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UNA TECNICA QUE 
DOMINAMOS. 

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

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

NUESTROc<consulting De­
partment» CADA DIA IN ­

VESTIGA V SE IMPONE 
MAS SOBRE LOS NUE ­
VOS ACONTECIMIENTOS 
EN ESTA MATERIA. 
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R. E. F. 
ILUSION, ACCION, REALIZACION 

El fenómeno más sorprendente con que nos ha saludado los año.s 
1965 al 70, ha sido sin lugar a dudas la realización de los Polígonos In­
dustriales de A.S.l.M.A. en Palma de Mallorca. 

Considerados como el primer~ de España y entre los cinco más des­
tacados de Europa se ha trabajado el milagro de recoger a 350 industria­
les en una zona común calificada como única en su género. 

Toda empresa refleja al hombre que la dirige D Ramón Esteban 
Fabra, Presidente de la Asociación Sindical de lndust;iales de Mallorca, 
A.S .J.M.A., con las características propias del dirigente universalista ha 
sabido combinar los factores empresariales, sociales y políticos para ob­
tener una obra en la que desinteresadamente ha dado todo lo que un 
horrzbre puede ofrecer a una idea. 

El pasado mes de Febrero, D. Ramón Esteban comunicó a la prensa 
su decisión de dejar la Presidencia, a grandes rasgos manifestó cual 
debía ser el futuro: apertura de A.S.l.M.A. a todos los industriales de la 
provincia aunque no estén en los Polígonos, creación de una exposición 
permanente para los fabricados industriales y de artesanía de la provin­
cia, puesta en marcha de servicios formativos y empresariales para los 
hombres e industrias de Baleares, construcción de viviendas, realización 
de un «SHOPPING-CENTER», etc ... 

El legado es importante y la responsabilidad de lo hecho hace que 
los nuevos hombres que recogen «el testigo» se vean inmersos en la tarea 
de llevar a puerto la gran nave. 

ECbNOMIA BALEAR en este momento clave en la vida de D. Ramón 
Esteban Fabra ·quiere agradecerle en nombre de todos los Empresarios 
y hombres del trabajo de Baleares no tan sólo lo ejecutado sino lo que 
por su capacidad de entrega y sacrificio debe seguir relilizando. 
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DUC~LE 
MARCA DE PRESTIGIO 

PAÑUELOS DE ALTA FANTASIA 
LE OFRECE ••••• i SU HOROSCOPO 

UN OBSEQUIO ACTUAL... DISTINTO ••• 
ATJIACTIVO ... DE NOVEDAD... Y 

ECONOMICO. 

11 Julio J I ,..,._.., HOROSCOPO 

PURO ALGOOON 

Regale un atractivo estuche 
que goza de la mayor popula­
ridad con pañuelo y broche de 
fantasía dedicado a cada signo 
del Zodiaco. 
A su disposición en: 

bordados 
mallorca,s. a. 
POLIGONO INDUSTRIAL 

"LA VICTORIA'' 
Avda. Gran Vía ASIMA n.o 1 

Telf. 251243- (3 lineas) 
PALMA DE MALLORCA 
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fl' aJJiculall'ice Jkf¡an.a 
(DEL GRUPO R. A. S. - R'IUNIONE AiDRM.­

TIOA DI SICURTA) 

Sociedad Anónima de Seguros y Reaseguros 
CAPITAL SOCIAL 1.6oo.ooo.ooo liras 

ENTERAJME)N~ DES'EMBOLSIA!DO 

FUNDADA EN 1898 

DIRECCION PARA ESPAAA: 

BARCELONA - 8 

Avda. GeneraUsimo Franco, 440 Tel. 2277470 

DELEGACION PARA BALEARE$: 

· PALMA DE MALLORCA 

Velazquez, 28 - Tel. ·21 38 80 

• 1 

RES.PONS:ABI'LIDAD rorviL de Automóviles V 

otros vehícu1los. 
RESPONSABILIDAD CIVI.L de · I'I1idustrias, Co­
mercios, otras Empresas y Riesgos 'Especia1les. 
ACCIDEN1'ES INDIVIDUALES Acumulativos. 

. ' . 

Pers0111as transportadas en automóviles pa·rti'cula-
res y de Doble Capita1l. 

INCENDIO, ROBO, CRISTALES Y 
TRANSPORTES 

VIDA 

Previsión y ahotro. Rentas Vitalicias 



TODA LA CORRESPONDEN­
CIA PARA lA SECCION DE 
•CARTAS Al DIRECTOR• 

DEBERA ESTAR DIRIGIDA A 
SR. DIRECTOR DE 
«ECONOMIA BALEAR· 
C./ MORA, N: 9 
PALMA OE MAllORCA 

EN TODAS lAS CARTAS 
FIGURARA El NOMBRE Y 
DOMICILIO DE SU AUTOR 
ASI COMO SU FIRMA. 

APARTE DE ESTOS RE­
QUISITOS PODRA llEVAR 
UN SEUDONIMO PARA SU 
PUBLICACION. 

PUBUCIDHD 
Sr. Director: 

Un golpecito más a la pe­
sadísima publicidad en nues­
tra inseparable TVE, ya que 
sus espacios están sobre­
cargando la paciencia del 
paciente telespectador. 

Una noche tuve el detalle 
de ir escribiendo como se 
sucedía el programa. Y he 
ah el resultado de mis ano­
taciones: Tras el telediario, 
una Srta. nos anunció la pro­
gramación de aquella no­
che, luego unos minutos de 
detergentes, lavadoras, ca­
misas y máquinas de afeitar 
de . esas que lo hacen en 
redondo. Después, •el tiem­
po•, miniespacio que sirve 
de cuña. luego más anun­
cios. Seguidamente otra 
Srta. insistió en recordarnos 
que íbamos a ver los pro­
gramas que nos anunció diez 
minutos antes. Como si la 
memoria del telespectador 
fuera mal. Y otros minutos 
de anuncios para dar paso 
a •el espectador y el len­
guaje•. Otros anuncios y 
empezó el programa im­
portante de la noche, que 
como es norma se interrum­
pe en su mitad para darnos 
más anuncios. Cuando aca­
bó este programa y a modo 
de descanso, más lavado­
ras, detergentes, camisas y 
licores que son cosa de 
hombres. luego un telefilm 
que fue partido en tres es­
pacios publicitarios. 

Finalmente y creyendo 
que Jos españoles se han 
ganado un buen descanso~ 
TVE nos deseó buenas no­
ches, ¡sin anuncios!, por 
una guapa locutora. 

leí en no se cual revista 

que la suma recaudada por 
TVE el año pasado, gracias 
a la publicidad soportada por 
los espectadores de ambas 
cadenas, ascendía a unos 
3.000 millones de pesetas, 
que no está nada mal. 

Se,¡;¡ún estadísticas, resulta 
que durante el año 69 se pa­
saron 56.755 anuncios co­
merciales. lo que nos da 
una cifra de unos 200 aguan­
tados diariamente por la 
paciencia del telespectador. 

Si no hubieran anuncios 
-dicen los entendidos- se­
ría necesario pagar un im­
puesto anual por tenencia 
de receptores. Como el nú­
mero de aparatos en funcio­
namiento, en España es de 
unos cuatro millones, la cuo­
ta a satisfacer sería de unas 
mil pesetas por cada uno pa­
ra recaudar más o menos 
la misma cantidad que se 
recaudó el año pasado en 
anuncios. 

¿Sería descabellado ha­
cer una encuesta, en ECO­
NOMIA BALEAR, para ave­
riguar si el usuario prefiere 
más pagar al año mil pese­
tas a tener que sufrir tan­
tas horas de su tiempo en 
la· contemplación de los 
anuncios televisivos? 

Interesante sería conocer 
el resultado de esta encues­
ta. 

Atentamente le saluda 
José fená 

CH~(~liH 
Sr. Director: 

Me encuentro algo des­
concertado en esto de las 
fluctuaciones de Jos precios, 
de determinado ártículo, en 
nuestro país. 

En las cafeterías o bares 
tienen ostras, reposando en 
un mullido lecho de musgo 
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cartas al director 
y con sus trozos de hielo 
por encima. El precio de la 
unidad puede oscilar de las 
·15 a las 25 ptas. lo que 
quiere decir que para to­
marle el gusto hemos de 
probar unas seis cuyo precio 
sin contar la bebida se nos 
sube de 90 a 150 ptas. 

Hubo una época que los 
pollos, artículo prohibitivo 
en aquel entonces, como las 
ostras, democratizaron un 
tanto sus precios. los pollos 
quizá por lo de los piensos 
compuestos fueron bajando 
de precio y las ostras pega­
ron, como las acciones de 
Bolsa antes de la amplia­
ción de capital, una espec­
tacular subida. 

Mucho se ha hablado que 
los intermediaí-ios encare­
cen los artículos, pero yo 
creo Sr. Director que en 
muchos casos en lugar de 
ser los intermediarios que 
encarecen la mercancía son 
los primarios, y Vd. ya me 
entiende por donde van los 
tiros. 

Reciba un saludo de 
Uno Cualquiera 

Cl~lHMfll~ 
Muy Sr. mío: 

Hace ya algunos meses 
que ya no hablamos del 
•ciclamato". 

¿Si el ciclamato no es no­
civo, porqué lo prohibieron? 
Y mejor aún. ¿Porqué pro­
hibiéndolo lo siguieron tole­
rando? y más claro. ¿Por­
qué lo toleran si es nocivo? 
¿O es que ahora no es no­
civo y por lo tanto no lo 
prohiben? 

En fin, Sr. Director, no se 
a que atenerme para con­
servar o no mi salud. 

Es una pena que nuestra 

Oírección General de Sani­
dad no nos haya ofrecido 
una dirección a seguir en 
tan debatido tema. 

¿No cree Vd. Sr. Director 
que lo mejor es seguir to­
mando aquellas bebidas que 
nos son habituales, tengan 
o no ciclamato, azúcar, co­
lorante, o veneno? 

En espera de poderle se­
guir escribiendo algunas de 
estas cartas, señal que el 
ciclamato no será nocivo a 
mi organismo le envía un 
cordial saludo 

Bartolomé Ripoll 

~~RRf~P~ftDfftCIH 
Distinguido Sr. Director: 

Al igual que todos los me­
jicanos, yo también tengo 
un gran cariño para España 
y para todo lo que a ella 
se refiere, por lo que me 
gustaría mucho intercambiar 
ideas, postales, timbres, re­
_vistas, etc., con personas de 
ese país, el cual espero vi­
sitar en un futuro no muy 
lejano. 

Me gusta la música, el 
teatro, la literatura, el cine. 
la televisión y los deportes, 
especialmente el fútbol. Ten- . 
go 28 años y trabajo como 
secretaria ejecutiva bilin­
güe. 

Respetuosamente le , su­
plico tenga la gentileza de 
insertar en la sección de co­
rrespondencia de su revista 
mi solicitud, enviándoles de · 
antemano mi agradecimien­
to por su atención, al. igual 
que un afectuoso saludo. 

María H. García Villarral 
Mi dirección es: 
Apartado postal número 

2027, Monterrey, Nuevo 
León · · 

MEJICO. 



~,"'MAQUINARIA Y RODAMIENTOS~8.A. 
AVDA. CONDE SALLENT TELF. 22 31 59 

PALMA 

Rodamientos - Cadenas - Correos Trapezoidales - Planchas Perforados. - ETC. 

DISTRIBUIDORES 

DE EQUIPOS 
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Declaraciones de D. Ramón Esteban Presidente da A. S. l. M. A., a los re­
presentante de la Prensa local. 

4J~ osocio~os, ~~ in~ustrios en funcionomiento. 

PROXIMAS REALIZACIONES= 

Un '· trade-center " que junto con 

tarse con la actual F. O. M. A. T. 

Comple¡o deportivo, parque de atracciones, 

" podrían complemen-

paro 1000 vehículos y un edi-
ficio, de 15 plantos/ representativo de lo Asociación. 

El pasado día 20 de Febrero los componentes de la comi­
sión coordinadora y ejecutiva de A.S.I.M.A. reunieron a los in­
formadores de la prensa local en el Hotel Mirador de nuestra 
ciudad para dar cuenta de los resultados obtenidos en su pri­
mer ciclo y las directrices que van a seguir en su nueva etapa 
de acción. 

D. Ramón Esteban Fabra, Presidente de la citada comisión, 
explicó al final del almuerzo muchas cosas, difíciles de conden­
sar en pocas líneas por que todo cuanto dijo resultó intere­
sante. 

Recordó el Sr. Esteban que las urbanizaciones industriales 
de los Polígonos habían sido inauguradas en Noviembre de 
1967. Desde aquella fecha ambos Polígonos cuentan con un 
total de 430 asociados, 99 industrias en funcionamiento y un 
promedio de apertura de 5 nuevas industrias cada mes. lo 
obtenido hasta la fecha supera los pronósticos más optimistas 
Y hacen que ya se inicie una segunda etapa de trabajo con 
el esplendoroso cimiento de lo conseguido hasta la fecha. 

Entre las nuevas directr1-
ces -dijo D. Ramón Est&. 
ban- cabe destacar una 
favorabilísima actitud del mi­
nisterio de la Vivienda para 
con dos aspectos de tras­
cendencia en el futuro de 
Palma: que las zonas li­
mítrofes a los polígonos 
fueran consideradas como 
espacio verde y área •pul­
món• de la superficie indus­
trial, respondiendo a una ini­
ciativa del recién nombrado 
Delegado Provincial de la 
Vivienda, Sr. Gari Mir; y, 
por otra parte, que se ad­
virtiera la necesidad de 
crear una ciudad satélite pa-

ra la futura población de­
pendiente de •la Victoria• 
y •la Paz•. Don Vicente 
Mortes comprendió la impor­
tancia apuntada en ambas 
cuestiones; de ahf que se 
mire con simpatía llevar 
a cabo la primera idea 
y que se considere la 
erección de una ciudad sa­
télite con capacidad para 
quince o veinte mil habitan­
tes. Núcleo que el ministro 

· de la Vivienda quiere cons­
tituya una ciudad •viva• y 
no otra ciudad udormitorio• 
como hay" tantas en la peri­
feria de las grandes aglo­
meraciones urbanas. 

Desde el punto de vista 
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empresarial -prosiguió don 
Ramón Esteban- podemos 
anunciar _que la estructura 
de la ciudad •corazón del 
Polígono está ya terminada y 
que el edificio principal le­
vanta sobre el suelo cator­
ce de sus quince plantas de· 
finitivas. Así se propone 
instalar en él un restaurante 
para el uso de los indus­
triales asociados, un •trade­
center• que sirva de exposi­
ción permanente a los fabri­
cados baleares o nacionales 
(que podría ser en su día 
el origen de un nuevo em­
plazamiento de la Feria de 
Muestras de Baleares) y 

en zona aparte conjunto 
comercial del tipo deno­
minado por los anglosa­
jones •shopping-center•. La 
exposición deberá e s t a r 
atendida por un servicio in­
formativo y un equipo de 
azafatas plurilíngües, de ma­
nera que todo visitante -y 
cliente potencial-'- entre en ' 
un contacto inmediato con 
los fabricantes de lo ex­
puesto. El dato merece sub­
rayarse, va que la ciudad 
• corazón • de Palma queda­
rá a seis minutos del aero­
puerto en cuanto esté dis­
puesto el vial de circunvala­
ción aprobado por Obras Pú­
blicas. 

ENTRAMOS EN UNA NUEVA 
ERA INDUSTRIAL Y COMER· 

PARA BALEARES. 



Con referencia al cshopping-center• conviene Insistir en que 
la junta desea promocionarlo para adelantarse al cambio de 
costumbres, a la futura y masiva motorización, al aumento ~e 
la capacidad adquisitiva de los mallorquines y a la necesar1a 
descongestión del centro urban~ d!3 P~lma. Será. con la ind!s-. 
pensable presencia del comerc1o 1sleno, un centro comerc1al 
como los que vienen erigiéndose sobre la geografía de las 
grandes ciudades norteamericanas: aparcamiento para mil auto­
móviles, parque de atracciones anexo, amplia y variada oferta 
de productos, extensas superficies para el desenvolvimiento de 
los compradores... O séa, un sistema de concentración de co­
mercios originario de Estados Unidos y que en Europa tiene 
magnrticos exponentes en Amsterdam y en París, cuyo •shoping 
center• ha auedado inaugurado a veintisiete kilómetros de la 
capital, con el nombre de •París-.2•. 

La idea de esta realización obtuvo muy buena acogida en 
los distintos ministerios donde fue expuesta; sobre todo en el 
de Información y Turismo, qut;l vio con mucha simpatía este 
proyecto así como el del parque de atracciones. 

En la vertiente de acción El complejo deportivo ha si~ 
social ASIMA está a punto do posible gracias a sesenta 
de presentar un complejo millones de pesetas cuya In-
deportivo cuya superficie al- versión se reparten la Dele-
canza Jos setenta mil me- gación Nacional de Depor-
tros cuadrados. Se tratará tes, la Obra Sindical de Edu-
de la primera realización de cación y Descanso, y ASI-
una actividad que debe abar· MA. La titularidad del club 
car problemas como la vi- deportivo recaerá sobre la 
vienda para Jos futuros doce Obra Sindical, pero su orga. 
mil trabajadores ocupados nización y mantenimiento de-
en el ~onjunto de ASIMA. be corresponder a la Asocia-

ción. Pensamos Inaugurarlo 
el próximo Octubre y poner­
lo a disposición de Jos tra­
bajadores mallorquines; es­
tén, o no, integrados en las 
industrias con base en •la 
Victoria• y •La Paz•. 

En el aspecto de la ense­
ñanza existe ya en funciona. 
miento el patronato •la Vic,. 
torla•, que no sólo va des-. 
tinado a niños de familias 
modestas, _sino también a 
cualquiera que desee bene­
ficiarse del mismo. 

Creo preciso señalar -di­
jo el Sr. Esteban- que, en 
lo referente a la Institución 
de una Universidad en Ba­
leares, todavía no hay noti­
cias de una decisión oficial, 
pero opino que siempre se 
podría colaborar con la crea­
ción de una escuela o. insti­
tuto de Ciencias Empre~a­
dales, que encaja a la per· 
fección con las necesidades 
que precisarán las grandes 
empresas del futuro. 

AYER: SUEÑOS 
MAÑANA: 
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IlEALIDADES 
Parecen sueños -dijo el señor Esteban- y son los mismos 

sueños que exponíamos hace cinco años, cuando partiendo de 
cero comenzamos a hablar de Jos Poligonos Industriales. Por 
ello podemos decir que estos sueños se realizarán por que te­
nemos todo Jo necesario para poderlos llevar a cabo. No pedi­
mos mas que colaboración y comprensión. Con esto nuestro 
sueño será una realidad. 



\ 

Finalmente D. Ramón Es­
teban expuso su punto de 
vista de que en toda comi­
sión los cargos deben ser 
renovados para infundtr nue­
va savia en todo proyecto, 
y que por lo tanto conven­
cido de esta necesidad, y, 
para dar ejemplo él había 
pensado en ser el primero 
en retirarse, si los asocia· 

dos aprueban en la prox1ma 
asal')'lblea, que se celebrará 
en Abril, lo acordado por la 
Comisión coordinadora. Ca­
so de cesar le sustituirá 
D. Jerónimo Albertí, que si 
bien no figura entre los fun­
dadores de la entidad, es 
miembro de la Comisión y 
asociado en A.S.I.M.A. por 

dos conceptos, en su cali­
dad de Administrador de 
Hoteles mallorquines y de 
Presidente de Transportes 
Albertí-Pujol. 

Al ser presentado el se­
ñor Albertí a los periodis­
tas, dijo que su plan, como 
futuro Presidente, se limita­
rá a realizar todo cuanto el 
Sr. Esteban deje esbozado. 

Estas fueron a grandes rasgos las directrices a seguir por 
:A.S.I.MA. durante esta segunda etapa de cinco años de dura­
ción. Esperamos y deseamos, sinceramente que esta nueva eta­
pa, pronta a iniciarse, sea tan fructífera y prolija en aconteci­
mientos como lo ha sido la wimera. 

Don Ramón Esteban Fabra tiene siem­
pre cien cosas rondándole la cabeza, que 
es tanto como decir cien proyectos a 
punto de convertirse en realidades. Es 
joven e inquieto; con esa inquietud y 
esa capacidad de trabajo que le han da­
do su patria chica, Cataluña y esta otra 
patria adoptiva -a la que tanto quiere 
y tan vinculado está-, Mallorca. A Don 
Ramón Esteban es fácil localizarle pero 
más difícil hablar con él, al menos con 
la tranquilidad que el entrevistador qui· 
siera. Un teléfono suena, alguien le hace 
una consulta, no pocos le esperan y mil 
papeles, alineados en ordenada mezco­
lanza, que esperan su estudio, su visto 
bueno o su firma. · 

Don Ramón Esteban tiene en la cabe­
za -y en el corazón, claro- los pro­
blemas de ASIMA, amén de los propios 
de la importante industria que dirige. Y 
a todos ellos sumo, un día cualquiera, la 
problemática de mi cuestionario, al cual 

CAPITANES 

se somete de buen grado por razones de 
cordialid~d y de vocación informadora. 
Son las nueve de la mañana de un día 
de febrero que se despereza con lluvia. 
ASIMA vive ya su actividad. No soy la 
primera visita que recibe el señor Este· 
ban Fabra, que se presta a la conversa­
ción mientras consume los últimos cen· 
tímetros de lo que·, quizás, es su tercer 
cigarrillo . puro de la mañana. 

-¿Cómo fueron los inicios de ASIMA? 
-Un grupo de seis industriales ami· 

gos pensamos unirnos, allá por el año 
1964, con el proyecto de construir zonas 
industriales. A todos nos animaba idén-

tica inquietud y los mismos deseos. Po­
nernos de acuerdo fue, pues, cosa fácil. 
El año 64 fue un año de estudios y dis· 
~usiones, de planificaciones y de deci­
sión, de solicitud de permisos y, funda· 
mentalmente, de ilusiones compartidas. 
Al año siguiente se nos foncedió la apro­
bación al proyecto, iniciándose los tra­
bajos en 1966. En Noviembre de 1967 el' 
Ministro ~ Solís inauguraba ei complejo. 
Como verá, no nos dormimos. 

-¿Cuando estará cumplida la obra? 
-Nunca. Ampliar y mejorar son dos 

verbos de acción que no nos darán tre­
gua al descanso. 
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DE EMPRESA 

RAMON ESTEBAN FABRA 
Presidente de A. S. 1. M. A. 

-¿Han lgualado, o bien superado, lae 
realidades a los proyectos? 

-se marcha al ritmo de lo previsto. 
Más bien, superando los proyectos lni· 
ciales. Tenga en cuenta que, en princi­
pio, se pensó en un complejo de cien 
mil metros cuadrados y la realidad es 
que se han comprado tres millones. _ 

-Toda empresa, en sus inicios, tiene 
su parte desagradable. ¿Cuál fue la de 
ASIMA? 

-Afortunadamente no la ha tenido. 
Hasta en eso hemos tenido suerte. Bue­
no, sí, algunas incomprensiones al prin­
cipio, pero que lejos de desanimarnos 
nos sirvió de acicate. 

-¿Qué queda por hacer en ASIMA? 
-Queda por r~ali:l:ar la segunda eta· 

pa. La primera, cubrir las necesidades 
industriales, servicios, etc., está concluí­
da. La segunda, la promoción social, ins­
talación del complejo deportivo, vivien­
das para los trabajadores, escuelas y la 
propia de la Asociación, con la cons­
trucción del edificio social, centro de 
cálculo, cafetería, sala de exposiciones. 
tiendas, peluquería, banco, restaurantes, 
servicio de fotocopias, servicios comu­
nes de fontanería y otras, es lo que que­
da por hacer. Ultimamente hemos adqui­
rido otros cien mil metros cuadrados con 
destino a estas realizaciones. El Patrona­
to de Enseñanza empezará a planificar su 



complejo para 197f; a finales de este 
año se habrá instalado la estación de 
servicio; el edificio representativo y la 
oficina bancaria están previstos para 
mediados del 71 y lo restante, en los 
próximos 5 años. 

-¿C6mo han respondido los Industria­
les mallorquines? 

-Muy bien, aunque de momento tan 
sólo nos hemos circunscrito a Jos indus­
triales de la capital. los restantes, espe­
ramos, responderán igualmente bien a 
través de Jos trade-centers, en los que 
puede haber representaciones aunque 
sus industrias no estén ubicadas en 
ASIMA. 

-¿Satisfacciones? 
-Muchas. la primera de ellas, la de 

haber tenido la ocasión de demostrar 
mi cariño inmenso a Baleares, mi segun­
da patria chica. Y, en segundo lugar, 
haber visto y gustado la unión y confian­
za mútua existente entre todos los miem­
bros de la junta directiva y las pruebas 
de amistad entrañable que, en todo mo­
mento, me han demostrado. MI máximo 
orgullo es, precisamente, esta confianza, 
la sinceridad con que se actúa en todo 
momento, sin. que haya existido nunca 
la más mfnima divergencia ni haberse 
hecho precisa la adopción de un acuer­
do por votación, sino prácticamente, por 
unanimidad. 

-¿Qu6 no harfa ahora, tras de la ex­
periencia, de Iniciarse de nuevo la obra? 

-Errores siempre se cometen. Consi­
dero que el más significativo fue no ha­
ber previsto el éxito que se ha alcanza­
do y no haber adquirido más terreno pre­
cisamente para estar en condiciones de 
cortar su especulación. 

-¿Su. mayor llusl6n? 
-Ver totalmente terminada y con 

Entrevistó: · 
MIGUEL ANGEL 

MARTINEZ CAMPOS. 

•vida• la ciudad satélite que se tiene -¿Cuál ha sido el secreto de su éxito 
proyectado construir, con capacidad pa- al frente de ASIMA? 
ra veinte mil personas, Y cuyo estudio -la total identificación con todos los 
ha sido ordenado por el Ministerio de la directivos, el saber exactamente Jo que 
Vivienda, gracias a las gestiones del se- queríamos y hacia donde íbamos y el 
ñor Garf, Delegado Provincial del Minia- haber sabido hablar claro, Jo que es toda 
terlo en Baleares. Esta ciudad reportaré una ventaja. la Administración lo agra-
beneficlos Inmensos a Palma, al perml· dece y es la primera que tiene interés 
tir acercar al trabajador a su puesto de en· conocer sus defectos y sus fallos. 
trabajo; a la que ayudará a desconges- -¿Cuál es el mayor defecto de us-
tionar su casco, favoreciendo la circula- ted? 
clón, los transportes, etc. etc. La ciudad -Se me dice que soy autoritario y 
subsidiaria· de ASIMA puede estar con- absolutista. Considero que, a veces, es 
cltdda en cinco años, contará con todos necesario serlo, pero poco a poco me he 
los servicios, desde Jos religiosos a los dado cuenta de que· cuando se confía 
culturales; será, en suma, no una ciudad en los demás, éstos responden, y que a 
para dormir, sino para vivir. la larga cualquier fórmula que no se res-

-¿Qu6 número de Industrias raclcan palda en un sentir mayoritario de la Ca-
actualmente en ASIMA? misión, no puede producir buenos resui-

-Trescientas sesenta y cinco ya ins- tados. 
taladas y ciento veintiocho en contrata- -¿Recuerda alguna anécdota? 
ción. El total previsto es de quinientas -Podría contarle muchísimas. En 
empresas, con doce mil trabajadores. nuestra visita al entonces Ministro Se-

-su pr6xlmo cese como Presidente de cretario General del Movimiento, don · 
ASIMA es voluntario, o responde a lm. José Solís Ruiz, una vez que se le hubo 
posicionas estatuarias? explicado el proyecto y las aspiraciones, 

-Considero que Jos cargos deben ser mirándome fijamente, me espetó la si­
renovados. Nadie es insustituible y se guiente pregunta: •Bueno, ¿pero que hay 
imponen ideas nuevas. la renovación del detrás de todo esto?•. Creo que le he­
cargo es preceptiva, pero yo no voy a mos respondido, con obras, a la pre­
presentarme a reelección, renunciando a · gunta. Precisamente hace unos días me 
la posibilidad de continuar en. el cargo. ha escrito una carta en la que, entre 
lo dejo con toda la confianza y la tran- otras muchas cosas -todas ellas lle­
quilidad del que sabe de la existencia nas de afecto y dictadas por el cora­
de una directiva capaz y responsable y zón- me dice: •Cuando un ·hombre en­
con la seguridad de que el nuevo hom- cuentra a un grupo de personas con 
bre sabrá responder muy bien. vuestro entusiasmo, eón vuestro cariño 
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a la tierra chica y a la Patria, es impo­
sible no ayuda~Jes. Vuestro ejemplo ha 
cundido y vuestro trabajo es ejemplar•. 

También recuerdo que, con ocasión de 
visitar los estudios de TVE, en que ha-. 
bíamos de ser entrevistados, cuando ei 
tramoyista seleccionaba unas fotografías 
para servir de ilustración a nuestras pa­
labras, el abogado de ASIMA, señor Bar­
celó, hubo de vérselas y deseárselas pa­
ra convencerle de aquellas •Vistas• no 
eran de Mallorca, sino de Canarias. 

la charla se prolonga. la conversación 
es amena, pero se impone terminarla. 
Ya no llueve sobre el Polígono la Vic­
toria. Sol y actividad. Y la mano amiga 
de don Ramón Esteban Fabra que estre­
cha la nuestra. 

PARA 
cualquier encargo 
o presupuesto 
llAMENOS Y lE 
VISITAREMOS 

ROTULACION PUBLICITARIA 
ROTULACION FURGONETAS 
ROTULACION FACHADAS 

C. LUIS MARTI-146 

TEL..271711 

MANUEL FIOI. PIZÁ 
Gestor Administratlvo 
Graduado Social 

PAlMA 

Muntaner, 29- Pral.- B 

Te!s. 225374-210806 

Palma de Mallorca. 



FUERTE EXPORTACION DE VINO 
ESPAt'lOL A FRANCIA 

En los medios comerciales fronte­
rizos se especula sobre la exporta­
ción de grandes contingentes de vino 
español con destino al mercado fran­
cés, deficitario, al parecer, esta tem­
porada. Las compras de vino español 
por Francia no se llevaban a cabo des­
de hace varias temporadas. 

PRODUCCION ·DE PIENSOS 
COMPUESTOS 

Los totales de enero a septiembre 
de 1969, según la Secretaría General 
Técnica del Ministerio de Agricultura, 
alcanzaron ya la cifra de 2.307.300 to­
neladas, de las cuales su mayor par­
te, corresponde a abonos completos 
con 2.248.200 toneladas, contra un to­
tal de 1.964.600 en los nueve prime­
ros meses del pasado año, de cuya 
cifra correspondieron a abonos com­
pletos .1.905.300 toneladas. 

DA MERO 
ECDNDMICD 

AUMENTA EL PRECIO DE LOS 
COCHES EN EUROPA 

• Fíat• ha aumentado en un 5 por 
ciento el precio de sus coches, co­
mo consecuencia del incremento de 
los costes de produceión. Otras mar­
cas italianas y del resto de Europa 
retocaron también sus precios en al­
za. Es¡e aumento se produce ,~ un 
momento en que la demanda tenía 
tendencia a bajar. 
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EL DESTINO DE GRAN BRETARA ESTA 
EN EUROPA 

Con ocasión de su visita a Estados 
Unidos el canciller británico del Ex· 
chequer, Mr. Jenkins, ha declarado 
que desea que Gran Bretaña entre en 
el Mercado Común porque su mer­
cado interior de 55 M. de personas 
sería demasiado .pequeño para lo que 
queda de siglo, reafirmando que el 
destino de Gran Bretaña está en Eu­
ropa. 

COMPLEJO TURISTICO DE LA 
COSTA DEL SOL 

Un importante complejo turístico 
será con~truído en la Costa del Sol 
en ·Las' Chapas•, término municipal 
de Marbella. 

Se trata de un proyecto de nueve 
edificios de quince plantas cada uno, 
con un total de mil ocho apartamen­
tos de gran lujo, sobre una extensión 
de arbolado (pinos y alcornoques), 
cuya superficie tiene trescientos nue­
ve mil metros cuadrados. 



para dar 
• pr1m 

Como casi todo el mundo. 

Julio de 1969: fusión 
British Leyland-Authi. 

Marzo de 1970: el primer fruto 
del matrimonio va a nacer. 

La razón de esta larga espera es 
bien sencilla. 
En British Leyland-Authi 
producimos coches para satisfacer 
necesidades humanas. 
Cuando se trata de hombres, toda 
precaución parece poca. 
Pregúntele a su esposa 
todo lo que hay que pensar y preparar 
~n 9 meses. 

compás benson needham 

En estos 9 meses.. 
en British Leyland-Aúthi 
hemos tomado muchas vitaminas 
para que nuestro primer bebé resulte 
rollizo; 

Por eso estamos seguros de que 
no le defraudará. Ha sido planteaoo 
en términos humanos. 
Y lleva mucho cariño dentro. 

Sólo faltan unos días pata que 
usted lo conozca. 

La primera realización de 
Britisn Leyland-Authi. El fruto de un 
matrimonio bien avenido. 
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EJc'li6U 

.flnt~ni~ ea .e o .IH 

HfiRICUllURft 

ESTRA 
NOMIA 

NDE 
CAMPO? 

agricultura. con sus her· 
ganaderia y la 

avicultura, es una riqueza 
y segura. 

No se puede hablar de Economía Isleña sin olvidar la agricultura 
que sigue siendo a nuestro entender, la mejor y más sólida materia 
prima de la riqueza mallorquina. Casi siempre, hablar de Mallorca, 
es recordar sus paisajes de ensueño, sus calas de hechizo, sus bosques 
de almendros maquillados, el cuento de hadas de sus cuevas, su clima 
y su sol, sus millones de visitantes que baten por mar y aire; todos los 
«records». 

Hablar de Mallorca, es también, mencionar Formentor, Miramar, 
el valle de Sóller; es hablar de Jaime I, de Ramón Llull, de Fray Juní­
pero Serra, de Chopin y George Sand, de Jovellanos, de Rubén Darío, 
de artistas famosos, y príncipes vagabundos; de los Conciertos de Po­
llensa o del Auditorium. 

Pero también se puede hablar de nuestra isla en un E:entido geo­
gráfico y estratégico; como avanzada de España en las aguas del Me­
diterráneo -que ha dejado de ser Mare Nostrum- ¡como proa espa­
ñola hacia Roma y hacia Oriente! 

Pero Mallorca tiene además una economía prometedora, con una 
industria que es actualmente una poderosa fuerza en marcha, honran­
do ya en varias ramas a la industria nacional y al servicio del progre­
so y de la «europeización» de la Nación hispana. 

Mallorca es quizá una de las tierras españolas más europeas, por 
su nivel de vida. En "COches, en teléfonos, en construcción ... , en tantas 
cosas, vamos a la cabeza. 

Pero no por ello heruos de olvidar que poseemos una potencia 
agrícola~ Nuestra riqueza agraria es extraordinaria, y nuestra isla está 
considerada como una de las regiones productivas más . importantes 
de España. Su suelo es fecundo y el agua circula por sus venas inte­
riores en un eterno y constante movimiento de filtración. 
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Y llama la atención al visitante, a ese vacacionista o turista, lo 
bien aprovechada, cultivada y repartida, que está la tierra isleña. 

La pacífica y casi patriarcal colaboración en la de las 
1 fincas y la continuidad de los arrendamientos permitieron al .,.,., • .,...,,~"~~ 

tario considerarse como dueño de la tierra que cultiva y ello ha influi­
do grandemente en el progreso y auge de nuestra agricultura. Y 
con muchos propietario cuidando directamente sus fincas, vemos co­
mo todos los días extensiones de monte bajo o terreno estéril, o en­
charcado, que no servido más que para cotos de caza, van con­
virtiéndose en hermosos almendrales o huertas fértiles -naranjos, 
perales, manzanos, etc.- regados por las aguas alumbradas a consi­
derable profundidad. 

Todo cuanto significa mejor organización y rendimiento, ya sea 
en técnica o en trabajo, ha sido aceptado y aplicado por el agricultor 
mallorquín, innovador de sí, e incorporado al pensamiento europeo. 
Maquinaria agrícola para todas las faenas del campo, en todos sus 
sistemas ha sido aprovechada para sacar el mejor partido de la .,-.,,"Tri'­
nación de los frutos que en su santa y metódica preñez, ofrece J.v.a.cuu; ... 

ca todos los años. · 
Agricultura, avicultura y ganadería constituyen la trilogía de su 

fecundidad y de cuanto cría y alienta su regazo en su y me~X1Jrna 
consagración. 

Podíamos hablar de la almendra -que sabe lo bello y 
lo útil simbólicamente- como la mejor embajadora de la isla y una 
de las más sólidas fuentes de ingresos. Almendra de quilla aguda, de 
semilla carnosa y superior a la de Chipre, a la Francesa y a la 
Florentina que ha llevado el nombre de España a todos los rincones 
del mundo. 

Podríamos hablar del albaricoque, esa fruta de carne aromatizada, 
jugosa y azucarada; de la patata -riqueza principal de las pródigas y 
feraces vegas de La Puebla y Muro- y de sus respectivas estadísticas 
de exportación al extranjero, base de un y de 
excelente divisas. 

Los esfuerzos y las creaCiones de la artesanía mallorquina de­
penden en su mayor parte del campo, son productos agropecuarios. 
Como lo son ese poema gastronómico -símbolo e institución­
llamado ensaimada, o la sabrosa e sobrasada, mundial-
mente conocidas ambas gozo de «gourmets» y «gourmands». Y 
esas manufacturas de que destacan por la habilidad manual 
y su arte, forjadas con la madera de los simbólicos 
las variadas y originales obras de palmito, son atracción y 
del turista, que se las lleva como recuerdo de la isla. 

No podremos nunca potenciar la insular si no nos preo-
cupamos de nuestra agricultura. Está muy bien que cuidemos con 
esmero al turismo, que promocionemos el turismo de que 
consolidemos y nuestras industrias. Todo ello es vital para 
Mallorca, para su presente y su futuro. Pero, no olvidemos que la 
agricultura --con sus hermanas la ganadería y la ayicultura .- es 
como una columna permanente, .es una fiel 
y segura a través de los tiempos y de los avatares. 

El mallorquín ha demostrado saber acoplarse a las realidades, 
con ágil e inigualada habilidad. Ha sabido hermanar, con tanta maes­
tría y cronaxia, lo típico y lo moderno, como lo útil y lo exquisito. 

Ahora le toca alternar su celo, su entrega, su inteligencia, entre el 
turismo, la industria y la agricultura su triple base de prosperidad y 
progreso, proyectándolos hacia un porvenir que se ofrece espléndida­
mente prometedor. 

Tierra fértil y maravillosa es Mallorca, cuyo elemento dominante 
es el árbol -origen del hacer, del quehacer y del ser de los isleños-
hasta el extremo Salaverría propusiera que a Mallorca se la lla-
mase «La isla Tierra en la que se juntan todos los prodigios 
de la vegetación, con cosechas ubérrimas de granados frutos. No lo 
olvidemos. 



fCOUOMIH ISU~ft 

EN 1.969 MAS DE 
DE TONELADAS 

UN MILLON 
DE 'MERCANCIAS 

PUERTO DE PALMA. LLEGARON AL 
163 buques-tanques descargaron 4;00.000 to­
neladas de combustible. 
A 700 nlillones de pesetas in1portaron los 
productos alimentícios. 

Mallorca, sociedad de consumo. Lo escribimos sin intención pe­
yorativa, pero también sin ningún matiz laudatorio ni menos triunfa­
lista de ocupar niveles de vida de esa bienamada isla nuestra. El tema 
ha sido tocado menos de lo que puede parecer a primera vista, por lo 
menos con cifras contantes y sonantes. El tema inverso, el de las ex­
portaciones, sí suele ser aireado periodísticamente con frecuencia, so­
bre todo en esos reportajes estadísticos de principios de cada año en 
los que se suelen exhibir las valoraciones de las ventas de productos 
típicamente mallorquines al Extranjero, tales como calzado, almen-
dras, bisutería y artesanía. " 

Nuestro tema, hoy, va a ser el de las importaciones; que tanto 
desequilibran lo que poqríamos. llamar nuest:w:-a balanza comercial. Y 
fuente de información, fidedigna, los datos de la Memoria de la Junta 
del Puerto de Palma referidas a las entradas de mercancías por el 
cordón umbilical económico que liga Mallorca con el mundo y que no 
es otro que nuestro puerto. 
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Contabilizada la totalidad . de materias primas y productos elabo­
rados descargada en el puerto de Palma el pasado año, asciende al 
ingente volumen de 1.100.000 de toneladas en números redondos. Unas 
cifras elocuentemente indicativas del índice de consumo de nuestra 
isla, uno de los primeros de España, por no decir el que va a la cabeza, 
en porcentaje relativizado. Para hacerlo más expresivo, podemos afir. 
mar que, promediado, resulta un consumo de 3 toneladas por mallor· 
quín y año. Un índice que sólo es alterado e:n su consideración -y 
hay que tenerlo en cuenta- por la incidencia en él del «boom» de la 
industria. turística. 

El desglose de ese millón y largo apéndice de toneladas presenta 
un capítulo más revelador que ninguno otro: es el del consumo de 
petróleo y sus derivados. Entre gasolina, gas-oil, petróleo y lubricantes 
totaliza casi unas 400.000 toneladas. Para suministrar esas riadas de 
combustible líquido que alimentan la tremenda motorización de Ma­
llorca, llegaron el año pasado al puerto de Palma 163 buques tanques 
o cisternas, lo que significa un buque en nuestro puerto cada 2'2 días. 
Cualquier interrupción en ese suministro resultaría catastrófico para 
la Economía mallorquina y, sobre todo, para el régimen de vida de 
los mallorquines. 

La relación de productos importados es tan nutrida de variedad 
como de cifras. El peso de esas últimas recae principalmente sobre 
tres capítulos relacionados íntimamente con el desenvolvimiento del 
Turismo y la habituación de consumo -aunque sea con el sistema de 
pago a plazos- de los mallorquines. Son las importaciones de pro· 
ductos· alimenticios, de vehículos y de aparatos electrodomésticos. En 
1968, las cifras correspondientes a la importación de productos ali· 
mentidos rondaron los setecientos millones de pesetas y la evolu­
ción progresiva no paró en el año pasado. La demanda adicional como 
consecuencia directa del desarrollo cuantitativo turístico; la deman­
da derivada de la diversificación de la dieta alimenticia (por aumento 
del nivel de vida) y del crecimiento natural de la población, unida a 
la. especialización de nuestra. agricultura, con marcada tendencia a 
orientarse hacia los mercados extranjeros, son los factores determi­
nantes del ingente consumo alimenticio de los mallorquines, antes 
tan sobrios y morigerados. 

Quisiéramos poder ofrecer estadísticas de primera mano sobre las 
entradas en el puerto de Palma de lo que hemos venido en llamar 
electrodomésticos, pero no nos es posible, ya que se integran en el 
capítulo de manufacturados. Descubriríamos, sin embargo, Mediten-á· 
neos si afirmáramos que los distribuidores mallorquines cuentan en­
tre los mejores clientes de las grandes y medianas empresas hispá­
nicas, filiales o no de firmas extranjeras. 

Y puestos a ofrecer algunas cifras de importaciones, tenemos a 
mano las siguientes: automóviles, 60.000 toneladas; hierros y aceros, 
45.000; maderas, 40.000; material de construccióu (exceptuado cernen- # 

to ), 70.000; cemento, unas 100.000 toneladas, pese a la cada vez más 
cuantiosa producción propia. Y, asómbrense Vds~ más de cien mil to­
neladas de frutas, verduras y .hortalizas. 

¿Qué es lo que Mallorca pone como contrapartida de ese consu­
mo? Las exportaciones invisibles del Turismo, cada vez más cuartea­
das y sujetas a. contingencias, y las otras exportaciones clásicas a que 
hemos aludido al principio, que mejoran con :ritmo mucho más. pau­
sado que el ritmo acelerado del consumo. Cuando ese último es pro­
ducto de evidentes necesidades operativas, de la fisiología económica 
sana, y fecunda de un pueblo, es todo un signo de progreso. Cuando 
no es así, afectado de una inercia inflacionista y ·artificiosa, entonces 
no es síntoma de pletórica salud. Meditemos los mallorquines sobre la 
sociedad de consumo que estamos formando ... 
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valen 

bastante convincente: crear_ riqueza para me-

máquinas, y materiales. Si las máquinas y 
solución es plausible, se cambian, pero ¿y los hombres? 

en 
con una 

que 

ser difícil y encuadrar a un hombre en el 
los vale o no vale, cumple 

indlicatcii'ítn de la acción a realizar en el 

a los o los demás le mueven a él. Trabaja y hace trabajar o sólo 
hace mu1 de las dos cosas, cuida el detalle interno de su departamento o se limita a 
plantE~r una buena exterior. Se le tiene que recordar su misión y objetivos o 

lleva endémico en su actitud Drc•te!;iotrnal. 
Si los resultados son no hemos de dudar en haber encontrado el hombre 

ideal el puesto de la empresa en este caso es promo-. 
y profesiotnal~nen1:e. 

que no fuera así, ¿cuál debe ser la actitud de la empresa? 
ser conscientes que este hombre fue seleccionado por ella, sea cual 

momento la situación, por lo la decisión a tomar debe ser eminentemente 
.r:ri~tian;a. tampoco que otro y con mayor fuerza de 

vida. 
Recuerde 

consolarán 
Hasta 

encontrarse con en cualquier otro lugar 

es analizar donde se encuentra el fallo y tratar de solu-
emiDrE!saisl. Si después del correspon-

conclusión que la actividad es resultado endé-
una buena profesional al principio 
qu1el'u:~cE~ diario, la inmediata es localizarle 

que dentro de sus aptitudes pueda 

a los entierros de las 
haber sabido desenvainar 

nr[ixilna. Sinceramente. 

demostrar la distorsión de la dinámica 

coartar su dinámica, un 
ritmo, matienen un mismo 

empresa, sin empresa no hay 

asistir plañideras que le 



COMERCIO EXTERIOR 
DE ESPAÑA 

IMPORTACIONES 

PRINCIPALES PROVEEDORES DE ESPA&A (1969) 

Millones 

.48. ampliaCión del érea geo­
gráfica de nuestro comerCio ex­
terior es un Imperativo para 
un país que, como España, se 
halla en pleno desarrollo, y cu­
yos mercados tradicionales se 
le han quedado estrechos. Hoy, 
p r á e t i e amente, comerciamos 
con todo el mundo, y se inten­
ta incrementar los intercambios 
con todas las zonas económi­
cru;¡ que van surgiendo. 

Los Estados Unidos ocupan, 
desde hace varios años. el prt­
mer l u g a r como proveedor y 
también como cliente. Nuestras 
iniportaciones han continuado 
·su linea de incremento, pero. en 
1 a s • exportaciones se obsen-a 
ciertO retraimiento;· tal vez oca-

• sionado por las trabas que 
Washington impone a la com­
pra de Ciertos productos. Ale­
mania, que marcha en segundo 
lugar, como proveedor y clien­
te, h!J. incrementado sus com­
pras en España en el ejercicio; 
Francia. que ocupaba ya el ter­
cer lugar como suministrador, 
quita a Gran Bretaña el tercer 
ouesto de cliente, quedando el 

Reino Unido en un cuarto pues­
to en ambas direcciones . 

Entre los principales provee­
dores figuran Arabia Saudita y 
Libia, que entre la clientela 
ocupan posiCiones muy modes­
tas. Ello se debe a las compras 
de crudos petrollferos que Es-­
pafia tiene que realizar, y que 
apenas tiene Ii contrápartida 
por las limitaCiones de sus mer­
ca.dos. 

PAIS 

l.-Estados Unidos . .. . .. . . . . .• ••• • •• 
2.-República Federal Alemana. ••• • •• 
3.-Francia ............•.••...•••••••• 
4.-Gran Bretaña .. . . .•••••••••••••••• 
5.-Italia ............•••••••.•••••••••• 
6.--Arabia Saudita ...•••••••••••••••••• 
7.-Paises Bajos ......•••••••••••••••••• 
B.-Libia ............•.•••••.•••••••••• 
9.-Argentina ...........•••••••••••••••• 

10. -Bélgica-Luxemburgo ..•• ~. •.• • ..••• 
11.-Suiza ...............•••.••••••••.•. 
12. ·Suecia ..•...•.••..••••.•••••••••• 
13.-Japón ••••.••.•.•••••••••••••• · ••• 
14.-Brasil ...•••••.••• ; •••••••••••••• 

dólares 

72B,1 
566,2 
429,5 
320,9 
253,0 
149,0 
122,5 
117.6 
106,5 

9B,9 
9B,6 
97,4 
B9,B 
74,5 

% 

17,2 
13,4 
10,1 
7,6 
6~0 
3,5 
2,9 
2,B 
2,5 
2,3 
2,3 
2,3 
2,1 
1,B 

. Con lberoaméricá. eí comerc1o 1--------------------------.....¡ se desarrolla- con tónica pareci-
da a ejercicios anteriores. Ar­
gentina y Brasil se mantienen 
como proveedores . Importantes, 
y Colombia, Argentina, CUba y 
Méjico, como clientes que cada 
afio incrementan sus compras, 
aunque generalmente la balan­
za comercial nos sea . adversa. 

Entre los quince prinCipales 
proveedores no se encuentra 
ningún país del área del Come­
con, ni tampoco aparecen entre 
1 os quince primeros clientes. 
Japón, además de Arabia, es el 
único proveedor asiático que se 
recoge entre los quince prime­
ros suministradores, pero en la' 
lista de clientes notamos su au­
sencia. 

EXPORTACIONES 

PRINCIPALES CLIENTES DE ESPA&A (1969) 

PAIS 

l.-Estados Unidos .................... . 
2.-República Federal Alemana ••• • •. 
S.-Francia ... ... ... ... ... ..• • •••••••• 
4.-Gran Bretaña .. . •.• •.• .•• .•• ••• • •• 
5.-Italia ............................. . 
6.-Países Bajos ....................... . 
7.-Portugal .......................... . 
B.-Suiza ............................. . 
9.--colombia .. • ..• ..• ... ... ... .~. ... • •. 

10.-Argentina ......................... .. 
11.--cuba ............................. . 
12.-Bélgica-Luxemburgo .............. . 
13.-Suecia . .. ..• ... .. • ... ... ... ... ... • •• 
14.-Méjico .......................... . 

Millones 
dólares 

2B5,1 
204,1 
1B3,4 
170,9 

9B,3 
73,6 
52,B 
45,0 
44,B 
43,9 
39,3 
3B,3 
37,2 
34,7 

SELECCIONE EL PERSONAL DE SU EMPRESA 
• Sin perder su tie~po que es dinero. 

% 

15,0 
10,7 
9,6 
9,0 
5,2 
3,9 
2,B 
2,4 
2,4 
2,3 
2,1 
2,0 
2,0 
1,8 

• Sin molestias de' redacción de anuncios, cartas, citaciones, 
entrevistas, etc. 

• Con el cuida.do q~~ · merece una Empresa que ha de "subir" 
· su negocio. 

• Con la máxima diScreción. 

Para una relación laboral para mucho tiempo, o para toda la vida, 

PONGASE EN CONTACTO CON 

MALLORCA· SERVIJ.,. 
SEL1(-CCIO.N 

Fray Luis de León, 10, Entl.0 

Palma de Mallo~ca • 

r17357 
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1.970: ENDURECIMIENTO 
DEL CREDITO BANCARIO 
P U E D E', L L E G A R A S E R G R A V E 

P A R A A L G U N A S E .M P R E S A S 
El año 1970 será difícil para el 

crédito bancario. El problema 
está ya en la calle, no como no­
ticia d~ mal agüero, sino como 
hecho conkasta.ble y ya amarga­
mente comprobado por más de 
algunos. El fenómeno, por su 
importancia, merece a nuestro 
juicio un breve comentario. 

Obtener un crédito bancario 
es hoy bastante más difícil que 
hace un año. ¿Por qué? Nos li· 
mitaremos a enunciar las causas 
más inmediatas y más patentes. 
A) DiSTINTO CRECIMIENTO 

DE LOS CREDITOS Y DE 
LOS DEPOSITOS BANCA· 
RIOS. 

Desde agosto de 1969 hasta 
hoy el ritmo de crecimiento del 
volumen de créditos facilitados 
por la Banca a la economía ha 
ido superando cada vez más al 
ritmo de crecimiento del volu­
men de recursos depositados en 
la Banca por los distintos secto­
res económicos. Mientras el por· 
centaje de aumento de los crédi­
tos se ha llegado a situar última­
mente por encima del equivalen­
te a un 23 % anual, el porcenta­
je de aumento de los depósitos 
bancarios permanece estaciona· 
do en torno a un 19 % anual. 

Es preciso revisar 
nuestras posibilidades. 

C) AGOTAMIENTO DE LA 
LIQUIDEZ BANCARIA •. 

Los recursos líquidos de la 
Banca privada (caja, depósitos y 
disponible en el Banco de Espa­
ña, activos automáticamente mo­
netizables y márgenes disponi· 
bies de redescuento ordinario) 
se han situado, como consecuen­
cia de lo expuesto, a un nivel in· 
ferior al técnicamente sosteni· 
ble. El coeficiente de liquidez 
bancaria que suele situarse en 
torno al 12 % (sobre e1 total de 
depósitos) se halla actualmente 
por debajo del 8 %. El gráfico 
adjunto Slustra con claridad la 
evolución del fenómeno apun­
tado. BA N C·A 

liquidez 

De lo dicho se desprende una 
primera conclusión: en 1970 el 
crecimiento del crédito bancario 
se hallará rígidamente limitado 
por el aumento de los depósitos 
que la Banca reciba del conjun· 
to de la economía, ya que smi 
otras fuentes de recursos (capa· 
cidad de crédito acumulada y no 
utilizada y capacidad de endeu· 
damiento en el Banco de Espa· 
ña) se hallan ya· sumamente ago­
tadas. 

Por lo demás, bien merece ser 
tenido en cuenta que en 1970 el 
aumento de los depósitos banca­
rios no será precisamente hol­
gado, habida cuenta del carác. 
ter fuertemente inversionista de 

(Datos del I.N.E.) % 
B) ENDEUDAMIENTO DE LA 

la coyuntura actual, del crecien­
te grado de competencia adqui· 
rido en el mercado del dinero 

% por las Cajas de Ahorro y por 
los Fondos de Inversión y de la 

20 relativamente escasa remunera­
ción de los depósitos bancarios, 
reftejo de una política de dinero 

1s barato que mal se compagina 
con los dictados de una econo­
mía de mercado y menos aún 

BANCA PRIVADA. 20 

Como consecuencia del hecho 
anterior la Banca, para poder 
atender las necesidades de eré-

15 
dito de sus clientes, se ha visto 
obligada a recurrir al Banco de 
España en demanda de recursos. 
De ese modo la Banca cerraba 10 

en 1969 su ejercicio económico 
con un endeudamiento en el 
Banco de España superior a los 5 

cien mil millones de pesetas, lo 
que suponía un aumento del 
mismo del orden de los 30 mil 
millones de pesetas respecto a 
igual fecha del año anterior. 

(\. j 10 con el nivel que dicho precio ha 
• \.··· •• 1 adquirido en el mercado interna-

CONCLUSIONES J 
cional. (El crédi.·to ·cuesta algo 

5 más del 12 % en el mercado eu· 
ropeo.) 

A menos que se produzcan 
L----L---'---'----~-- ·cambios importantes, 1970 será 
lrilrrllilllliilirlrrlrilrrlrrl!iliillililliili!liilillilllil un año difícil para todos; pero ,_ ,_ 1m n~ 1~ 
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puede llegar a ser particular­
mente grave para algunas de las 
empresas habituadas a practicar 
una política de crónica falta de 
liquidez, excesivamente confiadas 
en obtener sin grandes dificulta­
des crédito bancario en sus di­
versas formas, financiadas insu· 
ficientemente con capitales per­
manentes, alegremente lanzadas 
a competir en el mercado más 
con la prestación de facilidades 
de pago que con la venta de cali­
dad y de servicio ... Por el contra­
rio, 1970 puede ofrecer oonside­
rables oportunidades de benefi· 
cio a aquellas economías que 
dispongan en el momento opor· 
tuno de un stock suficiente de 
recursos líquidos. 

CALENDARIO FISCAL 
para 1..970 

RENTAS DE CAPITAL 
Declaración retenciones trimestre natural anterior 
IMPTO. RENDIMIENTO TRABAJO PERSONAL 
Sueldos, comisiones, gastos viaje, etc. 

Día :m 
• ora 1s 

IMPUESTO INDUSTRIAL 
Evaluación Individual 1 Declaración beneficios 
Solicitud beneficios Fondo Prev. Inversiones 
CONTRIBUCION GENERAL SOBRE LA RENTA 
IMPUESTO SOBRE TRAFICO DE EMPRESAS 
IMPUESTO SOBRE LUJO . • • . 
SEGUROS SOCIALES Y MUTUALIDADES 

; 
• Día 30 

Día 30 
• Día 30 

Día 20 
• Día 30 
• Día 30 

Segun el ministro 
ele Finanzas 
de Sudáfrica 

Ante las perspectivas descri­
tas se impone, a nuestro juicio, 
una revisión a tiempo por parte 
de las empresas de su cash-ftow~ 
de sus previsiones de cobros, de 
sus posibilidades actuales de 
conceder financiación a clientes, 
de su política bancaria y de sus 
hábitos de tesorería. Curarse en 
salud siempre ha sido una medí· 
da inteligente. 

El oro 
ede subir 

de precio 
CIUDAD DE EL CA· 

BO. · -El ministro· 
de Finanzas de Sudáfri­
ca, Nicolás Diederichs, 
afirmó hoy en esta ca­
pital que el precio del 
oro se elevaría en el mer. 
cado libre dentro de po­
cos años. 

Hacienda y su slogan. 

•Usted es accionista del 
Estado, pague los impuestos 
y participe de sus benefi­
cios•, es el •slogan• de un 
proyecto de campaña publl­
citaria que el Ministerio de 
Hacienda, caso de ser apro­
bada, lanzará en breve, con 
el fin de despertar la con­
ciencia fiscal del pueblo es-
pañol. · 

El ministro, dirigiéndo­
~e al Senado, declaró que 
~staba previsto que para 
L975, Sudáfrica p o d r i a 
wnseguir para su oro 
·•un precio de 40 a 45 dó­
lares por onza en el mer­
cado libre". 

Impuesto sobre la basura 
Una nueva C!).rga. fiscal se 
cierne sobre los norteamerica­
nos: el impuesto sobre la ba­
sura, destinado a luchar con· 
tia la suciedad en las gran­
des ciudades. 

Todos los productos manu­
facturados serán cargados con 
un impuesto por basura según 
su peso, a razón de un cen· 
tavo la libra. . ' 

Sanfrod Garelik, presiden· 
te del Consejo Municipal dt' 
Nueva York, pedirá a los con­
gresistas del Estado que pre­
senten la propuesta en Wash­
ington esta misma semana. 

El plan, de .Garelik prevt 
que el impuesto fuera carga­
do a los fabricantes, que, u 
su vez, lo pasarán al consu­
midor, pero que seria devuel­
to a la última persona que 
pos.eyera el producto y lo dt· 
positara en un basurero aprQ­
piadQ. 

Según el baremo estudiado 
por Garelik, un paquete de 
cereales, alimento fundamen­
tal en los desayunos norte­
americanos, tendría un im­
puesto de un dieciseisavo de 
centavo: un vestido de sefio­
ra, dos centavos, y un auto­
móvil normal, 35 dólares. 

La !.::y va dirigida a evitar 
el descuido a la hora de arro­
jar desperdicios en las ca­
lles, y abarcará a todos los 
productos de una duración 
infer-ior a los diez afios. 

Sólo en Nueva York, el afio 
p a s a d o quedaron más dt 
50.000 automóviles abandona­
dos en las calles. 

El último propietario de un 
automóvil que decidiera des­
prenderse de él por viejo y 
lo llevara a un depósito mu­
nicipal, recibirá los 35 dólares 
que había pagado su primer 
comprador. 

CAPITALES 
El profesor Prados Arrarte, en una entrevista 

concedida a Guillermo José y aparecida en el 
diario «El Alcázar», justifica así la fuga iie ca­
pitales: 
_ Ante la posibilidad de una devaluación y · el 
temor de que disminuya la valoración de una 
moneda, los poseedores de ésta tratan de poner­
la a salvo en otros países estables. Estos movi­
mientos de capitales pueden acabar, de hecho, 
con cualquier moneda. El franco francés es un 
ejemplo reciente. 

las naciones en el crecimiento económico 
Aumento medio del PNB per capita entre 1962 y1967 

El crecimiento del producto nacional bruto perca pita refleja mejor el 
estado de la economía de un pais que el curso del dólar. La conversión 
de las monedas locales al dólar, a través de las tarifas de cambio oficia­
les no refleja los precios reales de las cosas. Calculados en dólares 
los ingresos per capita son: EE.UU., $ 3.847; Suecia, $ 2.801; Canadá: 
$ 2.686; Suiza. $ 2.519; Dinamarca. $ 2.340. 



Las demandas de artículos españoles, 
que figuran a continuación, nos han sido 
transmitidas por las Oficinas Comercia­
les de Españá en el extranjero, Cámaras 
Españolas de Comercio u otros Organis­
mos oficiales en el exterior, o bien por 
los propios interesados. 

los datos que se mencionan son los 
únicos que posee o ha recibido la Sub­
dirección General de Expansión y Rela­
ciones Comerciales, que no se hace res­
ponsable de la veracidad de cada caso 
ni puede facilitar información comercial 
sobre ninguna de las firmas que apare-
cen en esta Sección. 

Por consiguiente, cualquier información 
o ampliación de datos que precise el 
exportador español a quien interese, so­
bre el artículo que necesita el deman­
dante, deberá ser solicitada directamente 
de éste. 

Aconsejamos, una vez más, la conve­
niencia de dirigirse al importador ex­
tranjero en el idioma comercial usado en 
cada país para sus transacciones. 

MEJICO 
El ligue. Oeportes S. A. Independencia 1.539 VERACRUZ. Ver. 
Art. para pesca submarina, especialmente fusiles. 
NUEVA ZELANDA 
Promier. Distribut-o-rs~&:-M::7'a-n-uf=-a-c-tu_r_e_s--=L-td-=.--=p,...._....,o-• ...,B""o-x--81-2-4. 
Auckland. 
Alcaparras. 
Klipper (N. Z.) Ud. P. O. Box 426. Auckland. 
Tejidos rayón, poliester, pañuelos de Sra. y Caballero. 
R. Creagh & Co. Ud. C. P. O. Box 2391. Aucklaild. 
Ropa de cama, mesa y cocina. 
Levin & Co. Ud. P. O. Box 1496. Wellington. 
Almendras. 
Paramount Trading Co. Ud. C. P. O. Box 364. Auckland. 
Art. de regalo y artesanía. · 
ESTADOS UNIDOS -:--.:--=-:-:-:---::---:---,----_;_---­
Pamela Mamey Noland 5138 South 11th. Street. Arlington, 
Virginia. 
Mesas de comedor. 
Howard Rust Display 3109. Glenn Street. Toledo. Ohío 46313. 
Hierro forjado. 
Bernad Kite. C/o. Bradley-Rogers Corp. 5400 N. Kedzie. Chicago. 
lllinois 60625. 
Perlas cultivadas y de imitación. 
Wild World lnc. 3845 W. Grand Avenue. Chicago. lllinois 60651. 
Barcos en miniatura y artículos de Toledo. 
Norbert fencl. 6435 Sinclair. Berwyn. lllinois 60402. 
Cajas de música. 
Ruben Behar. 3736 W. Leland Street. Chicago. lllinois 60625. 
Muñecas, art. religiosos, joyería. . 
Battaglia Shops. lnc. 212 North Kings Hwy. Blvd. St. Louis. 
Montana 63108. 
Art. de ante, piel y tejidos. 
Reb's 2010 N. Locke Street. Kokomo Indiana 46901. 
Artículos de Toledo. 
R. Woodrick. 2820 Thayer Street. Evanston. lllinois. 
Madera tallada, Art. Toledo. 
Antonio Volel. 163 Wets Eugenie. Chicago. lllinois. 60614. 
Sombreros, bufandas y pañuelos para el cuello y ropa para 
«hippies». 
Strombeck Corporation. 600 N. Pulaski. Chicago. lllinois. 60624. 
Vestidos para muñecas. 
Arthur Karel Harbor Sales Co. 5715. West End Avenue. Chicago. 
lllinois. 60644. 
Estanterías de madera típicas. 
Mr. George Minassian lntl. Dept. Mid City Natioqal Bank 801 
W. Madison Chicago. lllinois. 
Frutos secos .. 
Arnolds Greeberg Sampson Co. 2244 South Wester Avenue. 
Chicago. lllinois. 60608. 
Grifos, picaportes y art. de baño de lujo. 

¿Quiere 
Ud· 

exportar? 

A. L. P., Co. P. O. Box 390 Long Beach, N. V. 11561. 
Art. de cuero y piel. Art. para vestir típicos españoles (foff(ló­
ricos). Art. para la enseñanza de la lengua española. (diaposi­
tivas, películas, libros, etc.) 
lnternational finders. 919 IBN Building. 5th and University 
Street. Seattle, Wash 98101. 
Ropa de Sra. y caballero. 
GRAN BRETAt'lA 
Essell Textiles Ltd. Richmead House, 105-117 Broughton Lane. 
Salford, M7 9UH. 
Ter~iopelos de algodón, tejidos de algodón y de algodón con 
pohester, gabardinas, entretelas y tejidos impermeables. 
M. Bellamy & Co •. Ltd. 29. Lanchester Road. London. N. 6. 
Botas (fell boots) para hombres. 
J. Humphreys. 185 Goldhurst Terrace. Swiss Cottage. Lonclon. 
~~~ . 

Desea ponerse en contacto con fabricantes españoles de bol­
sos de Sra., esfuches, maletas y pequeños art. de cuero, para 
la distribución de estos productos bajo comisión entre los com­
pradores británicos. 
Jaikit Leatherwear Ltd; Broadway Chambers, 245-257. Cricklewood 
Broadway, London. N. w. 2. 
frE)ndas_de vestir de cuero y ante. 
Rose & Baker Ltd. Manor. House Studiand. Nr. Swanage, BH19 
3AU. . 
Muebles de madera blanca y pintadas, especialmente sillas con 
asiento de enea. 
Simón Owen (Eiectrical) Co. 78·78a-High Street. Diegbeth. 
Birmingham. , 
Lámparas eléctricas domésticas y piezas cerámica y vidrio para 
las mismas. 
IRLANDA 
Esco (Surídries) Ltd. 9·10 Eustace Street. Dublín. 
Art. domésticos y artesanía de .vidrio (desea representar). 
ITALIA . 
Osvaldo Gerosa. Vía C. Cantú 22060 Bulciago {Como). 
Alfombras y cortinas. 
KUWAIT -::-:-::--:-:-::-:::-::--:-::-::-:-:,..---::-------­
Jassen A. V. Hussif P. O. Box 843. Kuwait. 
Confecciones niño, juguetes, art. de artesanía. 
LIBAN O 
Societé 7L;;:ib:-:a=n=es=e::-::p:-:o=u=r 'le--:M:-:-en-u"":i:-se-r-=ie-e-::t-;I;;:'E::-:b-::é,....n-es-t:-e-ri-:-e-. -:P:-.-::0~.~Bo-x 
4975. Beirut. 
Muebles de estilo y modernos. 
Emite A. Aboujaoudé P. O. Box 2005. Beirut. 
Almendras 
Navar and K:'llawi Trad. & Cont. Co. Ltd. P. O. Box 4898. Beirut: 
Frutos secos. 
Eastern lmpor Company. Rue. Youssef Rami. Beirut. 
Art. regalo, pinturas (cuadros). 
Naim fakih P. O. Box 5306. Beirut. 
Colchas y botas. 
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TURISMO Y 
HOSUlfRIH 

EL ·TURISMO QUE 
VEZ 

DE ·y 1 A J E S: 
, . AGENCIAS 

.. Gibraltares " econom1cos. 

Falta de interés de nuestros econo· 
mistas por un peligro inminente. 

En el número 3 de ECONOMIA BA­
LEAR, vio la luz un artículo de E. Barre­
nechea ( 1), cuyo contenido suscribo ín­
tegramente, y como estimo que en efec­
to está en peligro la hostelería balear: •. 
y además que no es ocioso insistir ser 
bre el •status• real de esta situación 
económica al margen de los triunfalismos 
oficiales de las cifras, me propongo en 
este trabajo ... hacer unos comentarios o 
adiciones en la línea del ya citado, co­
rrespondiente al mes de Diciembre. 

Ordenaré mi pensamiento, con arreglo 
.a este esquema: 

1.-El PROBLEMA EN 3 VERTIENTES: 
a) A mayor número de turistas, Infe­

rior calidad. 
b) A mayor número (aumento de la 

demanda) , mayor envilecimiento de la 
oferta. 

e) Entre la oferta y la demanda, uh 
tercer elemento: El control excesivo de 
las Agencias de Viaje extranjeras. 

2.-LOS EFECTOS: NOTAS DEFINIT~ 
AJAS DEL MERCADO TURISTICO BA­
LEAR: 

a) El turismo •de cenayeta•. 
b) Los precios envilecidos. 
e) Irreversibilidad de la oferta a la 

baja. 
d) El cultivo del •antiturista•. 
e) Disminución de la rentabilidad. 
3 -LAS CAUSAS: 
a) los oligopolios. 
b) La insolidaridad de la industria ho­

telera balear. 
4.-0TRAS CAUSAS: 
a) Los contratos •atípicos• de hos­

pedaje. 
b) Los mal llamados •depósitos•. 
5.-COMO SIEMPRE, LA SOLUCION 

ESTA EN EL DERECHO: UNA NUEVA LE­
GISLACION PROTECCIONISTA Y UN 
CAMBIO DE LA MENTALIDAD INDUS· 
TRIAL HOTELERA UNIENDOSE EN TORNO 

. Al FOMENTO DEL TURISMO. 
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Al A mayor número de turistas, In­
ferior calidad: 

El fenómeno más característico de los 
últimos 5 años, ha sido el aumento es­
pectacular del número de visitantes que 
determinan esas cifras en constante as­
censión, que superan en este sector 
las previsiones del 1 Plan de Desarrollo, 
y que muy pronto rebasarán los 22 mi­
llones de turistas-año. 

Paralelo a este crecimiento en el plano 
nacional, ha sido el experimentado por 
nuestra provincia, batiendo todos los re­
cords previstos los movimientos del Ae­
ropuerto en el último año, supuesto que 
el turismo nos visita preferentemente 
por el aire; y si efectivamente todo con­
sistiera en acarrear más y más visitan­
tes, si el negocio turístico descansara 
solamente en estos números máslvos, 
abrumadores, de las estancias, la per­
manente curva ascendente seria para 
echar las campanas a vuelo. Pero es que 
·lo mucho es enemigo de lo bueno•, y 
ese axioma popular, tiene aquf casi el 
valor de un axioma .... económico. El tu­
rismo que nos visita, particularmente 
desde la campaña de 1965, es cada vez 
peor: La calidad de la clientela decrece 
en la misma medida en que su número 
aumenta. Sus P-OSibilidades de gasto 
son cada vez menores. Su trato con 
nuestro personal hotelero (observación 
importante en esas implicaciones socio­
económicas que también el turismo tie­
ne), es más difícil, más exigente, porque 
(paradógicamente), su calidad social, sus 
maneras, su cultura toda, son notoria­
mente inferiores. 

V es que el turismo es una conquista 
social de nuestros días, cuyos beneficios 
se van ampliando de las capas superio­
res a las peor dotadas económicamente. 
Es ya tópico, pero hay que repetirlo pa­
ra comprender bien este fenómeno y las 
consecuencias económicas que del mis­
mo sacaremos a continuación. Antes 
viajaban muy pocos con mucho dinero. 
y ahora viajan muchos con poco dinero; 
todo lo que luego ocurre (en el plano 
exclusivo de la Economía), no es má~ 
que lógica consecuencia. de ese hecho 
que está ahí y que es ya irrever-sible~ 
En las zonas industriales dé Europa y al­
gunas nórdicas de que proviene el grue-

. so de nuestra clientela turística, para 
aumentar el número, para llenar los avio­
nes ·charter• que hacen posible los mi­
lagros del abaratamiento de las vacacio­
nes, hay que •extraer• el cliente de ca­
pas sociales cada vez más bajas para 
que todo el mundo, en las sociedades del 
bienestar, pueda gozar de la conquista de 
sus vacaciones en Mallorca, además de 
la nevera, del televisor, etc. etc. 

Pero está claro que ello va en perju1-
cio de la calidad, y que algunos indus­
triales emniezan a mirar con cierta nos­
talgia al cliente •señorial• del pasado. 



NOS' VISITA ES CADA 

de un pasado sin embargo que está muy 
próximo. (2) 

B) A mayor número (aumento de la 
demanda), mayor envilecimiento de la 
oferta. 

La afirmación del epígrafe, puede re­
sultar incomprensible a la mentalidad del 
economista clásico: Que se deteriore la 
oferta, cuando aumenta la demanda. En 
economía turística todo es posible, y, en 
todo caso, el hecho está ahf, y no ad­
mite discusión: Cada campaña turística 
es mayor el número de visitantes, y ca­
da campaña turística son más bajos los 
precios de la oferta, o al menos se blo­
quean en la mayoría de los hoteles· en 
este quinquenio, aunque por otro lado au­
menten Jos suyos las materias primas de 
los servicios. 

En la curiosidad singular de este fenó­
meno, reclamo la originalidad para Ba­
leares, y eso puede comprobarlo cual­
quiera que viaje un poco cada año por 
·la Penfnsula, tanto por el centro como 
por las zonas periféricas y turfstlcas. Te­
nemos Jos mejores Hoteles, las mejores 
instalaciones, los mejores servicios de 
España; sin embargo en ninguna parte 
ocurre lo que está ocurriendo aquí (al 
menos de forma tan escandalosa) , con 
los precios a la baja. Fuera de aquí, hace 
ya tiempo que se ha hecho un perfecto 
•papel mojado• de la Orden que señaló 
precios máximos y precios mfnimos a 
aplicar por el industrial según las épo­

·cas; fuera de aquí se Ignora totalmente 
. qué es eso de •precios mínimos•, y nin­

gún hotelero factura sino el máximo, aun­
que tenga su Hotel completamente vacío; 
aquf, por el contrario, jamás se aplican 
los precios máximos, ni en la cota más 
alta de la temporada fuerte; aquf, en ma­
teria de precios abusivos, hace mucho 
que no tienen naáa que hacer los Ins­
pectores de la Delegación de Turismo. (3) 

Este es el primer síntoma del envite· 
cimiento de la oferta cuando la demanda 
acentúa sus tirones hacia arriba: Dejan 
de aplicarse los precios máximos que la 
Administración autoriza anualmente, se 
ofrecen precios cada vez más bajos, y 

.! 
v 

en determinadas épocas invernales, se 
sobrepasa la raya de los mínimos. Y si· 
los establecimientos h"oteleros de las 
Islas se hacen así asequibles a las cla­
ses más modestas de Europa, a los asa­
lariados (menos favorecidos, ello P.S po­
sible porque la oferta se acerca a las 
fortunas peor dotadas, a los turistas eco­
nómicamente más débiles de Europa, sin 
necesidad de que busquemos contradic­
ción alguna en el fenómeno económico: 
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Sencillamente: Es que la oferta del •más 
difícil todavía•, se adelanta a la deman­
da, y ésta acepta encantada unos pactos, 
que en determinados hoteles en el in­
vierno, y en ciertos vuelos •charter•, 
parecen técnicamente Imposibles. 

El fenómeno que estamos estudiando 
trae su origen en la aparición del turis­
mo social, en la mutación del viejo Tu­
rismo Residencial , por el actual Turismo 
Itinerante; no es por tanto, nada nuevo. 
Lo que sí es nuevo, lo que sí se escapó 
a las previsiones de los escritores es­
pecializados de la década que acaba de 
extinguirse, fuer.on las tremendas conse­
cuencias del envilecimiento de los pre­
cios que Mallorca está padeciendo en 
primer lugar, porque esas transformacio­
nes tienen forzosamente que acusarse 
aquí en mayor medida dada la especial 
organización del negocio turístico, que 
las hace viables. 

Y sorprende el cambio de mentalidad 
que trae consigo esta •nueva frontera• 
que acaba de abrirse para la década de 
los 70, y que viene a coincidir con los 
cambios recientes del . equipo guberna­
mental en el Ministerio de l. y Turismo. 
No queda más remedio que avizorar el 
futuro de la industria turfstica balear con 
una nueva óptica bien distinta. Especia­
listas como Vila Fradera, en los albores 
de 1960 se ocupaba del tránsito hacia el 
turismo social en términos que entonces 
no admitían la más ligera crítica, y que 
hoy contemplamos desde una perspecti­
va bien distinta, pues son muchos 10 
años en la vorágine del fenómeno del 
Turismo. (4) 

C) .-Entre la oferta y la demanda, se 
introduce un tercer elemento: El control 
excesivo de las Agencias de Viaje ex­
tranjeras. 

la exposición de los condicionamientos 
necesarios para llegar a la crisis que es­
tamos examinando, se completa a mi. jui­
cio con una mirada de conjunto al pa­
pel de las Agencias de Viaje, preferente­
mente extranjeras, y a su forma de ac­
tuar en este contexto: Rebasando su fun­
ción' colaboradora, su misión •mercantil 



de intermediarios entre los viajeros y los 
prestatarios de los servicios utilizados 
por los mismos• (5), las Agencias de 
Viajes están invadiendo el campo de la 
industria hotelera mediante cuantiosas 
inversiones de verdadero coloniaje; son 
los nuevos •Gibraltares económicos• que 
le están saliendo a las Baleares, de 
una forma directa unas veces, de forma 
encubierta otras, que no se traduce nun­
ca en beneficios para el Estado Espa­
ñol, que supone sólo en determinados 
casos beneficios a corto plazo al indus• 
trial indígena, y que representa siempre 
perjuicios al modesto contribuyente que 
vive al margen del tinglado del Turismo. 

' Esta intromisión que está agravando 
de poco tiempo a esta parte los proble­
mas estructurales de la industria turís­
tica local, se manifiesta en dos direccio­
nes: 

1.0 -EI primero incide directamente en 
la propia infraestructura del negocio tu­
rístico: Determinadas Agencias extranje­
ras compran o construyen nuevos Hote­
les, .o toman participaciones mayo•ita­
rias en los que ya funcionan. 

2.o-EI segundo aspecto opera sobre 
los servicios que los Hoteles prestan. 
Tales servicios se pagan ya fuera de 
nuestras fronteras, cada vez de la for­
ma más abusiva que señala Barrenechea 
en su citado trabajo (6), y a la que es 
preciso poner coto porque burla mani­
fiestamente intereses de carácter nacio­
nal que no deben consentirse. Así, lle­
gará un momento en que pueda venirse 
a Mallorca absolutamente sin un peni­
que, sin una corona, sin un franco, por­
que la masa operativa del dinero cruza 
sus trayectorias solamente más allá de 
nuestras fronteras. Recuerdo a este res­
pecto, que se comenzó, trayendo en 
los llamados ·bonos de Agencia• el im­
porte pagado fuera, de algo tan minús· 
culo como los simples transportes del 
Aeropuerto al Hotel, se siguió por los 
•extras• de Bar y Comedor que ya se 
han pagado muchas veces a la Agencia 
en el país de origen con un montante 
calculado casi al céntimo, (o lo que es 
peor, consumiendo los •extras• en la 
habitación, porque tales •extras• son bo­
tellas que se han comprado allá, y se 
traen en sus maletas), y se está llegan­
do a esos servicios inverosímiles de pe­
luquería que se pagan con •vales• como 
apunta Barrenechea. De ésto, a venderse 
en Estocolmo •souvenires• de Mallorca ... 
fabricados en Suecia, no hay más que un 
paso, para que todo el dinero se quede 
allá. 

Pero ocasión tendré de examinar en el 
próximo trabajo algunos aspectos irritan­
tes que es preciso corregir, y que per­
judican gravemente nuestra industria ho­
telera, cuando estudiemos los efectos y 
sus causas, bastándome dejar los plan­
teamientos para el presente artículo que 
ya se va haciendo largo; por ahora, de­
jarlos enumerados es suficiente, aunque 
no quiero terminar hoy sin llamar la aten­
ción de mis lectores sobre un hecho que 
me resulta incomprensible: la poca im­
portancia, o falta de interés que acusan 
los economistas hacia este peligro en el 
que estoy centrando el epígrafe: El con­
trol excesivo que sobre la industria ho­
telera balear, están ejerciendo las Agen­
cias de Viaje extranjeras. 

Es como si no despertara a estas al­
turas suficiente interés el fenómeno im­
portantísimo del Turismo dentro del cam­
po de nuestra Economía, porque la pene­
tración del capital extranjero, en general, 
al amparo de una legislación proteccio­
nista desde 1959 principalmente, preo­
cupa ya a nuestros más jóvenes econo­
mistas. pero de una forma rigurosamen­
te científica, proyectan su luz, hasta aho­
ra, solamente sobre otras industrias, pe­
ro no la de servicios turísticos. ¿Cómo 
explicarse esto? Así López Muñoz y Gar­
cía Delgado, •Crecimiento y crisis del Ca­
pitalismo español• libro seriamente do­
cumentado, llama la atención sobre el pe­
ligro apuntado muy especialmente por. las 
inversiones norteamericanas en España 
en las industrias diversas que no son el 
turismo: petroquímica, alimentación, auto­
móvil, etc., y en la página 166, puede 
leerse: •las inversiones directas de ca­
pital extranjero, han pasado, según. datos 
del Ministerio de Comercio, de 24,7 mi­
llones de dólares en 1962 a 124,8 millo­
nes de dólares en 1965. Limitándose tan 
solo a las grandes empresas americanas, 
de las 300 más destacadas que señala la 
revista FORTUNE, 173 tienen vinculacio­
nes en España•. (7) 

No es Norteamérica el caso inversio­
nista que señalo para la industria turística 
balear que es lo que me importa ... pero 
todo se andará, si la legislación protec­
cionista no cambia de signo. Pero sí lo 
es el capital extranjero de aquellas Agen­
cias de Viaje más vinculadas a Mallorca 
en el negocio del Turismo. Y sería inte­
resante un estudio serio y documentado 
con datos lo más exactos posibles, por­
que sería escalofriante a la hora de in­
ventariar tales Gibraltares económicos 
aquí, con todas las consecuencias que 
tal estado de cosas lleva consigo; sería 
muy ilustrativo y muy importante de ca­
ra a la nueva década, a nuestras nuevas 
perspectivas y conducta a seguir, y para 
ver si así se despertaba de una vez la 
conciencia de los dormidillos y de los 
insolidarios. Quede hoy aquí la cuestión 
preocupante en sus principios, en sus 
previos planteamientos, para estudiar los 
efectos económicos en un próximo tra­
bajo, y terminar en una tercera aporta­
ción contemplando las causas, las con­
causas, las posibles soluciones, y el cu­
rioso aspecto (solamente jurídico) de 
las relaciones Hotel-Agencia de Viajes. 
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NOT S 
( 1) Eduardo Barrenechea: •la Hoste­

lería Balear en peligro•. En ECONOMIA 
BALEAR, núm. de Diciembre de 1969, pá­
gina 29. 

(2) José Ignacio de Arrillaga: •En­
sayos sobre Turismo•. Editur Barcelona 
1962. Página 30: •La Democratización del 
Turismo ha tenido otro efecto y es el 
de reducir los gastos que realizan los 
viajeros. El fenómeno es fácilmente ex­
plicable. Si al turismo se han incorpo­
rado gentes modestas con recursos eco­
nómicos limitados a las que sus viajes 
les ha supuesto la privación de no po­
cas cosas a lo largo del año, es lógico 
deducir que gastarán lo menos posible 
en sus desplazamientos. 

Esto repercute considerablemente en 
los medios de locomoción y en los alo­
jamientos utilizados. Además, una. ~enor 
diferencia de renta entre las d1stmtas 
clases sociales, lo que se llama achata­
miento de la pirámide de las rentas per­
sonales, hace que cada vez haya menos 
multimillonarios y que por lo tanto, el 
superlujo tenga que dejar paso a lo sim­
plemente confortable. El gasto por turis­
ta y día es ahora proporcional y relati· 
vamente mucho más bajo que el reali­
;zado a principios de siglo•. 

Esto escribía Arrillaga en 1962, y con 
referencia al turismo nacional. Con res­
pecto a las Baleares y en 1970, el fenó­
meno de la democratización del turismo 
o turismo de masas, se ha acentuado de 
manera espectacular, paralelo al aumen­
to de los vuelos ·Charter• o •a la de­
manda•, y de otras concausas que se 
examinan en este trabajo. 

(3) Véase Orden Ministerial de 28 de 
Marzo de 1966 sobre •Régimen de pre­
cios y reservas en la Industria Hotelera•. 
Para la rápida consulta de toda la Legis­
lación aplicable, recomendamos la re­
ciente síntesis de Jaime de Chávarti 
·Empresas y Actividades Turísticas• que 
es publicación del Ministerio. 

(4) Jorge Vilá Fradera: •Hoteles, 
hoy•. Página 24 y siguientes. Editur 1961. 

(5) Se rigen fundamentalmente por el 
Decreto 735 de 29 de Marzo de 1962 y 
varias disposiciones complementarias, en­
tre ellas las Ordenes de 26-2-63, 26-3-66 
y 12-4-66. 

(6) Barrenechea, trabajo citado ut­
supra. 

(7) Arturo López Muñoz y José l. Gar­
cía Delgado: •Crecimiento y crisis del 
capitalismo español"· Editorial Cuader­
nos para el Diálogo Madrid 1968. Página 
166: •Otro capítulo que debe ser rese­
ñado, dentro de las inversiones extran­
jeras, es el de las INVERSIONES DE 
INMUEBLES que ha crecido acelerada­
mente pasando de 17 millones de dóla­
res en 1962 a 60 millones de dólares en 
1965•. 

Obsérvese que la mencionada obra no 
estudia las inversiones e instalaciones 
hoteleras, preocupación del presente tra­
bajo, a pesar de tratarse de inmuebles, 
en un libro de economía y en industria 
tan preferente como la turística. 



TURISMO . 

PROBLEMAS 
QUE NOS PLANTEA 
EL TURISMO EN NUESTRA 
ECONOMIA 

casez de mano de · obra 
especializada~ 

P cios . bajos, costos altos. 

Escribió Pedro COSTA 

Este tema se pr~sta a múltiples interpretaciones 
y a ser tratado desde puntos de vista muy diferentes; 
por ello, en este análisis parcial de un problema tan 
complejo, procuraré ceñirme a los aspectos meramente 
económicos¡. 

En primer lugar observamos que la situación actual 
del mercado laboral se caracteriza por la escasez de 
mano de obra, singularmente de mano de obra espe­
cializada y por una tendencia alcista de las remunera­
ciones salariales y extrasalariales, provocada en gran 
parte por esta escasez y por la presión de la demanda 
interna (local y nacional) que actualmente es muy 
elevada; tampoco puede olvidarse la presencia del tu­
rismo como factor estacional que contribuye a pertur­
bar el equilibrio del mercado laboral de manera muy 
acusada. 

Si volvemos la vista hacia atrás no nos será difícil 
recordar que la aparición del t'lrismo como factor des­
tacado de nuestra economía supuso una demanda adi­
cional de mano de obra muy importante; lás remune­
raciones percibidas en ese sector eran más elevadas 
que las correspondientes a otras actividades econó­
mic~; por estas circunstancias, el turismo atrajo un 
cierto contingente de mano de obra procedente de 
otros sectores laborales; la capacidad inicial de reac­
ción de la mayoría de las empresas no turísticas, en 
una primera fase, fue puramente pasiva puesto que 
una elevación considerable de salarios hubiera supues­
to para ellas un verdadero suicidio económico, ya que 
el incremento de costes correspondiente a tal aumento 
no podía absorberse; la inmigración fue alcanzando 
proporciones muy elevadas y la situación inicial de es­
casez de mano de obra fue aliviándose; pero, a pesar 
de todo, los costes de estas empresas en relación con 
este concepto crecieron generalmente en mayor pro­
porción que léis correspondientes a otras de carácter 
similar ubicadas en la Península. 

Posteriormente, a escala insular, las diferencias de 
remuneración entre el sector turístico y las demás em­
presas de todo tipo fueron aminorándose, lo que en 
gran parte fue posible gracias al incremento de la pro­
ductividad de la industria y a la posibilidad real de 
repercutir en el mercado -a través de variaciones en 
los, precios- las elevaciones del coste de la . mano de 
obra. Las empresas que no pudieron o no supieron 
adaptarse a las nuevas circunstancias fueron despla­
zadas progresivamente del mercado; algunas fueron 
desapareciendo, otras siguen languideciendo. 

En la actualidad, parece que se vislumbran nuevos 
cambios. El sector hotelero se encuentra con graves 
dificultades para elevar sus precios, debido especial­
mente a la competencia existénte entre los diversos 
establecimientos, cuyo número de plazas -a corto pla­
zo- crece al compás de la demanda de alojamiento; 
pero, al mismo tiempo, se tropieza con otro obstáculo 
de tipo psicológico que impide elevar los precios: nos 
reyerimos a la «imagen de calidad a bajo precio>> que 
turísticamente ha ido adquiriendo nuestra Isla a través 
del tiempo; por parte de los empresarios, lá única for­
ma de conseguir que los beneficios no se reduzcan en 
mayores proporciones consiste en rebajar los dos prin­
cipales componentes del coste hotelero: a) La alimen­
tación; b) El coste correspondiente al factor trabajo. 
Respecto a este último compont>nte podríamos hablar 
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de una auténtica contradicción; observamos que cuan­
do la oferta de plazas hoteleras se incrementa de modo 
muy notable en un año determinado (por ejemplo, du­
rante la presente temporada) la mano de obra hotelera 
escasea a pesar de los esfuerzos encaminados hacia la 
atracCión temporal o definitiva de personal de la Penín­
sula; las remuneraciones tienden a elevarse y se vuel­
ven a provocar efectos inducidos importantes en todas 
las demás actividades económicas más directamente 
relacionadas con el turismo; al ceder esta presión 
sobre el mercado laboral los empresarios hoteleros 
tropiezan con dificultades para reducir las remunera­
ciones a los niveles anteriores, por lo que probable­
mente aumentará la propensión a contratar personal 
peninsular; la hostelería no puede mecanizarse aumen­
tando de esta forma su productividad y disminuyendo 
el personal de sus plantillas; tan sólo puede crecer y, 
de esta forma, empleará una -proporción inferior de 
mano de obra. Por esta serie de circunstancias, el em­
presario hotelero se encuentra realmente entre los dos 
brazos de unas tenazas que se están cerrando: por una 
parte los precios se mantienen bajos y, por otra, los 
principales costes -entre los que se encuentra el per­
sonal- tienden a incrementarse. 

Si comparamos la situación actual (1970) con la de 

Un hotel flotante en 
la costa de Murcia 

cuyos huéspedes podrán desplazarse a 
las Baleares. 

_ -Un flotel, es decir 
'un hotel flotante cuyas habita­
ciones se desplazan por el mar 
a voluntad del huésped, pera 
gozar y disfrutar- tanto de los 
d e p o r tes acuáticos como del 
descanso en tierra; va a ser 
construido en el litoral de Mur­
cia, 

El flote! tendrá unas instala­
ciones fijas en tierra, entre las 
que figurarán un club o edifi­
cio social. una -biblioteca, bar, 
restaurante, piscina, zona.:: ver­
des, conserjería, etc.. ast como 
aparcamientos en tierra para los 
visitantes y unos muelles in­
mediatos para los que lil visi­
ten por mar. Tambiéa consta­
rá de un comercio. en el que 
podrán adquirirse toda clase de 
alimentos y artículos de coru;u-
mo ordinario. · 

A partir de este edificio. que 
estará situado en un istmo, se 
extenderá una península arti­
ficial en forma de anillo, al 
que se accederá por carretera, 
donde habrá situadas hasta 80 
d e p e ndencias, comprendiendo 
cada una de ellas un garaje 
para dos automóviles, una habi­
tación capaz para dos cernas, 
un ropero y un cuarto de baño 
completo. Inmediatamente ha­
brá un hangar sobre la lámina 
de agua para la conservación y 
refugio de les embarcaciones. 

Así. el huésped podrá dedi­
carse a la pesca, a hacer esqui 
náutico, realizar pequeñas ex~ 
cursiones por el mar, o ir a 
Alicante, Benidorm, etc .. o des­
plazarse en largos periplos has­
ta las islas Baleares o a puntos 
más lejanos. -

1960 puede observarse que la incidencia del turismo 
sóbre la mano de obra perteneciente a otras empresas 
ha experimentado un cambio cualitativo realmente no­
table. Puede afirmarse que el TURISMO se ha incor­
porado plenamente al sistema y l;la pasado a ser el 
factor más decisivo del mismo, el verdadero motor; 
podríamos decir que el turismo ha sido digerido, o 
mejor aún, que él ha digerido al antiguo sistema. Su 
atractivo laboral ha disminuido al irse igualando las 
remuneraciones intersectoriales; por otra parte, la in­
seguridad en el empleo, la estacionalidad del mismo y 
su dureza, en muchos casos, son factores que se valo­
ran negativamente entre la población local. Durante 
los últimos años, la acción del turismo s~bre la mano 
de obra de otros sectores económicos ha, tenido lugar 
especialmente a través de un crecimientó acelerado de 
la oferta hotelera, fenómeno que ha provocado una de­
manda adicional de mano de obra muy importante, 
muy brusca y muy estacionalizada en los sectores más 
relacionados con ¡la hostelería (construcción e indus­
trias auxiliares, ~ una situación laboral de pleno em· 
pleo, sobre todo, de mano de obra especializada, cuya 
escasez ha favorecido el crecimiento de las remune­
raciones salariales y no salariales en las empresas más 
alineadas con el turismo. 

De interes 
Para Gerencia, Adjunto Gerencia, Dirección 

Comercial, Administrador o Relaciones Públi· 
cas SE OFRECE a Empresa solvente, persona 
de buena formación moral e intelectual, dind­
mica y con experiencia. Acreditar:á su persona· 
lidad mediante entrevista personal. Interesados 
diríjanse a ECONOMIA BALEAR, calle Mora, 
9-2.0

, Palma de Mallorca. Ref. 1300. 

(/. Bonaire, 55 
Telf. 110U1 (61íneas) 
Palma de Mallorca 

Ta.ffr¿tr¿j ~- T()ttr¿nj 
Cante ria en Piedras Ca lizas, Mármoles y Areniscas 
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SISTEMA 
RE 

De sobra es conocido por los profesionales de hos­
telería, lo laborioso que resulta la confección del Dia­
rio de Producción o Main Courante, debido al gran nú­
mero de vales y justificantes que hay que manejar. Y 
cuando está terminado ... tener que repetir todo aqué­
llo, transcribiéndolo en las facturas de los clientes, con 
el consiguiente punteo y cuadre. 

Hasta ahora, la única forma de aliviar estas ope­
raciones, era el empleo de costosas máquinas, que ni 
están al alcance de todas las economías, ni son renta­
bles en todos los Hoteles. Era pues obligado, el con­
feccionar dicho Diario de Producción o Main Courante, 
por el procedimiento tradicional, tal y como se viene 
haciendo desde hace un sin fin de años, con todos sus 
inconvenientes. 

Pues bien; ha llegado el momento de cambiar y 
simplificar el trabajo en los Hot~les que no tienen, o 
no quieren tener máquinas de este tipo. 

El «Main Courante L.A.M.E.» está basado en el 
«decalco manual» y nos permite tener hechos 

El Diario de Producción 
o Main Courante } escribiendo 
+ la facturación una sola vez 

... y nos quedan perfectamente cuadradas ambas cosas. 

PARA LLEVAR 
EL 

CONTROL CONTABLE 
EN 

H08TflfRIR 

Este sistema se adapta totalmente al tradicional, 
recogiendo todos los aspectos interesantes de aquél, 
pero cambiando por completo el formato del mismo. 

Mientras los «Main Courantes» tradicionales están 
orientados en sentido horizontal, el sistema L.A.M.E. 
los orienta en sentido vertical. Es decir cambia las 
filas por columnas y viceversa. 

Esta disposición le permite adaptarse al modelo 
oficial de facturas de hotel, lo que hace posible la su­
perposición de éstas sobre el Diario, y así conseguimos 
por «decalco» obtener ambas cosas a la vez, con la 
consiguiente· economía de transcripción y cuadre. 

El formato podrá variar según las necesidades de 
la empresa, las disposiciones oficiales en materia de 
facturación o las conveniencias del momento. Pero lo 
que prevalece en todos los casos es su verticalidad, en 
contra de la horizontalidad de los sistemas empleados 
hasta la fecha. 

El sistema L.A.M.E., separa completamente los 
distintos ·conceptos que constituyen este tipo de Dia­
rios 

1.0 A.-Servicios Ordinarios 
B.-Servicios Extraordinarios } que el cliente 

u otros Servicios ha de pagar 
2.o Datos interesantes para el régimen interior del 

Hotel, o para contabilidad. · 
-unas casillas tienen escrita su denominación 
-otras, permanecen en blanco, para que pue-

dan ser destinadas según las conveniencias 
propias de cada hotel. 

3.0 Totales por conceptos, totales por clientes y 
total general. 

" Cada uno de estos grupos va coloreado de forma 
distinta para así ser localizados y retenidos con más 
facilidad. 

Las líneas correspondientes a los distintos con­
ceptos van numeradas, lo que facilita mucho su con­
fección al utilizar los vales (Mod. L.A.M.E.) que llevan 
igual clave numérica consistiendo el trabajo solamen-
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A - SERVICIOS ORDINARIOS 

Mes de ··-···············-- Día Día Día ............... Día Día ............... Día .... Día ---- de 196 ..... ..... ... .. . 

Habitación n.• 

& ....................... , ......... : ............ . 
Factura N.• • 

Pesetas· Pesetas Pesetas Pesetas Pesetas Pesetas Pt~sdas TOTALES 

Habitación. 

Pensión alim •. 

1 Día ....... mas ........ 
Entrada · 

. 1 Hora .............. .. 

Desayuna 

Almuerza 
.. 

Comida . 

ro tal del día plos 

Suma ant. 

COBROS A CUENTA. 

Total serv ordi. 
Total. abonado .. ------·--- B - OTROS SERVICIOS 

FACTURA PAGADA 
En metálicO Por' bono 

Invitados 
1-- -

Extras Restaurante 

Ext. Bodega y Bar. 

Lav. y planch. ropa 

Teléfonos 

Telegramas. .. 
Traslados 

Total del día plo< 
(Fellha) Suma ant. 

COBROS A CUENTA 

Total otros serv 

1 TOTAL A ABONAR 
POR EL CUENTE .1 

PÓliZA 
SERVICIOS é IMPUESTOS INCLUIDOS - SERVICE CHARGE 

ANO TAXES INCLUIOEO - SERVICE ET TAXES COMPRIS 

SEOIENUNGSZUSCHLAG UNO ABGABEN INBEGRIFFEN 

te, en anotar 
vales núm. 1, en la línea núm. 1 
vales núm. 2, en la línea núm. 2 
vales núm. 11, en la línea núm. 11 

y así sucesivamente. · 
El ahorro de tiempo y trabajo que conseguimos 

con el sistema LA.M.E. sobre los sistemas tradiciona­
les podemos cifrarlo en un 60%. 

1.'!-Si hacemos simultáneamente el diario y la fac­
turación, economizamos una de las dos . operaciones, 
luego el ahorro de tiempo y trabajo es del 50 %. 

. Como lo hemos hecho por «decalco», evitamos to­
talmente los errores de transcripción, evitando con 
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ello el tener que puntear y cuadrar. La economía en 
este caso será del 10%.. 

2.a-Al cambiar las filas por columnas, reducimos 
considerablemente las dimensiones del Diario, ya que, 
de colocar las cantidades unas _junto a otras, a colo­
carlas unas bajo de otras, el espacio se reduce bas­
tante. 

3.~-Al reducir las dimensiones del diario tradi­
cional, obtenemos otro de igual cabida 

L.A.M.E. 
Ausias March, 76, 2.0 , B • 

Palma de Mallorca. 



Si no puedes ser pino de la , ..... ,. .... ,a 

sé la mata valle, la más linda 
de las matas van junto 
sé el arbusto, si el árbol está 

Si no llegas a arbusto, sé hierba 
que camino feliz y humilde vista; 
de no ser almizcleña, sé la atocha 
que entre todas el lago más estima. 

Tripulantes, si no los capitanes, 
que un lugar siempre guárdanos 
hay que hacer cosas grandes y pequeñas, 
pero siempre de hacerse la más 

De no ser el camino, sé el !l:P.lu1.8~rn 
si no sol, sé la estrella que tilila; 
no bu&IJUemo.s tamaño en la pelea, 
sino ser lo mejor en nuestras filas .. 
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INDIQUENOS, POR FAVOR LAS MEDIDAS RESTRICTIVAS 
U. S. A. 

el nombre y domicilio de un Industrial o Comerciante amigo 
suyo, a quien pueda interesar recibir ·ECONOMIA BALEAR• 
y, con sumo gusto, le remitiremos ejemplares gratuitos. 

IM· 
POR· 
TACIO· 
NES. 

AFECTARAN A LOS 
ENVIOS DE CALZADO 

El Consejo Superior de la Cá­
mara de Comercio Amerír.ana 
en España se ha reunido con 
diversos indn:,triales y comer­
ciantes de la provincia de Ali­
cante. 

En la reunión .ue expuesta 

Un total de 25.000 toneladas de carne argen­
tina importaremos durante este año, por un precio 
que todavía queda por fijar y que será decidido 
tras las conversaciones que en Madrid celebre el 
presidente de la Junta de Carnes Argentina. A su 
vez, se negocia la importación de 12.800 toneladas 
de carne uruguaya de vacuno, sin que tampoco se 
hayan decidido todavía los precios a que haya de 
venderse. No obstante. se señala que los cuartos 
vacunos congelados son valorados a 500 dólares 
la tonelada métrica F. O. B. 

Una papelera española ha encargado a la com­
pañía finlandesa Aristrov Ov la construcción de 
una prensa para pasta de celulosa, cuyo coste se 
aproxima a los cinco millones de dólares. l.a má­
quina puede producir centenares de toneladas de 
papel al día, 

de ' • 

la preocupaCión exi~tí:TA~ ~n 
la industria del calzado ante 
las posibles medidas restricti­
vas a adoptar por los Esta­
dos Unidos para las exporta­
ciones españolas 

El presidente de la Cámara 
de ComerCio Amei'icana, se­
ñor Peter DJ.nos, comentó que 
la Cámara Americana en Es­
paña está en contra de cual­
quier medida restrictiva y que 
todo obedece a un temor, y sí 
se reducen los pedidos habrá 
de entenderse QUE' el negocio 
ha decaído. pero no por me­
didas de restricción. Afirmó 
que hay una posibilidad de 
que se rebaje el comercio ex­
terior, o sea Iimitarlo. pero 
no prohibirlo. y caso de pro­
ducirse, seria con carácter ge­
neral y afectaría a todos Jos 
paises. 

Otro de los temas tratados 
ha sido el del turrón. para. el 
que los fabricantes piden una 
reducción de los aranceles, ci­
frados actualmente en el 18 
por 100, lo . que impide que el 
turrón de España pueda com­
petir en precios con el turrón 
italiano en los Estados Uni­
dos. 

SOLUCIONES sonraa y p1ense 
A NUESTRO NUMERO ANTERIOR 

1 .·-Veinte mil ¡x·eeta,. . 
., -··Seis personas. Si ó personas pueden comer 6 buñuelos calientl's en 6 minutos, una persona 

necesitará también 6 minutos para coml'rse uno. En 96 minutos una persona se .comería 16, 
buñuelos, por lo tanto para consumir 96, harían falta 6 personas. i. Conforu'"f? 

J.-- Si el primer hombre era blanco debió mentir y contesiH: «Soy negron. Si (•,-a negro debió 
decirlo así. porque hemos supuesto que el negro nunca miente. En cualquier caso, las 
palabras que se. llevó el viento fueron «soy negro». 
Así el segundo hombre era negro porque dijo la verdad respecto a lo que el primero había 
dicho. Siendo negros los dos primeros hombres el tercero mintió y,' por consiguiente, era· 
blanco. 
En total: dos negros y un blanco. 

Publicidad Rural en toda España 

• • P • 
Compañía española de publicidad 

Plaza Mayor, 48- Pral. -D Telf. 227701 

lDS ESPECIAliSTAS DE ll PEQUEÑA Y DE U MEDIANA EMPRESA- ~ t.!.. "· 
DIRECTOR FUNDADOR LUIS PLA MARGARIT f"'' 

ARCHIDUQUE LUIS SALVADOR 3- T,ELEFONOS ~53143 44- lH- '1 a- 49 PAlMA o¡ MAllORCA 
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De un interesante articulo publicado 
en «Informaciones», en uno de sus su­

plementos económicos, suscrito por D. 
Ramón Sánchez Ocaña entresacamos 
unas impresionantes cifras de las canti 
dades en pesetas, que van a ser pasto 
de las llamas, entre la algarabía que ya 
es tradicional y característica de los va­
lencianos durante las fiestas d~ San 
José. 

Las cifras de las fiestas son 

Fallas Categoría 

1 . . .... ..•........ .. . . Fuera de concurso ....................... . 
8 ..................... Especial ......................................... . 
26 ..................... Primera A .................................... . 
35 ..................... Primera B .................................... . 
43 ..................... Segunda A .................................... . 
71 ..................... Segunda B .................................... . 
30 ................ ..... Tercera ......................................... . 

900.000 
7.024.999 
6.495.000 
4.365.000 
3.538.000 
4.937.000 
1.200.100 

Total \28.460.099 

Por supuesto, no son solamente estas fallas. Sumemos nuevos 
detalles: 

214 fallas (reseñadas arriba) .................................... 28.460.099 
210 fallas infantiles ..... ............................................... 3.880.000 
214 bandas y grupos mu.•icales .................. ,.............. 7.140.000 
1.213 kllómetros de tracas .......................................... 3.890.000 
3.688.000 "trons de bac" .......................................... 1.250.000 
150.000 truenos de mecha y carcasas ........................... 750.000 
872 "mascletás"' (durante cuetro dfas) ........................ 4.360.000 
325 castillos para la "cremá" ..................................... · 1.770.000 
Fuegos artificiales ............................... ,..... .......... .. ... .. 2.135.000 
Flores, adornos, festejos. barracas, cabalgatas y otros 

actos . .... . ............. ...... .. .... .... .. . .. . .... .. . .. .... .. . . . .. ... . . . . .. . . 30.316;000 

------
Total . .. .. .. .. .. .. .. .. .. .. .. . 83.826.099 

Es decir, casi 84 millone5 de pesetas se invierten en la or"ani~ 
zación y celebración de las fallas valencianas. De esos 84 mill'Ones, 
tenemos que descontar los 37 millones invertidos en lo que no se 
quema y obtendremos que la cantidad que el humo se lleva es 
exadamente de 46.370.099 pesetas 

PUESTOR D.E TRABA.JO 
Sería jugar a la demagogia si dijéramos tan sólo que esos mi~ 

llones se queman. Lo verdaderamente interesante es que esos 47 mi­
llones .• o esos 84 millones que en total se invierten, se consumen 
despues .de haber sufrido un proceso de trabajo que dura un año 
Y. en el que se emplean miles de hombres. Estos son los protago­
mstas: 

Para las 214 fallas: 

210 fallas infantiles: 

Confeccionan las fallas: 

Para los fuegos artificiale-s: 

Músicos: 

Cabalgatas: 

11.710 falleros en activo 
5 64(} señoritas 

6.540 mnos en comisiones 
6.165 nii'ías 

157 artistas 
482 especialistas (escultores, pinto= 

res. carpinteros ... ) 
637 ayudantes (hombres y mujeres) 
532 peones y aprendices 

<Deben sumarse ahora los emplea~ 
dos de transporte hasta el Jugar de la 
"plantá" y los que en ella intervie~ 
nen.) 

47 pirotécnicos 
505 especialistas en la confección 
601 especialistas en el disparo 

9.040 agrupados en 214 conjuntos 

"Crida": 3.384 señoritas y 2.915 falleros. _ 
Cabalgata del "ninot": 1.500 participantes, con 12 carrozas. 
Cabalgata infantil: 1.800 participantes, con 14 carrozas. 
Cabalgata del reino: 6.000 participantes, con 25 carrozas. 
Ofrenda de flores: 27.000 participantes. 
Ofrenda infantil: 15.500 participantes. 

Es decir, paQ1Jic:ipan de una 
u otra forma en la fiesta. no só­
lo corno protagonista" festivos, 
sino viviendo de ellas durante 
to~o el <.ño, un tota.l de 101.155. 

MATERIALES EMPLEADOS 
Dejando a un ¡,ado Jos que en .. 

tmn en !a, ooru>trucciórn intrínse­
ca d~ las i«ilas, baxro. escayola, 
caxtón, pastas y colas, cJiwos, 
madera y pinturas que alcan­
zan cantidades muy respetables 
<9.600 kilos die caxtón y 1.036 ki­
los de clavos, por ejemplo) vea-
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m.os Jos gastos de Iru"Lte:r:iaJ en 
pirotecnia: 

O!om.tos, nitros, aluminioo. etc., 
370.000 kilos. 

Papel, cartón e hilo. 60.000 kl· 
los. 

Y como detalle fina,l, baste d>e­
Ci[' que sólo en flores se superan 
las 15 toneladas. 

Las fallas están en marcha. 
Los 84 millones de pesetas, des­
tinados a humo, es·tán a J)Wllto 
de p·lar!1talfse ya. La <roremá». las 
tracas y los «troru»>, saJtaxán 
al aire el próximo G:ia 19. Un 
San José más en el que partici­
pan, romo vimos, más de 100.000 
personas. 



(ongre undial de 
vicultura 

E 
1 

F 
SE CELEBRARA EN MADRID CON ASISTENCIA DE 

695 REPRESENTANTES DE 95 PAISES 
Según unas declaraciones que leemos en el 

«Diario de Ibiza», don Miguel A. Ferrer Cuesta, 
jefe de la Telefónica en Ibiza, ha manifestado 
que los años 1970 y 1971 serán de gran activi­
dad y de importantes realizaciones de dicha 
Compañía en aquella isla y Formentera. 

El Oongreso se celebrará en 
Madrid durante los días 6 al 
12 del próximo septiembre, y 
se espera la asistencia de 
unas cuatro mll personas, con 
693 representantes de 95 pai­
ses. El Jefe del Estado ha 
a e e p tacto la presidencia de 
honor ctel Oongreso. 

Entre otras cosas. el Oon­
greso de Avicultura compren­
derá tres conferencias magis­
trales sobre temas de interés 
mundial; seis paneles elabora­
dos por 45 cientificos de to­
do el mundo y 292 comunica­
ciones cientificas presentadas 
por destacadas personalidades 
de la ciencia a vicola de 50 
países (S o i> r e reproducción. 
enfermedades, nutrición, pro­
dUcción e :ndustrial.!.zacíón de 
las aves) 

Paralelamente al Oongreso 
se abrirán at público, en el 
recinto de la Feria Interna­
cicmal del Campo, una Feria 
Mundial de la Agricultura y 
una Exposición Mundi&L 
Avícola, cuyos objetivos son el 
intercambio de experiencias Y 
exposición de las últimas téc­
nicas empleadas en las insta-. 
laciones a'icolas. 
La exposición constará de las 

siguientes secciones: aves do­
mésticas. alimentación íncu­
bación y cría: alojamiento y 
explotación, sanidad, comer-

cialización e industrializádón 
y publicaciones La exposicién 
o e u p a r á urul superficie de 
200.000 metros cuadradoo. 

La avicultura española pro­
duce una renta anual de unos 
34.500 millones de pesetas, dis­
tribuida entre las siguientes 
producciones: 000 millones de 
docenas de huevos con valor 
aproximado a los 16:500 mlllo­
nes de pesetas_ y 360 millones 
de ldJos de carne. con un va­
lor de unos 18.000 millont".s de 
pesetas. 

SIDRA A 
CUBA 

Cuba recibirá un to­
tal de 85.000 cajas de 
sidra achampañada de 
Asturias, de acuerdo 
con el contrato que 
los gerentes de estas 
fábricas de sidra y el 
banco cubano Alim­
port han firmado re­
cientemente y que ha 
sido refrendado por el 
Sindicato Provincial de 
la Vid asturiano. 

Al parecer, a finales del año próximo, Ibiza 
y Formentera quedarán conectadas a la Red 
Automática Nacional, con la total automatiza­
ción de todos sus teléfonos. 

En fecha primero de enero del pasado año 
existían en las dos islas de Ibiza y Formentera 
1.512 líneas con 6.836 teléfonos y 1.059 peticio­
nes pendientes de instalar. Al acabar el año, 
estas cifra•s eran 1.584 líneas, 8.781 teléfonos y 
1.485 peticiones. Al finalzar el año pasado se 
ha obtenido, por consiguiente, un aumento neto 
de 1.945 teléfonos, lo que representa un 28,4 
por ciento de incremento con relación al año 
anterior. 

Se da la circunstancia que San Antonio da 
la mayor densidad telefónica de España, pues 
es del orden de cinc1,1enta teléfonos por cada 
cien habitantes. En Ibiza-ciudad, de cada cien 
habitantes, teóricamente, veintidós tienen telé­
fono. 

También se prevé para ese próximo año la 
ampliación de seis nuevos grupos de doce ca­
nales, con un total de setenta y dos nuevos cir­
cuitos entre Ibiza y Palma, cuatro de los cuales 
entrarán en funcionamiento en el próximo mes 
de junio. 

---------------------------""1 También manifestó que una mejora muy 

Estadísticas sobre las importante y que afecta a toda las Islas será la 
instalación del cable coaxial submarino Penín­
sula-Baleares, entre Palma y Barcelona, con ca­
pacidad máxima final para 1.840 circuitos. ran es cas 

s año/as 
Existen en España 5.616 

fincas de quinientas o más 
hectáreas de superficie, se­
gún datos del Instituto Na­
cional de Estadística. Es­
tas fincas suponen el 12,58 
por lOÓ de la superficie 
agraria total de España, 
según el censo de 1962. La 
finca de mayor superficie 
alcanza las 31.000 hectá­
reas, ~- la superficie me­
dia es de 1.001 hcctál'eas. 
Casi las tres cuartas par­
tes de las fincas no llegan 
a las mil hectáreas, mien­
tras que solamente un 2,8 
por 100 superan las tres 
mil. 

TIERRAS NO LAHR.4DAS 
El 75 por lOO de todas 

estas tierras corresponde a 
tierras no labradas. De las 
5.616 fincas. 5.461 tienen tie-
rras no labradas que ocu­
pan una s u p e r f i e i e de 
4.21-1.021 hectáreas. De ellas, 
d:as millones están ocupa­
nas por praderas permanl"n­
tes y espe'cles arbóreas fo­
restales. Del rt)sto, 735.712 
hectárC<ts son improducti­
vas o están ocupadas por 
especies espontáneas no ar­
bóreas, !>in pastos. ·Las vt.:as 
sup·crfici.es no cultivadas ni 
ocupadas por especies ar­
bóreas tienen pastos. 
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PROPIETARIOS 

Por lo que respecta a la 
propiedad de las fincas, 
el 82 p.or 100 pertenece a 
pet·sonas individuales o es­
tán pro-indiviso; el 10,1 por 
100, a personas colectivas, 
y e'l resto, el 7,9 por 100, a 
socirclad:es anónimas. La 
pro pi e da el de sociedades 
anónimas. que representa 
casi el 13 por lOO, posee 
la mayor finca y también 
la mayor superficie media. 

En cuanto a la forma de 
explotación, el 65,3 p.or 100 
e s t á n explotadas directa­
mente pot· ·el propietario; 
el 3,5 por 100, en aparce­
ría, y el 14,3 por· 100, en 
arrendamiento.· El resto es­
tá· -explotado median le con­
sorcio o bien con algtma 
combinación de las formas 
expresadas. 

HUEVOS: SE HAN 
PRODUCIDO 560,7 

\'IILLONEIS DE DOCENAS 

·-La prodnrción clp hue­
vos en 1008 fue de 500,7 mi­
llones de docenas, de las cua­
les el 98,94 por 100 fueron de 
gallina, según datos deflniti­
ros publicados en el Anuario 
Estadístico de la Producción 
Ganadera. dad o a conocer 
ahora 

Por regiones, la mayor pr~r 
ducclón correspondió a Casti­
lla la Vieja. con más de 90 
millones de docenas. seguida 
de Cataluña-Baleares, con 85 
millones de docenas. 

Diez años antes, en 1959, la 
producción alcanzó la cifra de 
274,8 mlllones de docenas de 
huev0<1. y en 1963 se llegaba 
al nive¡ máximo conseguido 
en España, con una produc­
ción de 579,5 millones de do­
cenas, qu-e provocó un desequi­
librio del mercado por exceso 
de producción. 
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compañías dicen que sufren pérdldasq 

·asegurado paga más que antes .. 

Sabernos de buena fuente que re­
presentantes del Sindicato Nacio­
nal del Seguro y del Ministerio de 
Hacienda estudian una reordena­
ción en el diverso articulario del 
seguro voluntario del automóvil. 

Es posible que con estos · estu­
dios se produzca un reajuste en las 
actuales tarifas, ya que según co­
mentan las compañías de seguros 
sufren pérdidas con sus actuales 
tarifas. 

Nos gustaría conocer las cifras 
que cuestan a las compañías estos 
seguros, así corno el gasto que re­
presenta para ellas la seguridad ci­
vil o los daños a terceros incluso, 
a cuánto ascienden sus pérdidas 
por incendios y robos y sobre todo 
cuáles son las pérdidas por el con­
cepto de daños al propio vehículo, 
que a nuestro modo de ver es lo 
más importante en esta cuestión. 

Lo cierto es que el seguro,pese 
a la afirmación de que ha perma­
necido con unas tarifas no modifi­
cadas desde 1957, ha ido subiendo 
en su importe. Se creó el seguro 
obligatorio que, cualquier automo­
vilista que se precie, tiene que arn-

con otro voluntario; se equi­
paró la cantidad de fianzas· judicia­
les a la de responsabilidad civil y, 
en fin, por distintos conceptos se 
paga considerablemente más que 
antes. ., 

Uno no sabe bien a dónde van a 
parar los beneficios del seguro obli­
gatorio, ,que sin duda son cuantio­
sos, y muchos de nuestros lectores 
habrán experimentado eso que se 
llama franquicia, y que consiste en 
pagar unas mil o mil quinientas pe-
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setas menos por daños al propio 
vehículo, con lo que se eliminan las 
dos o tres mil pesetas primeras de 
toqos los partes de accidentes. Con 

· e~ta decisión, Jos aseguradores se 
quitan de encima esa infinidad de 
abolladuras y pequeñas reparacio­
nes que debían provocar el grim 
papeleo y la ocupación de nurnero­
sísirnos empleados. Por tal sistema 
se simplifica mucho, en efecto, el 
seg!fro, y se elimina la mayor fuen­
te de gastos para las compañías. Lo 
único que no convence al cliente es 
que esas mil o mil quinientas pe­
setas de ahorro en el montante 
completo de lo que él llama «todo 
riesgo}) son muy poca cosa corno 
ahorro y equivalen a demasiada co­
rno riesgo. 

Lo que queda claro ·en todo este 
asunto es que habrá que ir aquí, co­
rno en numerosos países del extran­
jero, a utilizar esencialmente la res­
ponsabilidad civil e irse alejando de 
esos caros seguros que, sin duda, 
se establecerán con la nueva rees­
tructuración. Aunque una fórmula 
que se nos ocurre para que se sus­
criban pólizas de daños propios se­
ría que la franquicia no se limitase 
a las dos o tres mil pesetas prime­
ras de un accidente, sino. inCluso. a 
lO o 12.000, y que emonces repre­
sentase la cobertura de este riesgo 
una cantidad tan pequeña -quizá 
podría ser, los actuarios lo sabrán 
- que impulsase a los automovilis­
tas a aceptarlo con la convicción de 
que sólo ibaa precisarlo en un caso 
realmente importante. En uno de 
esos casos que, estadística en ma­
no, son escasos. Es sólo una opi­
nión. 
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Por Leonard J. Smith 
Executive Director, Trainin!l Services, lnc. Rutherford N.J. 

u 
adiestr 

n río para proyectar 
rograma de 
iento a su empresa 

·-----ORIENTACION-----, 

Tanto si está usted proyectando un progra­
ma continuo o uno aislado, las preguntas esti­
mularán su inteligencia. Muchas de ellas impli­
can alternativas que usted necesita resolver a 
fin de poder fijar el programa a seguir. 

Use este cuestionario como guía. La experien­
cia realizada por otras empresas en este campo 
puede facilitarle una orientación adicional. Sin 
embargo, al pensar en un programa de adieslra­
miento para su empresa, analice todas las pre­
guntas y señale «SÍ» o «nO», teniendo en cuenta 
las particularidades propias de su empresa. 

¿QUE OBJETIVO PERSIGUE EL ADIESTRA­
MIENTO? 

Las preguntas de esta sección están dedicadas a ayu­
dar al director a definir el objetivo del programa de 
formación y adiestramiento. 

Si el proyecto es proceder a un adiestramiento ini­
cial para empleados no cualificados o a una formación 
adecuada para un cambio de asignación de puestos de 
trabajo, su objetivo debe ser decidido antes de des­
arrollar el programa de instrucción. 

l. ¿Quiere usted mejorar el desempeño 
de funciones de sus empleados? 

Si No 

o o 

8. ¿El objetivo consiste en orientar a 
los nuevos empleados para su traba­
jo específico? 

9. ¿Necesita usted enseñar a los nuevos 
empleados todos los aspectos de la 
empresa? 

10. ¿Necesita usted instruir a los emplea­
dos a fin de que puedan ayudar en el 
adiestramiento de nuevos trabajado­
res dentro de un programa de expan­
sión? 

o o 

o o 

o o 

2. ¿Mejorará usted a sus empleados 
adiestrándoles para desempeñar sus 
actuales tareas? 

¿QUE NECESITA APRENDER EL EMPLEADO? 

3. ¿Necesitará usted preparar emplea­
dos para tareas desarrolladas por pri­
mera vez o modificadas? 

4. ¿Necesita usted preparar a sus em­
pleados para un ascenso? 

5. ¿Su objetiVo consiste en reducir acci­
dentes y aumentar las medidas de se­
guridad? 

6. ¿El objetivo consiste en mejorar la 
actividad de sus empleados, -especial­
mente en lo referente a mejor utili­
zación del tiempo y los materiales? 

7. ¿Necesita usted mejorar el manejo 
de materiales a fin de evitar los po­
sibles estrangulamientos de produc­
ción? 

o o 

o o 

o o 
Si No 

o o 

o o 

o o 
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Una vez fijado el objetivo o fin del programa, usted 
necesitará determinar las materias a tratar en él. Las 
siguientes preguntas ayudan a decidir qué es lo qué 
el empleado necesita saber respecto a obligaciones, 
responsabilidades y actitudes. 

Si No 
11. ¿Desde· el punto de vista del adies-

tramiento, puede descomponerse el 
trabajo en varias fases? o o 

12. ¿Existen normas «Standard» de cali-
dad que sean susceptibles de ser en-
señadas? o o 

13. ¿ Existen conocimientos y técnicas cu-
yos secretos deban enseñarse? o o 

14. ¿Hay riesgos y normas de seguridad 
que deban enseñarse? o o 



15. ¿Ha establecido usted los métodos 
que deben usar los empleados para 
evitar o disminuir las pérdidas y los 
deterioros? 

16. ¿Es preciso enseñarles técnicas espe­
ciales en el manejo de materiales? 

17. ¿Ha determinado usted el mejor sis­
tema a seguir en los entrenamientos 
a fin de dirigir el equipo? 

18. ¿Los empleados deben seguir normas 
tipo en la ejecución de trabajos? 

19. ¿Existen actividades que necesiten un 
perfeccionamiento o una modifica­
ción? 

20. ¿Ayudaría a mejorar el trabajo de 
sus empleados una información sobre 
sus productos? 

21. ¿Debería incluir esta enseñanza una 
información acerca de la situación y 
uso de las herramientas? 

22. ¿Necesita el empleado instrucción 
acerca de otros departamentos que no 
sean el suyo propio? 

¿QUE TIPO DE ENSERANZA? 

Si No 

o o 

o o 

o o 

o o 

o o 

o o 

o o 

o o 

El tipo de enseñanza a transmitir tiene importancia 
en el planeamiento del programa. Algunos tipos de 
enseñanza se prestan por sí mismos a realizar todos 
los objetivos, mien~ras que otros son de eficacia li­
mitada. Por tanto, usted puede analizar las ventajas 
de cada tipo en relación con su objetivo: 

23. ¿Puede usted adiestrar a sus emplea­
dos de forma que puedan producir 
mientras se instruyen? 

24. ¿ Dede usted hacer dirigir el grupo 
por un instructor a sueldo? 

25. ¿Puede ser ·conveniente para usted el 
combinar la enseñanza durante el tra­
bajo con clases adicionales fuera del 
horario normal? 

26. ¿Puede usted alcanzar su objetivo 
combinando la enseñanza durante el 
trabajo con cursos por corresponden­
cia? 

Si No 

o o 

o o 

o o 

o o 

¿QUE ME TODOS DE INSTRUCCION UTILIZARA? 

Pueden usarse uno o varios métodos de instrucción. 
Algunos son mejores para un tipo de enseñanza que 
otros; así, por ejemplo: las lecturas . son adecuadas 
para .la información y las demostracione.s son· buenas 
para enseñar conocimientos prácticos: 

27. ¿Es susceptible el tema de tratarse 
mediante una lectura o es necesario 
una serie de ellas? 

28. ¿ Debe organizar el instructor una se­
rie de debates? 

29. ¿La materia se presta a demostrad~ 
nes? 

30. . ¿Los problemas de operaciones pue­
den ser simulados? 

Si No 

o o 
o o 

o o 
Si No 

o o 
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31. ¿Puede el instructor dirigir las ense­
ñanzas mientras los empleados reali­
zan el trabajo? o o 

¿QUE AYUDAS AUDIO-VISUALES SE USARAN? 

La ayuda audi~visual facilita al instructor el des­
arrollo de su objetivo a fin de fijar y retener las ins­
trucciones. 

32. ¿Se usará un manual de instrucci~ 
nes, incluyendo grabados demostrati· 
vos del trabajo? 

33. ¿Las instrucciones serán esquemati­
zadas dentro del programa de ense­
ñanza? 

34. ¿Pueden usarse libros de texto y 
otros materiales impresos? 

35. Si la instrucción permite usar fot~ 
grafías, films, diapositivas, etc., ¿ pue­
de usted proporcionar algunas que 
muestren las operaciones básicas? 

36. ¿ Tiene usted dibujos o fotos de la 
maquinaria, equipo o productos que 
puedan ser aumentados? 

37. ¿Tiene usted miniaturas o modelos 
de maquinaria y equipo que puedan 
ser usados en las demostraciones? 

Si No 

o o 

o o 

o o 

o o 

o o 

o o 

¿QUE RECURSOS FISICOS NECESITARA USTED? 

El tipo de instrucción, el método, y el procedimien­
to audi~visual le determinarán los elementos físicos 
que necesita usted. 

A su vez, los elementos físicos necesarios determi­
narán el lugar de la instrucción, por ejemplo, si cierta 
máquina es necesaria, la enseñanza será efectuada 
en el taller. 

38. Si la enseñanza no puede ser llevada 
a cabo en la planta de producción, 
¿ tiene usted' una sala de conferencias 
o una habitación en la que pueda ser 
realizada? 

39. ¿Debe ser realizada la instrucción · 
fuera de la empresa, como en una es­
cuela cercana, restaurante, hotel o 

SI No 

o o 

motel? O O 

40. ¿Tendrá el instructor los instrumen­
tos necesarios: una pizarra, un pr~ 
yector, un micrófono, etc.? ' O O 

41. ¿Habrá suficiente espacio o superfi­
cie? 

42. Si se ha de usar equipo, ¿estará cada 
alumno provisto del necesario? 

PROGRAMACION 

o o 

o o 

La duración del programa de instrucción variará de 
acuerdo con las necesidades de su empresa, la mate­
ria a aprender, la habilidad del instructor y la de los 
alumnos. 



43. ¿Debe realizarse la enseñanza dentro 
de la jornada laboral? 

44. ¿Deben darse las sesiones después de 

Si No 

o o 
la jornada laboral? O o 

45. ¿ Cubriz:á la instrucción un período de 
tiempo determinado previamente? O o 

46. ¿ Puede ser establecida la duración de 
cada sesión y el número de sesiones 
por semana? O o 

¿QUIEN SERA SELECCIONADO COMO 
INSTRUCTOR? 

El éxito de la instrucción depende, en gran parte, 
del instructor. Un instructor competente alcanzaría 
buenos resultados incluso con recursos escasos. En 
cambio, un instructor mal preparado resultará poco 
satisfactorio, a pesar de que utilice el mejor progra­
ma. Usted puede decidir recurrir a más de una per­
sona como instructor. 

47. ¿Puede usted mismo actuar como 
instructor? 

48. ¿ Tiene usted un director de personal 
que tenga tiempo y habilidad para 
desarrollar la instrucción? 

49. ¿Puede dirigir la instrucción su en­
cargado o jefe del departamento? 

Si No 

o o 

o o 

o o 

50. ¿Puede usted usar como instructor a 
un empleado que sea hábil? 

51. Si el instructor es un empleado, ¿ ne­
cesitará ser preparado? 

52. ¿Recurrirá a un instructor ajenq a la 
empresa para que desarrolle lo que 
concierne a la base del programa? 

¿QUIEN SERA SELECCIONADO? 

o o 

o o 

o o 

Los empleados pueden ser seleccionados para la ins­
trucción: depende del objetivo del programa así como 
de sus aptitudes, capacidades físicas, experiencias pre­
vias y sistemas de trabajo. 

53. ¿Han de contratarse nuevos trabaja­
dores para ser adiestrados? 

54. ¿ Puede ser este adiestramiento una 
condición del contrato de empleo? 

SS. ¿Preferirá empleados con experiencia 
previa? 

56. ¿Tiene en la actualidad empleados 
que necesiten enseñanza? 

57. ¿Considerará usted a los empleados 
que actualmente están ocupados en 
un trabajo inferior y que tienen ap­
titudes para mejorar? 

58. ¿Se considerará la instrucción como 
un ascenso de categoría? 

Si No 

o o 
. 

o o 

o o 

o o 

o o 

o o 

HtNCHABLES FABRICADOS l"OR MERISLA S.L. 
C/. Gremio Albañiles 12. Tel. 256912 
Polígono Industrial "La Victoria" 

• .'W U; U:>;A BALSA. LS L\A .t;,.)J~Al{CAUOl\ l:>;I-'LABLE 
QUE PUEDE SUSTITUIR A UNA RIGIDA CON VENTAJAS 
Y: MAS SEGURIDAD. 
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PREPARADOS O GUARDADOS 
EN MINUTOS ---· RESISTENTES 

INSUMERGIBLES 
MARINEROS 
MOTOR FUERA BORDO 
O A REMO 
TRANSPORTABLES. 

DE VENTA EN: 
·PALCOA 

Club Nóutico • Palma 
ALMACENES ARAGON 

C¡. Aragón, '140 ·Palma. 
·CASA MUS 

C/. Honderos. 57· Palma. 



59. ¿La instrucción se aplicará a emplea• 
dos con facultades mermadas a con­
secuencia de una lesión que· ocurrió. 
mientras estaban empleados en la em­
presa? 

60. ¿ Será voluntaria la asistencia a la ins-
trucción? · 

61. ·¿Se les dará la oportunidad. de ser 
instruidos para otras tareas a emplea­
dos que hayan quedado desplazados 
por anulación de departamentos, 
cambios de tareas, etc ... ? 

¿QUE COSTARA EL PROGRAMA? 

o o 

o D. 

o o 

Es recomendable calcular el coste de la instrucción 
antes de empezar el programa. De este modo, usted 
puede presupuestar fondos suficientes para el progra­
. ma y usar el presupuesto para poder controlar el 
coste de la instrucción. 

62. ¿Cargará usted en el programa el im­
porte del local, de las máquinas y de 
los materiales usados? 

Si No 

o o 

69. Los datos del désarrollo de la ense­
ñanza, ¿pueden. se:x; determinados an­
tes, duranté'y después de ella? 

70. ¿.Pueden efectuarse registros del pro­
greso en cada enseñanza? 

71. ¿Se comprobará el adiestramiento ad­
quirido teórica y prácticamente? 

72. ¿El instructor evaluará cada alumno 
durante el curso y al final del, mismo? 

73. ¿El alumno será observado periódica­
mente, por sus encargados o jefes de 
departamento, para determinar los 
efectos a largo plazo de la instruc­
ción? 

74. ¿Controlará usted personalmente el 
programa? 

¿COMO HARA USTED PUBLICIDAD 
DEL PROGRAMA? 

o o 

o o 

o o 

o o 

o o 

o o 

63. ¿Se incluirán los sueldos de los pro­
fesores? o o 

El hacer publicidad del programa de instrucción de 
la empresa en· el exterior ayuda a atraer solicitantes 
calificados. 

64. Si el instructor es un empleado, ¿se 
incluirá su paga en los costes? 

65. ¿ Calculará en los costes el tiempo 
que usted y otras personas inviertan 
en preparar y desarrollar el pro­
grama? 

o. o La publicidad dentro de la emprésa ayuda a los em· 
pleados a impulsarse, mejorándose a sí mismos. 

66. Si a resultas del programa hubiera un 
aumento de producción, ¿será dedu­
cido este resultado del coste del pro­
grama? 

¿QUE CONTROLES USARA USTED? 

o o 

o o 

Los resultados del programa de instrucción necesi­
tan ser controlados .a fin de poder determinar hasta 
qué punto el objetivo ha sido alcanzado. 

67. ¿ Puede usted determinar los resulta­
dos de la instrucción, comparándolos 
con el objetivo inicialmente fijado? 

68. ¿Pueden establecerse normas de tiem­
po para controlar el progreso del pro­
grama de adiestramiento? 

Si No 

o d 

o o 

75. Si el programa es anunciado a los em­
pleados, ¿se anunciará antes de que 
empiece el programa o durante el 
programa? 

76. ¿.Se pueden sacar fotos de las sesio­
nes de instrucción ·y publicarlas en 
los boletines o en los periódicos lo­
cales? 

. 71. ¿Se les otorgará un certificado a los 
empleados que terminen el curso? 

78. ¿Serán otorgados los certificados du­
rante un acto especial, por ejemplo: 
una comida? 

79. Cuando se les otorgue el certificado, 
¿invitará usted a la familia de Jos 
alumnos? 

80. Será invitada la representación de la 
Prensa local, de la Radio ·y de la Te-
levisión a. los actos de clausura y en­
trega de diplomas? 

CONSULTORIO EMPRESARIAL 
Te16fono 223823 

Todos los miércoles de 9 a .14 ·(a horas coñvenidas) ·nut!stro Director atiende consultas 
parti(\Uiares de tipo comercial, econ6mico, administrativo, financiero, estudio de promociones, 
estudio de remuneraciones al personal, organización, etc. 

Este consultorio estará abierto a todas aquellas personas que acrediten su condición de 
industriales o comerciantes, relacionados en una u otra forma con la llconomía de nuestras islas .. 
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Según rumores muy intensivos 
que corren por el mundo económi­
co de nuestra Isla estamos en las 
vísperas de la constitución del Club 
de Dirigentes de Marketing de Ba· 
Ieares que tendrá lugar dentro de 
unas cuatro o cinco semanas. Será 
ésta la ocasión de comenzar a satis­
facer la justificada curiosidad de 
nuestros lectores sobre ello. He 
aquí las informaciones que pudi­
mos obtener de mon1ento: 

La iniciativa de la fundación se 
basa en el conocillliento elen1ental 
de que a pesar de las concentradas 
actividades n1ercantiles en el Archi­
piélago no existe ninguna organiza­
ción que fon1ente y canalice estas 
actividades en relación con el n1er" 
cado. 

En el Grupo Pron1otor de este 
asunto figuran entre otros los si­
guientes Sres. (citados por orden 
alfabético): 

Alcover González, Rafael 
Alonso Sarmiento, En1ilio 
Alzan1ora Carbonen, Fernando 
Buades Fiol, Andrés 
Cabot, Antonio (hijo) 
Carton, Jacqueline 
Cuehn, Harry Michael 
Durán, Miguel 
Gaspart Bonet, Felipe 
Macias Rodríguez, Javier 
Marqués Fiol, Lorenzo 
Ruíz, José Luis 
Torrens, Pedro 
Tenen1os entendido que no se 

tratará de tertulias recreativas, ni 
n1ucho n1enos, sino de una asocia· 

¿ ESTA USTED YA INSCRITO EN EL 

c1on profesional voluntaria exenta 
de fines lucrativos que organizara 
toda clase de estudios y trabajos 
para lograr una eficacia óptin1a en 
las estrategias y técnica del lllarke­
ting. Estas actividades se realiza­
rán n1ediante Seccipnes y Con1ités 
de Trabajo que formarán el esque­
llla de organización y a los que los 
lllisn1os socios que lo deseen serán 
invitados a colaborar con entusias­
lllO. Los n1ien1bros que forn1arán 
parte del Club serán exclusivalllen­
te personas de actividades elllpre­
sariales directivas que dedicarán 
sus valiosas experiencias profesi~ 
nales a los fines de la Asociación, 
revelando los juicios del Marketing 
en el can1po nacional e internacio­
nal fon1entando a la vez an1istades 
y don1pañerisn1o para lograr el diá­
logo y la colaboración necesarios. 
El futuro socio se puede hacer va­
ler de .la Federación del Club con 
la «Sales & Marketing Executives­
Intemational», Nueva York, una 
organizac10n de veinticinco n1il 
hombres de Marketing en 42 países 
y de la Federación Española de 
Clubs de Dirigentes de Marketing. 

DIRECTORIO DE MARKETING 

dMb 
DE BALEARES? 

AL RECOGER GRATUITAMENTE LOS DATOS DE 
LAS INDUSTRIAS Y COMERCIOS DE NUESTRAS 
ISLAS SE TRANSFORMA EN EL VEHICULO MAS 
IDONEO PARA PRESTIGIAR Y COMERCIALIZAR 

LAS EMPRESAS DE BALEARES 

El DIRECTORIO DE MARKETING DE BALEARES 
es la primera publicación balear de localización de 
Empresas, Industrias y establecimientos para COM­
PRAS y VENTAS. 

Con este enunciado se define realmente el objetivo 
del Directorio de Marketing, es decir, el medio que 
reúne racional y pragmáticamente para una utilización 
comercial e industrial aquellas Empresas preparadas 
que quieran introducirse n1ás en el n1ercado, vender 
más, o mantenerse n1ejor. 

Se ha huido de la concepción «Guía» o «Anuario», 
ya que, como es sabido, y siguiendo las tendencias 
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europeas, se ha con1probado que raramente se con­
sultan, por lo farragosas y lllultitudinatias que resul­
tan: cafeterías, n1ercerías, etc. Todo tiene cabida en 
estas publicaciones con tal de que paguen su recuadro. 

Una política seria está presidiendo el estilo de re­
cogida de datos y publicidad en el Directorio, ya que 
no se adlllite ninguna percepción económica a cuenta 
de adquisición de ejemplares o de publicidad. 

La inserción de datos en el Directorio de Market­
ing es completamente gratuita, y al cumplir una llli­
sión específicamente práctica reúne, pensando siempre 
comercialmente, aquellas Empresas que desean dar a 
conocer sus productos o servicios, para lo cual deben 



rellenar la tarjeta que se adjunta y de ia. cual debida­
mente desmembrada, sus datos rse irán colocando en 
las diferentes secciones. 

El Directorio de Marekting, primera publicación 
balear de localización de Empresas, industrias y esta­
blecimientos comerciales de Baleares para COMPRAS 
y VENTAS, no está obsesionado por la cantidad de 
nominaciones, sino por la calidad de estas nomina­
ciones. 

Al Directorio puede acudir cualquier Empresa gran­
de, mediana o pequeña, pero el Directorio va seleccio­
nando sólo aquellas que la calidad profesional de los 
que la dirigen, en atención de datos y entrega de los 
mismos, por la: ficha vaya confirmando la definición · 
de Empresa preparada. 

Las secciones que componen el Directorio de Mar­
keting son: 

l. Relación de Empresas y establecimientos por 
orden alfabético, con domicilio, teléfono, pro­
ducto o actividad, y nombres de Directivos. 

2. Relación de Empresas y establecimientos por 
actividades o ramos, con su marca y con idén­
ticos datos indicados anteriormente. 

3. Relación por proveedores de tipos de industria 
con datos- señalados anteriormente. 

4. Relación de nombres de Directivos por orden 
alfabético. 

S. Señalización de organismos relacionados con la 
industria y el comercio, cargos y función de los 
mismos. 

6. Relación de Bancos y sucursales. 

7. Relación de Empresas financieras, Compañías 
de Seguros, y Fondos de Inversión. 

8. Relación de Empresas de Servicios que colabo­
ran con las Empresas e indicarán los servicios 
que realizan. Indice de servicios. 

9. Relación de Empresas especializadas en. meca­
nización y material de oficina, con indicación 
de sus productos. Indice de productos. 

10. Datos comerciales e industriales de la Provin­
cia. Relación de Ferias, exposiciones monográ­
ficas, etcétera. 

Independientemente de estas secciones se publican 
artículos que vel"san sobre la Industria, Comercio, Ser­
vicios y Marketing de Baleares, así como un Dicciona­
rio de Marketing. 

Al lado del nombre de las industrias irán las letras 
C. y A. para designar que están inscritas en la Cámara 
de Comercio, Industria y Navegación, y en A.S.I.M.A., 
respectivamente. 

A título informativo se señala que los Directorios 
de Marketing de Japón, EE. UU., Australia, Francia, 
etcétera, son los primeros instrumentos que los hom­
bres de negocios consultan cuando quieren ponerse 
en contacto con las Empresas. 

El Directorio de Marketing de Baleares tiene con­
certada su di•stribución con las Industrias, Comercios, 
Bancos, Centros Oficiales, Delegaciones, Consulados,· 
Agregadurías del extranjera y Empresas nacionales, re­
gionales e internacionales. Su objetivo es bien concre­
to: que las Empresas vendan más y se introduzcan 
mejor en su mercado. 

TARJETA DE SEÑALIZACION DE DATOS 

AÑO 1970 
DATOS PARA EL DIRECTORIO DE MARKETING DE BALEARES 

Primera guía regional de localización de empresas, industrias y establecimientos comeréiales de Baleáres para COMPRAS Y VENTAS. 

NOMBRE DE 
LA EMPRESA 

PRODUCTO O 
ACTIVIDAD 

DOMICILIO 
TELEFONO 

RAMO A QUE 
PERTENECE 

MARCA DE 
LA EMPRESA 

-{Para Empresas Industriales 
y Comerciales) 

(Indique el cargo y nombre que proceda) 

DIRECTOR GENERAL ...................................................................................... . 

DIRECTOR DE MARKETING .................................................................................. . 

DIRECTOR COMERCIAL ....................................................................................... . 

JEFE DE VENTAS 

JEFE DE COMPRAS ............................................................................................ . 

Otros directivos encargados de compras .......................................................... . 

(Péguese O (Estas últimas son para reseñar algún cargo que a Vd. le intere-
adjúntese) se indicar.) 

(Rarna Industrial o Comercial) (Producto) 

Proveedores de la Industria de ... . ........................ en •........................................... 

Proveedores del Comercio 

(Para EstabLecimientos 
Proveedores del público) 

de .................... en-----------···-----------------··----- .. --------------------------------·- -----------···-·····--

de .................... . . ............................................................... en .............................................................................................................. . 

de ..................................................................... : ........ , .............................. en 

de ... . . ········-~············· ... en ...................... _ 

.de ........................................................................................................... en... . .................................................. . 
(En caso de necesitar mayor tamaño para rellenar los datos, adjuntar marcas u orden de publicidad, favor de hacerlo en carta 
aparte adjuntado esta tar}eta.) ., 

Si usted no ha recibido la ficha de señalización d6 
datos, favor de solicitarla a DIRECTORIO DE MAR· 
KETING, calle Fray Luis de León, 10, entlo. B. Teléfo­
no 23 73 57. Palma de Mallorca. Gracias. 
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¿ g,r,~ UJ ... 

CUANDO DEBE 
FACTURAR? 

En todos los países adelantados, 
los clientes exigen cada vez más re­
cibir la factura antes que las mer­
cancías. 

Sobre todo Jas grandes empresas 
y las centrales de compras, abando­
nan a los proveedores que no les 
facturan con antelación. La razón 
es bien sencilla, la mercancía se 
pone a la venta en cuanto se re­
cibe, y es· necesario conocer el pre­
cio de coste (incluídos gastos de 
envío, embalajes, etc.) con antici­
pación. 

En Francia, un estudio sobre el 
intervalo entre la fecha de la fac­
tura y la fecha de recepción, ha 
dado los resultados siguientes: 

El 75% de las facturas llegan an­
tes que las mercancías. De este 
75% 
el 50% llegan entre S días y O días, 
el 23% llegan entre 30 días y 6 días, 
el 2% llegan después de un mes. 

Del 25% de facturas recibidas 
con posterioridad a la mercancía 
solamente el 1% llega después de 
un mes. 

Por otra parte, el 80% de los do­
cumentos de pago llegan en la se­
mana siguiente a la recepción de la 
mercancía. 

El 59% de los documentos ates­
tiguan que la entrega es idéntica al 
pedido. 

Conviene examinar el fuerte por­
centaje, en apariencia el 41% de los 
casos, en que hay divergencia en­
tre la entrega y la factura. 

1) El 17% proceden de una fac­
turación de portes que no se había 
convenido. Es el caso más fuerte. 

2) El 6% proceden de casos en 
que se carga el embalaje sin haber­
se previsto en el pedido. 

3) El 2'8% proceden de cantida­
des super:iores al pedido. 

4) El 1'5% de cantidades infe­
riores a lo pedido. 

5) El 4% porque se ha omitido 

un descuento en la factura. 
6) El 6% se refiere a un precio 

de compra más o menos elevado. 
7) El 3'8% se refiere a multitud 

Perd:i 
la venta1 

porque •• , 
. . . exageré las virtudes de mis artícu­

los y el cliente no me tomó en se­
rio. 

. . . empezamos a discutir y él tuvo 
que reconocer que yo tenía razón. 

... el comprador me hizo preguntas 
acerca de mis artículos que yo no 
supe contestar adecuadamente. 

... hablé por los codos ,interrumpí al 
cliente, no escuché lo que quiso 
decirme . 

. . . no sabía lo suficiente acerca ool 
negocio del cliente y le aburrí en­
señándole cosas que no le intere­
saban. 

PRECIO F. F. 
ENTRADA 
RESTO 36 MESES A 

de casos diversos: seguros, im­
puestos, errores, modificación de 
empaquetado, etc. 

Los puntos 1, 2, 5 y 6 no sqn 
errores de fondo, sino únicamente 
de forma, y no alteran los resulta­
dos de la explotación. Estos erro­
res proceden de una deficiente pues­
to al día de los ficheros. 

Unicamente son importantes los 
puntos 3 y 4 que totalizan un por­
centaje de 4'3%. 

En España, se considera anor­
mal facturar antes del envío. Esto 
obliga a esperar para poder calcu­
lar los precios de coste y, por con­
siguiente, los precios de venta. Pér­
dida de tiempo inútil, pérdida de 
cnnero y pérdida de espacio en él 

almacén. 

83.6oo'- ptas. 
43.487'- " 

1.857'-
,, 

TOMAS DARDER HEVIA S. A. 
PALMA DE MALLORCA 
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e Fl ENCIAL 

-El industrial balear acusa un odio mortal a los papeles oficiales. Sólo uno 
de cada 30 empresarios acceden al Crédito Oficial. La razón que aquejan 
es el papeleo. 

-En Baleares faltan Gerentes, Directivos Comerciales, Contables, Vende­
dores y Secretarias. Las empresas especializadas de selección están sope­
sando la posibilidad de hacer sus demandas de personal en la península. 

-La próxima Asamblea Provincial de Turismo de Baleares promete resultar 
bastante movida. Ibiza y Menorca quieren salirse de timideces pasadas. 
Y en Mallorca mismo no es oro todo lo que reluce en materia turística. 

-El mayor complejo Polideportivo de las Baleares será inaugurado este 
año en el Polígono La Victoria. 

-Se dice por los corrillos políticos (sic) de Palma que la Diputación Pro­
vincial de Baleares liquidó el ejercicio 1969 con un superávit\ de varias 
decenas de millones de pesetas. Con la cantidad de cosas que necesitan 
«ma de metge» en el ámbito provincial, no tendría perdón de Dios el que 
esos millones no se invirtieran inmediatamente. Aunque hay que sU'poner 
que sí se invertirán. 

-A 200 millones de pesetas ascienden las inversiones previstas por ASIMA 
en su política social y empresarial en los próximos S años. 

-Tenemos noticias de que un profundo estudio económico de las Baleares 
va a ser llevado a cabo. Parece ser que los esfuerzos de la Cámara de Co­
mercio, de la Caja de Ahorros y de ASIMA se verán prontos coronados 
por el éxito . 

..._Nos han asegurado que los Premios de Investigación Económica de los 
«Ciudad de Palma», serán convocados en forma más concreta para faci­
litar el trabajo y la aportación de originales por posibles nuevos valores. 

- Parece seguro que el primer presidente honorario del futuro Club de 
Marketing de Baleares será el Alcalde de Palma Sr. Alzamora . 

. q¡) 
L.a Pimpinela 
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o Salón lntemacio- · 
las Artes 

Em1bote!llado, va a abrir sus 

de 
durante diez 

dar a conocer las ooveii:lacles 
ii'Kilusltria,Jes de las 

Si desea 

el avance 
meteriales, 

utilizada en los 

FECHA 

por algunos sus rn!l,.hor~or!orP.!'< 

sus nombres y las fechas 
tregas. 

La Unión Tipográfica Editorial Hispano 
Americana (UTEHA) , ha presentado tra­
ducida al español una de las mejores 
obras de Robert N. Anthony D. C. S., pro­
fesor de Administración de Empresas en 
la escuela de graduados de dicha ad­
ministración de Empresas en la escuela 

de la Universidad de Harvard, 
•IJianagement Accounting•. En español: 
•La contabilidad en la Administración de 
Empresas• conservando una exactitud 
increíble con el pensamiento del autor. 
lo ~ontaner y Simón, S. A. 
c. Aragón, Barcelona (7). 

Es un libro que intenta demostrar, y 
lo consigue, la importancia de la conta­
bilidad y de la información derivada de 
ella para la eficiente administración de 
empresas, temas interesantí-

Del Real Consu­
lado de Suecia 
en nuestra Ciudad 
agradecemos el en­
vío de varios folle­
tos y iibros sobre 
aquel país. 

simos, como la selección de inversiones, 
los rendimientos de la empresa, la pla­
neación y los presupuestos, costos Y. 
análisis de costos, papel de la contabi: 
lidad en el control y los últimos avan­
ces de la investigación operativa y apli­
cación de la estadística. 

Su lectura y estudio es interesante pa­
ra hombres de negocios, profesionales 
de la contabilidad, para el estudiante y 
para cualquier maestro que se dedique a 
la divulgación de esta materia. 

Cada capítulo lleva un número de ca­
sos ilustrativos del contenido de cada 
uno de ellos, y el último del libro es un 
resumen del mismo. 

Nuestra opinión es que este libro del 
profesor Robert N. Anthony, traducido al 
español por ~anuel Fagoaga representa 
un conjunto de enseñanzas en contabi­
lidad dificil de superar, ya que todos los 
temas tanto contables como administra~ 
tivos, son manejados y explicados de 
forma magistral. 

Es un libro que tanto para leer como 
para consultar y estudiar cualquier caso 
contable, nos ha convencido. 

Igualmente 
decemos el 
que hemos 

Administrador de Fincas Colegiado 

Contador Censor del Colegio de Baleares 

do, del Consulado 
Británico, de unas 
revistas y folletos 
editados en 

Velázquez, 38-2.0 -2. 0 Teléfonos 
22 2211 
227219 
225627 

NOMBRE 

Señale el artículo que Vd. cree intere­
sante para su lectura y !a fecha en que 
deben esta revista a otro · de 
sus 

PALMA DE MALLORCA 

ARTICULO PAG 

-

El último nombre será el suyo. 
De esta manera cada uno leerá lo que 

a Vd. le interesa y le devolverán la re­
vista en la fecha que Vd. indique. 



NUEVO 
JEFE DE 
SERVICIOS 

Tras las oportunas pruebas de selec­
ción, el pasad<', día 1 de Febrero, tomó 
posesión de la Jefatura del Departamen­
to de Servicios de Empresa, de ASIMA, 
don Bartolomó Slmó-Orpí Soler. 

El Sr. Simó-Orpí, es mallorquín, tiene 
27 años de edad, está casado y tiene 
hijos. 
· Este Departamento de Servicios de 
Empresas tratará de proporcionar a los 
Asociados de ASIMA en las condiciones 
más ventajosas los Servicios de Selec­
ción de Personal, promoción de Cursos 
y Conferencias sobre temas comerciales 
y empresariale.:; ,para formación de per­
sonal a distintos niveles, Publicidad, Or­
ganización de Empresas, Centros de Con­
tabilidad y de Cálculo, Promoción a fe­
rias de Muestras; Información de todo 
tipo, etc, 

Sea bienvenido el Sr. Simó-Orpí, de 
quien esperamos de sus ya demostradas 
cualidades en otras actividades, innume­
!ables aciertos en su nuevo cargo. 

Visita al Polígono 
LA VIC RIA 
De un grupo de alumnos de la 
Escuela de Relaciones Públicas 

PETICION DE MANO 

Por nuestros amigos D. Gabriel Mar­
tínez García colaborador de ECONOMIA 
BALEAR y esposa D.' Manolita Martín, y 
para sus hijos Manuel Máximo y Fran· 
cisco Javier, ha sido pedida a los seño­
res Mateu-Costa y Sampietro-Palmer la 
mano de su hija Luisa y Aurea respec­
tivamente. Ambas bodas se celebrarán 
D. m. en los primeros días de abril. 

TI 1 
11111 11111 11111 

El sábado día 28 de febrero, por la 
tarde, visitaron el Polígono industrial La 
Victoria el alumnado de Primer Curso 
de la Escuela de Publicidad y Relaciones 
Píiblieas, el cual estuvo acompañado por 
el profesor de Prácticas de la misma 
D. Jaime Cortés. 

En lo Fundación Dragón, 
conferencia del' profesor Negre Villovecchio sobre: 

Con las autoridades 

REUNION DE TRABAJO 

El día 17 del pasado febrero se ce­
lebró, presidido por el Excmo. Sr. Go­
bernador Civil de Baleares, D. Víctor He­
llín Sol, un almuerzo seguido de una 
reunión de trabajo, con objeto de infor­
mar a las autoridades municipales y de­
legados regionales de las gestiones lle­
vadas a cabo en la reciente visita a los 
distintos Ministerios, de una Comisión 
de A.S.I.M.A. 

Se les informó de las posibles realiza­
ciones tend.,.ntes a favorecer al máximo 
a los lndastrildes Asociados, tanto en su 
aspecto material como en el social. 

El Excmo. Sr. Gobernador, cerró el ac­
to con unas palabras en las que puso de 
manifiesto su total apoyo a todo lo que 
represente un avance para la Provincia y 
se espera las máximas realizaciones aun­
que sea mucho lo ya conseguido. El 
Sr. Hellín dijo entre otras cosas: «Oilien 
tiene el temple de llevar a cabo obras 
como las de A.S.I.M.A., tiene todo nues­
tro apoyo y yo espero que los Delegados 
de los Ministerios lo apoyen también, ya 
que ayudándoles nos ayudamos a nos­
otros mismos». 

Recibió al grupo y les acompano en 
su recorrido el Sr. Director General de 
A.S.I.M.A.. Los alumnos y acompañantes 
visitaron varias de las industrias asenta­
das en el Polígono y las obras del com­
plejo polideportivo, así como las del 
edificio representativo. 

'' sión y concentración de Empresas" 

Organizada por A.S.i.M.A. 
con la colaboración de la 
Cámara de Comercio, In­
dustria y Navegación de Ba­
leares y la Fundación Euro­
pea Dragán tuvo lugar el día 
24 de febrero en los locales 
de esta última, la anunciada 
conferencia a cargo del se-

ñor D. Antonio Negre Villa­
vecchia, Profesor agregado 
del I.E.S.E. disertando sobre 
el tema ·Fusión., y concen­
tración de emprssas•. 

Asistió un nutrido cual se­
lecto público, compuesto en 
su mayoría por señores em­
presarios de nuestra provin-
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"cía. 
Junto con el conferencian­

te ocuparon la presidencia, 
a su der~>cha D. Rafael Al-· 
cover, en representación de 
la Cámara de Comercio, In­
dustria y Navegación de Ba­
leares y D. Manuel Boned, 
Presidente del Grupo de Ba-

leares de Diplomados en el 
I.E.S.E., a su izquierda, D. Jo­
sé Enseñat, Procurador en 
Cortes y D. Ramón Esteban, 
Presidente de A.S.I.M.A. 

Hizo la presentación del 
Sr. conferenciante, D. Ma­
nuel Boned y cerró el acto 
D. José Enseñat. 



HACE 12 DI AS LE OFRECIMOS 8 PARCELAS. 
HOY SOLO PODEMOS OFRECERLE 6 

iDECíDASE AHORA A IR AL POLÍGONO 
LUEGO PUEDE SER DEMASIADO TARDE! 

PARCELAS LIBRES EN LOS POLíGONOS INDUSTRIALES 

MANZANA PARCELA SUPERFICIE FONDO X LARGO 

III M-15 
III M-16 
III M-17 
V L-130 
V L-131. 
X M-3 

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

2.727,50 27,00 X 101,00 
2.727,50 27,00 X 101,00 
2.727,00 27,00 X 101,00 
1.090,00 20,00 X 54;so 
1.090,00 20,00 X 54,50 
2.898,00 62,00x 66,00 

••••••••••••••••••••• 
11 A.S.I.M.A. 1 
11 Malf<n Montera, !1 1 

abastecimiento de aguas y... PALMA oe MALLoRCA 

. t d 11 1 aparcamten 0 paga OS IJ Señores, 1 
8 IJI Ruego me informen a la mayor brevedad 

en plaZOS hasta añOS. posible de los parcelas libres de los Po- 1 

Si su negocio esta en tronco proyección ! ~;~:;:~:;:~~~~:~ ~~~:::ci~:t7c~~s~~·~~ : 
. i PÓNGASE EN CONTACTO : : 

URGENTE CON NOSOTROS! 1 : 
11 Domicilio, ............................... ... . ....... ............................ . .... l 

: .;;b~i~------·······················. 
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espa /. 

~lnrenta 
FONDOS DE INVERSION MOBILIARIA 

BANCO DEPOSITARIO 

Bco. URQUIJO 

VALORES LIOUtDATIVOS 
lnespa- dla J,..l-69 1.561'" ptas. lnrenla - dla I-H9 1.111'30 Dlas. 
lnespa - dla 31-12-69 2.2"'69 ptas. In renta - dla 31-12-69 1. 671'99 ptas. 
Además lnespa repartió: El 1-7-69, 30 ptas. 
y el 31-12-69, 128 ptas. por participación. 

Además lnrenta repartió: El 1-6-69, " ptas. 
y el 31-12-69, 157 ptas. por participación. 

En%= 57'10 En%= 68'18 

i10FRECEMOS LAS VENTAJAS QUE PERSIGUE TODO INVERSORU 

Socied8d Gestora: 

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

INESPA: es el primer fondo de inversión mobiliaria 
que goza de la condición de "valor de cotizatión 
calificada"; por lo tanto tiene las siguientes venta­
jas:· en el impuesto general de la renta, en el impto. 
genal. sobre sucesiones, constitución de cuentas 
para la difusión de 1 a propiedad mobiliari~ y 

ahurro bursátil 

GESTINVER, S. A. Desearía recibir sin compromiso alguno, más 
información sobre lnespa e lnrenta 

Calle Capuchinos - Edificio España, entlo. H 
Tel. 22 37 19 - Palma de Mallorca Nombre ______________ _ 

Directores regionales: D. Juan y D. Gabriel Domicilio _______ Tel. ___ _ 
Marqués Vid al Ciudad ____________ _ 

Economista afecto a la Sociedad: 
D. Jaime Gelabert Soler 




