que se trata a un
operario. de produccion quién emplea su  jornada total de
trabajo’ colocando: tuercas o tornillos sin tener idea del papel
que unas y otros juegan en el producto que los lleva.

-
Dramatice
los obetivos a corto plazo

Trabajo sobre la premisa de que si usted cuida del presente, el
futuro se cuidard de si mismo. Disemine esta filosoffa hasta
que todos sus ejecutivos estén imbuidos de ella.

Siempre se cuenta con alguna forma de plan a largo plazo, pero
no estimule su esfuerzo preocupéndose de él. Concéntrese en
dar ‘una imagen de si mismo llena de prestigio v tespeto:
maiiana serd otro quién ocupe su puesto. Trate de tuig 5¢ le
promueva, como minimo, una vez cada 3 afios'y daje para
quién le sustituya todos los problemas que usted debi6 resoiver
por si mismo.

Endurezca su piel no considerdndose responsable cuando el
jefe de su Departamento de Entretenimiento y Conservacién
de Maguinaria consigue unos resultados espectaculares este afio
posponiendo para el siguiente los entretenimientos preventivos
indispensables; cuando los jefes de equipo de primera Ifnea
reducen sus costos en un 300 por 100 a base de forzar a sus
hombres al extremo de provocar actitudes que conduciran a
paros en el préximo afio o cuando sus vendedores sobrepasan
sus programas en un 400 por 100, sobrecargando los almacenes
de sus clientes con productos; que van a enveiecer antes de ser
vendidos. En otras palabras, no se preocupe en absoluto de
todo aquello gue suponga interrogantes para el futuro a costa
de brindar hoy a sus superiores un buen resultado.

- .
Omita |

 los andlisis v revisiones periddicas

Los programas de la D.P.O. son tanto més satisfactorios en su
evolucién cuanto mas énfasis se ponga en los andlisis vy
previsiones sistematicos, revision que, en general, se debe
hacer cada 3 meses, como minimo. La finalidad de estos
andlisis y revisiones, no es otra que la de proceder a un estudio
a fondo y detenido de los resultados obtenidos, . para
contrastarios con susstandards y de ah{, deducir la'validez de
los objetivos originales a fin de tomar, inmediatamente,
decisiones correctivas, cuando sean necesarias. De todo ello se
deduce la necesidad imperativa de que anélisis y revisiones se
realicen peribdicamente, pero, siempre, dentro de los
intervalos de tiempo que se conceden para el logro de los
objetivos establecidos.

Cuslquiera que sea el sistema que se haya decidido para
implantar una D.P.O., ésta fracasa rotundamente si se omiten
estas revisiones periédicas. Es obvio resaltar la importancia de
que estos andlisis se realicen dentro del plazo de tiempo
concedido pera el logro de cada objetivo, dado que, si por
cuglquier circunstancia, se espera a que transcurra dicho plazo
pera proceder, después, al andlisis de las acciones realizadas, de
nada  sirve por cuanto el tiempo es irreversible. Por ello
repetimos una vez més, si estos andlisis no se realizan de
scuerdo con unas bases formales y un programa en el tiempo,
parfectamente especificado en los calendarios y en las agendas
de cade uno de los responsables que participan en el logro de
los objetivos, s0io serd producto de le suerte o del azar que
consigamos los fines que se han planificado.
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Olvidese

de reciclar a los responsables

Son muchas las empresas y organizaciones que realizan
enormes esfuerzos dirigidos a formar a sus hombres vy
orientarlos hacia una D.P.O. cuando ésta va a implantarse por
primera vez. No obstante, llega un momento en que la
formacion termina, y, entonces, todos los ejecutivos que ia han
conseguido quedan enfrentados al nuevo sistema esperando
que, por una combinacién de 6smosis y de asesoramiento por
parte de los antiguos hombres de la empresa que no tienen idea
de los nuevos procesos, reciban la formacién complementaria
indispensable para garantizar el éxito. De modo andlogo se
tratan todos aquellos cambios y perfeccionamientos que se
considera indispensable introducir en el programa original.

Todo ello constituye un medio excelente de acabar con el
programa, puesto que los 3 primeros afios que exige la
implantacibn de una Direccién Efectiva por Objetivos,
constituye un periodo de continua adaptacién de los hombres
a la nueva organizacion empresarial. Hemos de insistir en
afirmar que la organizacién que surge de la implantacion de los
conceptos que implica’una D.P.O., en nada se parece a la
organizacién anterior. Y es evidente que, a lo largo de 3 afios
de implantacidn, habré sido necesario introducir cambios tan
importantes sobre los programas originales, que pueden
representar hasta al 50 por 100 de lo que antes se hacia,
exigiendo, pues, una formacidn informal sobre las distintas
areas de la organizacién.

18

No relacione entre s los objetivos

Otra forma de hacer ineficaz su programa de D.P.O. es fracasar
“en que los objetivos de la Empresa no estén relacionados entre
sf 0 que, entre ellos, no exista una relacion de dependencia.

Despuds de todo, una de las caracteristicas basicas de una
D.P.0. es la de exigir a cada Ejecutivo que escriba sus propios
obietivos, Lieve adelante este modo de pensar hasta el extremo
de considerar los objetivos de manera tan individual como sea
patible. No emples su tiempo en tratar de ver que CADA
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OBJETIVO DE SUS EJECUTIVOS e un objetivo
complementario de los de los de los ejecutivos delos demas
depertamentos de la empresa y que sblo el conjunto de todos
los objetivos de la organizacidn responde al OBJETIVO ditimo
de dsta. Permita a sus directivos que escriban sus objetivos
cuando les venga en gana. Recuerde, sobre todo, que lo més
importante es que los ejecutivos escriban objetivos.

Todos quiénes han hecho fracasar la implantacién de una
D.P.0. por la razbn que estamos exponiendo, no se sorprenden
de ver gue un jefe de ventas tiene como mejor objetivo vender
20.000 unidades, en tanto que el objetivo del responsable de la
produccién es fabricar solamente 10.000; que, por otra parte,
el objetivo del director de personal es planificar y lievar a cabo
un programa social para la empresa, en tanto que en una de las
plantas existe un problema de relaciones humanas que ha
peralizado o hecho retroceder la produccion.

9
No de glemplo

Evite exponer sus propios objetivos en términos especificos.
De lo contrario, correr4 el riesgo de que se le baje del aftar en
que estd colocado si, posteriormente, no consigue realizarlos.
Tampoco se preocupe, excesivamente, por el hecho de que,
amparandose en esta actitud suya, puedan todos sus
colaboradores adscribirse objetivos muy conservadores, tanto
en su naturaleza como en su extension. Limitese a ayudarles
en el logro de sus objetivos obligandoles y forméandoles con
energia, pero sin darles una asistencia excesiva o
aconsejandoles cuando lo precisen.

Del mismo modo, no se preocupe en establecer prioridades. El
tiempo de sus ejecutivos estd bien empleado en tanto se
encuentren todos ellos ocupados en alguna cosa. Usted debe
enfurecerse o preocuparse tan solo cuando vea que sus
hombres responsables se marchan al golf 2 6 3 veces por
semana; en este caso, obligueles a volver a su oficina y que
permanezcan alli haciendo algo durante el horario de trabajo.

Asimismo, no tome decisiones enérgicas cuando vea que los
objetivos adscritos a un ejecutivo ponen en evidencia, por la
pobreza de sus resultados, su incompetencia para el cargo.

Si los demas ejecutivos de la organizacidn se preocupan al ver
cdmo fracasa en tomar decisiones para reemplazar a este
hombre por otro mas efectivo, expliqueles que no todo e!
mundo tiene cualidades para ser un jefe y que, en definitiva, en
su organizacidon existe un clima social que obliga a aceptar la
incompetencia en un cierto grado.

Por Gltimo, sea muy prudente y receloso en la toma de
decisiones. Sobre todo, tdbmese muchisimo tiempo para decidir
cualquier cosa puesto que de lo contrario podria equivocarse.
Disglstese por.el ritmo lento con que trabaja su organizacién
Y, en general, por todo aguello que no le agrade, excepto por
la pobreza de las decisiones tomadas por su parte.
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Niéquese a deleqar

Este es owro de los mejores medios de acabar con la
implantacién de cualquier sistema de D.P.O.. Simplemente,
niéguese a creer gue el sistema completo de una D.P.O.
depende de una delegacidon continua y sucesiva de la
OBLIGACION inherente a todo ejecutivo de rendir cuentas a
su inmediato superior de los resultados obtenidos en relacion
con los objetivos que ha aceptado, principio inexorablemente
vélido tanto para el presidente de la empresa o de la
organizacién como para el Gltimo jefe de equipo de 18 linea.

Son 2 las razones por la que, en general, un ejecutivo no
delega: o bien no sabe coémo delegar, o bien tiene miedo de
delegar. Usted podrfa aportar una tercera raz6n diciendo que,
pura y simplemente, no quiere delegar.

¢Por qué va a delegar en alguien, objetivos de los cuales es
usted responsable directo? .

éPor qué va a dejar que uno de sus subordinados reciba la
gloria de alcanzarlos? .

{Por qué va a prestarse a figurar como menos indispensable a
los ojos de sus superiores? .

{Por qué va a emplear su tiempo formando a su colaboradores
para que puedan asumir una mayor responsabilidad? .

En resumen y en primer lugar, {por qué tiene que delegar? .

Usted puede dejar a sus subordinados que escriban sus propios
objetivos, pero convénzase de que si asf lo hace, convertirdn
esta tarea trascendental, en una cuestién de rutina. Después,
ponga todo de su parte para controlarlos hasta en los Gitimos
detalles ddndoles instrucciones y 6rdenes para gue sigan sus
personales ideas y orientaciones y no las de ellos, no
permitiéndoles, asl, que hagan uso de su propio criterio.

La D.P.O. termina en aquellos niveles dénde no es posible
delegar. Respalde este criterio con todo lo que vale si quiere

destruir, inmediatamente, cualguier programa de implantacion
de una Direccion Efectiva por Objetivos.

Por ignorancia 6 deliberadamente

Todas las formas que acabamos de relacionar, plantean serios
problemas que haran tambalear, siempre, la implantacion, con
éxito, de una D.P.O. Es evidente, que ningln ejecutivo
responsable decide implantar una D.P.O. con el fin de
destruirla.

Sin embargo, son tan trascendentales los dafios que las formas
analizadas producen en la implantacién del sistema, que, a
todos los efectos, las consecuencias son las mismas ya se actle
por ignorancia o deliberadamente.

La implantacion de una Direccibn Efectiva por Objetivos es
dificil, exige un sistema de gestién que presupone el contar en
la organizacion con ejecutivos y hombres de gran competencia
para que el sistema sea operativo. Es seguro de que, si, desde el
primer momento, se presta la debida atencién a las formas que
pueden destruir la implantacion del sistema, se habré dado un
gran paso en su efectividad. Y lo que es absolutamente cierto
es que se proporciona, con la enumeracion de formas posibles
de fracaso, una ayuda valiosfsima durante el perfodo de
preparaciéon y de implantacion de una Direccién Efectiva por
Obijetivos.

JUSTIFICANDO

Después de estas “20 formas de matar una Direc-
cién por objetivos” no hemos podido resistir la tenta-
cién de volver a reproducir, dedicado especialmente a
los nuevos suscriptores, una de las paginas recortables,
publicada en esta revista en su nimero 9 correspon-
diente al mes de Junio de 1970 por estar convencidos
de su buena utilidad, y creer que de la lectura de estos
articulos se pueden sacar fdciles conversaciones.

Lea en la pdgina siguiente: “Como matar a una sociedad”.

GUIA DIRECTORIO

Reserve su ejemplar antes de que se agote la tirada

DE ASIMA 1974
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COMO MATAR A UNA SOCIEDAD

No econcurra usted a las sesiones.

Si concurre usted, llegue tarde.

$i el tiempo estd malo tampoco vaya.

Si asiste usted a la sesién, encuentre falta en la
mesa y en los demas miembros.

5. Nunca acepte usted una Comisién porque es
mds facil criticar que hacer las cosas.

6. A pesar de todo péngase wsted molesto si le
nombran para alguna Comisién pero si usted es nom-
brade, no asista a las reuniones de la misma.

7. Si el presidente le pide a usted que dé su opi-
nién sobre un asunto importante digale que no tiene na-
da que decir. Después de la sesién diga usted a todos
como deberian hacerse las cosas.

8. No haga usted mds de lo absolutamente nece-
sario pero cuando otros miembros se pongan a traba-
jar con toda voluntad y desinteresadamente usen su ha-
bilidad para que las cosas caminen bien, entonces grite
usted que la sociedad estd dominada por una camarilla.

9. Atrisese usted en el page de las cuotas tanto
como sea posible, o mejor, no las pague.

10. No se moleste usted en conseguir nuevos
miembros; deje que el secretario lo haga.

11. Cuando se organice un banquete diga usted a
todo el mundo que se estd gastando el dinero en hacer
caravanas, que se va a hacer mucho ruido sin conseguir
nada.

12. Cuande no se organicen banquetes, diga usted
gue la sociedad estd muerta y que necesita que le ama-
rren un bote para hacer ruide.

13.—No solicite usted boletos para los banquetes
hasta que estén todes vendidos.

14. Entonces grite usted que los suyos le han of-
vidade.

15. Si consigue usted un boleto no lo pague.

16. Si se le pide sentarse a la mesa del presiden-
te, rehuse usted modestamente.

17. Si no se le pide renuncie a la sociedad.

18. Si le llega a usted el periddico de la socie-
dad, no lo lea. Y si no le llega, quéjese inmediataments
al sectetario.




UNA NUEVA TECNICA AL SERVICIO DE
LA EMPRESA: EL ANALISIS DEL VALOR

En este comentario recogemos algunas con-
sideraciones elementales sobre una técnica de
muy reciente uso aiin, pues se inicié en los afios
cuarenta con una serie de experiencias llevadas
a cabo en la General Electric, de Estados Uni-
dos de América. Posteriormente aparece el li-
bro de Miles, que lleva por titulo «Techniques
of Value Analysis and Engineering», en que
de una forma sistematica y coherente se descri-
ben los aspectos mas importantes de la misma
y se sefialan las normas de su eficaz implantacién
en las empresas. Con independencia de otras
fuentes de consulta, en la realizacién de nuestro
trabajo divulgador hemos seguido las lineas
basicas del estudio publicado por la Escuela
de Organizacién Industrial de Madrid sobre

- el analisis del valor, del que es autor el profesor

de la misma, don Luis Torres Marquez (1).

Antes de proseguir nos parece conveniente
hacer algunas precisiones sobre el analisis del
valor. En primer lugar, en la actualidad son
contadas las empresas espafiolas que estin en
condiciones de efectuar con éxito una aplica-
cién de esta técnica, que entrafia serios peligros,
si se intenta establecer en estructuras poco or-
ganizadas. En segundo lugar, aunque pudiese

deducirse de lo anterior, no se trata de ninguna

técnica complicada que exija costosos desembol-
rbs en hombres y equipos, sino que, por el con-
trario, lo que mas se utiliza en ella es la imagina-
cién, el raciocinio y el sentido comiin, a través
de una accién general coordinada, es decir,
del trabajo en equipo. Y justamente esta exi-
gencia es la que dificulta, en cierto modo, la
posibilidad de éxitos radicales en nuestras em-
presas, a la hora de llevar a cabo un proceso de
puesta en marcha del anélisis del valor, porque
la mayor parte de ellas no tienen unos canales
de informacién y comunicacién fluidos, sino que

los departamentos funcionan muy poco coordi-
nados, en general. A mayor abundamiento, el
analisis del valor se utiliza preferentemente en el
estudio de nuevos productos de fabricacién y
la gran mayoria de los que se lanzan en el mer-
cado espafiol hoy dia estan estrechamente vincu-
lados a las técnicas extranjeras que condicionan
muy estrechamente cualquier innovaciéon que
se introduzca en los mismos.

Dicho lo que precede, parece necesario hacer
una nueva observacién sobre el particular: los
riesgos que en -principio comporta el analisis
del valor (retraso en el lanzamiento de productos,
posibilidad de aumentar los costes en lugar de
disminuirlos, introducir un factor de desorgani-
zacién, etc.) y la escasa capacidad receptiva
de la industria espafiola para asimilar esta
nueva técnica, no deben ser la justificacién de
un permanente desinterés por la misma. Antes,
por el contrario, la preocupacién de los direc-
tores de una empresa moderna y progresiva
habra de estar dirigida a conseguir en ella su-
cesivos perfeccionamientos en los métodos y
sistemas de produccién y gestién que posibiliten,
en un futuro préximo, la aplicacién de las téc-
nicas del anilisis del valor.

Y para que esa preocupacién exista, la primera
exigencia es la de conocer la problematica de
esas tétnicas, de las que en nuestro comentario
de hoy hacemos una sencilla exposicién divul-
gadora, con dnimo de que, posteriormente, los
interesados en ellas se adentren con mayor pro-
fundidad en su conocimiento.

(1) EI andlisis del valor. Reduccién de cestes sin dis-
minucién de calidad.—E, O. I. Madrid, 1969.

(2) P. M. Muller: «Organization Moderne des Apro-
visionnements dans D'industrie. Les editions d’organi-
zation». Paris.
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Qué es el andlisis del valor

P. M. Muller (2) da la siguiente definicién: es
el estudio de las relaciones entre la funcién y
el coste de cualquier producto, materia o ser-
vicio con objeto de reducir su precio, modifi-
cando las especificaciones de producciéon o de
materiales, reemplazandolas por procesos mis
eficaces, modificando la fuente de aprovisiona-
miento, externa o interna, ¢, a veces, eliminando
o incorporando otro articulo.

En otro orden de conceptos y tratando de
ser mas breves, el analisis del valor es un proce-
so que estudia los productos de una empresa,
buscando un coste menor de los mismos, bajo
el principio general de una idéntica calidad y
utilidad de los mismes. Consecuentemente, si
lo que se trata es de estudiar la funcién que
desempeiia un producto o varios buscando dis-
minuciones del coste, habrd que empezar por
conocer con precision todos los componentes
del mismo y, por tanto, hablar del anélisis
del valor serd, en buena parte, perfeccionar el
estudio de los costes, descomponiéndolos al
méximo. Por ello, una de las formas de aplica-
cién del analisis del valor es el examen siste-
méatico de los costes, buscando las cotas mais
altas y una vez localizadas se las analiza de
tenidamente con objeto de llegar a conocer
por qué en tales situaciones los costes resultan
elevados y qué es posible modificar o suprimir
en ellas para reducir el precio de coste.

Instrumenios del andlisis del valor

Para la aplicacién del analisis del valor es
necesario contar con una serie de instrumentos
o medios previos que posibiliten su progresiva
implantacién en la empresa. De su simple enu-

- meracién, colegird el lector aquellas reservas

que al principio hacfamos en relacién con su
rapida puesta en marcha en la empresa espafiola.
En primer lugar, ya hemos sefialade la des-
composicién analitica del coste, objetivo cier-
tamente complejo en cualquier estructura or-
ganizada, mucho mis si ha de apoyarse en nues-
tros imperfectos sistemas contables. Al lado de
éste, suelen indicarse:

— La utilizacién de la imaginacién creadora.

— El uso sistematico de productos normales.

— El aprovechamiento méaximo de la expe-
riencia y de los conocimientos de los pro-
veedores.

Por eso es comprensible que, seglin se afir-
ma (3), apenas lleguen al 10 por 100 el ndmero de
empresas europeas que utilizan las técnicas del
analisis del valor, aunque evidentemente se
perei’. . una cisra tendenvia p.oooresi... . . diga-
mos nada respecto a Espafia, porque no creemos
exagerar al decir que de todas estas exigencias

(3) Cdémo -funcionan los departamentos de Compras.
Asociacién para el Progreso de la Direccién. Madrid, 1965.

se encuentran muy distantes la mayoria de las
empresas espafiolas. Efectivamente, la utiliza--
cién de la imaginacién creadora supone que la
propia direccién de la empresa sienta esta
preocupacién y le conceda el interés y la aten-
cién que en Norteamérica, por ejemplo, conceden
al «braingstoming» o tempestad de ideas, or-
ganizando frecuentemente sesiones de esta clase
para promocionar ideas. Del surgimiento de
muchas ideas salen las buenas ideas, las que son
aprovechables practicamente. ;Cuénto tiempo
dedican nuestros ejecutivos a pensar en nuevas
ideas, nuevos métodos, nueves sistemas de una
forma racional y constante y trabajande en
equipo?

Por lo que respecta al empleo de productos
normalizados, ello supone un coste mencr, pues
cuando un fabricante estd especializado en una
serie de ellos, puede producirlos en cantidad
y calidad con menos costes que otro, que mo
los incluya como normales en su gama de fa-
bricacién.

Por tanto, las oficinas de ingenieria de pro-
yectos v las de aprovisionamientos, deben dis-
poner de una informacién muy amplia de todos
los productos normales que ofrece el mercado,
a través de la lectura de publicaciones técnicas,
de la asistencia a ferias y exposiciones, etc., etc.

Por dltimo, hablabamos de la necesidad de
establecer una colaboracién con los proveedores,
que son los que mejor informados estan sobre
los articulos de su fabricacién y que, desde
luego, saben bastante mas acerca de ellos que
sus propios consumidores. Naturalmente, que
esta colaboracién ha de hacerse sobre bases
reales, lo que presupone que tiene que haber
un interés reciproco, pues si no los proveedores
considerardn que se trata de una carga, més
que de otra cosa., Existen y se emplean a este
respecto distintos procedimientos: desde el ofre-
cerles un incentivo directo, que se pucde con-
cretar en mas posibilidades de suministro, es
decir, mas ventas, en una participacién de las
economias conseguidas en los productos, cuando
son consecuencia de sus propias ideas, ctc.

Estudio de la funcién

Deciamos antes que el analisis del valor es,
en esencia, el estudio o valoracién de la funcién
que es, por otra parte, lo que da un contenido
especifico a esta técnica y lo que la diferencia
del simple analisis de costes. Efectivamente, si
se llega al examen sistematico y profundo de
la funcién que un servicio, elemento, material
o producto realiza, se podra conseguir un per-
feccionamiento de la misma, es decir, una forma
de ejecutarla mejor y la posibilidad de introducir
en ella una disminucién de costes. Porque esto
es fundamental en el analisis del valor: si estu-
diamos una funcién, entendiendo por tal la
finalidad que cumple una pieza, un servicio o
un producto es para relacionarla después con
los costes y tratar de ver como sin merma de la
calidad, ni de la utilidad, ni siquiera de la pre-




sentacién del producto, es posible prestario o
fabricarlo con menos costes. .

En este sentido, un estudio de la funcién
exige un analisis previo de factores, tales como:

— Modelo del producto.

— Procesos de fabrieacion del mismo.

— Estudio de las posibilidades de venta.

- — Analisis de los costes de produccién.

— Posibilidades de normalizacién.

— Nuevas fuentes de aprovisionamientos, que
rcemplacen a los materiales que se utilizaban
por otros nuevos.

— Empleo de nuevos métodos o de nuevos
productos. o

— Costes de transportes, embalajes, manu-
tenciones, almacenaje, servicios comerciales.

— Analisis de los factores a largo plazo.

— Previsiones sobre las materias basicas.

-— Gestién sistematica de los stocks.

— Informaciones que permitan fundamentar-
se sélidamente a las decisiones de compra.

— Control de los proveedores y posibles co-
laboraciones.

En cualquier caso es obvio recordar que lo
que en definitiva estamos tratande de conseguir
es determinar el concepto mismo de la funcién,
o sea, el fin o uso del elemento que analicemos.
Para describir correctamente la funcién, la
técnica del anilisis del valor utiliza un verbo,
que describe la accién y un substantive que la
identifica, desde el punto de vista de la forma.
Asi la funcién de un clavo puede descomponerse
como sigue:

— Unir superficies,
— unir voliimenes.

— ocupar espacio,

— sostener superficies,
— transmitir fuerza,
— soportar peso,

-— etcétera, ctcétera,

. Esta variedad de funciones procede, natural-
mente, de la diversidad de empleos que puede
darse a un clavo. La definicién de la funcién
prepara la fase siguiente, de imaginacién creado-
ra, en cuya virtud se consideran otras alternati-
‘vas, nuevas combinaciones, mejor utilizacién
de materiales, etc., diferenciando la que es fun-

cién basica de aquella que lo es secundaria.

Decimes se consideran, pero no que se juzgan
como viables, pues lo que debemos preguntarnos
finicamente es:

— ¢Cumplird la funcién con garantia?
— ¢Funcionard adecuadamente?

Una vez seléccionadas las ideas viables, es
preciso valorarlas, para evaluar a su vez el coste
de la funcién, que serd aquel que corresponda
a la idea de menor coste, capaz de realizar
correctamente la funcién,

Claro estd que la descripcién que acabamos
de hacer aqui de un proceso de estudio de la
funcién ha sido intencionadamente simple y

esquematica, pero las lineas fundamentales han
sido trazadas:

— Anilisis del proceso de trabajo globalizado.

— Descomposicién de los diversos usos de la
funcién.

— Posibilidad de nuevas alternativas.

— Promocién de ideas.

— Valoracién de las ideas viables.

— Coste de la funcién prevista.

Problemas prdcticos que plantea el andlisis del
valor

Como en toda aplicacién organizativa y de
gestién, el primer problema que plantea la in-
troduccién en una empresa del analisis del valor
es la de convencer a la direccién de su utilidad
y conveniencia. Este problema no supone una
especial dificultad y, mas o menos, el estableci-
miento de los sistemas modernos de organiza-
cién y gestién han pasado por idénticas difi-
cultades, si bien es mas facil demostrar la
necesidad de contar con un sistema de contabili-
dad analitica a un director., que la de razonar
la utilidad del anilisis del valor. Sin embargo,
esta dificultad se ve compensada porque, en
un principio, un programa de analisis del valor
no debe exigir grandes inversiones previas y
esta es una buena razén para cualquier directivo
espaiiol, aunque también lo es para que, inme-
diatamente, se desentienda del problema en
cuestién. Existen muchos argumentos para con-
vencer a la direccién de la eficacia de esta téc-
nica, entre los que suclen destacarse los si-
guientes:

— Se emplea en muchas empresas curopeas
y americanas y_ consiguen beneficios superiores
en diez veces al coste del programa. :

— Proporcionar informacién concreta de las
grandes empresas que la aplican y de sus resul-
tados.

— Se obtienen los siguientes bencficios: re-
duccién de tiempo y peso, facilita la produccién,
mejora la calidad y el mantenimiento, asi como
la seguridad.

Claro esta que ningun argumento podra sus-
tituir a la necesidad de que, previamente, la
difeccién conozca con sencillez y precision lo
que significa practicamente un proceso de ani-
lisis del valor, en el que se detallan:

~— Coémo se inciara el programa y su duracién.
— Personal necesario.

— Formacién profesionial previa.

— Relaciones funcionales y jerarquicas.

— Presupuesto estimado.

— Beneficios previstos al final del mismo.

" Otro problema que surge es el de quien ha
de levar a cabo el funcionamiento de este pro-
grama; parece que lo mas conveniente es el de

establecer un Comité en el que, presididos por

un alto ejecutive de direccién, colaboren con-
juntamente representantes cualificados de los
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departamentos de Aprovisionamientos, Ingenie-
ria de Proyectos, Contabilidad de Costes, Ofi-
cina de Métodos, Control de Calidad y Fabri-
cacién, fundamentalmente. Este Comité debera
fijarse un programa de realizaciones progresivas
y una serie de reuniones periédicas; de su efi-
cacia dependerd, en buena parte, el interés que
le preste el representante de la direccién. En
Espafia, la mayoria de los Comités de empresa
llevan una vida languida, porque sus miembros
consideran la asistencia a las sesiones de los mis-
mos como una obligacién secundaria y por ello
las ausencias son frecuentes.

Un asunto delicado sera el tratar de estimular
al personal responsable de la empresa a colabo-
rar en esta nueva iniciativa, porque el analisis
del valor es todavia mas inconcreto y complejo
que cualquier método de gestién y hacia €l se
polarizara instintivamente una gran desconfian-
za. Desconfianza que sélo se vencerd a través
de una corriente de informacién continua de
arriba a abajo y de la creacién de un clima
apropiado, sin recelos. Esto es dificil, puesto
que, en definitiva, se van a examinar procesos
de produccién, materiales y productos que,
hasta el momento, han venido considerandose
como los mejores y mas utiles para conseguir
los objetivos de la empresa y muchos de ellos
habran de ser eliminados o perfeccionados, lo
que, implicitamente, entrafia una cierta critica
de la labor desarrollada.

A este respecto, parece aconsejable llevar a
cabo en todos los talleres y servicios de la empre-
sa una especie de coloquios divulgadores, que
hiciesen facilmente comprensibles las finalida-
des de esta técnica a sus cuadros y ejecutivos.
Conseciientemente, a esta fase divulgadora debe
seguir una amplia y constante informacién sobre
los resultados que se van alcanzando, asi como
sobre las economias obtenidas.

Para terminar, transcribimos las diez pruebas
del valor dadas por la General Electric, para
plantearse come preguntas ante cualquier ele-
mento que se compre o fabrique y que estan
tomadas literalmente del trabajo del profesor
Torres Marquez.

1.° ;Su uso contribuye al valor>—A veces es

. posible eliminar una pieza totalmente sin nin-

gun efecto sobre la funcién del producto total.
Esto sucede frecuentemente en el caso de pro-
ductos complejos. Ahora bien, el cambio nunca
podria haberse hecho de no realizarse un estudio
metédico del conjunto completo.

2.° ¢Su coste es proporcionado a su utilidad?
En algunos casos el coste de un articulo, aunque
légico en el momento en que se disefié, puede
haber aumentado tanto que no resulte econémica
su adquisicion. También es posible que la utili-
dad relativa del producto haya disminuide con
el tiempo.

3.° ¢Necesita todas las carac eristicas?—Esto
lleva a buscar cosas superfluas que originalmente

se incluyeron para hacer el producto mas facil
de vender, pero que ya no son necesarias.

4.° ;Existe alge mejor para el uso que se
pretende?—El anilisis del valor, naturalmente,
no se limita a las reducciones de coste. Puede
también usarse para encontrar un producto su-
perior que realice igual o mejor el trabajo, al
mismo coste.

5.° ;Puede hacerse la pieza por un método
de menor coste’—Muchas piezas pueden hacerse
de varias formas. Algunas veces los costes re-
lativos cambian. Por ejemplo, una pieza puede
haberse disefiado originalmente para que se
obtenga por estampacién de acero, pero si el
precio del cinc o del aluminio bajan, o cambian
las condiciones de competencia, puede ser ven-
tajoso el cambiar y hacerla en estas condiciones
inyectada.

6.° ;Puede encontrarse un producto normal
que sea utilizable?’—Los proyectistas, normal-
mente, especifican piezas que son ideales desde
el punto de vista del disefio, pero en ocasiones
pueden pasar por alto la posibilidad de utilizar
elementos normales del comercio. Los articulos
no normales pueden ser més baratos, si el vo-
lumen es lo suficientemente grande, pero en los
restantes casos es rentable cambiar el disefio
de forma que pueda emplearse el articulo normal.

7.° ;Estd hecha la pieza con las herramientas
adecuadas?—Una vez decidida la fabricacién
de una pieza y establecido el proceso que de-
fine los utiles y herramientas necesarios, es
raro que se haga una revisién de éstos, de o
surgir la necesidad de una modificacién de la
pieza. Sin embargo, la produccién de un articulo
particular puede aumentar lo suficiente para
que resulte econémico emplear unos iitiles mu-
cho mas elaborados que lo que en principio fue
considerado conveniente,

8.° 4EI precio que se estdé pagando por un
articulo es igual al coste del material, mds unos
costes razonables de mano de obra, gastos gene-
rales y beneficio?—El disefio de un articulo
puede parecer bueno, pero es posible que esté
costando mucho. Aunque corrientemente el dis-
poner de ofertas de varios proveedores permite
fijar un precio correcto, esto no constituye una
garantia. En ocasiones, los estudios de analisis
del valor ponen en evidencia casos en los que
el precio es mucho mayor que el valor del ar-
ticulo. »

9.° ¢ Podria suministrarlo por menos otro pro-
veedor de confianza?—Esta es, naturalmente, la
forma convencional de compras, revisar perié-
dicamente los precios pagados por cada articule.

10.° ;Alguien lo compra por menos?—Es mi-
sion del departamento de compras asegurarse
de que no estd pagando mds por un articulo
que sus competidores.




PLANIFICACION
:
ZONAS

RURALES

;zorf‘ Bernardo de Mesana
- Ruiz de Salas

1. LOS DATOS DEL PROBLEMA

Conviene ante todo definir con preci-
“sion el problema abordado por el Consejo
de Europa. Se trata del éxodo rural.

a) el éxodo rural puede y debe domi-
narse.

Si no es un resultado normal que se
registre una disminucién de la mano de
obra agricola, disminucién que se mani-
fiesta: como corolario de la evolucion de
1a sociedad industrial, la despoblacién del
campo es, en cambio, a juicio del Consejo
de Europa, un fenémeno que puede y
debe dominarse.

Ahora bien, preciso es reconocer que
hasta ahora la distancia que separa a las
regiones ricas de las regiones pobres no ha
dejado de aumentar en los paises
miembros del Consejo de Europa y que se
ha registrado sobre todo en las regiones
de predominio agricola o rural la deca-
dencia relativa mas marcada, decadencia
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que no ha pedido contener, sino que mds
bien ha gravado el éxodo rural.

Ocurre, por otra parte, con mucha
frecuencia, que el cardcter rural va acom-
pafiado de una sitvacién periférica con
respecto a los centros de desarrollo del
pais e incluso de Europa.

Los ministros europeos responsables
de la ordenacién del territorio han puesto
bien de manifiesto estas realidades funda-
mentales y han sefialado que las diferen-
cias han seguido acentudndose, no obstan-
te la expansién politica y social de los
diferentes paises de Europa.

b) Peligros del desequilibrio hombre-
naturaleza.

Semejante situacién es capaz de crear
graves inconvenientes en diversos senti-
dos.

En las regiones rurales sujetas al éxodo
se asiste a un subempleo de los recursos
humanos y econdmicos locales. La pobla-
cion local no garantiza ya ni una explota-
cidn suficiente de las tierras agricolas ni la
simple conservacion de la Naturaleza, de
los lugares ni de los paisajes. El equilibrio
entre el hombre y la Naturaleza estd
amenazado y pasado cierto umbral de
despoblacion se corre el riesgo de que las
oportunidades de desarrolio futuro de la
region resulten comprometidas.

Ante estos inconvenientes observados
en las zonas rurales, la gravacion de la tasa
de concentracidn de las poblaciones y de
las actividades en las aglomeraciones urba-
nas se presenta como un corolario de la
despoblacién del campo.

¢) Incremento de los costos financieros
y saciales.

Los estudios efectuados han demostra-
do que esas zonas urbanas e industriales
de concentracioén son con mucha frecuen-
cia la causa de un incremento de los
costos financieros y sociales.

Se ha comprobado, en particular, que
las zonas de concentracién urbanas favo-
recen la difusién acelerada de la inflacion
por las transferencias de los costos de un
sector de la economia a otro. A partir de
clerto umbral el costo marginal social,
sobre todo si se tiene en cuenta los costos
de congestion impuestos a las poblaciones
urbanas y los efectos nocivos sobre el
medio ambiente de éstas.

Bien es cierto que a corto plazo los
habitantes del campo encuentran ciertas
ventajas econdmicas y sociales al abando-
nar las regiones rurales, a la larga, tal
fenomeno puede imponer una pesada car-
ga, tanto sobre el porvenir de las ciudades
congestionadas como sobre las regiones
rurales abandonadas y, por ultimo, sobre
el conjunto del equilibrio econdémico, fi-
nanciero y social del pafs.

Por otra parte, si los gobiemos no
intervienen con una politica coherente de

44

redistribucién de la riqueza nacional espe-
cialmente con la instalacién de mecanis-
mos de distribucion equitativa, el libre
juego de las corrientes econdmicas priva-
das, orientadas sobre todo hacia el princi-
pio de rentabilidad a corto plazo, consti-
tuye un factor suplementario de deterioro
del desequilibrio entre las regiones urba-
nas y las regiones rurales.

Es, pues, necesaria una accion firme y -

coherente del conjunto de los poderes
pablicos. Se trata de un- problema de
dimensiones sociales considerables. Los
estudios ponen de manifiesto que dentro
de un mismo pais hay regiones cuyos
ingresos medios por habitante no alcan-
zan el 50 por 100 del promedio de los
ingresos nacionales. Pensemos en lo que
esto significa si la comparacion se hace
con las regionés mds ricas del pais o
incluso con las regiones europeas mads
prosperas.

2. UNAPOLITICA GLOBAL DEL DES-
ARROLLO EQUILIBRADO DE LAS
REGIONES RURALES

El Consejo de Europa ha pedido, pues,
a los gobiernos que pongan en practica
una politica global de desarrollo equili-
brado de las regiones urbanas y rurales a
fin de reducir las diferencias entre unas y
otras, de promover una mejor distribu-
cién de las actividades y de proteger la
calidad del medio ambiente.

Tal politica implica toda una serie de
acciones que interesan a varios sectores de
la accion publica, a saber:

—La intensificacion de los esfuerzos de
planificacion regional y especialmente de
la politica de ordenacion del territorio.

~Un conjunto de intervenciones de
orden financiero destinadas a actuar so-
bre la localizacion de las actividades y en
particular sobre la intensificacion de las
transferencias econdmicas y presupuesta-
rias autorizadas en el medio rural.

—La creacion de condiciones previas y
la aplicacion de medidas destinadas a
aumentar el poder de atraccidn de las
regiones rurales que deben seguir siendo
el espacio vital de una poblacién suficien-
temente importante.

—ILa descentralizacién de las redes de
comunicacion y de transporte y el desa-
rrollo de una red urbana descentralizada a
fin de facilitar el acceso de las poblaciones
rurales a los servicios y los medios de los
centros.

La aplicacion de tal politica supone la
participacion de las poblaciones y de los
medios locales por conducto de estructu-
ras regionales y locales descentralizadas y
reforzadas.

3. NECESIDAD DE ESTRUCTURAS
REGIONALES DESCENTRALIZA-
DAS

La conferencia insistié en particular en
la necesidad de crear estructuras fegiona-

les descentralizadas, capaces de reanimar
el espiritu de iniciativa local y el sentido

del interés de la comunidad regional a la -

que pertenece cada uno. Segun la confe-
rencia, debe tratarse de autoridades regio-
nales, directamente dependientes de po-
blaciones responsables ante asambleas re-
gionales elegidas y dotadas de poderes rea-
les, especialmente en materia legislativa y
financiera, que les permitan garantizar las
medidas de desarrollo y reanimacion ru-
ral.

4. FORTALECIMIENTO. DE LAS ES-
TRUCTURAS COMUNALES

Tal politica de descentralizacion de las
estructuras regionales debe completarse
con una reforma de los municipios rurales
susceptible de reforzar las estructuras co-
munales e intercomunales a fin de dotara
las nuevas unidades rurales de los medios
administrativos y financieros: necesarios
para su accién, de proporcionarles en
particular un personal competente, espe-
cialmente formado para las funciones que
ha de desempeiiar.

5. TRANSFORMACION ESTRUCTU-
RAL DE LA AGRICULTURA

Son de mencionar, ante todo, las medi-
das de transformacion estructural de la
agricultura. Las autoridades nacionales
deben promover la intensificaciéon de las
fuerzas productoras del campo, especial-
mente mediante la modernizacién agrico-
la a través de la ayuda a las inversiones
destinadas a conservar o renovar las insta-
laciones y qtiles.

Tal politica de apoyo puede efectuarse
mediante la prestacion de ayuda a las
explotaciones familiares y la promocion
de una formacidn técnica adecuada para
la gente joven del campo.

6. LA DESCENTRALIZACION DE LA
INDUSTRIA EN LAS REGIONES
RURALES

Las colectividades locales pueden
influir directamente en una politica de
industrializacién, especialmente facilitan-
do terrenos industriales equipados en la
inteligencia de que convendria orientar
estos esfuerzos preparando a escala regio-
nal programas de industrializacion que
especifique a las empresas interesadas los
diversos tipos de apoyo y ayuda finan-
ciera con que pueden éstas contar.

7. DESARROLLO DEL TURISMO EN
LAS REGIONES RURALES

El desarrollo del turismo debe conside-
rarse ante todo como una actividad que
sea, en la medida de lo posible, comple-
mentaria de las actividades implantadas
en la regién y esté destinada a integrarse
en la economia regional, a ofrecer nuevos
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empleos para los excedentes de mano de
obra agricola 'y, de un modo general, a
contribuir a la elevacién de los ingresos de
las poblaciones locales. Se comprueba, sin
embargo, cada vez mds, que dejar a gru-
pos ajenos a una region dada la iniciativa
de la construccién del equipo turistico,
equivale a entregar a estas regiones el
llamado turismo de ‘“‘consumo”, que no
beneficia a la region ni a las poblaciones
locales, no ofrece mds que un pequefio
complemento de la economia local no
constituye una verdadera alternativa de
empleo para los trabajadores agricolas y
resulta, por Gltimo, en un proceso irrever-
sible de “urbanizacién’ de las zonas rura-
les que mds parecen ala larga una prolon-
gacion de la ciudad.

EL ACEITE DE OLIVA
EN EL MUNDO

CAMPARNA 1970-71
(1.000 Tm.)

' Produceion Consumo Exportacion Importacion

AFgelld o o e e ews 13,0 12,5 14 -
Argentina .. .. .. .. 115 25 75 —
ESPafia v o e ees o 479,2 3274 205,1 —
Grecia wo oo oo cvo e 170,0 162,0 40 7,0
Isra,_el ose o0o Gon ses wen eme 15 2,5 0,1 0.5
Ttalia cor cvo 0oo wos e mem 419,9 590,0 17,8 162,8
MaITUeCOS ceo e oen oo 15,0 131 49 -
Portugal ... .o o cen e 66,9 64,1 10,1 6,0
RAE . o . 01 04 — 0.2
RoALu e o e e o 10 28,1 — 26,1
R.»A.S cma  mnn e nee er 146 22,2 7,0 -—
TUNCZ o e vve o wea e 90,0 25,0 59,0 —
Turquia, ... .. P . 1180 103.5 1,6 —
Reino Unido .. .. .. — — — 3.2
BulgaTia ... . e o o y — — 0,3
Canadad .o e oo e o - — - 2,3
CUuba (vo wo o ren oo e - — — 0.2
NOTULZE cov vev ovo vre e - — — 1,2
R. F, Alemana .. .. — _— 4,0
Polonid ... vev vew  cew oo o — — 0.8
SWY wer vee e vou wmu ree — — 29
Venezuela ... wwe oon oo - — 0,8
Libano ... .. e o 25 7,0 09 2,5
Yugoslavia ... ... .. .. 2.0 31 — 1,1
Francia ... .. . .. .. 05 21,0 58 26,3
Estados Unidos .. 09 31,0 30.1
Brasil oo oo e oo . 10,0 — 10,0
Chile e voe e v e o 1.3 — -
an oo oo.ooe e e - 1.1 - -
Trak .. . oL .. 0.2 - -
Méjico . . 13 -
Australia . L 3.3 — 5,2
Chipre . . . . . 1.0 1.5 01
Peru 0.2 — -
Jdordania . 100 8.0 0.5 —
Otros paises .. ... . .. 6.9 43,0 0.2 31,6

TOTAL MUNDIAL 1,424,5 14945 326,0 3260

MADRID—En la actualidad, los
impuestos existentes en Espafla so-
bre el petréleo y sus derivados, de
acuerdo con la normativa vigente,
son:

® Gasolina supercarburante (en-
tendiéndose por tal aquélla de oc-
tanaje igual o superior a 90): La
tributacién es de 6,25 pesetas por
cada: litro por el concepto del im-
puesto sobre el Lujo. En Canarias
este concepto se sustituye por un
arbitrio - cifrado en. el 10 %.

®  Gasolina de tipo ordinario; gra-
vada ‘por. el Impuesto Especial so-
bre: el Petréleo  y sus  derivados:
Tributa 5,75 pesetas por cada litro,
devengédndose el impuesto “en el
momento ~de -cobro por «Campsas
de los productos vendidos por ella.

del rpismo modo que anteriormen-

te se. indicé y por el mismo con-

cepto en la cantidad de 2,50 pese-
. tas por cada litro.

@ Gasolina para agricultura: Tri-
buta ‘2,75 pesetas por cada litro
dentro ‘de Impuesto Especial.

@ . Gasolina para pescé: Tributa

® Gasolina para aviones: Su tri-
butacién es de 655 pesetas por
cada litro por el Impuesto Espe-
cial.”

® Benzol utilizado como combus-
tible: 2 pesetas por litro.

® Peirdleos en general: 1,33 pe-
setas por litro.

® Petrdleos de aviom: 145 pese-
tas por litro.

@ Petréleo agricola: 1,50 por litro.

@ Sustitutivo de aguarras o «whi-
te- spirits: 5,55 pesetas por litro.

‘. @ Gas-oil: 2,75 pesetas por litro.
@ Fuel-oil para usos industriales:
43,50 pesetas por T.

®  Fueloil para usos domésticos:
451 pesetas por T.

@  Lubricantes, aceites y grasas:
0,75 pesetas por litro o kilo, por el
Impuesto Especial, como los ante-
riores. _

La normativa vigente prevé una
serie de exenciones .entre las que
cabe destacar las siguientes:

Impuestos actuales, en Espana,
sobre el petréleo y sus derivados

a) Los combustibles que se su-
ministren a las Compaiiias de na-
vegacién aérea para sus aviones.
Esta exencion también se concede-
¥4, en régimen de reciprocidad, a
los avicnes civiles o militares ex-
tranjeros.

b) Los lubricantes que las en-
tidades poseedoras de licencia de
importacién autorizadas por «Camp-
sa» sirven a las lineas aéreas co-
merciales con las que tengan sus-
crito convenio de suministro para
el consumo de los aviones comer-
ciales de dichas lineas.

c) El gas-oil y el fuel-oil desti-
nados al consumo de los buques
dedicados a la navegacion y pesca,
siempre que sean suministrados
por «Campsan. ) :

d) Los carburantes y combusti-
bles utilizados por los aviones de
los Ejércitos de Tierra, Mar y Aire,
en yuelo o en prueba. )

¢) Combustibles utilizados por
los buques y embarcaciones de la
Marina de Guerra.

f) - El gas-oil destinado a la agri-

-cultura y fébricas de gas.




Los
pecados

de los
padres

por
Marita Isabel
Cabrer

El trabajo, la funcion de padres, es
tarea que se vuelve de dia en dia mas
ardua y complicada. A su ayuda acude
el Dr. Berge, Director del Centro Psicipe-
dagdgico Claude Berhard de Paris, espe-
cialista en psicologia infantil y autor de
la obra “Los defectos de los padres”. En
ella revela como los adultos una vez
comprendidas las dificultades de sus
hijos, pueden evitar las guerras de inte-
reses que finalizan siempre comprome-
tiendo el equilibrio familiar.

Saco esto a colacién después de haber
convivido estas vacaciones, que habrdn
producido suficiente materia para sacar a
examen... Por otra parte, el afio que
empieza, como todos los comienzos, es
el acicate para enmendar nuestros en-
tuertos o por lo menos, meditar un poco
sobre algo tan importante como es la
educacion de nuestros hijos.

Los pecados de los padres que se de-
ducen de la obra citada son los siguien-
tes:

PADRES OBSESIVAMENTE PREOCU-
PADOS

Una madre absolutamente preocupada
en la alimentacién de su hijo, no en el
sentido normal de procurarle una ali-
mentacién sana y equilibrada, sino em-
pefiada en cebarle, conseguird irremedia-
blemente que el nifio no coma. Un pa-
dre que sélo piensa en los estudios desu
hijo, tiene muchas posibilidades de que
el chico en este aspecto sea una nulidad.
El hijo acaba por moldearse con los pro-
blemas de sus padres, pero en un sentido
negativo.
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PADRES DEBILES.

Muchas veces estos padres se refugian
asustanto a sus hijos, profiriéndoles terri-
bles amenazas. El mismo exceso de ellas
es tan abrumador que no serdn jamads
ejecutadas: “El lobo te va a comer’;y
el nifio no se altera...

Cuando el nifio se decide a provocar
el enfado de sus padres, es él mismo
quién pone las condiciones. Los padres
son manejados como marionetas de
feria.

PADRES PERFECCIONISTAS.

“Es necesario estar siempre encima,
para que haga sus deberes”, exclama la
madre de una criatura de siete afios, con
unas ganas inmensas de jugar... O bien,
“Es necesario vigilarle mientras se lava o
se viste”. No se puede pretender que un
nifio a esta edad sea un modelo de or-
den 'y limpieza. Lo importante es que
derroche vitalidad. “Anda, ve a jugar y
no te manches”. ;Cudntas veces habre-
mos oido esta frase convertida casi en
“slogan™! Si el nifio se presenta a casa
con las manos sucias, el cabello alborota-
do, el traje en desorden y la cara como
un carbonero, significa que ha jugado y
se ha divertido, que es lo que se pre-
tende en los ratos de recreo de los
nifios. ’

Lo mds grave del perfeccionismo —y
los padres de hijo Gnico estan particular-
mente expuestos— es que lejos de esti-
mulartes, fos descorazonan.

Un dia una abuela le dijo a su nieto:

—Ves a este sefior? , pues bien si no
obedeces te llevard con é1 y te meterd en
la carcel.

Con gran sentido comin el guardia
que 0y esta amenaza le respondio:

—iPor qué le dice estas cosas seflo-
ra? Si alguna vez este nifio se perdiera
se resistiria a acudir a nosotros que po-
driamos llevarle a su domicilio, por te-
mor a que le metamos en la cdrcel.

Se reprocha a los nifios el mentir en
una edad que todavia no distinguen la
realidad de la fantas{a. Es enervante las
veces que los adultos pueden mentir a
los nifios sin darse cuenta, con senten-
cias como: “No abras este cajon, dentro
hay un bicho y te morderd los dedos”.

PADRES INCOHERENTES.

La incoherencia es una de las faltas
que se da con mds frecuencia. Una nifia
se dispone a ayudar a su madre y decide
poner la mesa. La madre se queda entre
admirada y divertida y va viendo la ma-
nera con que su hija coloca platos y
vasos. De pronto un plato cae y se rom-
pe en mil pedazos: “Nunca mds, de hoy
en adelante prohibido tocar nada de to-
do esto”. Sin duda es enojoso que un
plato se rompa, pero ;cémo puede com-
prender la nina que se le prohibe lo que
hace un instante se le permitia con
complacencia?

PADRES GROSEROS.

La groseria estd a la orden del dia; la
mala educacion. Pequefio imbécil!
;Idiota! , ;Cretino! . Y asi las que que-
ramos. Un nifio tratado asi diariamente
;qué se puede esperar de é1? La educa-
cion y sus usos se transmite sobre todo
por el ejemplo. Es tal vez la razén por la
que muchas personas tienen dificultades
para inculcarla en los jévenes que les
rodean.

PADRES NERVIOSOS.

El dltimo capitulo es este: el de los
nervios. Entre un castigo dado con un
estado de dnimo sereno y otro dado en
un momento de nerviosismo, hay una
diferencia abismal. El primero podrd ser
aceptado como una justa sancioén, mien-
tras que el otro, por legitimo que sea,
creard un resentimiento como si de una
injusticia se tratara. “Me he enfadado
fuerte —deberian tener la honradez de
decir los padres nerviosos— este castigo
que te he dado no ha sido todo por
culpa tuya. Tengo muchas razones para
estar nervioso. Y ha sido a ti a quién he
encontrado en este momento critico”.

De todos los pecados mencionados
este del nerviosismo es sin duda el mds

grave, porque provoca o amplia los
otros.




Economia filatélica

por Alejandro Martinez Fornaguera,

Miembro de la ‘‘Asociacion Hispdnica de publicistas Filatélicos
y Numismaticos”” y de la ‘“Association Internationale des Jou.-
nalistes Philatéliques”’.

El asunto de los sellos de Ryu Kyu

sigue coleando

Tal como anuncié en la pagina 12 del ntimero 48 de esta
revista, la Sociedad Filatélica Japonesa logr6 detener el movi-
miento especulative con los sellos Ryu Kyu. En Estados Uni-
dos, donde algunos comerciantes habian hecho gran acopio de
emisiones de dicho pafs, les ha entrado pédnico y estdn ven-
diendo estas series a previos “reventados”, de lo que sin duda
se aprovechardn los avispados japoneses, ya que ellos conside-
ran estas islas parte integrante de su pais y ademds todas las
emisiones fueron impresas por la propia administracién postal
japonesa.

Los norteamericanos estdn tratando de convencer a sus
compatriotas de que los sellos de las islas Ryu Kyu correspon-
den al grupo de sellos norteamericanos, ya que los Estados
Unidos administraron dichas islas entre 1945 y 1972.

Como en todos los movimientos especulativos, siempre se
tiende a la exageracién. Tomemos, por ejemplo, la serie del
Vaticano “Sede Vacante” de 1958 (n.0 Yvert 265/67). Esta
serie fue acaparado de salida y llegd a cotizarse a precios
elevadisimos. Acabada la especulacién bajé a precios absoluta-
mente ridfculos, y ahora estd situada en su punto normal (55
francos. Yvert 1974), Es decir, una serie que a la salida costaba

100 liras (aproximadamente 10 pesetas), alcanzé instantinea-
mente una cotizacién astronémica. Pero, por otro lado, el
poder adquisitivo de los japoneses me hace suponer que la
coleccion completa de las islas Ryu Kyu constituird la gran
oportunidad para el que pueda conseguir una.

Obsérvese que no hablo de acaparar lotes, ni de adquirir
colecciones incompletas de Ryu Kyu, sino de colecciones
completas, de un solo ejemplar, nuevos y en perfecto estado
de conservacién.

No quiero que ocurra a mis lectores lo que les aconteci6 a
los coleccionistas con la serie de Europa 1961 emitida por
Islandia que, a la salidad, y por motivos especulativos, llegd a
cotizarse hasta 625 pesetas, mientras que ahora los poseedores
de stocks de dicha serie estarian pero que muy satisfechos si
pudieran venderlas a 150 pesetas. Insisto en que, en el caso
que acabo de indicar, se trata de una fnica serie, y no de una
coleccién completa de Islandia, que ahora que acaba de cele-
brar el .primer centenario de su primera emision contiene series
realmente extraordinarias.

La especulacién siempre resuita peligrosa.

FILATELICAS §

NOVEDADES
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El dia 11 de Diciembre de emitié en Espafia una serie de

FNMT

LIBRG: DE. £0S: SUENOS.—VALENCIA

3 sellos grabados calcogrificamente, cuyo facial total es de 23
pesetas y una tirada para cada uno de diez millones de
ejemplares. Las ilustraciones se explican por si' mismas, por lo
que huelgan mas comentarios, aparte de gue se trata, a mi
juicio, de una de las series mas bonitas emitidas este afio.

Prefiera:

«CERVE

ZA MALLORQUINA »

FALCON - PRIPPS - ROSA BLANCA
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Para el Principado de Andorra, Espa- LEA
fia ha emitido dos valores conmemoran- \
do la Navidad. El valor de 2 pesetas EN EL PROXIMO
tiene una tirada de un milldén trescientos NUMERO

mil ejemplares y el de 5 pesetas, ocho-
cientos mil. El dia de puesta en circula-
cién es el 14 de diciembre de 1973, con
validez de franqueo ilimitada.

Reproducen dos pinturas que figura-
ban en el santuario de Nuestra Sefiora
de Meritxell, destruido recientemente
por un voraz incendio.

interesante articulo
sobre
“Las emisiones omnibus”

Programa provisional de las emisiones para 1974

FECHAS EMISTIONES VALORES TIRADAS FECLAS EMISIONES VALORES TTRADAS
5.1.74 UNIFORMES MILITARES (Grupo 29) 3.7.74 FAUNA 1974 (Reptiles)
Arcabucero ecuestre 1603 1,- PTA jocho millomnes Tortuga terrestre.(Testudo graeca) 1,- PTA siete millones
Arcabucero de Infanteria 1632 2,~ M " " Camaledédn. (Chamaleo chamaleon) 2,- " " "
T " n Salamanquesa. (Tarentola mauri- 5,- " " "
Caballero coraza 1635 3, toniea) .
N - " "
Timbalero de dragomes 1677 5y R Lagarto verde (Lacerta viridis) 7,- " " "
i i ies - " "
Il.ggauetero Tercio Morados Viejos 9, . Vibora de lataste (Vipera latasti) | 15,- " N
. "7 2
26.1.7% | CINCUENPENARIO CONSEJO SUPERIOR 17.7.7% | UNIFORMES MILITARES (Grupo 38)
GEOGRAFICO Hisar de la muerte 1705 1,- PTA ocho millones
Atlas Catalén. Siglo XV. 2,- PTASjdiez millones Oficial de Artilleria 1710 , 2,- " " "
Tambor del Regimiente de Granada
1734 3,- " "
2.b.74 CXXV ANIVERSARIO FERROCARRIL ’
BARCELONA -MATARO ) Portaguibn de dragones de Numancia Ty U " "
ari N N Alferez abanderado del Regimiento 8,- w " "
Motivo alegdrico 2,- PTAS|diez millones de szora 1739 ® ¢ !
29.4.74 7 EUROPA 1974 ¥ 29.9.74 § PINTORES 1974 (Rosales)
Dama Oferente 2,- PTASIveinte millones Tobias y el Angel 1,~- PTA owno millones
Dama de Baza 8,- " diez millones Rosales (Por F. Madrazo) 2,- u "
) El testamento de Isabel La Catdlicaj 3,- " " "
6.5.74 DIA MUNDIAL DEL SELLO Nena hy- n " "
Escudo‘de Espafia, dos reales, color] Presentacibn de D. Juan de Austria 5,- " " "
rojo, emisibén afio 1854, con fecha- ) . a Carlos I
dor azul. 2,- PTASfvente millones Los primeros pasocs Ty- M " i
i El evangelista San Juan 10,- " "
28,5.74] PERSONAJES ESPANOLES 1974 .
' El evangelista San Mateo 15,- " n "
Balmes 8,- PTAS] diez millones
' Padre Poveda 10, - " diez millones 9.10.74 CENTENARIO DE LA UNION POSTAL
. . . UNIVERSAL
Jorge Juan 15,- " quince nillones
Motivo alusiveo 2,- PTAS diez millones
11.6,74] ROMA HISPANIA Motivo alusive B,- " "
-1 El Acueducto de Segovi 1,- PTA | diez millones
uedueto de Sesovia ! 12.10.74} HISPANIDAD 1974
* Puente de Alcantara 2,- " o X
N Tema sin concretar 1,- PTA. ocho millones
Marco Valerio Marcial F,- M n " N i
" " 2, M ‘ " "
A [T " '
Arco de Bara o " ' N N " — ‘ . .
P _ o " "
Teatro de Mérida 5, " " N B N B
Osio 7'_ " " " - . '
Curia de Talavera la Vieja g,- " L " 4.11.7% | NAVIDAD 1974 i
3 - 1 0t R .
El emperador Trajano B ! . Tema sin concretar 2,- PTAS.} ochenta millones

" n " 3, - " veinte millone:

ALMACENES

‘ : Teucrium lanigerum 1,~ PTA |siete millones
wc“u & c‘a Hypericum ericoides 2,- " "

o d 8 Thymus longiflorus 4,- v " "

Arnithyllis onobrychioides 5, "

& .
. Helianthemun paniculatum 8,- " " "
«su almaceén» g ‘

10.12.74 { MONASTERIUS 1974, Monasterio de
Leyre {(Navarra)

cADA SEMANA UNA Vista exterior 2,- PTAS] diez millones

" " "

Cri 8,-
OFERTA ESPECIAL PARA UD. I;i::za. Detalle bajorreliesve 15,- " " "
VELAZQUIZ' 7"5 . @ J- ANS‘LMO CLAVE’ 4"2 En total 15 emisiones compuestas por 55 sellds con un valor facial de

287~ pesetas.
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MARINOS ARGENTINOS
EN EL POLIGONO

divisiones de
aluminio

@&RE instala:
DIVISIONES HASTA EL TECHO
Y A MEDIA ALTURA

fabricadas por el sistema

Square Line 45

de aluminio anodizado

FRENTES Y CRISTALERIAS
fabricados con el sistema

Square Line 90

que permite alcanzar

grandes dimensiones de acristalado
proporcionando una singular belleza

PROYECTOS Y PRESUPUESTOS:

(GR/ANIRIL

industrias metalurgicas s.a.

Hermanos Barbard, 25. telf. 250440 Palma de Mallorca

El pasado dia 6 de Diciembre un grupo formado por unos 45 marinos, embarcados en la fragata argentina
“Libertad” que, por aquellos dias, estaba atracada junto al muelle internacional de Pelaires, giraron visita al
Poligono ‘La Victoria”. V

En primer lugar se trasladaron al Complejo Polideportive ‘‘Principes de Espafia” en donde les di6 la bienvenida
el Delegado Provincial de Educacién y Descanso y Director de aquel centro, Sr. Bascufiana quien les acompaiié
presentandoles todas las dependencias deportivas.

Desde alli se dirigieron a Juan Frau, S.A. “FRAUSA” industria dedicada a la fabricacién de calzado. Les

atendié, ‘por ausencia de su propietario que se hallaba en el extranjero por asuntos de negocios, el Sr. Alonso
Sarmiento, director de aquella empresa, explicindoles el proceso industrial de la misma.
Finalmente los guardiamarinas visitaron el Edificio Representativo “Ramoén Esteban Fabra™, en donde, al legar
al piso 14 y 15, local social de ASIMA, les saludaron el Sr. Alberti y el Sr. Gea, Presidente y Director General de
aquella Asociacién, que ya les habian acompafiado en su visita al Complejo Polideportivo y a FRAUSA. En las
terrazas del piso 15, mientras admiraban la gran obra del Poligono ‘““La Victoria”, se les fue explicando c6mo se
habfan formado los poligonos de ASIMA y cuales eran sus especiales caracteristicas.

Los marinos de la “Libertad”, agradecieron las deferencias tenidas con ellos en esta visita al poligono “La
L Victoria” y se fueron altamente satisfechos de todo cuanto pudieron admirar.
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INSTITUTO

DE

CENSORES JURADOS
DE CUENTAS

DE ESPANA

BASES
DEL |
CONCURSO

ANTONIO
RODRICUEZ
SASTRE

El Instituto de Censores Jurados de Cuentas de Es-
pasia desea comtribuir al estudio e investigacién de los
problemas que afectan a la Empresa, especialmente en
cuanto conciernen ab derecho, lo técomica, funciomes y
objeto de la contabilidad.

El desarrolle de las formas modernas de Empresa,
la aparicidn de grupos de L

ociedades de gran .
jidad, el cardcter iniernacional e sncluso supranacional
de algunos de estos grupos y la variedad de coneziomes
intersocictarias abribuyen cada die mayor dalcance y
competencia a la Censura o Auditoria de Cuentas.

Por tales vazones, el Instituto crea un premio, de-
signado con ¢l nombre de su primer Presidente y fun
dador, D. Antonio Rodriguez Sasire, y dotado, inscial-
mente, con cien mdl pesetas, mds otras cien mil pesetas
del Editor (Edicionss 1. C. E.).

Fl citado premio «Antowio Rodriguez Sastre» se ad
judicard cada dos afios por wn Jurado wombrads &
efecto. Las primeras convocstories covrespondicron e
1967, 1969 y 1971. La que se zfecisia shova es la del
afio 1973, . »

El Institsto espers com ello wo sélo comiribuic al
progreso cientifico en el drea de sebeves gue le es
propio, wndiendo ast b e & lo d da persons-
Ydad de su creador, sino, tembibn, fomentar wns rela-
cidn cads veg mds intima con pafses gue estdn Bgados @

2 el a2 ) , que e

Espafia con
de snte b 1
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Primera

El Instituto de Censores Jurados de Cuentas
de: Espafia convoca el Premio «Antonio Rodri-
guez Sastre», correspondiente al afio 1973.

Segunda

Podran concurrir a este Premio cuantos gocen
de 1a nacionalidad espafiola, portuguesa, de cual-
quier pafs iberoamericano, o filipina.

Tercera

Los concursantes deberdn presentar un tra-
bajo inédito de interés para el Estado, la econo-
mia nacional, las Empresas o cuantos se hallen
interesados en la vida empresarial, en relacién
con:

1. La Censura, andlisis, estudio y revisién de
Empresas, tanto en lo relativo a la gestién
corriente de las 'msimas como a situaciones,
casos o problemas especificos.

2. Las normas, metodologia, técnicas y cuanto
pueda ser considerado de interés para el
Censor Jurade' de Cuentas o Auditor y el
mejor cumplimiento de sus funciones pro-
fesionales.

3. Los trabajos enfocardn su contenido, consi-
derando. indistintamente. el planteamiento
econdmico, : financiero, contable y juridico
implicado en’ su desarrollo respectivo.

Cuarta

Los trabajos se remitirdn al Instituto de Cen-
sores Jurados de Cuentas de Espafia, calle de
Alfonso XII, 44, Madrid-14, antes de las doce
noras del dfa 31 de mayo de 1974, y deberin
reunir las siguientes condiciones:

a) Serin originales e inéditos.

b) Con su titulo correspondiente, se presen-
tardn por triplicado, escritos a méquina, a
dos espacios, por una sola cara y en hojas
de tamafio folio. En lugar de la firma del
autor o autores, s¢ hard comsiar un lema
fijado Libremente poy los comcursentes.

¢} Los trabajos irdn acompafiados de un sobre
cerrado v sellado, en el que figurara el lema
que sustituya a la firma del autor o auto-
res. En el interior del sobre, ademas del
tftulo del trabajo com que se concursa, se
haré constar: el nombre y apellidos de su
autor o autores, la direccién, domicilio y
nacionalidad. En el caso de ser varios los
autores, se indicard expresamente a guién
deberdn dirigirse las eventuales comunica-
ciones.

Quinta

La adjudicacién del Premio le corresponderd
a un Jurado compuesio por:

— Elilustrisimo sefior Presidente del Instituto
de Censores Jurados de Cuentas de Es-
pafla, que asumird la presidencia, con
voto dirimente, o la persona en quien
delegue, i

Un vocal, cafedrifico de contabilidad,
miembro del Instituto, designado por la
Comisién Permanente,

Un vocal, catedritico de Faculiad de Cisn-
cias Econémicas v Empresariales.

Un vocal, catedrético de Facultad de De-
recho.

— Un vocal, miembro del Cuerpo de Inten-
dentes de: Hacienda,

-~ Un vocal designado por el Consejo Supe-
rior' de Cémaras de Comercio.

— Un' vocal designado por el Instituto. de
Censores. Jurados de Cuentas de Espafia
de entre los componentes de su Comisién
Permanente, que actuari, ademds, de se-
cretario.

El Jurado quedard validamente constituido

siempre y cuanto estén presentes, como mini-
mo, ¢l Presidente, el Secretario y otro Vocal.

Una vez constituido, procederd como sigue 4

1. Cada uno de sus miembros juzgard vy valo-
rard todos los trabajos presentados, segin
la' normativa ‘de estas bases y su criterio
" personal. . Las  decisiones serdn - adoptadas
por mayorfa simple. de votos. En caso ‘ne-
cesario, decidird el voto dirimente del Pre-
sidente;

2. El Premio serd indivisible y, en consecuen-
cia, habréd de ser adjudicado a uno solo de
los trabajos presentados, :

3. Elegido el trabajo al que haya de adjudi-
carse el Premio, se proceders a la apertura
del sobre que lleva inscrito su lema para
identificar a su autor o autores.

4.. El Jurado estard facultado para declarar
desierto este concurso si, a st . juicio, los
trabajos presentados no reuniesen méritos
suficientes o no’se ajustasen 2’ las condicio-
nes establecidas. En esté caso; la dotacién
pasaria’ a formar parte de los fondos pre-
supuestarios que el Instituto: de Censores
Jurados: ‘'de  Cuentas destine a  publicacio-
nes, cursos; conferencias u otros actos cul-
turales o de perfeccionamiento.

5. El Presidente del Jurado notificars el resul-
tado del concurse a la Comisién Permanente
del Consejo Directivo del Instituto de Cen-
sores Jurados de Cuentas de Espafia en los
quince tltimos dias del mes de noviembre
de 1974, salvo imprevistos.

Sexta

El Premio «Antonic Rodriguez Sastren serd
entregado’ en acto publico que se anunciard
oportunamente. Cuando fueran més de uno
los autores del trabajo premiado, el importe del
Premio serd” entregado al autor que figure en
primer lugar en la plica que acompaiie a aquél

Séptima

El trabajo premiado quedard propiedad del
Instituto de Censores Jurados de Cuentas de
Espafia, que se freservard el derecho de su pu-
blicacién. Una vez tubiértos los gastos de edicién
de la convocatoria y concesién y el premio fijo,
se incrementard éste con el 10 por 100 -del
precio de venta. Las documentaciones corres-
pondientes a los trabajos no premiados podrin
ser retiradas en el domicilio del Instituto dentro
de los sesenta dias naturales a partiv de la
fecha del fallo del Jurado.

Si el Instituto no hiciera uso de su derecho
de publicacién, podré discrecionalmente auntori-
zar al autor la publicacién del mismo en las
condiciones que se estipulen, debiendo, en todo
caso, consignarse, con el relieve adecuado, su
condicién de «Premio ~Antonio Rodriguez Sas-
tre’’, del Insttuto de Censores Jurados de
Cuentas de Espafia, 1073».




CONSTRUCCIONES

" LEGORBURU
S. A.

Se complace en ofrecerle sus servicios en

Construccion y venta de:

* Viviendas de tipo social.

* Naves Industriales.

- * Naves Industriales en comunidad.

A su disposicion:
C/. Fausto Morell, 24 - 10
Teléfono: 27 36 47

Palma de Mallorca
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SIAU QUI SOU
A la Fusteria Jaume fan la feina en
mallorqui.

Empresa dedicada a incrementar la
riquesa de la nostra illa, fent noble
I’art de treballar la fusta.

| es complau de pertanyer a
I'’Associacio d’'Industrials Mallorquins.

32¢ Publicom

Gran via Asima - esquina Gremio Horneros - Poligono la Victoria - Tel. 29 41 00 - 04 - 08 - Palma de Mallorca




