





























LA EMPRESA Y SU PROBLEMATICA

S D R e T pOr José L. Mulet

Ante la problemitica
jue se plantea a los diri-
sentes de una Empresa; el
>mpresario, previo estudio,
asesoramiento y discusion
‘hablaremos siempre de
acuerdo con Jla vision y
politica de actuacidon de
1n empresario “tipo” que
apodaremos ‘““cientifico”),
se vé obligado a decidir,
fin este sentido se expresa
J. BROSS en su obra “La
Decision Estadistica”, Esta
lecision debe ir encauzada
1acia la resolucion més
donea y urgente de los
oroblemas a los que se
nfrenta,

La accion decisoria, en
un andlisis de contenido, a
través de su contemplacién
a ‘“cémara lenta"”, viene
descompuesta en unas
etapas de cuya perfeccion
y buena coordinacion
depende el éxito de la
misma. A nuestro entender
la enumeracion de estas
fases podria ser
la siguiente:

1 — Visién vy
ponderacion del problema.

2 — Calificacibn y
encuadramiento del
mismo,

3 — Planteamiento del
programa de técnicas
disponibles como
instrurmmento de solucion.

4 — Solucion de la
técnica apropiada, segln
calificaci6n del problema.

5 — Aplicaci6n.

6 — Valoracién de
resultados.

VISION Y
PONDERACION
DEL PROBLEMA

Esta constituye la
primera accidén del
Dirigente de Empresa
dentro de su actividad
decisoria, ante el primer
contacto con su
‘“contrincante’: la
‘‘compleja problemética
empresarial”,

De la preparacion y
experiencia del Empresario
depende que, de esta
visiébn inicial, resulte una
adecuada valoracion de:
las CARACTERISTICAS,
el M EN ST ON,
IMPORTANCIA vy
POSIBLES REPERCUSIO-
NES del problema o
problemas que se le han
planteado (por “problema
empresarial” entendemos
toda que,

situacién

produciéndose dentro o
fuera de la empresa,
implica o exige la
aplicacién de unos medios
a unos fines que aguélla
tiene programados).

CALIFICACION O
ENCUADRAMIENTO
DEL MISMO

‘“‘Serfa vano querer
establecer un catilogo de
todos los problemas que se
pueden presentar en las

empresas. Lo fnico
factible es una
clasificacion seglin su

caracter en relaciéon con el
tratamiento que se les
puede aplicar para llegar a
su resolucidon’® —
NORBERT LLOYD.

Creemos que este es el
criterio oOptimo en la
clasificacion de los
problemas empresariales.
Y, por lo tanto, es el cauce
gque debe seguir el
empresario, como segundo
eslabdén dentro de la
cadena de Decision.

De acuerdo con este

criterio y siguiendo el
enfoque de LLOYD,
vamos a establecer los

difcrentes estadios en que
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podemos englobar los
problemas que se plantean
en la empresa:

a) ESTADIO
DETERMINISTA

En este conjunlo
aparecen encuadrados
aquellos fenOmenos o
situaciones cuya solucion
sigue unas normas fijas e
inmutables.

Ejemplo:

Para la fabricacién de
un determinado
compuesto quimico
sabemos ‘“‘a priori” los
elementos y cantidades
exactas de los mismos, que
precisamos. Siéndonos
totalmente imposible
introducir variacién alguna
en tal composicion.

b) ESTADIO
PROBABILISTICO
O ALEATORIO

Se ven incluidos en este
sector todos aquellos
problemas que,
presentando en su
desarrollo y solueién un
caricter incierto, podemos
prever, a través de una ley
de probabilidad objetiva,
su evolucién,

Ejemplo:

En el célculo del
nimero de piezas
defectuosas que se
producen en una
determinada Industria,
podremos, aplicando la
tcoria de muestras y
analizando posteriormente
la distribucién estadistica
que la muestra elegida
sigue, estimar el nimero o
promedio de piezas
imperfectas que, en un
determinado periodo de
tiempo, van a producirse.

c) ESTADIO DE
INCERTIDUMBRE

Dentro de este estadio
se hallan clasificados
aquellos sucesos que no
pueden, ni siquiera a través
de wuna estimacion
estadfstica, preverse.

Ejemplo:

Una Empresa Turistica
montaria su programa de
una forma u otra;, seglin
pudiera precisar, o por lo
menos estimar, las
condiciones climatolégicas
de la proxima temporada.
Sin embargo, este suceso

es totalmente incierto y,
por consiguiente,
imposible de prever,

d) ESTADIO DE
HOSTILIDAD

Incluiremos dentro de
este apartado, aquellos
fendmenos en cuyo
planteamiento, desarrolio
y evolucién, interviene una
voluntad opuesta a los
fines propios de nuestra
politica empresarial,

Ejemplo:

Un fabricante calcula,
basindose en los sucesos
ciertos, estimando Ilos
probables e introduciendo
un coeficiente de error

PRIMERA PARTE s

ventas, tendrd, de acuerdo
con el mercado y sus
propias condiciones de
venta, un nivel
determinado. Sin embargo,
aparece un competidor
que, introduciendo un
producto de las mismas
caracteristicas y mejores
condiciones de venta,
anula todos nuestros
célculos. Este fenomeno se
halla incluido dentro del
universo hostil,

De acuerdo con esta
exposicién. iremos
analizando en nuestro
proximo comentario el
programa de técnicas
actualmente existentes y
su aplicabilidad a la
resolucion de los
problemas, segfin su
encuadramiento dentro de
uno u ofro de los estadios
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para prevenir los inciertos, g stusdei(;tc;);es que hemos

que la demanda de sus 1 José L. Mulet

productos o volumen de 4 &
Anuncie en

SELECCIONE EL PERSONAL DE SU EMPRESA

Sin perder su tip;_;?\po que es dinero.

Sin molestias de redaccién de anuncios,

entrevistas, etc.

cartas, citaciones,

Con el cuidado qué merece una Empres: que ha de "subu'"

" su negocio.

® Con la m&xima d.iicracién.

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

) SELE

Fray Luis de Leén, 10, Entl.*

Palma de Mallorca

PONGASE EN CONTACTO CON

” MALLORCA SEnwf\I

| CCIO

37357 -

(=]
L]
<
Q.
|
==
=4
wi
. |
<<
(=a]
=
= 1
=]
= g
Q
o
w




b LMk — AU LU

el

b U A A SRR AASAAAAAAAAAPNRAAANIAAAARRIARAIAIAIIIIAIOOIUOO000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

La promocion de ventas

Resulta evidente que todos tenemos plena conciencla de
la profunda transformacién gue se ha producido en el mercado
durante los dltimos afios y, mas especificamente, a partir de

1950. Si retrotraemos

nuestra

memaoria hacia ese afio,

observaremos un claro predominio de la demanda ante una
insuficiente oferta. Este desnivel origind una fuerte competencia
de compradores y una seria preocupacidbn por parte de las

empresas ante la pérdida
insuficiencia de stocks.

HACIA EL EQUILIBRIO

Vale decir que,

de ventas

en forma esquemébtica el

que ocasionaba Ia

problema

guedaba reducido a los siguientes términos:

Empresa:
aumento de la produccibn,

Todos sus desvelos estaban dirigidos a un

Centro de interés: El articulo,
Relacién: El consumidor dirigléndose hacia el artfculo,
Esfuerzos de capacitacién: En la seccibn fibrica.

Como consecuencia de

los esfuerzos de formacién,

tecnificacibn vy perfeccionamiento de las técnicas de produceion,
mis factores soclales, pollticos y econbmicos a Ios que debe

agregarse el

permanente dinamismo del

mercado, éste fue

evolucionando paulatinamente, equilibrando primero la oferta y
la demanda, ¥ haciendo que ésta superara a aquella, después.

Esta nueva éptica

transformd

la competencia de

‘compradores en competencia de vendedores ¥ fue obligando a las
empresas a aplicar nuevas técnicas y sistemas.

Primere 1la

publicidad para
consumlidor hacia el productoe; a continuacién, el estudio e

tratar de empujar al

Investigacién del mercado, para actuar a base en Informacién

objetiva y no empirica.

Mas tarde y slempre pensando en incrementar la venta, se
Introduce la comerclalizacién, para empujar el producto hacia el
consumlidor, y ahora irrumpe en el ampiio campo de la accién
comerclal la promocidn de ventas, para acelerar la rotacién de los
stocks en todos los sectores de la distribucidn, a través de Ia
creaclén e incremento del consumo,

En sintesis:

La empresa: Todos sus

esfuerzos dirigildos a un
"aumento de la venta,
Interpretando como tal el
articulo repuesto.
Centro  de Interés: EI
consumidor.
Relacién: Acercar

agresivamente el
hacla 8l consumlidor.

Esfuerzos de capacitacidn:
En todos los sectores de la
empresa, pero principalmente
en el 4rea de ventas.

Por lo tanto, hoy, en 1968
el consumidor es el cantro de
todas las actividades de
comerclalizacién, y de estas
actividades adqulere relieves
Iimportant{simos la parte mis
viva y dindmica: promocién.

{Qué es promover?
Acalerar el artfculo hacia el
consumidor. :

Es fundamental tener en
cuenta que a esta aceleracién
es basico afadirle una
direccién, una orientacién.
Pensemos que sucedria si
acelerfsemos un automévil
seltando el volante. Serfa
milagroso gque no aconteciera
alguna desgracia.

Esta direccibn no Ia
asociemos nl con el artfculo nl
con el vendedor, sino con toda
la empresa,

Precisamente por ello es
que la promocién, més que
una serie de acciones es un
esplritu de equipo imperando
en todas las voluntades gque
hacen a la empresa Integrada.

Puede darse el caso de un

squipo gue no promueva, pero
es Imposible encontrar
-promocién sin un equipo que
la respalde, Interpretando
como tal no a un sector de la
ampresa, sino a toda ella.

La promocién deben
viviria: produccién,
‘administracién, distribucién,
ventas expedicién, etc.,, en
sintesls: Todos, desde el
Presidente hasta la telefonista.

Es un firemendo error
Iimitario al departamento de
ventas.

producto

SERVICIO DE A
PROMOCION DE
VENTAS

Nos hallamos ante uno de

los servicles claves de Ila
direccién comercial.

| Suscfil;illc P
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Su accidn se centra sobre:

—La promocifn

—La publicidad

—El perfeccionamlento y
capacitacién de todo el
personal vinculado con la
accion comercial.

La accién pramocional no
debe ser confundida con la
simple creacién y colocacién
de un display o con Ia
realizacién de una cantidad de
vidrieras. Exige funciones
mucho mds amplias y
complejas, las que (nicamente
podrin ser satisfechas con la
aplicacién de técnicas
permanentemente actuallzadas
y profesionales competentes.

Los creadores improvisados
y desorganizados, los
Impl te aud cubiertos
con la méiscara del dinamismo,
la gente hibil para promoverse
pero no para promover, todos
ellos han quedado atrds,
superados por las exigencias
del mercado. b

SUS OBJETIVOS

1. Impulsar el
hacia el consumidor.

2. Ayudar a vender mejor a
cada eslabén de la
distribucién.

3. Buscar los mejores
métodas de venta,
argumentos, presentacién
éptima del producto en el
punto de ventas, etc.

4, Determinar métodos de
acercamliento de las clientelas

producto

potenciales (Visitas,
demostraciones, CoOnNCUrsos,
etc.).

5, Desarrollar la nocién de
productividad comerclal en
todas las dreas de la empresa,
por medio de comunicacién,
reuniones de Informacién y
capacitaclébn, Incentivos,
acciones de relacibn humana y
pidblica, ete.

BASES DE UN PLAN
DE PROMOCION

A ‘ modo de aclaracion
previa, conviene destacar que
no deben esperarse recetas o
varitas mdglcas, sino que el
objeto de este Plan es sugerir
un método apto para razonar
el problema de promocién
(situarlo, determinar acciones

posibles, elegir medios,
etcétera).
Para un mids positivo

estudio del tema aplicaremos

Tel. 214971
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la deduccidn, o sea que iremos
de 1o general a lo particular.
Primero una impresién de
conjunto, luego el estudio de
cada elemento.

A) LOS OBJETIVOS

—Definicién concreta de la
accién promocional a
desarrollar

—Determinar los resultados
a alcanzar, por productos y
zonas, Establecer plazos vy
etapas de realizacién,

B) ACCIONES Y
OPERACIONES PREVIAS:

—Estudios para resolver
interrogantes aparecidos
después de analizar el objetivo
persegujdo,

C) LOS MEDIOS

—Estudjo y andlisis de los
medios, en funcién del
objetivo perseguido,

ANALISIS DE LLOS
ELEMENTOS QUE
INTEGRAN EL PLAN
DE PROMOCION

Los distintos elementos
que Integran el plan de
promocitén, exigen un andlisis

previc que facilitara |la
coordinacién e Interrelaclén
posterior.

Estos elementos, que
estudiaremaos a continuacién
son:

a) Cliente

b) Mercado

¢) Productos

d) Nuestras ventas

e) Nuestra red de ventas

f) Nuestra accidbn comercial

g) La competencia.

h) Acciones promocionales
y publicitarias en el mercado.

i) Argumentacién

J]) Apoyo de los
vendedores. i

A) CLIENTE
En primer término, el
buscar la respuesta a los

interrogantes de R.L. Dupuy,
faclliitard 1a tarea del servicic
de promogibn.

—.2Quién es o puede ser mi
cliente? (identificaclén),

—.iDbénde estd?
{localizacién).

—. il Qué deseat
(necesidad).

—.iQué deseard (futuro).

Ayudard para |a

planificaciébn de la promocian
y el equilibric de las acciones,
la siguiente clasificacin:

CLIENTES:

—.Promotores
—.Regulares
—.Irreguiares
—.Pedidos
—.Potencialas

B) MERCADO

Es fundamental
asegurarnos que son correctos’
los hechos y datos en los
cuales basaremos nuestras
decisiones. Ellc sblo se
conseguird mediante un buen
estudio del mercado tenlente
presente que: “Un mal andlisis
es mucho peor que la falta del
mismo™,

ASPECTOS A CONOCER
A) Cualitative:

Céhbmo y por qué compran
y compraran los clientes,
Averiguaremos:

1. importancia en gifras dail
mercado.

Qué cantidad:

Se fabrica

Palma de Mallorca

Se vende

Puede venderse.

2, Posibilidades totales de
venta (plazas, zonas Yy
reégiones).

3. Poslbilidades de los
distintos canales de
distribucién,

GRAFICOS PARA
EL ANALISIS

Ventas de la competencia
Estudio del mercado
Infiuencias temporales
Nuestras ventas

Estudio del producto

por
Bernardo A.
GONZATEGUI

e e T SR

Concepto de los clientes

Pader minimo de compra,
del mercado

Estudio del conjunto

Caracter{stica de! mercado

PRODUCTOS
Aspectos a analizar:

a) EN CUANTO A LA
FUNCION QUE CUMPLE
EN EL MERCADO,

1. Cubrir una necesidad,

2. Crear una necesldad.

3. Ampiiar una necesidad.

4, Mejorar, en algin
aspecto, productos existentas.

5. Cubrir up mercado mal
abastecido,

b) EN CUANTO A
CARACTERISTICAS
DEL PRODUCTO

1. Caljdad.

2, Presentaclbn.

3. Conservaclién ¥
duracién,

4, Utilldad.

5. Garantfa, service.

6. Preclo.

Todo esto referido a
productos actuales o nuevos.

D) NUESTRAS VENTAS

—ICudles son sus puntos
débiles?

—éSobre qué productos?

—{Entre qué ascalones de
la distribucién?

—{Cudles son las causas?

E) NUESTRA RED DE

VENTAS

—iPodemos servir a
nuestra clientela final, en
todos los puntes del
mercado?

—Los puntos de venta:

a) iSon suficlentes en
ndmero?

b) (Ofrecen perspectivas y
jerarqufa?

—déEn  qulén
apoyarnos para
nuestra promocién?

—MNuestros clientes
satisfechos:

a) iDe nuestras
condiclones de venta?

b) iDe nuestros
productos?

c) i{De nuestras relaciones
vy métodos comerciales?

d) i{Ds nuestras acciones

podemos
desarrollar

astdn

de apoyeo?

—MNuestros vendedores
tienen:

a) lZonas equilibradas y
compensadas?

b) {Objetivos concretos,
preparacién y apoya? d

c¢) iRemuneracién justa?

d) éUna organizaclén que
los respalda? i

Ricarde Anckerman, 100
Teléf. 27 23 80
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F) NUESTRA ACCION
COMERCIAL

. —MNuestros productos: éson

tonocidos suficientemente?
—Hasta aqué punto se
conoce ]

—MNuestra publicidad:

2) déLlega a nuestros
clientes finales?

b) éCansigue
suficiente?

G) LA COMPETENCIA

interesar lo

Valores cuantitativos:
H) ACCIONES
PROMOCIONALES ¥
PUBLICITARIAS

1 Promocionales:

—Hacer mis vendedor el
producto;

—Marcas,
garant(as: -

—Crédito al consumo:

—Concursos plblicos:

a) Obtencién de nombres ¥
direcciones;

b) Apoyo a escalones de la
distribucién;

c) Informaciébn sobre la
empresa ¥ productos.
2 PUBLICITARIAS:

1) ARGUMENTACION

etiquetas,

Nos hallamas ante |[as
verdaderas ‘‘municiones” gue
utilizaremos en la batalla
promocional.

No podemos esperar que
aparezcan Ppor generacién
espontinea, sino comao
consecuencia de incubacidén y
estudio,

Para su preparacién podrd
ser Gtll el slguiente esquema:

1.Blsqueda: Fuentes:
—Concepcién
producto:
a) Caracter(sticas;
b) Presentacién;
¢) Envase,
—Fabricacibn:
a) Materias primas;
b) Procedimientos;
c) Controles de calidad;
d) Pruebas,
Valor de uso:
a) Facilidades;
b) Ventajas;
¢) Economia.
—Poliftica de venta:
a) Precios;
b) Crédito;
¢) Servicios.
—Competencia.

del

2, Clasificacian,
Segln las clientelas:

—Intermedia:

a) Interés;

b) Motivacién;
c) Necesidades;
d) Competencia;
@) Posibilidades;
f) Ventajas.
—Final:

a) Mentalidad;

b) Ciases sociales;
c) Motivaciones;
d) Necesidades;
e) Novedad;

f) Situaciébn econémica;
g) Competencia.

3.PRUEBA PILOTO

— En
intermediaria.

—En clientela final.

—Sistema de aplicacién:

a) Entrevistas;

b) Fichas de argumentos,
clasificadas por eliminacién,

—Seleccién, seglin valores
absolutos y relativos.

clientela

4.CONSERVACION:

—Ficha de argumentos, por
productos;

Por clientela.

Por mercado.

Por épocas estacionales.

« IMPRENTA

i

SELLOS DE GOM

J) APOYO DE LOS
VENDEDORES

Preparar ¥ brindar

1.ELEMENTOS DE
INFORMACION:

—Documentacion

a) Scbre la empresa (R.P.);

b) Sobre los productos;

e¢) Sobre la polftica de
venta;

d) Sobre los argumentos a
utilizar;

e) Sobre el mercado;

f) Sobre la competencia;

—Referencias:

a) Fotograffas;

b) Diapositivas;

¢) Elementos testigos.

2’ELEMENTOS DE
TRABAJO:

—lImpresos;

a) Lista de precios;

b) Lista de caracteristicas;
c) Catdlogos;

d) Mensajes publicitarios

—Materiales:

a) Muestras;

b) Colecciones;

c) Aparatos de
demostracién;

d) Ficheros portitiles,

J.ELEMENTOS DE
PROMOCION:

—Plan de accidn:
a) Bases, elementos Yy
objetivos del Plan;

b) Programa pubiicitario;
importancia y cantidad de
medios a utilizar;

c) Fascimiles;

d) Pautas publicitarias.

—Materiales:

a) Para vidrieras,
exhibidores y vitrinas;

b) Calcomanfas,
etc.;

c) Objetos
(Material de mano);

d) Manual sobre servicio de
auditoria para clientes, Cémo
¥ en qué asesor.

carteles,

reclame

4,ELEMENTOS DE
EMULACION:

—Boletines (Organ House)

—Mensajes.

—Fichas y cuadros de
control de situacién
(Ranking).

—Concursos:

a) De ventas;

b) De exhibicién lograda;

¢) De rotacidn;

d) De distribuclibn,
etcétera.

. —Clupes selectivos de los
mejores vendedores,

—Reuniones de agasajo
(cenas, copetines, paseos,
etcétera).

—Seminario por regiones y
petit convenciones.

Todo el material que
antecede tiene como objetivo
suministrar elementos basicos
Para encarar una accién
arménica de promocién,

Con ellos habrd de disefiar
el plan de accién gue nos
permitird incrementar nuestras
ventas, nuestra clientela actual
Yy Aacercar nuevas levas de
compradores.

Todo ello serd posible sl
logramos:

Hacer relnar un
ambjente propicio,

2, Crear un espfritu de
equipo

3 Aplicar la técnica
adecuada.
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EL TURISMO HA
PROPORCIONADO A ESPANA
700.000 MILLONES DE
PESETAS DESDE 1960

El turismo ha ingresado en Espana
700.000 millones de pesetas en divisas
extranjeras desde el ano 1960, Esta cifra
iguala a la que recibieron todos los

pafses europeos por ayudas ‘del Plan

Marsahll. Aectualmente, el ritmo de
divisas que afluyen a nuestro pafs por
concepto del turismo supera los 84,000

millones de pesetas anuales, cuantfa §

muy estimable gue, no obstante, se
espera sea superada en anos venideros.

ESTADOS UNIDOS Y SU
COYUNTURA ECONOMICA

En su informe semestral, los
expertos del Business Council de los
Estados Unidos, afirman que en 1970
las empresas del pafs se enfrentarin con
graves tensiones derivadas de la
diferencia entre sus precios de venta y
los que rijan para los consumidores. El
informe anade que la politica
anti—inflaccionista del Gobierno
“comienza a producir claramente sus
efectos” y predice para el proximo aho
un frenado en el incremento del
producto nacional bruto de los gastos y
de las inversiones,

JAPON VA A CONSTRUIR
EL TUNEL SUBMARINO
MAS LARGO DEL MUNDO

Japon ¥a a construir- el tanel
submarino mas largo del mundo. Este
tanel tiene una longitud de 70
kildmetros, La obra enlazard las islas de
Honshu y de Hokkaido, Segan las
previsiones los trabajos de construccion
empezardn a mediados del préximo aho
1970. El coste aproximadao del proyecto
dlecanzara los 277 millones de ddlares,

LA JORNADA LABORAL

La prolongacién de la jornada de
trabajo no se praduce tan solo por la via
del pluriempleo, sino también por la de
las horas extraordinarias. En Espafa,
segiin un reciente informe la jornada es
la mas larga si la comparamos con otros
pafses europeos, El trabajo medio
semanal en Estados Unidos, Francia,
Alemania, Inglaterra, Holanda, Suiza y
Japbn es, respectivamente, 40,8; 45,
45,7; 45,9; 49; 46,6; y 50,6 horas
semanales, De 1o que se deduce teniendo
en cuenta que en Espafia es de 51, que
1a diferencia es impoxtante, Esto creala
fatiga corporal y nerviosa que afecta ala
armonia del ftrabajador; de ahi la
necesidad de llegar a un auténtico
cambio de horario.

CONTROL DE LA BANCA
PRIVADA

El grado de control de la industria
espahola por la Banca nacional viene
puesto de manifiesto por las signientes
cifras: Los seis Bancos mas importantes:
Espafiol, Hispano, Central, Bilbao,
Vizeaya y Urquijo, controlan 936
empresas, con un capital de 209.181,1
millones de pesetas. También las
vinculaciones, a través de consejeros
comunes, de los cinco grandes Bancos
espanoles con las empresas de miés de
700 millones de pesetas de capital
desembolsado, ponen de relieve el alto
grado de dominio industrial y el cardcter
monopolftico de la banca espahola

LOS FONDOS DE INVERSION

Ascendfa en estos iltimos dias a
28.858,4 millones de pesetas el activo
de los fondos de inversion que en la
actualidad operan en Espanha, segin
datos recogidos en la Bolsa de Madrid,

Eurovalor v Crecinco son los dos
fondos que ya han superado los cinco
mil millones de pesetas, ya que'em 27 de
Septiembre alcanzaron. 5.058 y 5.761

millones de pesetas respectivamente.

LA SORPRENDENTE
CARRERA DEL 124 SEAT"

De 108 unidades vendidas en 1968,
1,256 en Mayo, las venias del “Seat
124" han aleanzado las 5,677 en Marzo
de 1969 (13,376 en el primer trimestre).

Nadie previé un éxito tal al “124”
de Seat que ha demostrado ser un
vehfculo idéneo para el mercado
espafiol en el que existia un hueco que
ha sabido llenar con una antelacion a las
demds marcas, cosa elogiable desde el
punto de vista del “mérketing” o, a fin
de cuentas, de las ventas tras las cuales
estd la fabricacion y el beneficio por
coche, :

LAS FUSIONES DE EMPRESAS
EN LOS USA '

Ha aumentado de manera muy
importante el fenéomeno de las fusiones
entre empresas en los USA. Segiin las

estadisticas se Han producido. 2.815
fusiones durante el primer semestre del
aiito. en curso, lo cual representa un
incremento del 65 por 100 sobre el
mismo periodo del ano anterior.

DAMERO

'ECONOMICO

LA CONCENTRACION DE
EMPRESAS

Segin recientes datos, el 84 por
100 de las industrias espanolas cuentan
con menos de 5 ohreros; s6lo el 0,1
tiene mas de 500 obreros. El conjunto

de este minifundio emptesarial senala un
coeficiente de produectividad muy bajo,
que no propende a gue se eviten las

tendencias inflacionistas. Las
consecuencias son estas: Si se produce
caro, irfemediablemente se tendrd que
vender caro. Este es el problema.

INCREMENTO DE LAS
EXPORTACIONES TEXTILES
ESPANOLAS

Durante los ocho primeros meses
del ano, Fspana exporté productos
textiles por un valor de 6.047 M. de
pesetas, cifra que supone un incremento
del 38 por 100 sobre los 4.353 M,
exportados en igual tiempo de 1968.

En Enero—Agosto del aho actual las
importaciones de materias textiles se
han elevado a 9.604 M. de pesetas,
significande un ineremento de un 20
por 100 sobre el ano anterior. La
bzlanza textil, que fue deficitaria para
Espatia en 3,654 M, de pesetas en los
ocho primeros meses de 1968, ha bajado
ligeramente hasta 3,557 M., en igual
tiempo de 1969,

MENOS VIVIENDAS

Durante 1968 decrecio el ritmho de
construeeion de viviendas de proteccion
.. ofieial, alcanzandose aproximadamente
la mitad de las previsiones para este ano.

Se construyeron ' 76.461 viviendas,
frente a las 132.000 de 1967 y las
143.900 proyectadas para 1968, Salvo
en el mes de Marzo de 1968, el ritmo
mensual de construccion fue en fodo
momento inferior al de 1967.

o

EL COMPUTADOR DA
SUGERENCIAS SOBRE
VACACICNES

Un computador al servicio de una

agencia de vwviajes muniquesa arroja
constantemente sugerencias sobre
vacaciones, Alimentado o programado
con informes sobre puntos de destinoc en

165 zonas turisticas del mundo, el
cerebro electrénico ofrece a sus clientes, !
‘ previo pago de una peguefa cuota —que
Juego se descuenta al abonar el viaje a la
agencia— hasta cinco propuestas ideales
que el interesado recibe en casa. El |

computador estd perfectamente

enterado de ofertas de ferrocarril, avion, -
‘barco o coche, y tiene en cuenta
también deseos sobre albergue y clima, |

.tienen
- desembolsado,

EN ESPANA HAY 18,541
SOCIEDADES ANONIMAS

En FEspafia existen, seglin los 0(ltimos
datos publicados, 18,541 sociedades
andnimas, con un capital de 576.497 millones
de pesetas y 104.754 millones en bonos y
obligaciones, Las empresas de produccion
eléctrica son las gue mayor volumen de
capital presentan: 83.848 millones de pesetas
entre 258 sociedades. Les siguen siete
monopolios fiscales, con 32.848 miillones. El
mayor nimero de empresas estd formado por
inmobiliarias, con 2.574 y un capital de
23.465 millones de pesetas. Vienen después
las de maquinaria y metalurgia, 2.144, con
31,382 millones de capital. Existen 1.525
empsesas textiles y de la confeccién, gue
18,585 millones de capital

EL COSTE DE LA VIDA
EN SEPTIEMBRE

El avance del indice general del
coste de la vida para el conjunto
nacional ha experimentado en
Septiembre un aumento del 0,20 por
100 respecto al mes anterior, segiin los
datos provisionales del Instituto
Nacional de Estadistica, pendiente de
examen por las Comisiones provineiales
del Coste de la Vida, En Septiembre de
1968 reflej6 una disminucion del 0,16
por 100. :

La variacion respecto al mes de
Diciembre anterior supone para el total
del periodo de nueve meses
transcurridos de 1969, un aumento del
1,09 por 100, frente a 1,22 por 100
durante €l mismo perfodo de 1968.

=3

LOS TRABAJADORES
ESPANOLES EN FRANCIA

Unos '618.000 trabajadores
espanoles residian en Francia a finales
de 1968, seglin estadisticas hechas
piblicas por el Instituto de Ia
Estadistica francés, Esta cifra supone un
porcentaje mayor de trabajadores
extranjeros en el pafs galo, a la que
siguen los itdlianos, argelinos,
portugueses ¥ polacos.

Bl total de trabajadores extranjeros
que residen en Francia en la fecha
indicada es de 2,6 M., y a los espanoles
numéricamente siguen los italianos.

El niimero de espafoles aumentd en
un 40 por 100 desde 1962 hasta 1963.

LAS CUENTAS DE LAS

ADMIMISTRACIONES PUBLICAS

El Institute de Hstudios Fiscales
examinara las cuentas de las Empresas
Publicas correspondientes al ano 1966,

Por este examen se conoceri toda la

actividad emipresarial de Estado, tanto
de aquellas sobre

las que ejerce el

control total, como de las que poseen
solo alguna participacién, ineluso las

empresas municipales. En este caso se
encuentran
Tabacalera y Correos, entre otras.

Telefonica, Campsa,
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'I\s!:umomm BALEAR

BIBILONI, S.A.

Aragén, 26 - Teléf. 217305 - PALMA

e | CITROEN | MAQUINARIA

PARA CARPINTEROS

A mor

EXCLUSIVO e TORNOS AUTOMATICOS

® ACEPILLADORAS
® MOLDURERAS
o ABRI/ILLANTADORAS

PARA PINTORES

GILER

CONCESIONARIO
VENTA- SUMINISTRO

El mejor neumadtico al mejor precio.

® Una seguridad sin preced&gtes

® COMPRESORES
® Un confort notable y silencioso ® PISTOLAS
@ Precisién en los adelantamientos ® DEPOSITOS DE PRESION
® Comportamiento en viraje ® ASPIRACIONES

® Gran estabilidad en Iirieu recta

PARA OBRAS PUBLICAS
LOCALES DE SERVICIO

P JURN ALCOVER,34 e TEL.22 7005
P ARTURO RIZZI.19 ® TEL. 217305

P ELCANO.1 e TELEF. 237404

»AUXILIO
EN.CARRETERA TEL.227005

Fabricados

por

PIENSDS
COMPUESTOS

Compaiiia Balear de
Piensos, S. A.
(COBAPISA)

Poligono Industrial “LA VICTORIA”
PALMA DE MALLORCA
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—Doctor, se me ha quedado el cuello asi de tanto mirar si venian

los turistas franceses.

Una parte del piblico

(Viene de la pagina 13)

de que se dispone y, de
otra, por la estructura de
las inversiones o empleos
de los citados recursos,
Esta estructura se fija
atendiendo preferentemen-
te la legislacibn bancaria
en orden al mantenimiento
de determinados
coeficientes de caja,
liquidez, fondos piblicos,
etc. gue nos proporcionan
una mayoy o menor
flexibilidad en las llamadas
inversiones tfpicas
bancarias, o sea en la cifra
de créditos v descuentos,

Desde luego, toda la
banca en general en razén
a los recursos disponibles y
a las necesidades de su
organizacién, ya sea

nacional, regional o local,

tiene su ‘‘techo’’
econdmico cuanto mas
dispersa es la situacion
geogrifica de sus oficinas

mayores dificultades tiene
en lo que se refiere a una
justa y equitativa
distribucién de sus
recursos, Por ello, es de
destacar en lo que se
refiere al Banco de Crédito
Balear, que es una entidad
netamente potenciadora
de la riqueza regional al
destinar “La totalidad” de
los recursos que obtiene a
atender las necesidades
tinancieras exclusivamente
de la regiébn y gque nos
permite afirmar que el
ahorro de Baleares es para

Baleares, en le gque

concierne a nuestra

entidad,
REGIONALIDAD

10.— REGIONALIDAD
11— Dentro de 1la

dificultad que supone la
pregunta, puesto que se
a un

trata de prever

&

Puertas metalicas
Estanterias

Puertas para ascensor
Ventanales de aluminio
Archivadores metalicos
Armarios metalicos
Mobiliario para oficinas
Escaleras para piscinas
Guardavivos

Pararrayos radiactives

(El “Correo Catalan'’)

dilatado plazo y esto ecada
vez vresulta maéas
aventurado, dados los
ripidos avances que se han
experimentado en todos

los ordenes, especialmente’

en el técnico y econdmico,
es fdcil pensar que seguirsd
la Banca incrementando su
preponderante papel en el
sector econdmico vy,
especialmente, en la
especializacibn de sus
servicios; servicios gue se
extenderdn y multiplicarin
en forma considerable
simplificindose, sin
embargo, el trifico
administrativo con el
empleo, iniciado ya, de los
ordenadores electronicos
que permitirdn, por otra
parte, el desarrollo en la
Banca de la lamada
“ciencia de la direccidon”,
aspecto importantfsimo en
cuanto a lo referente a la
toma de decisiones en
todos los Srdenes.

”

Comercial: 31 de Diciembre, 59-63
Fabrica: Gran Via ASIMA, 4
Teléfonos: 250440 - 256440

Les ofrece sus nuevas instalaciones en el
Poligono Industrial de “LA VICTORIA”

MARCA DE PRESTIGIO

Paiueloghde alta fantasia

Este es un ejemplo de las reali-
zaciones especiales sobre
paiiuelos

bordados
“mallorca,

s. al

POLIGONO INDUSTRIAL

LA VICTORIA

Ada. ASIMA n.c 1
paima de maliorca s
Tel. 261243 - 3 lineas
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seminario de prospectiva
economica de Baleares

Gracias a la
colaboracidon de
A,S.I.M.A,, C.OC ¥
Fundacién Europea
Dragan, ha tenido.lugar en
los locales de esta altima,
un interesante seminario a
cargo del Sr. Jean
BERTIN, Director General
dela C, OC

LLa neecesidad de
conocer el futuro
econdmico de nuestras
islas ha sido el movil que
ha llevado de la mano a M.
Bertin al perfilar las
posibilidades de desarrollo
de las mismas.

Prospectiva no es
futurismo, Prevé lo gque
serd mafana sin afirmarlo
categbdricamente, Su
exposicion estuvo marcada
por una acusada tendencia
integracionista en una
economia supranacional.
“No debemos olvidar gue
somos parte de Europa”.
Esta idea trastoca las
concepciones actuales: Los
productos y servicios
tendrin gque responder a
las necesidades, basadas en
un estudio del mercado
internacional, siendo el
mérketing la rampa de
lanzamiento de toda
empresa.

Las relaciones del
empresario con el
productor adquieren un
caracter de colaboracion,
que se extenderd también
a los empresarios entre sf,
como f(Gnico medio de
supervivencia,

Tampoco el empresario
hard lo que le guste, sino
que debe consultar el
mercado.

La renovacidon
constante del empresario
de acuerdo con los rdpidos
cambios de estructura.

Tendrdn prioridad las .

ideas sobre el capital. Una

buena idea arrastra el
capital.
Otro de los pilares

fundamentales de la futura
economfa es la maxima
‘““todo lo que puedas
alquilar, no lo compres”,
apoyada en una continua
revolucion tec¢nolbgica.
Refiriéndose a la actuacién
estatal, manifesté que: ‘“‘el
servicio que debe aportar
el Estado es el gue no
puede propoxcionar un
organismo privado”.

La legislacion se vera
obligada a seguir el latir
acelerado de las realidades
econdmicas.

El aprovechamiento
intenso de todos los
recursos supone también la
utilizacibn méxima del
tiempo, tanto’ en los
aspectos humanos ¥y
sociales, como en los
laborales.

Sobre los cimientos
anteriores edific6 toda la
prospectiva econfmica
balear.

La industria turistica
tendrd un mayor
desarrollo.

Hay que captar nuevos

tipos de fturismo:
jubilados, recién
casados, .., todo ello

basado en una asociacién

creacion de las nuevas
industrias y empresas
deberd basarse en
productos de poco peso ¥
mucho valor, cara al
transporte aéreo,
fundamentalmente de
produceiébn maxima gn

de empresarios que ‘v:te
las pérdidas que suj
estar la organizai
turismo en
extranjeros.
La carepeia dameursos
naturales y el iento
geogrifico supone que la

Invierno y minima en
Verano, con necesidades
fnfimas de personal,
Propugna la creacion de
una universidad
internacional, que atraiga

gente ¥ que dé una imagen

de universalidad y de

aportacién importante la
realizada por M, Bertin en
este seminario, en el que
tomado parte
personalidades

mayor categorfa a la Isla,

El desarrollo de otras
industrias esta
condicionado por los han
recursos que deje libre en relevantes

el tiempo 1la industria de la industria, comercio y
turistica. sector agricola de
Es, pues, una Mallorca.

PARA SU NEGOCIO

Una informacionde

de estudlo de @

15 mlnutos, con un tiempo

Eoras, se puede transformar

en una decision que agradecera toda su vida.

iDEGIDASE)%wIH AL POLIGONO, LUEGO PUEDE SER
DEMASIADO TARDE!

- PARCELAS LIBRES EN LOS POLIGONOS INDUSTRIALES

N2 _PARCELAS LIBRES

SUPERFIGIE DE CADA_PARCELA

MHSSSSS<<<<<zE

2.727,50
1.284,00
1.012,76
*1.090,00
1.090,00
1,090,00
1.090,00
1.358,00
1,120,00
1.110,00
1.110,00
1.405,75
3.240,00
2.896,00

27,00 X 101,00
24,00 X 53,50
19,50 X 54 50
20,00 X 54,50

- 20,00 X 54,50
20,00 X 54,50
20,00 X 54,50
24,25 X 56,00
20,00 X 55,50
20,00 X 55,50
20,00 X 55,50
35,00 X 40,00
56,00 X 57,50
52,00 X 55,00

A 2,7 Km. de la Plaza de Cort, parcelas de 1.000,
2.000, 3000y 4.000m?2 con servicios, teléfono, electricidad,
alcantarillado, abastecimiento de aguas, y...aparcamien-

to.pagados en plazos hasta 8 afios.

A

S,n su negocio esta en franca proyeccuon l

|D¢

S.LM.A,
Matias Montero, 11 I
IPALMA DE MALLORCA I

______a___'____l.

Sefiores:
Ruego me informen a la mayor brevedud'
posible de las parcelas libres de los Po-

ligonos de ASIMA, a los precios acl'uaies.l
En espera de sus prontas noticias, le

saluda atentamente.

micilio: I

Fdo.
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