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INTRODUCCTION.-

i

A) ORIGENES DEL PROBLEMA. -

El estudio de la economia regional reviste
un caracter muy importante, pues hace tomar en
cuenta los diversos grados de desarrollc de «
da entidad, asi como su capacidad econémica pa

ra contribuir a los objetivos nacionales.i/

Caso muy especial podemos considerar el -
problema del desarrollo de la frontera norte -
de nuestro pais, ya que‘participa en una linea
limftrofe de longitud mayor a los tres mil ki-
16metros con uno de los paises econdémicamente
mis avanzado de la tierra, generando a México
uno de los problemas de desarrollo regional -
més agudos y caracteristicos que puedan encon-
trarse.

Cualquier estudio de las caracteristicas -
de 1a zona fronteriza norte de México tiene -

que considerar cuando menos los siguientes fac

§/ Mauricio Carril, Ifigenia M. de Navarrete, «
Ricardo Torres Gaytan, coordinadores; Bases pa
ra la Planeacidén Econdémica y Social de México,
p-20, Siglo XXI, Editores S.A. 1970.
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tores. En primer lugar, dicha zona constituye
uno de los principales focos de atraccidén demo
grafica del pais, de suerte que se ha dejado -
sentir una presidén intensa y constante sobre -
el mercado de trabajo. No obstante, sus pobla-
dores registran un ingreso per-capita que se -~
sitia por encima del promedio nacional y al =
mismo tiempo, éjercen una intensa demanda de -
bienes y servicios, adquiridos principalmente
en ciudades norteamericanas. 2/

Como en ninguna otra regién del pais, la -
poblaciBn de la frontera norte ve influido su
patréndé consumo por el efecto demostracién,
ejercido principalmente por los varios millo--
-nes .de visitantes fronterizos y por el contac-
~to directo con los niveles de vida y los mdédu-
los de consumo de las ciudades fronterizas y -
subfronterizas de Estados Unidos. Del mismo -
modo, ninguna otra regidén del pais se ve suje-
ta tan intensamente a las influencias cultura-
les extranjeras. Un factor adicional de consi
derable importancia se materializa en los cru-
ces de visitantes fronterizos que tienen lugar

anualmente y que representan para México un -

2/ Guadalupe Rivera Marin: '"Los mercados Inter
nos: uno de los grandes problemas de desarro--
11lo econbébmico de Mé&xico'". p. 115. E1 trimestre
Econdmico, Enero-Marzo 1972, NiGm. 153, Fondo -

de Cultura Econdmica.
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considerable ingreso en divisas. La 1mportan*¥
cia de este renglon ha reglstrado un incremen-
to sostenido en las dltimas décadas, partlcu——
larmente en los Gltimos afios.  El nOmero de tu.
ristas que‘visitaroh el-pais,.que en 1960 fue
de 7603328; aumentd en 77.7% para 1965 Y en
114.1% para 1967, en tanto que el 1ngreso bruv
to perglbldo por el pafs por concepto de pres-
'tac16n de serv1C1os turfsticos alcanzé-152.2
millones de ddlares en 1960, hablendose,lncrev
mentado en 80.5% y 138.5% para 1965 y 1967 res
pectivamente. 3/ | N

La combBinacién de visitantes fronterizos e
fmportadores fronterizos nacionales ha‘determi;
nado una estrecha relacidn economlca entre ‘las.
localldades 51tuadas a amBos lados de la fron«
tera, de suerte que’ estas 1ntegran una unldad

economlca, cuya ex:Lstenc:la es pTGCl.SO reconocer,,

Este-complej6 de factores ha hecho que§el
Gobierno de México haya venido adoptando, des-
de hace varlas décadas, dlversas medldas enca-
minadas, prlmero, a integrar a la zona frontes
rfza a la economfa nacional de suerte que supe
re definitivamente 1la condlclon‘de apéndice ‘de.

3/ Méx1uo 1968 Hechos Cifras, Tendencias. -
Banco Nacional de COmerCLo Exterlor S. A.,p 357
México D.F,:1968.
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la poderosa economia vecina y, en seguida, a -
hacer frente s 1os problemas especificos que -

se manifiesten.

Claro esti que esto representa un reto co-
mercial para México tanto por razones de balan
za de pagos, como por razones generales de de-
sarrollo econdémico, ya que no es posible permi
tir que uno de los principales mercados como -
lo es el fronterizo, cuyo nivel de ingreso per
cdpita es superior al promedio nacional y de -
mayor dinamismo, sSea atendido en gran propor--
cién por satisfactores y oferentes extranjeros.

Hasta ahora este desaffo ha sido enfrenta-
do por varios tipos de medidas, como estimular
la oferta de articulos nacionales en las zonas
fronterizas, ademds de reforzar las medidas pa
ra evitar la introduccidn Tlegal al pais de -
mercancfas adquiridas en los centros comercia-

les del sur de los Estados Unidos.

Sin embargo, estas politicas no han podido
contrarrestar significativamente el continuo y
acelerado aumento de la importacidn fronteriza,
reflejado principalmente por la actitud del -
consumidor en su comportamiento racional de -
buscar los articulos de menor precio y mejor -

calidad, asi como por la comodidad e higiene -
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que brindan los centros comerciales norteameri
canos, el trato cordial, facilidades de crédi-
to, mayor surtido de mercancias, etc.

= ~

Cabe senalar ademas que. la mayor parte del
sector comer61ai nac1ona1 "al contar con 51ste
mas, instrumentos y recursos de comerc1allza-—
cién‘bastante~antiCUadds,Mno ha‘podido-reéol%fﬁ
ver sus problemas, creando asi sobre el consu-
midor nacional una imagen negativa del‘comeffﬂ
cio nacional.

En primer lugar, carece de locales apropla‘
dos para almacenar grandes volumenes de mercan'
cias duraderas; 1gnora el uso de los desinfec-
tantes adecuados; reallza una recoleccidn de——f
fectuosa entre los productores del campo,'careﬂ
ce de bodegas de refrlgeraC1on para 1as mercan:
cias que la requieran; no cuenta con .un 51ste-‘
ma de transporte rapldo,'soporta mermas por -
descomp051c1on de legumbres, frutas y. carnes.wf
Ademas, en los articulos elaborados, ~debe ad--
quirir adGn aquellos que no reunen la calidad vy

presentac1on comercial requerlda‘

Por otro lado, dentro del renglén de recur
sos, solamente aquellos que cuentan Qon una ‘-

solvencia econdmica y. moral son 1as que tlenen
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mis accesoc a estos, siendo principalmente las

grandes empresas las que tienen mayor facili--~
dad de reunir estos requisitos. Entonces, con-
sideramos que no existe equidad suficiente que
permita condiciones de mayor y mejor competen-

cia. 4/

Establecido lo anterior, los objetivos de
desarrollo econdmico del pais no pueden dejar
~de lado la situacién de la frontera norte, don
de la exhibicién y venta de productos naciona-
les demandan de una organizacidn comercial efi
ciente e instalaciones con el mis alto grado -
de disefio requerido, a fin de rescatar este im
portante mercado potencial,

Por tal motivo, consideramos materia inte-
resante de estudio el anilisis mas a fondo de
las caracteristicas de los problemas que en---
frenta el sector comercial, concretandola a un
drea especifica, que es la ciudad de Matamoros
Tamaulipas, y a un caso concreto, que es la -
creacién de un Centro Comercial. Esto princi-~-
palmente por las dimensiones del proyecto, da=
do el tiempo y el material humano disponible,

4/ Resultado de una muestra piloto a los comer
ciantes de Reynosa, Tamaulipas.
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y ademds porque la creacidn de-un centro comer
cial representa uno de los mds avanzados 1ns=——=
trumentos en materia de d13tr1buc1on tomando

en cuenta que también existe. ﬁna demanda efec—
‘tiva de un grupo de comerciantes oroanlzadosfv
que. tienen especial fnterés en dicho "Centro".

5/
B} IMPORTANCIA. -

La relevancia’de este estudio surge de 1la
necesidad de d@S partes directamente 1nteresa=
das en la creac1on de un nuevo centro comer---
cial en la C1udad de Matamoros.

w4
34 i

_Por un 1ado, como se menc1ono anteriormen-
te‘ ex1ste un grupo di comerc1antes deseosos -
de poder part1c1par en tal proyecto. Sin embar
go, han creido convenlente la realizacidén de -
una 1nvest1ga01on que les aporte una perspectll
va mejor definida de los elementos mas impor--
tantes, como son 1a localizacidén del mismo, el
monto de 1nver51on inicial necesarlo,'aSL como
=1l efectivo requerldo para mantenerlo trabajan
1o eficientemente durante'su vida Gtil.

?/ Entrevista sostenida con un grupo ae comer
“iantes de la ciudad de Matamoros,Tamaulipas
1973. - ~
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El estudio del mercado es sin duda otra de
las partes méds significativas del proyecto, -«
pues de &1 depende en alto grado el incentivVo
de llevarlo a cabo. Por un lado, debe analizar
se el comercio y su interés por participar.
Por otro, debe de estudiarse al consumidor ge-
neral que puede llegar a ser futuro cliente -
del nuevo establecimiento.

La Nacional Financiera S.A. representa la
otra parte interesada en el estudio, ya que -
dentro de sus actividades se encuentra la de -
promover la creacidn de nuevos y modernos esta
blecimientos de distribucién en las ciudades -
fronterizas del norte. Este interé€s nace de -
la - declaracidn hecha peor el Ejecutivo Federal
en decreto publicado en el mes de agosto de -
1972, que trata de impulsar la actividad comer
cfal en esa zona del pais, pues existe un mer-
cado dé&bil debido especialmente a que el consu
midor local hace sus compras generalmente en -
el vecino pafs. Asi,fvemos el caso de Matamo-
ros donde el 50% de su mercado potencial se ca
naliza anualmente a la vecina ciudad de Browns
ville. 6/

6/ Muestra levantada en Matamoros, Tamps. Ma-
yo ‘19753,
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i

De lo anterlor podemos observar que la ela .
boracidén del estudio serviria de base para la -

detérmlnac1on de ayuda f1nanc1era en la lmple
mentag;on de dicho ”Centro”

Por Gltimo, no obstante que la 1nvest1ga*“
cién trata de ayudar a resolver un, problema;_“
con;reto, creemos que serv1ra como una base pa_
ra incentivar a mis personas a estudlar el ~--
problema del desarrollo fronterlzo,“coadyuvan-‘
do a31, a la 1ntegrac10n econémica del pals y
a incrementar el poco. materlal blbllograflco -
que existe al respecto.

C) OBJETIVOS. -

E1l oBJetlvo de este’ estudlo consiste en dej
termlnar la factlBllldad de creac1on de un nue
Vo Centro Comerc1a1 en Matamoros, Tamaullpaso

Esto 1mp11cara considerar una serle de facto—

res. ‘Primeramente los prlvados, hac1end0 én-

fasis eSpec1almente en la cuant1f1cac1on del
mercado potenc1a1 y efectlvo,’a51 como la de -~
manda que pueda tener. por comerc1antes asplran

tes al proyecto,

Los factores soc1ales, tamblen de mucha im
portanc1a, haran enfa51s por un lado a la fuga
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de divisas que se escapan anualmente de ese -
mercado potencial y como es que el proyecto -

ayudara a aliviar esa fuga.

Por diltimo, los aspectos legislativos que
favorezcan o no a su desarrollo, especialmente

"por el cambioc que se pueda originar en la eco-

nomia local.

D) NUEVAS TENDENCIAS EN LOS SISTEMAS DE COMER
CIALIZACION. -

Hasta hace pocos afios en México, el abaste
cer de alimentos al hogar era un problema coti
diano en la vida de las amas de casa. Dia a -
dia tenian que comprar las provisiones en pe--
quefias partidaé arrastando la canasta intermi-
nablemente de un lugar a otro. No podian adquil
rir mids alimentos de los que habfian de consu--
mir en el mismo dia, pueé no tenfian donde alma
cenarlos de modo que se conservaran frescos.
Por otra parte, la interminable tarea de com--

pra no les dejaba tiemﬁo para emprender otras

cosas.

Hoy todo esto ha cambiado en el México ur-
bano. E1 ama de casa de l1la calse media posee -

un refrigerador y puede comprar las provisio--
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nes para toda la semana en un solo v1aje al su

]

permercado. Placidamente el ama de casa. de

las zonas urbanas se encamlna ha61a un enormef
almacen, estaC1ona gratls su autom0v11 en un's
terreno eSpec1a1mente acondlclonado y,wllevan¥f
do a remolque una canasta. de aldmbre pTOVISta

de ruedas, recorre p3511105 flanqueados por. a-
nagueles con. allmentos empaqueLados Yy enlata——‘
dos. Ahf, en una varledad tan . grande quefpue—
de satisfacer al momento cualqu1er nece51dad o
caprlcho de su gusto, el acto de | aprov151onam=ﬂ
miento de la famllla se ha v1elto totalmente:%j

SSHCIllOM

Entre los fenfmenos que caracterlzan la mo
dernlzac1on de México: nlnguno ha- evoluc1onado
‘tan aprisa, ni ha modificado tan radlcalmence‘
viejbs hébitos como el supermercado, Aunque,¥
el primer supermercado apenas hace dos decadaé
que surg1o, en la actualldad se ha p®pu1arlzaj
do en casi todas 1a zonas urbanas del pafls

La mayor aceleracidn en el crecimiento de
este tipo de establec1m1entos se ha’ reglstrado
en los uiflmos afios, con una tendenc1a a 1ns=f
Lalarse en centros comer01ales donde se vende
toda una gama de artlculos desde blenes 311=:

b

ment1c1oa hasta blenes &uraderosa
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En general, los supermercados compran en
grandes cantidades, a precios bajos. Algunas
de las grandes cadenas poseen un potencial £i
nanciero lo suficientemente alto como para ha

cer adquisiciones en grandes volimenes.

Al aprovechar la inmensa capacidad de com
pra a granel que posee el supermercado, el -
ama de casa esti pendiente de las promociones
~semanales, se déspécha soia, paga en efectivo
o con cheque y transporta por si misma su com
pra a su casé, evitando asi los gastos por -
conceptoc de dependientes y reparto, y partici
pa ademds en los ahorros que hace la empresa
por sus compras en gran voldmen.

Pero los précios no son el dnico atracti-
vo. Motivos de complasencia para el ama de
casa son también el asombroso surtido de ali-
mentos que encuentra en el supermercado, la -
limpieza de su presentacidén y las economias

de tiempo que realiza.

Dadas todas estas ventajas, el supermerca
do contintia evolucionando a toda velocidad, y
en general ahora ofrece amplios espacios de -
estacionamiento a medida que los mexicanos se
vuelven cada vez mas mdviles. Por otro lado,
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se han afiadido infinidad de pequefios serv161os
‘y cortesias con el objeto de hacer mas fac11
la compra. Una de ellas, y p031blemente 1a maS
1mporLante es el Centro Comercial: una consteﬁ
l1acién de tiendas y servicios que c1rcundan el
supermercado, de manera que, mlentras se efec*
tda la compra, se puede tener la oportunldad
de adquirif zapatos, explorar alguna tienda’ de
ropa o adquirir alglin regalo para un comprom1~
so que se tenga, etc. |

Los aupermercados han cobrado una 1mportan
cia extraordinaria en la v1da ‘de Mex1c0 al es
forzarse con mayor eficiencia en dar a sus --
clientes mercancia abundante y de alta calldad
a precxos competitivos, en un ‘ambiente cada'Q4
vez mis atractivo para el consumldor naC1onal

E) HIPOTESIS.-

Dado todo lo anterior, se ha formulado 1la
Siguiénte hipdtesis:

Existe factibilidad para la creacidn de un
centro comercial en la ciudad de Matamoros, Ta

.maulipas.
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F) LIMITACIONES. -

En el campo de la economia aplicada, y en
especial en estudios de esta naturaleza, es --

o

ien conocida la limitante que representa el -
realizar investigaciones que no pueden ser auxi
‘liadas por estudios empiricos previos. Esta -
es

nuestra primera restricciodn.

Por otro lado, la falta de recursos finan-
cieros hizo imposible que el estudio se lleva-
ra a cabo contando con una cantidad de datos -
estadisticamente 6ptimos. Los estudios de --
muestreo realizado a nivél del consumidor y co
merciante representan un tamaﬁo de muestra muy
pequeifio, que hacen que el nivel de confianza -
sea menor del deseado. Asi vemos que el nivel
de confianza que resulta del tamafio de muestra
de ambos es del 51% y 45% respectivamente.

Por Gltimo, existen dos limitaciones mas -
referentes al criterio Beneficio-Costo Social.
Estas se refieren a los precios contables que
se utilizaron, pues se supuso que no variarian
de acuerdo a la localizacidn del proyecto. Ade
mas no se consideraron posibles variaciones en
el tiempo de estos precios contables.
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CONSIDERACIONES ACERCA DEL CONSUMIDOR



II

CONSIDERACIONES ACERCA DEL_ CONSUMIDOR

A. CARACTERISTICAS GENERALES.

El municipio de Matamoroé,‘Tamaulipas'esj—‘
uno de los mas poblados del Estado, contando‘w
con una poblacidn de 186,146 habltantes ”segun
‘datos del censo de poblac1on levantado en 1970.
Posee un alto porcentaje (25%) de poblac1on ru
ral, siendo el 7S° restante poblac10n urbana

Su estructura de poblacidn es relativamen-
te joven, ya que el 70% representa personas me
‘nores de 30 afios.

Las pr1nc1pa1es fuentes de trabajo se en--

.

cuentran en la agrlcultura, asi como- en 1a 1n—
dustria maqu11adora, siendo 1la pob1361on econo

micamente activa de 47,121 para 1970.

El comercio en Matamoros tambié&n viene a -
ser una fuente importante de trabajo, habiendo
para 1970 un total de 2,907 establecimientos -

comerciales de los cuales 889 se encuentran ma

nejados por patrones o empresarios con emplea-
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dos a su servicio.

B. MOTIVACIONES DE COMPRA DEL CONSUMIDOR FINAL.

El estudio de las motivaciones enfrenta el
problema de considerar cuestiones subjetivas,
las cuales son dificiles de medir, en especial
si hablamos de las motivaciones de compra del.
consumidor final, que al enfrentar diversos ti
pos de variables lo llevan a determinar su de-.

cigsién de compra.

Al tratar de 1llevar adelante esta parte -
de1l estudio se considerd tomarla de una manera
lo mas cobjetivo posible con el fin de evitar -
al miximo la mala interpretacidn de la informa

cidn recibida.

Para tal efecto se consideraron tres aspec
tos fundamentales que nos ayudarfan a mostrar
una imagen de la preferencia del consumidor.

Primeramente se clasificd el tipo de gasto
¥a que existen articulos en que las motivacio-
~nes dififeren con réspecto a otras. Estas fuer-
ron: 1.~ Artfculos alfmenticios, 2.~ Prendas
de vestir para caballeros, 3.- Prendas de ves
tir para dama, 4.- Prendas de vestir para ni-
fios y 5.- Bienes duraderos.
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Por otro lado se consideraron ocho varia-

bles que pueden ser significativas en la deci

sidn. Tales fueron: 1.-  Facilidad de acéegp,
2,- Trato de los vendedores, 3.- Comodidad
de. 1la comprégxda« Preciosg/%a* Variedad de

mercancia, 6.- Rebajas y ventas especiales,
7.- Garantia de compra y 8.- Estacionamiento.
Estas ocho variables consideraban cada una - .
cinco alternativas de calificacién que‘erén:'
1.~ Pésima, 2.- Mala, 3. - Regular, é'h,‘--a?]’3ue-=
na, 5.- Excelente. Pero es prec1samente aqUJ
donde nes enfrentamos con el hecho subjetivo
de la persona en la cual 1la diferencia entre

una calificacidén y otra es imposible de medir.

Para tal efecto decidimos ponderar tales
°esu1tados en base a lo real, que en este ca-
so es el gasto efectivo que las personas hawv
cen en la ciudad de Matamoros, dandonos asi -

una imidgen més aproximada a la realidad.

Paralsimpiificar mids el andlisis se con--
sideraron s6lo las calificaciones de Pe51ma Yy
Buena para que nos dieran una’ 1dea de 10 que
consideran bien y lo que consideran mal en -

3

crden de importancia.

Los resulfados obtenidos a- través de la -
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muestra fueron los siguientes:

Respecto a articulos alimenticios, el as--
pecto mids negativo fué aquel referente a reba-
jas y ventas especiales y el mds positivo al -
trato del vendedor.

La compra de ropa para caballero difiere -
un poco, siendo el factor mds negativo el de -
rebajas y ventas especiales y el mids positivo
a la comodidad de la-compra.

Este mismo criterio es el que predomina en

la compra de ropa para dama y para nifios.

En bienes duraderos, persiste como el méas
negativo las rebajas y ventas especiales, pero
es el trato del vendedor el que resulta ser -
mias positivo.

El colorario a todo este tipo de relacio--
nes tomadas de los diferentes grupos de produc
tos en lo que se refiere al aspecto de las mo-

tivaciones puede ser considerado de la siguien

te manera:

En general podemos sefialar que de las ocho va-

riables, cuatro de ellas estan relacionadas -
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con el comportamiento racional del consumidor,
como son: 1.- Rebajas y ventas especiales, 2.-
Precio , 3.- Variedad de la Mercancia y 4.- Ga
rantia por lo comprado, mientras que las cua--
tro restantes, aunque puedan tener-importancia
no la tienen desde el punto de vista econdmico.

Al observar detenidamente la informacidn,
podemos darnos cuenta que son precisémente los
criterios de racionalidad que mencionamos antg
riormente, los que se encuentran en desventaja
respecto a 1los que no son netamente econdmicos,
cuando nos referimos a las compras hechas por\

el consumidor nacional en Matamoros

Por 1o tanto, podemos concluir, que bajo
el supuesto de racionalidad del consumidor, -
existe una clara desventaja del comercio nacio
nal en términos econbémicos respecto al comer--
cio fronterizo norteamericano, que es lo que -
hace acentuar al nacional al hacer sus compras
al otro lado de la.frontera.- ‘

G&" HARITOS DE COMPRA DEL CONSUMIDOR.
C. a) Gasto en Alimentos..

C.a.l1.- Lugar de Compra.
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Un importante indicador del desarrollo eeg
némico de los paises se ve a . través del desa--
rrollo de 1la economia de mercado, que a su vez
se encuentra condicionada al desarrollo de los
mismos, observidndose esto especificamente en -

una mayor especializacidn.

En el caso de la distribucidén, es importan
te sefialar el auge que se ha tenido en los 1l-
timos afios de l1la venta de articulos alimenti--
cios a través de . las grandes tiendas de super-
mercados, que dada su capacidad para poder lo-
grar una integracidédn horizontal, aunque esti -
fuera de caracter formal,asf como las facilida
des de especializacidén, venta més efectiva, ~
etc., ayudan estos factores a reducir los cos-

tos ¥y en algunas ocasiones también los precios.

Dado este panorama, al observar los resul-
tados arrojados por la muestra nos encontramos
con una tendencia marcada por el uso de ir de
compfas al supermercado, ya que un 54% declara
hacerlo asi. Sin embargo, cabe mencionar que
las costumbres tradicioﬁalgs de compra en la -
tienda de la esquina aln estédn algo, arraigadas,
ya que el 40% declara hacerlo en establecimien
tos de abarrotes.
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A} analizarse si.este posible comportamien
to fuese debido a factores econdémicos, como 1o
es el nivel del gasto familiar en este'Tipo de
productos,; nos encontramos que no existe rela-
cidn significativa alguna. Es decir, tanto los .
niveles de gasto alto como los bajos tienen o-
portunidad de acudir a cualquier. tipo de esta-

blecimiento segin sus preferencias:

Es importante considerar que no porque ha-
e g e ;

yamos mencionado que el 54% mencione hacer sus
compras en -supermercado, esto implique que los
medios de distribucidn del mercado Matamorense
se hallen suficientemente desarrollados; por =~
el contrario, es de suponerse que exista un =
gran margen que haga sus compras en la ciudad

de Brownsville, Texas.

C.a.2.~ Periodicidad de la Compra,

Un importante aspecto dentro de la.comer--
cializacidn lo constituye el control de los‘in
ventarios, pues su celosa vigilancia podrd per
mitir a los comerciantes tener una maxima efi-s

ciencia en la distribucidn de sus recursos.

Por tal motivo era importante considerar -~

cual era el comportamiento del consumidor en -
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1a compra de su despensa, pues ayudaria a dar
una idea al comerciante de este tipo de pro--
ductos de los habitos respectivos y le permi-

tiria tener una base en la elaboracidn del

control de inventarios.

Asi, los datos obtenidos por la muestra -
nos muestran una tendencia a romper con la -
costumbre tradicional de hacer las compras -
diariaménte ya que un 44% declara surtir su -
despensa semanalmente, mientras que el 33% lo
hace quincenalmente considerindose que tal de
ndmeno sea debido principalmente a las mejo--
res facilidades de almacenamiento familiar -
asf? como a la creacidn de productos con mayo-
res facilidades de conservacidn.

Solamente el 17% declardé surtir su despen
sa diariamente.

Tratiandose de averiguar sI existe alguna
relacidn entre el comportamiento en la perio-
dicidad del gasto y los diferentes niveles -
del mismo, se encontrd que no la hay, toméndo
se en cuenta que las facilidades anteriormen-
te mencionadas pueden estar al acceso de un -
gran nimero de personas, y que por lo tanto -
el nivel del gasto no viene a ser un factor -
significativo en este comportamiento.



C.a.3:- Medio de'.P"ago°

Una caracteristica muy importante del de--.
sarrollo de los centros de distribucidn, en ge
neral de los paises desarrollados, ha sido el
uso creciente-rde cuentas, asi como del crédito
como forma de pago por los productos adquiri--
dos en este tipo de establecimiento, brindando
al consumidor la facilidad de no cargar el ==
efectivo al igual que le permite tener un me--
jor control de sus gastos.

No obstante que el consumidor matamorense
esti en contacto con un mercado bastante desa-~
rrollado, como lo es el norteamericand, los re
sultados nos indican que un 93% utiliza el --
efectivo para hacer sus compras de artfculos -
alimenticios.

Solamente un 5% declara hacer uso de crédito,

Al analizarse esto un poco mids, se encon-
trd que este comportamiento es general a cual-
quier nivel de gasto y que no existe relacién
significativa alguna entre’ el medio de pago y
los diferentes niveles de gasto alimenticio.

C. a. 4.- Cuenta_de Crédito.

El contacto directo con una economia tan -
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desarrollada hace necesario considerar que --
tenga una influencia significativa sobre el --
mercado nacional, pues es interesante observar
que asi como vimos que solamente un 5% declara
hacer uso del crédito en la compra de sus arti
culos alimenticios, también es importante ob--
" servar que un 24% posee cuenta de crédito en -
estos mismos, pero que solo un pequefio porcen-
taje hace uso de €1.

Esto posiblemente se debe a factores de ha
bitos de compra.

En general no podemos mencionar mds sobre
esto por carecer de las bases necesarias.

Al considerarse los niveles de gasto con--
tra los que poseen y no poseen cuenta de crédi
to se encontrd con que existe una relacidén ~-

significativa pero no lo suficientemente fuer-
te.

E1l mayor porcentaje, de 50% de las perso--
nas que declaran tener cuenta de crédito, se -
encuentran en un nivel de gasto alimenticio de
$1,001 a 2,500 pesos mensuales (Ver Cuadro I).



C.a.5.~ Dia Favorito de Compras.

En base a lo que se mencioné en parrafos -
anteriores sobre el control de inventarios, se
considerd interesante hacer referencia al estu
dio del dia favorito de compras en bienes ali-
menticios.

Los resultados indican que el dia s&bado -
es el primero en importancia ya que un 39% asi
lo declaran. Sin embargo el segundo lugér no
lo ocupa un dia en especial, pues el 27% decla

ra estar indiferente a cual sea.

Investigando si existe una relacidn signi-
ficativa entre el nivel de gasto y el dia de -
“compras favorito, se encontrd que si la habfia,
ademds de que el coeficiente de correlacidn -
mostraba un valor de .56 siendo relativamente
fuerte, mds no lo suficiente al considerarse -

el nitimero de columnas e hileras.

Observando los datos,kvemos que los nivezv
les (hasta $2,500 pesos mensuales) realmente -
prefieren hacer sus compras los fines de sema-
na. Sucede lo contrario a niveles de gasto -
mas elevado donde se encontrd una dictomania -
entre hacer las compras los fines de semana o

en cualesquiera de los demds dias.
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No obstante, la tendencia puede decirse se
carga un pocco por la primera alternativa (Ver
Cuadro I1I).

C.a.6.- Medic de Transporte.

La importancia de considerar la variable -

del transporte radica en el mismo proyecto del
centro comercial pueé implica dos consideracio
1es basicas: la primera serd la localizacién,
pues las buenas vias de comunicacidén de acuer-
do al comportamiento en los diferentes tipos =
de transporte, serd un factor clave que nos -
‘ayudard en este tipo de decisidén. La segunda,
que tambié&n es de importancia, servirid para in
dicarnos cudles serdn las necesidades en espa-
cio para‘estacionamiento que el Centro deba de
cubrir.

Los resultados con respecto a los medios -
de locomocidn que utilizan generalmente las -
personas en la compra de articulos alimenti---
cios Indican que son cuatro: autd familiar, au
to de un conocido o amigo, autoblGs urbano y ca
minando.

El primero en Importancia lo ocupa el auto
mévil que representa el 52%. El1 segundo en Im-
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portancia lo es el ir caminando, que"represén—
ta un 32% y que se ve reflejado en el hecho -
tradicional de la compra en la tienda de 1la fﬁ

Al considerarse alguna posible relacidn en
tre el medio de transporte utilizado f'el ni--
vel de gasto se encontré que no existfa rela--
cidn significativa algunaa

C.b) Gasto en Articulos'de'Veétirf

En el’ ahallsls de los hédbitos de compra en
articulos de vestlr se conslderaron b351camen~
te dos- aspectos, el medio de pago y la cuenta
de crédito en ese tipo de artlculos; Se dejé -
de considerar el transporte, porque considera—‘
mos que los resultados no diferfian en mucho o
respecto a los articulos alimenticios. Ademas
no se tomd en cuenta la per10d1c1dad del gasto
por considerar que en general existen ya patro.
nes de estacionalidad como son la época de se-

mana.santa, inicio del perfiodo escolar asi co-

mo la época navidefia. E1 1ugaf'de la compra-

tampoco fue con51derado, este. es un defecto

del estudio, pues fué un error en el disefio

del cuestionario.
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C.b.1.- Medio de Pago.

Al igual que en los articulos alimenticios
el considerar los medios de pago es un impor=-
tante factor que ayudarid a mejorar la politica
de precios, pues de los diferentes medios dis-
ponibles y del conocimiento de ellos a través
del consumidor en sus hidbitos de compra podra
ayudar al comerciante a establecer las bases -
necesarias de una buena politica.

Respecto a las prendas de vestir para caba
llero, al correccionarlas con los diferentes -
niveles de gastoé en estos articulos, nos en--
contramos que un 55% aproximadamente lo hace -
en efectivo mientras que un 30% lo hace-a tra-
vés de crédito por medio de cuenta en la pro--
pia tienda. |

En prendas de vestir para dama se encontrd
que un 60% 1o hace en efectivo mientras que el
35% lo hace con cuenta de crédito en la misma
tienda.

En lo que se refiere al gasto en prendas -
de vestir para nifios se encontrd que especial-
mente -en los niveles de gasto mas bajos el cré

dito guarda una proporcién mids alta, cerca del
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“a

50%, siguiéndole el efectivo con un 40%. A ni-
veles de gasto mds alto esta.relacién se in¥#s
vierte, ocupando el efectivo un 50% en unos ni

veles y hasta el 100% en los mis altos..

No cobstante, al obtenerse estimadores esta
disticos sobre la posible . relacidn entre el me
dio de pago y el.nivel del gasto se encontrdé -~
que no existe relacidn significativa alguna.

* i

C.b.2.»~ Cuenta de Créditoi

Al analizar los datos anteriores se obser-
v8 que a pesar de que el uso del sistema de ' -~
crédito es importante, su participacidn relati
va lo es menor respecto al uso - del éfectivd,-a
que sdlo se ve superada en el gasto de prendas

de vestir para nifios, y solo parcialmente.

~ Sin embargo, es importante'obserVarrque =
del total de personas muestreadas, el 50% de- -
clard tener cuenta de crédito en los estableci
mientos comerciales de articulos de vestir, en
seres démésticos y aparatos electrdnicos. Esto
nos iIndica que.en realidad es un portentéje ma
yor el qﬁe estd en posibilidades“dé hacer uso
de este servicio, lo cual deberd de tomar. en -
cuenta el comerciante al considerar su politi-

ca de precios.



34

4

Los resultados obtenidos por la muestra al
relacionar el tener cuenta de crédito con los
diferentes niveles de gasto en prendas de ves-
tir para caballero y para dama, se’encontrd i
que a bajos niveles sélo un 40% menciona tener
cuenta de crédito, mientras que a niveles mas

altos este representa el 70% aproximadamente.

En el gasto de prendas de vestir para nifio
los resultados difieren un poco, pues en gene-
ral se declara que el 60% posee cuenta de cré-
dito.

Al aplicar tambi&n aqui estimadores esta~*
disticos que sirvieran para dar una idea de la
relacidn que existiera entre los niveles de -
gasto de cada grupo y el poseer cuenta de Cré-
dito,” se encontrd que no existe una relacién -

significativa.

C.c) Gasto en Bienes Duraderos.

C.c.1.- Medio de Pago.

Bajo el mismo objetivo de ayudar al comer-

crante a establecer mejor su politica de pre--
=~ . S 2 o

C1os en relacidn a esta clase de articulos, se

Presentan a continuacidén los siguientes resul-
tados:
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Cuando 105 nlveles de gasto son bajos,‘én‘

i
L3

especial en el mas %ajo de todos se observo =

que el 70% apr0X1madamente hace uso. del efec~

e

- P ’ :
tivo. A medlda que ‘vamos avanzando a nlveles
mis altos en el gasto dlcha part1c1p301on va

descendlende a un 40% aprox1madamente, dejan~

T TH & :
do un 40% al uso en ia cuenta de . Credlto, S6-
. y T e AW
lo existe un <aso partlcular en uno de los -

mis altos niveles en el cual se deciara que -

el  100% se hace en efectlvo con51derand0 que
‘ : &\

este dato se deba prlnC1palmente a que a tal

¥

nivel las obbervac1ones fueron pocas y tal dl
A

ferencia puede haver sido’ deblda a 1as varia-

ciones en el muestreoa

Al relac1onar los dlferentes nlveles de -

'gastc con ‘las fOTmas de pago para encontrar(é

si ex1stlese alguna relaCIon se encontro a -
: 7 Ay !

través de 1os estlmadores estadlstlcos que 31

LA b

la hay, mas no es suf1c1entemente fuerteo-
(Ver Cuadro VII).

Vs K t

7

L ‘

C.c.2.- Cuenta de Crédlto.

4 K‘r-];(“

Al consrderar aquel nﬁmero de per%onas

S

que poséen cuenta ‘de’ crédite en legralmaceneﬁ

Ty ‘iﬁ1|i W

o tiendas de artfculo% de vestir, enseres dOv
mésticos y aparatos eléctrlcos se encmntro
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que un 50% goza de este servicio.

Al elaborarse una tabla de contingencia =
de esta variable con los diferentes niveles -
de gasto en bienes duraderos se encontré que
existe una relacién significativa entre las -

variables, m&s no lo suficientemente fuerte.

Podemos mencionar al respecto que existe
una tendencia (aunque no muy definida) de au-
mento enﬁﬁoseer crédito y aumento en el nivel
del gasto; es posible que las variaciones ob-
servadas sean debidas a variaciones en el : —-

muestreoc.

Asi, vemos que a niveles bajos de gasto -
s6lo un 30% menciona tener cré&dito. A nivel -
nedio representa el 70%, y a niveles mids ele-

rados viene a ser un 100%.

C. d) Nievel Econdmico Familiar.

Al considerar este punéo dentro del estu-
dio de los hibitos de compra del consumidor,
se pensd en ver cual es la forma en que esta
variable afecta a todos los factores relacio-
nados con los hidbitos de compra.
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C.d.7.-Gasto en Alimentos.

Los resultados de la muestra referente al
ingreso familiar mensual arrojaron una media -
de $3,750.00 teniendo un intérvalo de confian-
za que va desde $3,140.00 a $4,360.00.- Se con
siderd un nivel de confianza del 95%. |

Al correlacionarlo con los gastos en ali--
mentos a través de estimadores estadisticos, -
encontramos que existe una relacidn significa-
tiva y que éstézes fuerte dado su coeficiente
de correlacién de .60,

Asi, podemos ver que al tomar en cuenta -
los diferentes niveles de ingreso, habiendo he
cho ‘anteriormente una post-estratificacién en
base a esta variable, encontramos que existe -
una tendencia decreciente en términos relati--
vos del gasto en articulos alimenticios a medi
da que vamos pasando a niveles mis altos de in-
greso. |

Tal resultado se asemeja a la llamada la.
Ley de Engel que nos dice: "A medida que aumen
tan los ingresos familiares, se gasta porcen--
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tualmente menos en alimentacidn'. 1/
{(Ver cuadros IX y XIV)

C.d.2.- Gasto en Prendas de Vestir para Caba-

lieroc.

En 1o que se refiere a ropa de vestir para
caballeroc, al analizar la relacidén que existe
entre esta variable y el ingreso se encontrd -
que también existe una relacién significativa
la cual puede considerarse como fuerte ya que
su coeficiente de correlacidn es de .53,

Al aplicar las mismas té€cnicas que se uti-
lizaron en el punto anterior se observd que la
participacidn relativa del gasto es aproximada
mente constante con la salvedad de que es de--
creciente a medida que aumenta los niveles de
ingreso, lo cual no va muy de acuerdo con las
modificaciones hechas a las Leyes de Engel, ba
sadas en estudios hechos en los Estados Unidos
relacionados en este respecto, los cuales sefia
lan que:

A medida que crece el ingreso familiar, -

crecerd el porcentaje gastado en todos los de-

1/ Comercializaciédn, Un Enfoque General.-E. --
Jerome McCarthy,Libreria "E1l Ateneo'",Editorial
1967, Pag. 164.
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més conceptos (excluyendo alimentos, gasto en
vivienda y servicios demésticos) y el monto -
ahorrado (con la excepcidn del ciudado médico
y los conceptos de cuidado personal, que son
casi constantes)y. 2/

Dado estas observaciones puede considerar.
se como una alternativa importante, que las -
estimaciones en este rubro se encuentren en -
" parte subvaluadas, consideracidn que deberi -
hacerse al tratar de estimar los posibles in-
gresos que perciba el nuevo Centro Comercial.
(Ver Cuadros X y XIV).

C.d.3.- Gasto en Prendas para Dama.

E1l renglén de ropa para dama, al analizar
se con respecto al ingreso, mostrd también -

una relacién significativa, mds no muy fuerte.

Aqui mismo nes encontramos con el mismo -
fendmeno que en €l caso de prendas. de vestir
para cabalierc, en que la participacién del -
gasto a medida que aumenta el ingreso permane
ce casl constante, pero con cierta tendencia

decreciente.

2/ 1Ibid, Pag. 166.

== =



40

Sobre esto, podemos hacer las mismas refe-
rencias como en el caso anterior, ya que tra--
tandose de este tipo de productos es totalmen-
te posible (Ver Cuadro XI y XIV).

C.d.4.- Gasto en Prendas de Vestir para Nifios

Resultados similares en este rengldn fue--
ron los obtenidos en este punto, al encontrar-
se que existe relacidn significativa entre 1las
variables, y al considerarse que esta relacidn

es fuerte.

Similarmente, la participacién en el gasto
es relativamente constante, aunque es necesa--
rio mencionar que sea mas dificil tomar en --
cuenta las mismas consideraciones anteriores -
respecto a la Ley de Engel pues en este caso -.
habria que ver cual es la estructura familiar
en base a los diferentes niveles de ingreso, -
dato del cual carecemos (Ver Cuadro XII y VIX)

C.d.5. - Gasto en Bienes Duraderos.

Los resultados obtenidos a través de la -
muestra al comparar en un cuadro de contingen-
cia las variables ingreso y gasto en bienes. du
raderos presentan una relacidn significativa,
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que se ve apoyada por su coeficiente de corre-.
lacién de .87.

En. este caso la ley de Engel tampoco se -
cumplef Aunque la tendencia no es;decreciente
a mayorcs niveles de ingreso, si tiene‘fluctug
ciones de.alzas y bajas. (Ver.Cuadro XIII y -
XIV). |

En general, es de. considerar que el compor
tamiento descritoc en péfrafos antefioresﬁréSé—.
pecto al cumplimiento de las leyes de Engel, -
sea debido principalmente a dos factores: uno
de ellos el tamafio de la muestra (100 cuestio-
narios) y el otro a Ia‘posiﬁle subvaluacién de
la informacidtn obtenida a ciertos niveles de -
-i‘ngr‘esOq

D gagtfdngGgsgagawpgr;el-QQESQmi@Qfﬁpor.Gru

: e — —— i

— et msmem we— w—

D.1.<  Gasto en Alimentos.

Las estimaciéné$,en el gasto de,alimentos.
muestran una media de . $1,135.00 mensuales. La
estimacién de.intérvalo fluctda entre $943 y -
$1,327 pesos considerando un nivel de confian-
za del 95%.
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Segin las mismas estimaciones el gasto ali
menticio en la ciudad de Matamoros representa
el 60%, dejando el restante 40% a la ciudad de
Brocwnsville, Esto viene a stgnificar en base =
al universo considerado una fuga de divisas a-
nuales de $71 millones de pesos aproximadamen-
te .

Considerando que el gasto representa la -
principal variable en este estudio, ya que de
esto dependerada el €xito de un futuro centro co
mercial, se estimaron los diferentes tamafios -
de muestra en cada uno de los tipos de gasto,

considerando un nivel de confianza del 95% y
un error muestral del 10%.

En el caso de los articulos alimenticios

el tamafio de muestra Sptimo fué de 290. (Ver
Cuadro XVIII y XIX ).

D. Z.~ Gasto en Ropa para Caballeros.

Las estimaciones en el gasto de ropa para
caballeros muestran una media de‘$1,732.50 al
ao. La estimacidn de intérvalo fluctda entré
$1,263.00 y $2,201.00 considerando un nivel de
confianza del 95%.
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“"Segun las mismas estimaciones el gasto en
este tipo de pro&uctos'en la ¢ciudad de Matamo-
ros representaAei 28% del mercado total, dejan
do el 72% para la ciudad de Brownsville. Esto
viene g significar en base al universo'quefés4
tamos considerando una'fuga de . divisas anuales
por valor de $16;340,940.00.

En el caso de los articulos de vestir para
caballero el tamafio de muestra Sptimo fué de -
740 (Ver Cuadros XVIII y XX).

D.3.~- GaSto_en qua;para Damas .

Las estimaciones en. el gasto de ropa para
damas muestran una media de $71,942.50. La esti
macién de intérvalo fluctda entre $1,538.50 y
$2,346.50 ceonsiderando un nivel de confianza =~
del 95%,

Seglin hechas las estimaciones en el gasto
de ropa para dama en 1la ciudad de Matamoros re
presenta s8lo el 31% del mercado total, dejan-.
do el resto a la ciudad fronteriza de BrbwnSvi
lie. Esto significa en base al universo consi-
derado una fuga de divisas anuales por valor -
de $17'558,257,00. |
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En el caso dé los articulos de vestir para
dama, el tamafio 6ptimo de muestra fué de 436.
(Ver Cuadros XVIII y XXI).

D.4.- Gasto en Ropa para Nifios.

L.as estimaciones en el gasto en ropa para

nifics muestran una media de $1,017.50.

" La estimacidn de intérvalo fluctia entre -
$761.5 y $1,273.5 considerando un nivel de con
fianza del 95%.

Hechss posteriores estimaciones, el gasto
en ropa de vestir para nifios en la ciudad de -
Matamoros representa el 38% del mercado total,
dejando el resto a la ciudad de Brownsville.
Esto significa en base al universo que estamos

considerando una fuga de divisas anuales de -
$8v264,153.

En el caso de estos articulos, el tamafio -
de muestra 6ptimo fué de 661. (Ver Cuadros --
XVIII y XXII).

D.5.- Gasto_en Bienes Duraderos.

Las estimaciones en el gasto de este tipo
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de articulos arrbjaron_una media de $3,750 al:
afio. La estimacibén de intérvalo fluctda entre
$2,465 y $5,475 considerando igualmente un ni-
vel de confianza del 95%.

Las'estimaciones posteriores del gasto en
bienes duraderos en la ciudad de Matamoros re-
pPresenta el 46% del mercado total, dejandé &l
54% a la ciudad de Brownsville, significando -
una fuga de divisas anuales de $28'083.780.

En el gasto en bienes duraderos, el tamafio
de muestra Sptimo fué de 1308. (Ver Cuadros -
XVIII y XXIII).

En resumen, podemos considerar que el to--
tal de fuga anual de divisas por'concepto del
gasto en bienes de consumo de la ciudad de Ma -
tamoros en base al universo considerado, . ==
asciende a la cantidad de $141;615,912 al afio,
representando aproximadamente el 50% del merca
do total ¢e la ciudad (Ver Cuadro XVIII).
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CONSIDERACIONES ACERCA DEL SECT_OR COMERCTAL



CONSIDERACIONES ACERCA DEL SECTOR COMERCIAL

A) Generalidades.-

El comercio en la ciudad de Matamoros, co-
mo un eslabén mis en la cadena de distribucidn
de los productosuhaciaAelfconéumidor,ﬂjuegawun,
papel de primordial importancia no solamente -
por los servicios que proporciona y la genera-
cidén de empleos que realiza, sino ademas por-

que es un sector de la economia quehcoédyuva a
la mejor realizacidén del efecto multiplicador
genefado por. la inversidn, especialmente por -
la importancia relativa que a la fecha ha co--
"brado la industria maquiladora, que es una -~
fuente importante de trabajo asi comeo generédg
ra de ingresos. |

Podemos sefialar ademds que del desarrollo
de este sector, nofsolamente se, encuentran im-
plicadas las consideraciones antériores,;sino
que ademés seri una!fuente‘captadora de divi-~
sas, evitando en gran.parte el.gasﬁoﬁxealizado
por el consumidor nacional en los.estableci---
mientos comerciales del otro lado de la fronte

A1
ra.

A l1la fecha, 1a ciudad de Matamoros hayrecif
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bido un impulso 'de relativa importancia espe--
cialmente por la inversidén en industrias de ma
quila, como se sefialaba en parrafos anteriores,
creando una demanda por factor trabajo aproxi-
madamente de 7,000 empleos (aunque se trate en
un altoc porcentaje de mano de obra femenina),
generando asi una suma considerable de ingre--
SOs (aproximédamente 125 millones de pesos al
afio) . 1/.

No obstante el impulso que se ha realizado
en la economia Matamorense, el sector comer---
cial no ha participado de igual manera en este
proceso, especialmente por carecer de medios a
decuados de distribucidn que le permiban parti
cipar competitivamente con el comercio de la -~
ciudad de Brownsville, Texas.

Estoe lo ﬁ@demos @alpar de manera signifi-
cativa al observar que unsalto porcentaje, a--
proximadamente el 90%, 2/ se encuentra ubicado
en el primer cuadro de la ciudad, creando una
serie de problemas como son la falta de esta--
;iqnamiento? falta de locales adecuados al co-

1/ Dato proporcionado por el Comité& de Promo--
cidn Industrial de la C.de Matamoros, Tamps. -
Mayo 1973,

24 Dato proporciocnado por la Tesorerfa Munici-
pal de Matamoros, Tamps. 1972.
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L

mercio, problemas en el tridnsito.de automov1»—

i

les que en cierta medida desaniman al consumi-

dor nauional al hacer sus compras, etc.

Dadw‘lo\anterior, se considerd importante
anglizar cudles son las caracteristicas del ?'i
sector comercial, y considerar en .qué medida'é
la creacidén de uno o varios-céntros\comerciaﬁa
les puede ayudar a su mejor desarrollb; ademés7
de tomar en cuenta las medidas. .que a. la fecha
se han tomado tanto por el sector publlco como
por el prlvado para lograr una mejor . 1ntegra—;‘
cifn del comercio en el desarrollo econdmico -

de la localidad.

B} Caracteristicas del Comercio. -

El comercio de la ciudad, dada la importan
cia del mercado e5pec1a1mente por 105 datos re-
ferentes al gasto, proporc1onados en el capltu
le anterlor, cuenta con una serle de establec1
‘mientos que - proporc1ona un servicio desde los
bienes de primera neceSLdad ‘hasta aquelloSD ="
considerados como bienes duraderos, creandq'éa'
to una condicidn indispensaBie para un centrb
comercial, ya que una de sus caracteristicas -
principales es la de albergar. una serie de es-.
tablecimientos donde el consumidor generalmen-=
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te encuentre todo lo que necesita.

Sin embargo, existen otras condiciones bas |
tante importantes que complementan la idea de
un centro comercial, como son: el te?er espa--
cios amplios de estacionamiento, funcionalidad
en los locales de venté, comodidad en el servi
cic a los clientes, venta de productos de bue-
na calidad a precios competitivos,.en general
un sistema de organizacidn donde se conjugen -
los elementos mis importantes de la mercadotec
nia como son el precio, el producto, la promo-
cién y la plaza.

No obstante, en .la actualidad la ciudad no
cuenta con este.tipo de establecimientos, a -
excepcibn de dos o tres grandes tiendas, espe-
cialmente en el ramo de ropa y alimentos, pero
que no van del todo con las caracteristicas de
un centro comercial.

Al analizar las caracteristicas especiales
del comercio, se considerd una serie de varia-
Bles que pudieran explicar en cierta medida el
comportamiento de las ventas, tomando este fac
tor como uno de 1los principales que pueda dar-
nos una idea de cuales son los principales pro
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blemas que aquejan al sector comercialag/

Siete fueron las varlables que se tomaron
Como 1mportantes en la exp11c361an del compor-
tamiento de .las ventas. De estas, cinco se con
sideraron COdeaquelias que.correspondeh mas
directamente al comer61ante' es decir, en. la
cual el empresario tlene poder de dec131on al
con51&erarlasa Estas son: 1ocallzac1on y esta
cionamiento, que estan re1361onadas con el con
cepto_”plaza”'en el estudlo de 1la mercadotec——
nia; promccién, polltlca de’ precios y. sistema
de crédito em sus ventas.

Aqdélias variables que se consideraron no
estar directamente relac1onadas al comerC1ante
en el sentido de no poder &1 ejercer un poder
de decisidn sobre ellas, fueron las siguientes
financiamiénto, conocimiento vy uso del artiqﬁ-
lo "gancho' . 4/

o~

B. 1) Localizacidn:

o

¥ Lawﬁﬁ%@ﬁfﬁi ) *Q%A«a@%ﬁﬂnﬁld@ré @ lasswen.
.fas,como. el’ factorfptlnc1pa1 en.la: explicacidny
?*e%T%Sﬁ@%"ﬁﬁemaSrd@i”comerc1o, fue deébido #1 ~“
posibléscomporsemiento recio: de : empreg;hw
‘opinar sobre sus utilidades. 7" 3 i
" +4/-EBl factor impositivo no fue con51derado por

Talla en el disefio del ¢u#stionario.’
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La localizacidn del comercio, como un ele-
mento de relativa importancia en el éxito de -
cualquier'establecimiento comercial, especial-
mente porque representa un servicio al consumi
dor al hacerle de manera mis accesible 1los pro
ductoszque'éste necesita, juega un papel impor
tante, ya que representa una ventaja al comer-
cio de la localidad, respecto al comercio de -
la vecina ciudad fronteriza. Esto es asi prin-
cipalmente por razones ‘de tipo geograflco, es
decir, por su cercania hacia el consumidor, a-
mén de las molestias que el tridnsito en los -
‘dos puentes internacionales sucita.

No obstante que la cercania representa una
ventaja para el comercio local, existen otros
factores importantes que determinan la buena -
localizacidén de un negocio. Asi 1lo vemos con -
elementos como el movimiento de tridnsito, visi

bilidad, competencia, estacionamiento, etc.

Al considerar los datos arrojados por la -
muestra'nos encontramos que sblo el 39% opina
que Su localizacidn es buena, pero 's6lo el 45%
de estos consideran haber tenido ventas buenas
en los Gltimos dos anos. Esto implica que so-
lo el 17% del total cuenta con localizacién sa
tlsfactorla y al mismo tiempo consideran sus -
ventas en igual sentido. Ver Cuadro XXV).
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La correlacidn déllas.dos variables, Venéf'
tas y opinidén de localizacidn, mostrd que exig
te una relacién significativa; sin emba%go,negr
ta no es suficientemente fuerte;

Es de Supcnerse que existan otras varia=-»
bles que Jueguen un papel de prlmordlal 1mpor—
tancia en el éxito de los negocios. Sin embar -
gg, .€s mwy.Signifi@ativofel.hecho de Qﬁe exis-
ta un Bajﬁ porcentaje que cumpla las condicio--
nes anteriores de buena 1ocallzac1on Y- buenas
ventas, especlalmente porque se considera la -
localizaci8n como uno de los elementos, impor-=+
tantes en la creacidn de un nuevo centro comexr
cial. |

B. .2) Estacipﬁamiento

En el capitulo anterlor habiamos. sefialado
que un alto porcentaje, aprox1madamente el 50%
utlllzaba el automdvil en la compra de sus. bie.
nes alimenticios; ademas cabe sefialar que-se--
glin los resultados. de dicha encuesta, el 60% -
menciona poseer automédvil, dando una estima---
cién aproximada de 7,800 vehiculos;‘estd,sin -
contar aQuellas'de\servicio urbano,*asi\cdmolf
los automéviles de residentes.de la yecinag ciu
dad.
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Por otro lado, la alta concentracidn comer
cial en el primer cuadro de laciudad da por re
sultado que existe un grave problema urbano en
materia de movilizacién de transporte; ésto -
sin contar la existencia - o no de lugares de -

estacionamiento.

Al observarse los resultados de la muestra,
sola el 8% de 1los establecimientos comerciales
menciona proporcionar este servicio a sus im
clientes y sdlo el 3% del total considera te--
ner estacionamiento y haber tenido ventas bue-
nas. (ver cuadro XXVI)..

Al correlacionarse las ventas y el hecho -
de poseer o no estacionamiento se encontrd que
no existe una relacidn significativa, pudiendo
suponer que en parte sea debido al problema -
urbano que se nos presenta. La aservacién an-
terior puede ser respaldada en el hecho de que
el 77% de aquellos que no pueden brindar tal -
servicio consideran que, de tenerlo, ayudarfia
a elevar sus ventas.

Dado el p¥oblema anterior, es de conside~-
rar en la necesidad de una descentralizacidn -
en lo que se refiere a la ubicacidn del comer-
cio, haciendo un énfasis especial a la adecua-



57

da movilizacién del transporte; esto es, en -
adecuadas vias de comunicacidn, asi como en, -
las facilidades de estacionamiento.

¥

B. 3) Promocidn

El elemento promocional debera ser un fac
tor de relativa 1mportanc1a, espec1alment€ por.
la politica que ha seguido el goblernn.federa%
-en materia de importacidén de artlculos “"gancho!.

57

Sin embargo, debe existir también una po--
1itica adecuada a determlnados objetivos. En -
términos generales podemos definir &€stos como
bGsqueda de una expansién de 1la participacidn
del mercado, dado que el interés general es el
de retener al consumidor[en el mercado‘locallﬁ

Ademéds es necesario -adecuar un tipo de pu—-
blicidad que vaya de acuerdo con la etapa en
que se encuentra el producto, ya sea si es-a ~
nivel Introductorio, en crecimiento del merca-
do, o si éste ha alcanzado_ya su madurei¢

. “
b

57 ET articulo ”ganch@” &5 n producto de pro
cedencia extranjera con garantias libres de im
portacidn para consumo fronterlzo,
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Como se supone que los articulos ""gancho'
son productos que en cierta forma se encuen---
fran en el consumo general de la poblacidn, es
to los excluye de la primera categoria. Por es
ta razdn el tipo de publicidad "competitiva"
es el 6ptimo al tratarse de estos productos ya
que busca vender una marca especifica mds que
una categoria general de producto, 6/

Al considerar, un poco en detalle, cuales
son las caracteristicas del comercio de Mata-
moros a este respecto nos encontramos que el
40% menciona hacer algun tipo de promocidn en
la venta de sus productos.

EXLSte una relacidn significativa respecto
a la oplnlon sobre las ventas, pero no es sufi
ci entemente fuerte

Asf, vemos que s&lo el 36% de aquellos que
tienen publicidad declara tener ventas buenas;
mientras que un 51% considera que tales han -
permanecido estables. (Ver cuadro XXVII).

De los medios de difusién, el mé&s utiliza-

6/ E. Jerome McCarthy, Comercializacidén un En-
foque Gérencial, Librerfa "Ateneo' Edito--=-
rial, 1968, pag. 672,
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do es la radio, llevando una participacién del
74% del total, guedando 1los demés'como“son te-
levisidn, periddico, volantes, anuncios lumino
503,,etcg sin un iugar.élaréméﬁtefdeterminado,'

Cabe sefialar que no existe estacién local
de televisidn, '‘a excepcidn de las emisoras en
Brownsville, Texas.

B. 4} Politica de Precios -

Sy

Son los precios un elemento clave'quefgufa
al consumidor en sus decisiones de compra, es-
pecialmente si lo comparamos con los datos de
la encuesta al mismo, en que las variables eco
nédmicas son bdsicamente las que se encuentran
en primera instancia en sus motivaciones de -
compra. Por tal motivo, de la(pQIiticade pre
cios que fije el comerciante dependeri 1a‘medi

da en que pueda satisfacer al consumidor.

No obstante que los criterios de la merca-
dotecnia moderna nos indican que debe existir
una atencidn del emprésariO‘hacia el consumi~-~
dor, més que considerar el costo mds un procen’
taje en la f£ijacidn de su politica de precios,
nog encontramos con que existe una geﬁeraiizaﬂ"
cifén considerable en solo tomar sus costos co-
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mo base en el establecimiento de los precios,
siendo 81 70% el gue declara hacerlo asi. Del
resto, un 15% y 12% dec?&ﬁ%ﬁﬁhacer su politi-
ca de precios en base a la competencia y pre-
cios oficial respectivamente.

Del primer grupo scolo el 23% declara te--
ner ventas buenas; en el segundo el 20% y en
el tercerc el 50%. (ver cuadro XXVIIT) .

Con esto podemos ver que existe una gene-
ralizacidén muy marcada en la falta de aten---
cidén a tan importante factor que es de los -
principales en la decisidén de compra del con-

sumidor.

‘ Esto mismo lo observamos al correlacionar
las ventas y el tipo de politica de precios,
donde encontramos que no existe una relacidn
significativa, pues esta politica de precios,
en base a los costos, se encuentra generaliza
da sin Interesar cual haya sido la opinién so
bre las wventas.

B. 5) Sistema de Crédito

La compra a crédito tiene varias ventajas,
desde el punto de vista del comerciante. Tien-

de a ligar a los clientes a una tienda en par-
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ticular y a incrementar sus comprasa'Los clien
tes a crédito, generalmente compran mids, dado
que el precio o la falta de efectivo no res---
tringen sus compras. Sin embargo, el crédito -
tiene‘desventajas, El capital en trabajé pue-~.
de verse atéde'al‘crédito pendiente, requirien
do que el comerciante\tome%pfestado-de-otrosd
7/

No obstante, el an&dlisis general parece in
dicar que las ventajas del crédito superan a -
las desventajas.

Este comportamiento se encuentra relativa-
mente generalizado, ya que el 45% de los esta-
blecimientos encuestados ménciona dar este ser

vicio' a sus clientes. Sin embargo, tal servi-

cio se ve miés comunmente en tiendas del ramo -
de mueblerias, ropa de vestir, ferreterias y -

farmacias.

Al considerarse las ventas como un factor
dependiente del servicio del crédito, se encon
tro que este no ha tenido 1la éficienCia qdé.se
deberia de esperar pues solo el 32% de los que

declaran darlo ha:tenido ventas buenas en.los

dltimos afios. (ver cuadro,XXIX).

77 E. Jerome McCarthy, op.cit pag. 585-586.

1



62

Asfi, el correlacionar ambas variables mues
tra que hay-“una relacidén significativa, consi-
dergndose que tal factor no ha jugado el papel
que deberfia en el desarrollo del comercio lo--
cal.

B. 6) Financiamiento

La disponibilidad de cré&édito bancario es -
de mucha importancia para gran cantidad de co-
mercios que no pueden pedir prestado en absolu
to durante periodos prolongados. Los bancos -
sirven a estas empresas como una fuente de re-
serva del efectivo. Suele ser dificil para el
hdmbre de negocios pronosticar con precisidn o
confianza completa el importe de los fondos ==
que su empresa necesitard durante un periodo -
futuro. Muchos acontecimientos imprevisibles
pueden crear la necesidad de efectivo, y si el
negocio tiene buena reputacién crediticia con
su banco y. sabe que le seri posible obtener di
nero prestado si se presentan necesidades ines
peradas, pUede emprender operaciones en escala
mis amplia y méds arriesgada de lo que seria po
sible en ausencia de una reserva de su capaci-

dad para obtener préstamos en los bancos.

En el caso de Matamoros, el papel que jue-

ga tal factor no ocupa un lugar de relativa im
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poertancia, pues solo el 56% del comercio en~=--
cuestado tiene acceso a lineas de crédito, 1lo
que viene a significar que una gran cantidad -
de negocios carecen de las ventajas que tal --
factor le pgdria proporcionar, como Se mencio-
nd en el parrafo anterior.

Al considerarse la importancia'relativa b
que pueda tener el financiamiento en las ven--~
tas se encontrd que existe una relacién signi-
ficativa, mas é€sta no es suficientemente fuer-
te, pues solamente el 35% de los que tienen --
acceso a este servicio considera que sus ven--
tas han sido buenas. (ver cuadro XXX)

Es de suponer por tal razén que los tipos
de f1nanc1am1ento disponibles no solamente no
cubren a un amplio sector del comercio, sino -
que ademds no estdn satisfaciendo en forma ade
cuada las necesidades de aquellos que los soli
citan o tienen oportunidad de tenerlo. |

B 7) E1 Articulo '"'Gancho"

El articulo "'gancho'" siendo un producto ex
tranjero que goza de garantias de importacidn
en la exencidén de sus impuestos, ha sido una -
nueva poiitica que el_gobiernb federal ha dise
fiado con el interés de ir creando un atractivo

al consumidor nacional hacia el comercio local,
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de tal forma que &éste pueda ir comparando ta--
les productos con los de fabricacidén nacional
y asi ir borrando esa imagen negativa hacia --

productos hechos en México.

No obstante que dicha polftica viene ope--
rando desde hace una afio aproximadamente, solo
el 20% de los establecimientos encuestados ha-
ce uso de i, siendo las mueblerias, alimentos
ferreterfias y farmacias las que participan . mis
de -estas ventajas. '

Tal compertamiento no podemos atribuirlo =
en absoluto a una falta de conocimiento del co
mercio local, ya que una mayoria manifestd co-
nocerlo,. siendo el 60% el que asi lo declara.

} y /
Al compararse esta variable con las ventas
se encuentra que existe una relacién significa
tiva mas no suficientemente fuerte. No obstan
te, aquéllos que ofrecen este tipo de producto
un 60% declara tener ventas buenas; y el 90% -
de 1os mismos considera que tales se han mejo-

rado. (ver cuadro XXXI)

Estos resultados mnos hacen pensar que la -
polftica que se ha seguido a este respecto en
cierta medida ha logrado en parte cumplir con
sus objetivos al atraer al consumidor nacional

al comercio local, dando oportunidad de poder
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comparar estos productos con los nacionales.

En el periodo que corresponde del Io. de -
noviembre de 1972 al 31 de marzo de 1973 la --
cuota global autorlzada,fue de $27,390,000, -~

siendo el ejercido éoiq de $9,393,089 que re--.

presenta aproximadamente un 30% del total. 8/

Dados estos-resultadosr“especialmente’debi
do a que existe un porcentaje relatlvamente ba
jo que ofrece este tipo de productos se con51

dera que es necesario que el comlte haga una -

revisidn mas a. fondo de 1las autorlzac1ones en
esta materia, para que exista una asignacién -
mids adecuada a las necesidades del mercado, !y,
por ende, que negocios que tengan interés de e
hacer sus solicitudes, no se vean frenados por
altas cuotas autorizadas que no representan - =

una saturacién de mercado de estos artlculos.

Son tantos los factores que actlan en el -
desarrollo del comercio, muchos de ellos inte-
rrelacionados, que. el andlisis de estos siete
factores solo représentan una muestra de cuil
es la situacién actual del comercio y cudles -

son las necesidades aue mas aquejas.

8/ Fuente: Comité de Promocién Econbmica de
la Cd. de Matamoros, Tam.

[
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No obstante que todos los factores que se
han considerado como variables que puedan afec
tar a las ventas del sector comercial no mues-
tran una relacidn significativamente fuerte, -
podemos_sefialar, sin embargo, que aquéllos que
ocupan un lugar de mayor importancia son la lo
‘calizacidén, la venta de articulo '"'gancho" y el
financiamiento, en ese orden respectivamente,
los cuales deberédn ser considerados muy. espe~--~
cialmente ante la posibilidad de construccidn
de un nuevo centro cometrcial, ya que dos de ~-
ellos no corresponden directamente al comercio,
como se establecid anteriormente, sino que son
‘controladas por instituciones publicas, como -
serfa el caso de La Nacional Financiera, S.A.,
con su fideicomiso de conjuntos, parques y ciu
dades industriales Yy centros comerciales, asi
como instituciones de caridcter piliblico y priva
do como serian los Comités de Promocidn Econé-
mica que deberdn jugar. un papel decisivo en el
desarrollo del comercio fronterizo, en este ca
so el de la ciudad de Matamoros.

C) Medidas Adoptadas.

Las medidas que se han ido formando a tra-
vEs de la tGltima década con el objetivo de in-
tegrar mds la zona fronteriza a la economia na
cional han sido primeramente la creacién del -
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Programa Nacional Fronterizo (PRONAF) que* fue

iniciado durante el régimen'del Presidente --
Adolfo iépéz Mateos, pero que en el actualidad
se encuentra en etapa de liquidacién. En su -
1ugar se Harcreado la. Comisidn intersecreta—i—v
rial para el Desarrollo Econdmico de la Franja
Fronteriza vy de las Zonas Yy Perlmetros libres.
Esta comisidén seé encuentra integrada por la Se.
cretaria de Hacienda y,Crédito Pidblico, Secre-
tarfa de Industria y Comercio y la. Secretarfia

de Agricultura y Ganaderfia.

Las operaciones de esta comisidn se hacen
a través de comités econdmicos con caridcter de
locales, y regionales algunas veces, en las po
blaciones de mayor. importancia en la frontera
norte de México.

Estos comités se integran por representaﬁﬁ
tes-de.las respectivas secretarias, participan
do ademids representantes de las autoridades 1o
cales y estatales, asi como de los diversos. --

sectores econdtmicos.

La ciudad de Matamoros, en su calidad de -
ciudad fronteriza, tiene establecide su propio
comité, el cual desempefia una serie de labores
entre las cuales participa el comercio, espe--
cialmente en lo que se refiere a la decisidn -

de importacidén de articulos de consumo fronte-
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Es importante considerar que gracias a es
te comité, se ha podido conjugar la participa-
cién tanto del sector piblico como del privado
en un Solo'ofganismo que pueda dar una resﬁueg
ta mds rapida a los problemas planteados.

L s 1) Apovo Gubernamental

C.1.a) Articulo "Gancho"

La acepcidn "articulo gancho'" se aplica a
articulos de procedencia extranjera cuya impor
~tacidn al pais se autoriza libre de impuestos
y que -deben destinarse exclusivamente al consu

mo de' las poblaciones fronterizas.

Tales importaciones se permiten bajo es---
tricto control y mediante cuotas que la Comi--
sién Intersecretarial fija, previo estudio de
las necesidades de 1los habitantes de cada po--
blacidn fronteriza, quedando a cargo de los Co

mités de Promocidn Econdmica.

5

E1l ijetivo-principal que se persigue a
través de esta politica es el de colocar al la
do del producto extranjero los articulos de --
nuestro pais, que en su mayoria son desconoci-
dos por los habitantes de las poblaciones fron

terizas, dando a conocer asi la calidad de 1los
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mismos e iniciando un cambio de actitud hacia
el producto nacional.

Cofab) Estimulos Fiscales

Segln Decreto publicado.en el Diario Ofi--
cial del 12 de agosto de 1972, los invérsionig
tas que. estdn interesados en participar enlprg
yectos de centros comerciales gozaridn de un =-
subsidio hasta por 10 afios, equivalente al ~---
100% de 1los impuestos de importacidén que cau--
sen la maquinaria, materiales y equipos necesa
rios para la construccibén, operacidén, amplia--
cidn y mantenimiento de dichos centros comer--
ciales, siempre y cuando no existe una oferta
nacional adecuada de los productos mencionados,
aparte de lo cual se otorga también la depre--
ciacién acelerada de activos fijos, dando ade -
mids facilidades para la obtencidn de créditos
ya sea que €stos se destinen a la realizacidn
de estudios de preinversidn, a la adquisicidn
de terrenos y construccidén de inmuebles o a la

compra de maquinaria y equipo.

En cuanto a 1los cdmerciantes, aparte de --
los beneficios anteriores, en cuanto sean apli .
cables, se concede subsidio hasta. por 10 afios,
equivalente al 100% de los impuestos de impor-
tacidén que graven los articulos para consumo -



70

fronterizo que proponga la Comisidn Intersecre

tarial.

En virtud de su objeto, el decreto fija --
tambi&n obligaciones a cargo de quienes se aco
jan al mismo‘que son, por una parte, vender --
los productos importados al amparo de las fran
quicias que concede, a precios similares a los
que tengan en las poblaciones norteamericanas
vecinas y, por otra, que dentro de las mercan-
cias que se expendan en los centros comercia--
les se inéluya un minimo de 50% de productos -
fabricados en el pais, proporcién &sta que se
ihcrementarﬁ paulatinamente en la medida en --
une se logre la mayor concurrencia de produc--
tos nacionales a dicha zona.

i

Cabe mencionar que la participacién en 1la
compra de bienes importados no es exclusiva de
centros comerciales. El comercio en general -
tiene  facilidad de participar también.

C. 2) Créditos

Seglin acuerdo del 23 de diciembre de 1970,
dictado por el ejecutivo federal, se constitu-
yd el fideicomiso para el estudio y fomento de
conjuntos, parques y ciudades industriales en
las entidades federativas de la Reptblica, -=--
siendo asignada la Institucidén Nacional Finan-
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s

Ciera S.A. con caridcter de fldUClarla del £fi-
delcomlso Canstltu1do,

Considerando la,conveniencia de que se in-
cluyeran dentro de los fines del fideicomiso, |
los estudioes y el fomento relativo a ceﬁtrbsﬁe
comerciales, fue.dictado un nuevo acuerdo modi -
ficado y acondicionaﬁdo él aéuerdo”antérior -
habiéndese publicado el . 15 de diciembre ' de -==&
1972 en el Diario Oficial de la Federacidn.

‘Las bases establecidas en 1la obtencién”'de
créditos dentro del . fideicomiso varfan de »wwe_
~acuerdo alltipo de proyectos. Asfi, en-aque-éé
1los -de tipo industrial se‘establece,una taSa
de interés subsidiada del 9% para ciertas.zoa*
_ﬁas, como en el caso de la frontera. - |

Cuando se trata de proyectos de tipo comer
cial, en este caso sobre centros comerciales,
1a tasa de interés que se fija es aprox1mada--

mente igual a la del mercado, de un 13%. .

E1l tipo de crédito es refaccionariola un
Plazo promedio de 10 afios, y las garantias}qu
se fijan a este~tipb de présfamos pﬁedensef
de dos clases:

En 1a pfimera se grévé el 50% del activo fijo
En la segunda el gravamen es del 509 del acti-
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vo total, o sea activo fijo, activo circulante
y activo diferido, con garantias colaterales,
especialmente en bienes raices.

En resumen, podemos considerar que a la fe
cha é€stas han sido las principales medidas ---
adoptadas por el Gobierno Federal para desarro
llar mids el comercio nacional, y especialmente

el comercio fronterizo.

Es importante sefialar ademds que este tipo
de politicas, no obstante que ayudardn a impul
sar la creacidn de mejores medios de distribu-
cién-io_cual nos lleve a estar en condiciones
mids competitivas con el mercado vecino, tam---
bién representardn aspectos desfavorables, so-
bre todo de Balanza de Pagos, &sto principal-~-
mente por las facdilidades otorgadas a la impor
tacidn para la realizacidén de centros comercia
les.- Adem&s, dada que nuestra balanza comer--
cial es deficitaria, el precio social o precio
sombra de nuestra divisa serid mids alto, elevan
do asi el costo social del proyecto.

D) Demanda por un Nuevo Centro Comercial.

Los resultados dados por la muestra nos di
cen que la idea de participacidn en un nuevo -
centro comercial en general fue bien aceptada'
pues, del total de establecimientos entrevista
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i ‘ '
dos, ©€1'64% considera estar en posibilidades y
con interé&s de participar en el proyecto. 9/

Sin embargo, las modalidades de este tipo
de participacién varian. Asi, el 26% conside-
ra relocalizar su comercio, el 41% establecer.

una sucursal y el ;33% abrir:'un nuevo negocios

Considerando que esta Gltima alternativa r
sea la mds diffcil de decidir, pues representa
tomar una.serie de factores.adicionales para -
llevar a Cabo‘la'ﬁitima decisidn, se pensd por
tal motivo que deberia excluirse a‘eéteHSUbgrg
po del grupo de aquéllos que desean participar.
Esto nos did por resultado que existe un 43% =
aprox1madamente que' desea relocalizar su co——u
mercio o establecer una sucursal en un proyecﬂu
to de centro comercial en Matamoros. Tamauli--

pas.

Una pequefia digresién respecto a la forma
en que estédn. de acuerdo. de participar.’ Depen-
dlendo de sus p051b111dades o de sus- nece51daj
des respecto a comprar o rentar local en el --
nueve centro comercial, los- resultados nos- di-
cen que el 62% de 1los establec1mlentos estd --

/ El1 1nterva10 de 'confianza: fluctida entre el
7

9
5 y 71% (ver cuadro XXXII)
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dispuesto a comprar, mientras,que el 38% consi
dera que es mads favorable para su negocio el -

-rentar. 10/

Por Gltimo, solo nos falta mencionar haber
encontrado una relacién significativa entre --
los diferentes niveles'de capital y la idea de
participar, mds no fue suficientemente fuerte

como seria de esperarse.’

De éstos resultados encontramos gque en ne-
‘gocios donde el capital es superior a los ==&~
$250,000 pesos, el 100% sefialé estar de acuer-
do en seguir adelante con el proyecto.

10/ Existe una serie de preguntas adicionales
en el cuestionario que podrian haber ayudado a
complementar este punto, pero debido a la can-
tidad tan grande de ''no respuesta' no se consi
deraron. Una de ellas fue la del monto de in--
versidn minima y maxima, asi como la renta --
que estarfa el entrevistado dispuesto a pagar

en el proyecto.
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CONSIDERACTONES ACERCA DEL CENTRO COMERCIAL



CONSIDERACIONES ACERCA DEL CENTRO COMERCIAL

A. MARCO TECRICO DE LA EVALUACION.,

Existe una serie de criterios que se consi
. deran como herramientas alternatiﬁas, tanto e P
desde el punto de vista parc¢ial como, integral’
que nos llevan a la evaluacidn. de proyectoé.'r'
De éstos .se pueden citar varios, como son:  la
relacidén Producto/Capital, Intensidad de.Capi?
tal, Ocupacidén por unidad de Capital, Producti
vidad de la Mano.de Obra, etc. que son los cri
‘terios parciales méds conocidos; asi como el --
criterio de valor agregado y el criterio de Be -
neficio-Costo que serian aquéllos que trata=-=*-,
rian integramente el complejo de insumos. |
Cabe citar que estos criterios son aqué---
1los que se sefialan al hablar principalmente -~
desde un punto de vista social y no privado. ;-
De estos tGltimos, generalmente los mids conoci-
dos son la tasa interna de\rendimiento‘y el --
periodo de recuperacidn de la inversidn sin.ol
vidar que el criterio Beneficio—CostolPrivad¢'

tiene un lugar muy relevante,

Sin embargo, como consideramos que lo 1m---
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portante es tomar el complejo de 1nsumos, lo -
cual permita tener una visiodn general del pro-
yecto, tanto desde un punto de vista social co
mo privado, se ha decidido que el criterio Be-
neficio-Costo es el mds adecuado a nuestras ne
cesidades.

A.a) Anglisis Beneéficio-Costo Privado.

En cualquier tipo de'proyecto encgl que se
espere la.necesidad de un determinado monto de
erogaciones duranteé su vida dtil, asi como la
expectativa por.una cantidad de ingresos, ha-
ce suponer la existencia de una diferencia en-
tre los pesos gastados o recibidos en un afio
y los pesos gastados-o recibidos en otro, esto
porque suponemos que-é&l valor de un peso hoy *

vale mas que en el futuro.

Del razonamiento anterior se desprende que
es necesario usar un factor que pueda hacer --
comparables las entradas y desembolsos de un -
afio con otro. Tal método lo provee €l concep-
to del flujo descontado de efectivo, que toma
en cuenta el momento de los ingresos y los ---
egresos a lo largo de la vida del proyecto y -
los transforma a valor presente.

Es en esta medida en que el criterio de Be

neficio-Costo satisface esta necesidad, ya que
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busca tener una base de comparacién del. flujo
de beneficios y. costos que genera el proyecto
a través del uso del concepto del flujo 'descon
tado de efectivo.

Eluvalor\preSente es un importante instru-
mento en la medida de la rentabilidad desde el
punto de vista de la empresa.. Su Gnica defi--
ciencia posible es que supone que los fondos -
de capital y los ingresos en cuenta corriente
no necesitan distinguirse'ehtre‘si. Ambos son
solo efectivo. Esta falta de diferenciacién -
entre los - dos se encuentra relativamente jus—
tificada si 1a empresé pUedé obtener (u 6torﬁr
gar) todos los créditos que desee a una tasa -
fija de interés igual, o menor que 1la tasa de
actualizacidén utilizada para obtener el valor
presente. 1/

i

De no cumplirse el supuesto anterior, seri
‘necesario hacer una separacidn entre los gas--
tos de capital y las demds erogaciones a £fin -

1/ Centro de Desarrollo de . la Organizacidn de
Cooperacién y Desarrollo Econémico; Estudio So
cial del Costo-Beneficio en la Industria de --
paises. en Desarrollo, Manual de Evaluacidn ‘de
Proyectos. Ian M.D. Little y:James A. Mirrlees;
Centro de Estudios Monetarios Latinoamerica---
‘'nos. Mé&xico D.F. 1973. piag. 9.
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de conoccer cuidl serd el valor presente que re-
sulta de las operaciones del proyecto por uni-
dad monetaria de capital gastado.

El calculo del indicador de Beneficio-Cos-
to implica la elaboracién de una serie de da--

tos:

Primeramente es necesario considerar cuidl
serd la vida estimada del. proyecto y cuidles se
rdn los p031b1es ingresos y gastos que se rea-
licen en ese lapso. Ambos conceptos de ingre-
sos y gastos se refieren a aquéllos desde el -
punto de vista enteramente econémico, o sea en
el que_eﬁtén determinados tinica y exclusivamen
te por unidades cuantitativas Y precios de mer
cado. No quiere decirse con ello que tal cri-
“terio para examinar proyectos deba de ser el =
Gnico. Los factores sociales, humanos y polf-
ticos, las condiciones de seguridad y presti--
gio .intervienen también en la seleccién de pro
yectos. 2/

El término ''gastos" significa lo que se re

2/ Andlisis Empresarial de Proyectos Indus--+%
triales en pafises en Desarrollo. Manual de Eva
luacidn con metodologia y estudio de casos. --
Centro.de Desarrollo de la Organizacién de Coo
peracidn Yy Desarrollo Econdémico. Centro de Es-

tudios Monetarlos Latinoamericanos. México D.F.
1973. pag. 122.
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fiere a la inversidén real ¥y a los gastgs‘de‘%-
operacidn, esto es, solo 10 que'represemta una
salida de dinero de la caja de la empresa: Asi
la depreciaciénlse excluye ya que representa -
un cargo en la cuenta de pérdidas y ganancias,
m4s no una salida de dinero. Los créditosfcog
tratados y 1los préstamoé concedidos, asf cbmq 
los pagos de intereses y divi&éndds se exclu-=-
yen normalmente del concepto de "flujo dé\efeg
tivo'" cuando este se utiliza'pafa evaluar la -
rentabilidad'de-una nueva inversién. 3/ |

En conclusidn vemos que dentro de 1la evae«
luacidn de un proyecto desde el punto de vista
de la empresa s6lo serdn consideradas las "ope
raciones no financieras'.

Existe ademids de los elementos mencionados
otro de primordial importancia, que es 1la elec -
cidén de la tasa de descuento'que sera aplitada‘
al flujo de efectivo para pasafla a valor pre-
sente como se sefialb en parrafos anteriores.

Sin embargo, la eleccidén de esta tasa no -
es enteramente ficil, pues existe una serie de

factores que la determinan: .asi, uno de ellos

3/ 0.E.C.D. Tan M.D. Little y James A. Mirrel
ees, Op. Cit. pag. 7. -
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seran las tasas de inter&s imperantes en el séz
mercado, las cuales pueden variar tanto en tér
minos de otorgamiento como en 1la obtencidén de

crédito,

i

Otro de ellos es sin duda, el conjunto de
las caracteristicas propias de 1la empresa, --~-
pues es claro que en industrias de rdpido desa
rrollo, como lo es la electrdnica, sea posible:
utilizar una tasa mis alta, que en industrias
como la del acero. Esto se debe porque la em-
presa tendri la oportunidad de invertir en el
mercado de capital disponible a una tasa i1, o]
reinvertirlo en el propio proyecto si existe -
‘la_posibilidad de obtener un interés i,, supe-

rior a ii“

"E1 riesgo es otro factor que debe de ser -
considerado dependiendo del tipo de proyecto.

Factores subjetivos, como son el sentido -
que los accionistas o directivos de la empresa
le den a los ingresos futuros, son otros ele--
mentos que juegan un papel en la decisién de -
la tasa de descuento.

De lo anterior podemos resumir que existi-
ran tanto factores financieros, técnicos y psi
coldgicos los cuales al ser valorados debida--
mente e implicando una decisién politica al --
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respecto, llevaradn a la seleccién de la’'tasa -
adecuada al proyecto.

Independientemente de 1lo anterior, podemos
citar que existe una regla practica que con51s
te en referirse a la tasa mas alta en el merca
do, o sea a la tasa. marglnal del Gltimo peso =
prestado,‘

Una vez citados los factores. esen01ales en
el uso del criterio Benef1c1o -Costo, cabe men-

cionar dos Gitimos detalles que en ocasiones -

]4

deben ser considerados exhaustivamente.‘ Uno

de ellos se refiere a la inflacidn, que si -~

1

afectara a todos los precios por igual: no cau
saria problema alguno. Sin embargo, en oc3310f
nes seri necesario vigilar la 'tasa de aumento
de 1os precios de los diferentes: rubros dentro
del proyecto, asi como hacer los ajustes nece -

sarios a la tasa de actualizacidn. e,

El otro factor considerado se refiere al -
elemento riesgo que va implicito en 1las estima
c1ones de 1os elementos del proyecto, pues no
1mporta que tan precisa sea la tecnlca empleaw
da, nunca existird la certidumbre total respec
to al resultado del cdlculo. Por tal ra26n, -
muchos planificadores consideran sistemitica-
mente aumentar un 10% a las estimaciones de --

los costos.
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Por fin podemos concluir que si al final%ﬁ.
el proyecto cuenta con un valor presente (ne--
to) positivo a esa tasa de actualizacidn, su -
rendimiento seri superior a la tasa de interés

a'gque la empresa obtiene sus, créditos.

Es conveniente considerar una pequefia di--
gresidn, y hablar un poco sobre la Tasa Inter-
na de Rendimiento, que. es uno de los criterios
mis utilizados en la seleccién de proyectos --
desde el punto de vista privado.

No obstante que hace uso de la técnica de
valor presente al igual que el criterio de Be-
netficio-Costo, adolece de un pequefio defecto,
va qué es aplicable solo a proyectos del tipo
convencional, en el que el flujo de efectivo -
durante la vida del proyecto aparecerd negati-
vo en los primeros afios y posteriormente seri
positivo. En aquellos casos en que esto no se
cumpia, y exista una tendencia irregular, don-
de unos afios se muestre positivo y otros nega-
tivos, resultard que el criterio mencionado no
de un solo valor, sino varios, lo cual hara du
dar en el momento de seleccidén. Por tal razdn
se considera que el criterio mads adecuado es -
el de Beneficio-Costo.



A.b) Andlisis Beneficio-Costo Sociai.

1, } B )
A.b,i) Necesidad de 1la Evaluacidn Social

Cuando se considera un proyecto desde.una
perspectiva més'amplié, O sea derlas.impliCa—=
ciones qué significa para 1la economia'nacional
es entonces cuando debemos hacer ciertas‘tecog
sideraciones, especialmente en. el caso de pai-
ses en vias de desarrollo, pues su misma esca-
sez de recursos hace imprescindible un andli--
sis mds minucioso de la asignacién &ptima de ~

ellos.

Es caracteristico que en paises insuficien
temente desarrollados, no exista un mecanismo
de mercado perfecto, lo que implica que ellsig
tema de precios no sea un buen indicador de =&
los beneficios y costos sociales de la econos«-

mia.

Asi vemos que los ingresos y costos,en que
incurre una anpresa pueden ser diferentes cuan
do se les considera respecto a la sociegad,;‘a
menos que. esos insumos y productos sean eﬁalug
dos a precios diferentes, y muestren realmente

el concepto de la escasez.

Existen también algunos beneficios gque no

se materializan ni como insumos ni come produc
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tos de 1la empresa; sin embargo tales benefi-=--
cios o costos deberdn de sumarse o sustraerse
para cada afio de vida del proyecto.

& : N
Cabe agregar que lo mismo sucede con la ta
sa de actualizacidn, que puede ser diferente -
desde tn punto de vista social o privado.

Ademas, los impuestos directos no deben su:
marse a los costos del proyecto, pues no repre
sentan un costo efectivo, sino una transferen-

cia de utilidad al gobierno.

En esencia, la caracteristica del andlisais
de costo-beneficio es que no acepta que los in
gresos reales midan adecuadamente 1los benefi--
cios sociales, ni que los gastos reales sean -
una buena medida de los costos sociales. Sin
embargo, si acepta que los ingresos y los gas-
tos reales puedan ajustarse adecuadamente de -
tal manera que la diferencia entre ellos, que
es muy similar a las utilidades ordinarias, re
fieje adecuadamente las ganancias sociales. -~
Por lo tanto, a esa diferencia se le puede 1la
mar de manera més apropiada '"utilidad social'.

4/

4/ O.E.C.D. Ian M.D. Little y James A. Mirrl-

ees, Op. Cit. pag. 16
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A.b.ii) Condiciones Necesarias.

Mencionibamos en pidrrafos anteriores que -
existia una tendencia, -especialmente en los -~
paises subdesarrollados, a un mal funcionamien:
to del mecanismo.de los precios que.diefa una
idea aproximada de-los beneficios y costos so-
ciales. Existen varias condiciones que se pre.
sentan en €stos paises, y. que’ son los que ha~-
cen deseable el andlisis de Costo= Benef1c1o So

L

cial. Algunas de ellas son las 51gu1entes.

A.b,ii. 1,- Inflacidn.

P v

Fenéméno”muy-comﬁﬁ, esPecialmente en pai--
ses 1atinoamericanos,‘que en la mayoria de 105
casos no sucede por una mera casualidad, sino
gue es propia del desarrollo, generado por un
problema estructural, especiaimente por sgcto»
res que han quedado rezagados, éomo es el caso
de la agricultura, y que crean un desajuste‘—n
entre la demanda global y la oferta global

Este desequ111br10 es el que genera que la
inflacidnm no se. propague unlformemente, y que‘
lcs precios relativos se afecten de tal manera
que no son una medida adecuada de los costos Yy

beneficios Soc1ales
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A.b,ii. 2.- Sobrevaluacidn de la Moneda.

Dada 1la inflacidn, y que generalmente los
pafses'llevan‘una politica de fijacidn de 1la
tasa de cambio, €sto hari que exista sobreva--
luacién en la moneda, lo que significa que el
precio de nuestras importaciones. e€s menor que
el costo real para el pais COﬁprador. Asimis -
mo, el precio de nuestras exportaciones es in-
ferior al beneficio que reporta. |

La respuesta a esta clase de problemas ge-.
neralmente se busca a través de controles, pe#
Qa.!'

ro al final afectaridn a las sefiales del merca-
do.

A.b.ii. 3.- Salarios Industriales y Subem-
. . pleo.

{ ¢

En una economia competitiva se considera -
que la productividad marginal del trabajo debe
ser igual a su salario. Sin embargo, esta con
diéién, aunque alin en palises desarrollados no
se cumpla por la presencia de sindicatos y ---
otro tipo de organizaciones, en los paises en
desarrollo ademids de este factor, existen <--
-otras circunstancias que lo afectan, como es -
la baja productividad en el sector campesino,
o en el urbano, cuando se trata de esa gente -
que generalmente ha emigrado y venido a la ciu
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dad y se encuentra bajo las condiciones del --
1lamado subempleo.

A.b.ii. 4.- Mercados de Capital _muy Imper-

fectos.’ ;

Las tasas-  de interé&s que existen en los pa
ises en desarrollo son tan variadas, que poco
pueden considerarse como caracteristicas de --
riesgo de las inversibnes, Por lo general, se.
rén politicas gubernamentales,.elementos mono-
p8licos de capital o ignorancia las que las de
‘terminan. Por esta razén es.diffcil que esta
circunstancia hagan reflejar los beneficios co

mo verdaderamente sociales.
A.b.ii1i, 5.- Medidas de Proteccidn.

Las medidas de proteccidn que generalmente
se utilizan son los aranceles y las cuotas de
importacién, y se aplican generalmente a la in
dustria. Esta interferencia en el mecanismo -
de precios puede ser de utilidad si se aplica
adecuadamente. Sin embargo, resulta que dada
esta proteccién, los precios nacionales se co-
locan por encima de los mundiales, y existirén
otras industrias que p051b1emente estén intere
sadas en la exportacidn, pero como necesitan -
de insumos de las industrias protegidas, eso -
haga no colocarlas en situacidn competitiva, a

menos que. l1leguen a lograr subsidios y asi no
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subestimar el valor social de las exportacio--

nes.

Por Gltimo, podemos- - mencionar otros facto-
res que son significativos y que hacen desea--
ble el uso del criterio Beneficio-Costo Social.
" Estos son: la escasez de ahorro, la distribu--~
cidén de la riqueza y la existencia de externa-
lidades a los proyectos.

Podemos sintetizar que la Idea bidsica del
andlisis Costo-Beneficio Social consiste en ==
utilizar en la evaluacién de un proyecto pre--.
cios hipotéticos y no precios reales pronosti-
cados. La tasa de actualizacidn puede asimis-
mo no corresponder a ninguna tasa de interés -
real. Estos precios'”sombra”, como a menudo -
se les llama literalmente, se elijen para red-
flejar los costos reales de los insumos para -
la sociedad y .1los beneficios reales de la pro-
duccién, de manera mids adecuada que como lo re
flejan los precios reales. 5/

A.b.1iii) Objetivos.
El criterio de Beneficio-Costo como herra-

J—

5/ O.E.C.D. Ian M.D. Little y James A. Mirrl-
ees, Op. Cit. pp 35-36
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mienta de la seleccidén de proyectos, y &sta a
SU vez como parte integrante de la politica --
econdmica, podrén considerarse de manera. ade--
cuada solo bajo la. pauta de los objetivos pro-
pios de 1la politica y planificacidn econdmica.

Si suponemos en principio que - la meta dé =
la actividad econémica es elevar el nivel de =
vida, nos encontramos que no es uno, sino una
cantidad infinita de objetiVOS, pues el consu-
mo'- no es una actividad que se 'realiza en un so
lo lapso,.sino en una cantldad tal de acuerdo
a la durac10n del proyecton Sln embargo cabe
Suponer que existe dentro de este llneamlento
un juicio de caracter étlco pues 1mp11ca con—
siderar cuil deba ser - la 1mportanc1a del bie--
nestar de 1as dlstlntas generac10nes.

k *

De 1o anterlor se desprende que ex1st1ra
una relacién en pugna entre aquellos proyectos
con' grandes: necesidades de capltal que 1mp11—
cardn restringir el consumo presente pero pro
mover el ahorro y el crec1m1ento, y aquellos -
proyectos con'altas ‘necesidades de mano de it

obra, que promueven el consumo y el empleo,

§

]

Dar uné_respuesta acertada‘a'QHé tipo de -
proyectos son los que se deben promover, no --
solo dependerd de consideraciones dejtipo téc-
nico o de los resultados de la evaluacién; se-~
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r4d necesario repasar todos los aspectos impor-
‘tantes en materia de politica econdmica, y asi

dar una respuesta integral.

Existen ademids, otras series de objetivos,
que es impbrfante considerar en materia de po-
litica. Estos son principalmente: el empleo, -
la independencia- (econdémica), poder y presti--

gi0.
A.b.iv) Técnicas.

'La técnica que se ha considerado emplear -
en la. evaluacidn es aquéllaaque,ha propuesto -
la OuEQG.D,;en su manual de evaluacidn desde -
un puntd'de.vista social. 6/ Aunque tal técni
ca es objeto de determinadas criticas, conside
ramos que la. elaboracidén de este estudio no es
la de seifialar cuidl deba de ser la forma S6ptima
de realizarlo, sino sélo la de plantear una so
lucién desde un pﬁnto de vista social a la eva
1Uaci6? del proyecto.

La base sobre la cual parte este manual, -
es la de utilizar los precios mundiales como -
representativos de la utilidad social, no por-

que se considere que sean, en cierto sentido,

6/ 0.E.C.D. Ian M.D. Little y James A. Mirr--
lees, Op. Cit.
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necesariamente mésiWraciénéiésffque los precios
nacionales? sino simplemente porque represen--
tan las bases reales a partir de las cuales --
puede comerciar el pais. 7/

La clasificacidn de los bienes y servicios
que establece el manual no es en relacidn a -+~
que. 1os insumos y productos sean cdmprados’o -
vendidos en los mercados interno o externo. En-
su lugar establece tres categorfias: a) bienes
y servicios'comerciales, b) bienes y servicios
no comerciales y c¢) mano de. obra no especiali-
zada. '

Se entenderd por bienes de comercio exte-~’
rior: aj los bienes que realmente se importen
o exporten (o sustitutos muy semejantes a los
QUe importan o exportan en realidad), y tam=-r-
bién b} los que se exportarian o importarfan -
si el pafslsiguiera una politica que produje--

ran un desarrollo industrial Sptimo. 8/

Bienes no comerciales son precisamente --=
aquéllos que no participan en el comercio exte
rior. Existen ciertas categorias de bienes que
no cbstante poder considerarse como comercia--

7/ Op. Cit. pag. 114
8/ Op. Cit. pag. 113
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les, deben de considerarse como no comerciales.
"Este -es el caso del cemento, que debido a 1los
altos costos del transporte hace incosteable =

su exportacidén o importacidn.

Dadas estas bases, podemos considerar una
serie de reglas que nos sirvan para estimar --
los precios contables o sombra de los diferen-
tes -insumos y productos que son objeto o no de

comercio exterior.

A.b.iv. 1.~ Clasifica los insumos y produc
tos del proyecto, ya sea si son bienes comer--

ciales © no comerciales.

A.b.iv. 2.- En el caso de los primeros, eXx
presar en precios f.o.b. (libre a bordo) las -
exportacioneé y en precios c.i.f. (costo, segu
ro vy flete) las importaciones, teniendo en -r-
cuenta, si es posible, la elasticidad de la de
manda de exportéciones, pues es factible que -
en determinados proyectos la demanda u oferta
sea tal gque modifique las condiciones del mer-
cado internacional.

Es posible que existan casos en los que no
es posible expfesar en detalle estos valores,
para lo cual se puede utilizar un método de --
aproximacién que consiste en calcular el por--

centaje promedio de las diferencias entre 1los
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‘precios nacionales-y .los mundiales para catego
rias representativas de~pr0dﬁctos. Esto es 1lo
que se suele 1llamar. "Factor de ConvefsiénuEs-e‘
téndar"

A.b.iv. 3. - Respecto a los bienes no comer
ciales es posible calcular los precios.conté-:
bles a través del uso de factores de conver=--.
sidén, K que. son estimados sobre los diferentes in
sumos que componen estos bienes y que son suje
tos de comercio exterior. Esto se harfia calcu
landc el precio de los insumos a precios mun--.
diales y'aplicando el factor de conversidn. es-
tandar calculado, utilizando la relacién prome
dio entre los precios nacionales y extranjeros

para una seleccidn representativa de productos
v . i i . ) . ]

El objetc de hacer esto radica en la nece-
sidad de evaluar los bienes. no comerciales ené
términos de su contribucidn-a. la ganancia O ==
‘ahorro de divisas extranjeras, y.asi hacer po-
sible asegurar que se estd evaluando todo con-

forme a una medida comin.

[l
= 13

El caso de—la,mano'de obra no especializa-
da es considerado como un caso especial, dife-
rente a los demas, pues el costo resultante de
la obligacidén a que esté~sujeta la economfa, -
de reservar una parte del ingreso al consumo -

como resultado del aumento del empléo puede me
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dirse adecuadamente evaluando la mano de obra <
a una determinada tasa de salario sombra, que
la mayor de parte de las veces es una propor--
cién constante de la tasa de salario real (re-
valuada a precios mundiales). Para determinar
esta tasa de salario sombra hay que estudiar -
lo gue permitirfan realizar unas inversiones -
nuevas; es preciso prever el crecimiento futu-
ro probable de la economia, estimar la produc-
tividad marginal de la fuerza de trabajo en la
agricultura y determinar la parte de los ingre
sos del sector agricola y de los salarios que
se destinan al ceonsumo. 9/

La elaboracidn de la tasa de actualizacidn
en este caso la tasa de interés contable, esti
sujeta a un conocimiento completo de todos los

proyectos disponibles en la economia.

Esto podrfa operar de varias maneras. En
el caso de que los impuestos indirectos se dis
tribuyan uniformemente, es decir que exista so
lo una pequefia descriminacidn entre importacio
nes y exportaciones, ademds de que la tasa de
salario sombra este cerca de la tasa de sala--

rio real hard que la tasa de actualizacidn co-

9 / O.E.C.D. Tan M.D., Little y James A. Mirr-
lees, Op. Cit. pag. 147
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rriente que> utilicen las empresas sea. una bue-
na medida de la tasa de interés contable. 10/
Otra posibilidad consiste en conocer infor
maciones de los planificadores sobre proyectos
aprobados con anterioridad. También es posi--
ble que gracias-a la informacidn de cen%osﬁykk
encuestas e informacién de departamentos guber
namentales se pueda obtener una idea de las ta

cas de rentabilidad en diferentes industrias.

Dadas las bases que se han sefialado en pa-
rrafos anteriores, creemocs que sea posible pa-
sar directamente a la evaluacién del proyecto
de Centro Comercial, considerando que . .sea com-
patible con este tipo de criterios pues se¢ ha
ce factiblefla cuantificacién de los benefis--

cios del proyecto.

-

B. EVALUACION DEL PROYECTO.

' L
Como habiamos mencionado anteriormente, -+
son dos los conceptos clave. en la evaluaciodn
de un proyecto. Estos son, en primer lugar, -
los gque se refieren a 1osﬂgastos en bienes y -

servicios durante la vida Gtil del proyecto, -.

10/ Oanchg Jan M.D. Little y James A. Mirr-
Tees, Op. Cit. pag. 241.
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siendo clasificados estos en dos grandes gru--
pos: a) los gastos de capital y b) todos los -

gastos corrientes.

El otro rubro importante estd compuesto =«
por los ingresos generados por el proyecto ca-
da afio de su duracidén, incluyendo la venta de
cualesquier construccliones y equlpo remanentes
al finalizar el proyecto.

: hl
Sin embargo, existe un factor importante -

que debe ser considerado con antelacidén a la -
estimacifén de estos conceptos, y que se refie-

re a la localizacidn.
B.a} Localizaciodn.

Scn ¢inco los factores que se han conside-
‘rado como determinantes de la buena localiza--
cidn del centro comercial. Estos son a saber:
1) Extensién del terreno, II) La zona, III) --
Anzdlisis del mercado,:*IV) Costo del terreno y
V) Efecto del triafico.

B.a. I) Extensidn del terreno.

El tamafio del lugar dependerd directamente
de las necesidades del proyecto, tanto en lo -
que respecta a edificios, estacionamientos, al
macenes y &reas verdes.
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Existen diversos tipos de centros comercia
les, no soclo en su estilo, ﬁino en su exten---
$ibn, como'aquéllos.que van desde pequefios niG-
cleos.de comercios que sirven a un &area relati
vamente reducida (de vecindario), hasta los --
b

grandes centros que. satisfacen necesidades de
zonas.relativamente grandes a nivel regional.

Considerando los‘obfetivos que seuperSiv%v
guen a través de este'proyecto,Jqﬁe es el de -
desarrollar mds la actividad comercial en la -
zona de Matamoros, ya que enfrenta aspectOS al
tamente competitivos por la vecina ciudad de -
Brownsville, y considerando que sea necesario
la participacidn conjunta de una . gran mayoria
de comerciantes Iocales que se interesen en el
proyecto, se ha considerado la creacién de un
Centro Comercial que retdna por una parte el --
ser integral, es decir una gran variedad de --
tiendas, y por otra, que sea un proyecto a ni-
vel intermedio, segln muestras de tipos de cen
tfbs comerciales norteaméricanos, es decir que
no sea un satisfactor de 1las necesidades de -
vecindario, ni QUe aspire a acaparar un merca-

do regional.

3

Las caracteristicas que se establecen son
las de un centro que tenga la capacidad para -
30 o 35 establecimientos, donde las mas gran--
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des podrin ser sucursales de las grandes tien-
das departamentales del pais. Se estima que -
"la extensidn del terreno serid aproximadamente
de 3 hectidreas y media, tomando como base el -
proyecto de Centro Comercial de D.I.C.M.A.C. --
de Monterrey.

B.a. II} La zona.

Para los fines del estudio se han seleccio
nado tres zonas alternativas de localizacién a
juicio de expertos. Estas son:

la. Terreno con extensién de cuatro hecté-
reas y media, ubicado a espaldas del Hotel
Holiday Inn. Zona residencial de altos in-
gresos,kcerCana al puerto fronterizo.

2a. Terreno urbano con extensién de cinco
hectdreas, ubicado en el margen norte de -
la carretera a la playa a la altura del --
nuevo fraccionamiento Ciudad Alianza.

3a. Terreno suburbano con extensidn de cua
tro hectdreas, ubicado en el margen poniegi
te de la carretera a Ciudad Victoria a la
altura del Canal de Solisefio.

B.a. IIT) Andlisis del mercado.

Cinco son los lineamientos a seguir en el
andlisis del mercado de las zonas alternativas.
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Tales son: 11/

lo. La tasa de crecimiento de la ciudad y
el futuro de la zona del cenfro comercial para.
poder medir el incremento de la clientela po--
tenciai, 1o mismo que la actual y como ayuda -
planear la expansidn futura.

20. Los terrenos vacantes para futuro cre-
cimiento de la ciudad. Dentro de la zona estu
diada es necesaria la existencia de terrenos -
para asegurar un mejor futuro para el Centro =
planeado.

30. La competencia del area. Este punto -
es bastante claro, ya que no se arriesga esta-

blecerse en un drea de alta competencila.

do. La distancia del distrito comercial --
(Centro de la.Ciudad) al centro comercial pla-
neado, para evitar la competencia que pueda --
presentarse y dar a la clientela las facilida-
des de estacionamiento y accesibilidad que no

hay en el distrito comercial.

506. Los edificios y el uso o tipo de edifi

11/ Smith Paul E., "Shopping Centers', Plann-
ing and Management. The National Retail Mer---
chants Association. New York, New York, 1956

pag. 25
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cics de la locslidad. E1 contraste con el tipo
y uso de las construcciones de la zona es de -
suma impcrtancia debido a que es lo que deter-
ming el mayor ¢ mencr prestigioc de 1la zona.

BankIVj Costo del terrend.

Existen una serie de razon2s las cuales de
terminan €l valcr de un terrvenoc, y que Sinteti
zariamos en oferta’ y demanda. Pero explayédndo
nos un poco mis sobre el tema, vemos que un --
factor como e€s la ubicacién, representa un pun
to clave, pues dependiendo de la zona, ya sea
rural o urbana, comercial o residencial varia-

rd en diversc grado el costo del terreno.

También lo son la exlstencia de mejores fa
cilidades a una amplia avenida ¢ el prestigio
de la zona; seran otros que influiridn en forma

determinante en su valor.

Otro argumento se refiere a la existencia
de servicios (agua, drenaje, luz, etc.) que --

son factores que afiaden valor al insumo.

En nuestro caso del Centro Comercial, nos
encontramos ante una situacidén dada, en la ---
cual las cotizaciones de los terrencs segln ~-
las zonas seleccionadas son las siguientes: zo
na Ta. $350.00 por metro cuadrado; zona 2a. --
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$200.00 por metro cuadrado y zona 3a., $200.00
por metro cuadrado. |

B.a. V) Efecto del trafico.

El factor trdfico es un indicador importag
te en la buena localizacidén del proyecto, pues
de €1 dependerd la facilidad con que el consu-
midor tenga'mejor acceso al Centro Comercial.
Sin embargo es necesario definir exactamente. -
qué& tipo de trdfico es el que nos interesa y -
hacia cuidl estamos-dirigidos. Asi vemos que -
pueden existir zonas - de intenso trafico, pero
que tal esté concentrado en un alto porcentaje
de tranSporte de carga, que’ no obStahte pudie-
ra ser una avenida de desahogo._ Por otro lado
puede ser un factor desalentador el circular
pDr,esa avenida para el consumidor.

La situacioén actual en las tres zonas al--
ternativas es la siguliente:

En la primera zona los terrenos se encuen-
tran al margen de la avenida Alvaro Obregén, -
avenida importante por ser. el acceso principal
al puerto fronterizo, lo que representa la%e--
existencia de un intenso trﬁfico, espec1a1men%u

%
te de . automdviles y de tran5porte urbano tanto

¢

nacionales como extranjeros.
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La segunda zona también se encuentra ubica
da al margen de una avenida de intenso grafico,
pues representa una zona de nuevo impulso se--
gin la opinién de expertos, va qﬁe es la direc
cidén principal en la cual va creciendo la ciu-
dad, tanto por la creacidén de nuevos fracciona
mientos, asi como la instalacién de edificios

modernistas dedicados a empresas maquiladoras.

)

Esta avenida representa la finica via de ae
ceso a la playa Lauro Villar que es uno de los
centros turisticos mas importantes de la re--
gidn, no solamente para nacionales, sino para
extranjeros. Cabe seflalar el impulso que pue-"
da llegar a tener esta zona gracias a la crea-
cidn de un puerto pesquero que desarrollarid de

~manera positiva la industria turistica.

La tercera zona, que viene a estar ubicada
en la avenida que da salida a Ciudad Victoria
(Calle 6a.), representa una arteria de intenso
trafico por ser una de las entradas a la ciu--
dad, ademds de ser una avenida de paso a un am
plio margen de poblacién de ingresos medios --
que residen en las colonias San Francisco y --

Buenavista.

La conclusién a que se ha llegado después

de analizar los diferentes factores de cada --
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una de Iéslzonas, es que la segunda zona es la
ideal para el establecimiento del proyecto de
Centro Comercial. . Las razones de esto son las
siguientes: Es un 1ugaf sobre el cual el creci
miento de la ciudad ha cobrado mayor impulso,

tanto en la creacidn de nuevos fraccionamien--
tos; como en negocios del tipo de las maquila-
doras que se caracterizan por edificios moder -
nistas y funcionales, ademids de la debida pla-
neacidn urbanistica. |

También es una zona con existencia de te=--
rrenos vacantes que posibilitaran el futuro --
crecimiento de 1la ciudad y el futuro del cen--.

tro comercial.

Representa también una buena ubicacidn res
pecto a la posible competencia comercial con -

el distrito comercial de 1la ciudad.

El costo del terreno es otro factor decisi
vo pues es de los mids bajos de la ciudad de --

las tres zonas alternativas.

Por @dltimo, representa un lugar con una am
plia avenida que es el puhtd de conexidn con -
la playa Lauro Villar. Como se dijo anterior-
mente, es un centro de inter&s altamente turis
tico y hace el tridnsito por la zona bastante -

concurrido.
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La primera zona, no obstante ser un lugar
residencial de altos ingresos, se descartd por
no tener mé&s posibilidades de expansién, lo --
que afectaria al futuro del proyecto, asi como

el costo del terreno que es de los mads altos -

que se consideraron.

B.b) Gastos de inversién.

1

Las estimaciones de los gastos de inver--

sidn, asi como los gastos corrientes e ingre-
sos, que se considerarin posteriormente, se --
han hecho bajo el supueéto de que la vida dtil
de éste serid de 15 afios.

'B.b.1. Terreno.

E1l proyecto del futuro Centro Comercial se
encuentra ubicado en un terreno que esti en el
margen norte de Ila avenida Lauro Villar a la -

altura del fraccionamiento Ciudad Alianza.

El promedio del costo del terreno en esa

zona es de $200.00 pesos por metro cuadrado.
La extensidén es de 3 hectidreas y media.

Se ha supuesto que el precio de mercado -

t

del terreno representa el valor capitalizado
de su producto marginal a precios internos. &
Ese precio se divide por la suma de uno mis el

promedio ponderado de la diferencia entre 1los
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precios mexicanos y norteamericanos de los pro
ductos comerciales (1.154),'a fin de obtener -
su precio contable. La comparacién estd hecha
con precios norteamericanos, puesto que Esta--
dos Unidos es el principal.abastecedor de Méxi
co. (15,4% es el promedio ponderado de la dife
rencia entre los precios mexicanos y norteame-
ricanos, para los primeros 35 sectores de la -
matriz de insumo-producto mexicana en.1960, --
siendo los coeficientes de ponderacidén los pro
pios valores de las ventas totales. Tal esti-
macidn fué hecha por el sefior Gerardo Bueno a
través de un estudio para el Banco Mundial de

la estructura de la proteccidn en México). 12/
B.b.2. Construccidén.

Las estimaciones hechas en este rubro abar
can una 4rea de 17,500 metros cuadrados que se
rdn-dedicados a la construccién de locales in-
" cluyendo obra gruesa; cimentacidén, estructuras,
muros, lozas, instalaciones sanitarias y‘éléc;
tricas de 36tanos,'blanta alta y planta baja,
plazas y accesos. |

En platicas con personas autorizadas, se -

calcu16 que‘el costo del metro cuadrado de - --

12/ 0.E.C.D. Ian M.D. Little y James A. Mirr--.
— les, Op. €Cit. pag. 322.
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construccién en la actualidad oscila entre - -
$1,200 y $1,300 pesos. Considerando la estima
cidn conservadoramente, se escogid el maximo -
como el mis representativo del pfoyecto, Esto
hace una. inversidn de 22 millones 750 mil pe--

505,

Para cdlculos desde el punto de vista so-
cial, se dividid este rubro en tres conceptos:
valor-comércial o valor contable, mano de obra
y resto. Se considerd en base a un. estudio de
evaluacién hecho por Nacional Financiera, S.A.
que las proporciones de estos renglones eran -
las siguientes: 50%, 25% y 25% respectivamen--
te. 13/

B.b.3. Clima ai"tificialn

De la investigacidn con personas autoriza-
das en la materia se encontrd que las necesida
des de un edificio en materia de clima artifi-
cial son aproximadamente de 500 toneladas por
cada 10,000 metros cuadrados. Tomando como ba
se 20,000 metros cuadrados con un costo por to
nelada de $5,000 pesos da por resultado una in

version de 5 millones de pesos.

Dado que se supone este equipo -es de impor

13/ O0.E.C.D. Tan M.D. Little y James A. Mirr--
lees, Op. Cit. pag. 322.
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tacidn, el valor contable equivale al 100%.

B.b.4. Proyectos, Planos de Construccidn.
14/

Se ha considerado que el gasto en este ren
glon es del orden de un milldén de pesos.;El - -
80% se dedica al pago de consultores y un  20%

por viajes en el pais y gastos varios.

Respecto a la primera parte, dado que el -
monto no es muy importante, hemos tomado su va
lor a precios nacionales como si representaran

integramente su valor a precios contables.

La otra parte, basindonos en el estudio --
que se sefiald al hacer los cédlculos de la cons
truccidn, el costo se divididé en un 60% para -

valor comercial y un 40% para mano de obra.
B.b.5. Otras instalaciones.

Bajo la misma. base comparativa del proyec-
to de D.I.C.M.A.C. se estimé que las necesida-
des para lineas principales de agua y drenaje,
energia eléctrica y gas, alumbrado ptblico, --

jardineria, estacionamiento y banquetas ascen- .

14/ Tomandoicomo base comparativa proyecto de
~  Centro Comercial de Desarrollo Industrial
y Comercial Mexicano (B.I.C.M.A.C.)
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dian a vun millén 685 mil pesos.

Las proporciones para valor contable, mano
de obra y resto son las mismas que las sefiala-
das en la construccidén, o sea 50%, 25% y 25% -

respectivamente.
B.b.6. Contingencias.

Se estimé un 10% como gastos imprevistos -

sobre el total del gasto de inversiodn.

Aqui se hizo la divisidn en las mismas pro
porciohes queién los renglones 1 a 5 cémbina—!
dos, o sea. 65% valor contable, 16% mano de - -
obra y 29% resto.

En conclusién, podemos sefialar que la in--
versién inicial en el proyecto, que se estima
tarde en construirse un afio, o sea en el afio -

base, serd de 41 millones 180 mil pesos.

A

E1l valor contable es de 26 millones 641 --
mil pesos. Mano de obra 6 millones 786 mil pe
sos y el resto de los costos asciende a 7 mi--
llones 753 mil pesos.

"

B.c) Gastos corrientes.

B.c.1. Energia eléctrica y gas.

El gasto que ocasiona este rengldén estia b3
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sicamente constituido por el consumo de clima
artificial.

"Basidandonos en el proyecto de D.I.C.M.A.C.
que estima un gasto por metro cuadrado de c¢in-
co pesos, pero considerando las expectativas -
de una alza en 1as-tarifas,vse hizo el supues-

to de un incremento de un 50% en ellas.

El drea que omprenderd serida solo de cinco
mil metros cuadrados de los 17,500 m%: pues es

tos representan todo aquello que son acceso o

pasillos del Centro Comercial.

Esto equivale a un gasto anual de 900 mil

pesos.

_ " Considerando que las tarifas habian perma-
necido igual por un tiempo considerable, hemos
supuesto que tal no cambiara durante la vida -,
del proyecto. Adem&s se considera que €l equi
po tendri un mantenimiento adecuado que lo con

serve en Optimas condiciones.

Las proporciones de valor contable, mano -
de obra y resto en este rubro, se han conside-
rado en base al mismo estudio de Nacional Fi--
nanciera que‘se menciond anteriormente. Estas

son: 85%, 30%, y -15% respectivamente. 15/

15/ O.E.C.D. Ian M.D. Little y James A. Mirr--
lees, Op. Cit. pdg. 333.
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B.c.2.+Mantenimiento de aire acondicionado.

Se ha supuesto un presupuesto para manteni

miento anual del 3% de la inversidén inicial.

Se hizo un ajuste de los indices de pre---
cios para equipé en base al informe anual que
publica el Banco de México, S.A. y se estimd -
que existe un crecimiento de los precios en es

=

te concepto del orden del 2% anual.

Dado  que el rubro es pequefio, se consideréd
los precios nacionales como 100% valor conta--
ble Y

B, G55 Manténimiento de Edificio.

'En este rubro también se estimd un 3% - -

anual del valor de la inversién.

1

Un ajuste similar de los indices de pre--
cios para los materiales de construccién, el -

cual - fué del 4% cada afio.

En este rengldén se aplicaron las mismas --
proporciones que para la construccidn, o sea -
50%, 25% y 25%.

B.c.4. Vigilancia.

La vigilancia serid durante las 24 horas. -
Estard cubierta por 12 veladores y un jefe. E1

sueldo inicial, considerando que es frontera,
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serd de 1,800 pesos mensuales a cada uno y de
3,500 al jefe., Se estima que obtenga.un aumen
to del 15% cada dos afios.

El 100% se considera como mano de obra.

B.c.5. Aseo.

Se estima se contratardn 8 afanadores Yy un
jefe. E1l sueldo inicial, al igual que en el -
rubro anterior, serd de 1,800 y 3,500 pesos ~-
mensuales a empleados y jefe. También se con-
siderd un aumento del 15% cada dos afios.

E1l 100% se asigna como mano de obra.
B.c.6. Jardineria.

Seis jardineros con sueldo de $1,800 pesos
mensuales cada uno y aunento del 15% cada dos
afios. | *

El 100% se asigna como mano de obra.
B.c.7. Administracidén General.

Dentro de este concepto Se'asigna el pago’
de honorarios a un administrador, secretarias,
papeleria, etc. Basidndonos en el proyecto del
Centro Comercial de D.I.C.M.,A.C. se estima se
gasten anualmente 120 mil pesos al inicilio. Se
hace el supuesto de que se incrementari en un

20% cada dos afios.
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Dado que es un rubro pequefio, se considerd
el 100% de los precios nacionales como valor -
contable.

B.c.8. Contingencias.

Un 10% se ha asignado como gastos imprevis

tos sobre el total de los gastos corrientes,

Aqui se hizo la divisidn en las mismas pro
porciones que en los renglones 1 a 7 combina--

dos, o sea 60%, 41% y -1%.

Hasta aqui se han estimado los gastds rela
cionados del proyecto, como son los de inver--
sién y los corrientes, tanto a precios de mer-
cado, como las asignaciones en valor contable,
mano de obra y resto. Solo falta considerar -
cudl serda la tasa de salario sombra que seri -
aplicada al concepto de mano de obra.

A
Hemos tomado el 75% del salario efectivo -

como representativa, basandonos en el estudio
qJue se ha hecho referencia anteriormente. 16/

‘B.d) Ingresos.

Son tres los conceptos que se han conside-

rado como la fuente de ingresos del proyecto.

16/ O.E.C.D. Ian M.D. Little y James A. Mirr--
lees. Op. Cit. pgg. 311.
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Estas son: 1) las rentas que genera el arrenda
mienﬁo de ios locales, los Cuales se encuen=--
tran comprendidos en 15,000 metros cuadrados -
de constfuccién,'2)”e1 vé1or del terreno al fi
nal de la vida Gtil del proyecto y 3) el valor

residual del edificio al término de ese lapso.
B.d.1. Rentas.

Tomando como base las rentas que prevale--
.cen en las zonas comerciales de Monterrey ac--
tualmente, que son de $50.00 pesds.mensuales =
por metro cuadrado; 17/ sefialando ademids que: -
carecen de un lugar apropiado de estacionamien
to y de clima artificial, consideramos sea ' el
patrén de comparacidn de los posibles niveles

de renta en el Centro Comercial de Matamoros -
Que contard <con los servicios antes menciona- -
dos, ademis de sefialar que es ciudad fronteri-

za, la cual se considera zona de altos costos.

~ No obstante que el estudio r§aliza&o'éﬁtfe
los comerciantes para ver su interés por parti
cipar en el proyecto, Yy habiéndose encontrado
una gran acogida entre estos, se hizo el su-~--
puesto que el primer afio de operacidn, solo ei‘
50% del drea arrendable seri efectivémepté i

4

17/ Comentarios aportados por 1la oficina del -
organismo Desarrollo Industrial y Comer--
cial Mexicano, A.C. (D.I.C.M.A.C.) |
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arrendada, considerando que de ahi en adelante

el proyecto trabajard a su plena capacidad.

También se ha supuesto que existird una ta
_éa de crecimiento en el nivel de la renta, la
que se considers de un 2%, calculo que estima-
mos-conservador; pues a los 15 afios, el pago =
de renta serad de 64 pesos por metro cuadrado.

Dado que la renta es un bien No Comercial,
se hizo un cédlculo de las proporciones combina
das .de todos los insumos propios al proyecto -
que estimaran su valor contable, mano de obra
y resto. -El resultado fue de 64%, 19% y 17% -
respectivamente.

B.d.2. Terreno.

Como no se tuvo a la mano un conocimiento
aproximado de la plusvalia, se hizo el supues-
to de que el valor del terreno crecia a una ta
sa promedio del 10% anual, similar a las inver
siones en bonbs en una financiera, cidlculo que
consideramos conservador. Aqui aplicamos el -
factor 1.154 que‘se utilizdé cuando se traté\cg

mo gasto de inversiodn.
B.d.3. Edificio.

Considerando que el perfiodo de deprecia---

cidn para inmuebles es de 33 afios, se tomd el
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valor del.edificio restdndole la depreciacidn

sufrida durante los quince afios del proyecto.

Aqui aplicamos las mismas proporciones de
valor contable, mano de obra y resto que se --
utilizaron en el rubro correspondiente a gas--
tos de inversién,-o sea 50%, 25% y 25% respéc~
tivamente. ‘ . '

B.d.4. Beneficios Indirectos

Hasta este momento hemos considerado el ti
po de beneficios propios del proyecto, sin'ém— 
bargo, existe otro tipo de beneficio indirecto
que atafie directamente a la evaluacidn. de mane
ra social. Este es la capacidad que dicho =~ -
"Centro' posea como éiemento ahorrador de divi

sas.

Para hacer una estimacidén de este tipo, '--
existen cieftas bases que deben ser tomadas en
cuenta. Primeramente el comportamiento del --
consumidor en la eleccidn de articulos naciona
les y extranjeros. Esto puede ser extraido fa
cilmente del estudio de mercadeo realizado, =-
donde encontramos:que tal comportamiehto mues -
tra una relacidén de un 50% y 50% respectivamen
te. |

Otro elemento importante en la estimacidn

es el ver el tipo de productos que el "Centro"
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estarad dispuesto a ofrecer. Como no se conoce
con exactitud la clase de establecimientos que
piensan ubicarse, hemos recurrido al patrén --
del articulo '"gancho'". Asi vemos que 1la ley -
permite la importacidén de estos articulos con
la condicidén de que haya en existencia un 50%
de articulos nacionales y otro 50% de articu--

Jos extranjeros.

De esto podemos deducir que el centro co--
mercial tendrd en existencias la misma propor-

cidn de dichos productos.

Dados estos dos elementos, consideramos --
sea posible tener una idea en primera instan--
cia de cual sea el ahorro de divisas que se ge
NETE 4 Esto es, condicionando a que el compor-
tamiento del consumidor se mantenga estable, -
ademds de que el tipo de productos que se - -
ofrezcan sean similares, tanto aquellos de con
sumo nacional como importado, traerid como con-
secuencia que el consumidor siga demandando --
los mismos productos, con la diferencia que en
lugar de comprarlos en Brownsville, sean ahora

en €l nuevo Centro Comercial.

Este trae como primera conclusidn que par-
te del ahorro de divisas sea aquel resultante
del margen de utilidad con que opere el comer-

ciante en aquellos articulos de procedencia ex
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tranjera. No obstante para que esta condicidn
se cumpla, es necesario suponer que los pre--
cios de los articulos extranjercs deben ser: --
iguales que en el lado americano para que el -
consumidor se vea incentivado a comprar en Mé&-
xico, especialmente pOT'ahofrarse,las moles~---.

tias del pasoc del puenté~intefnacionalm

Esto nos lleva a decir que el comerciante .
debera operar con miargemnes de utilidad simila-
res a los horteamericanos; ekcluyendo aquellos
gastos ocasionados por el transporte. Sin em-
bargo, como se carece de dicha informacién, he
mos supuesto que el margen de utllldad seTéa el
promedio general del comercioc en TamaullpaS'be
(18.25%) que ha sido estimado del Censo Comer~
cial General para 1965 y suponemOS'sea similar

al norteamericano.

Para poder ahora llegar a una estimacidn -
‘cuantitativa del ahorro de divisas es necesa--.
rio conocer cudles seridn los ingresos que gene

re el proyecto por sus ventas.,

Conociendo que el mercado potencial matamg
rense referente al universo gue estamos consi-
derando en nuestro muestreo, sea aproximadamen
te de 300 millones de pesos anuales, hemos he-
cho tres supuestos sobre la posible participa-

cidn del mercado que logre consegulr el centro
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comercial. 1o. Un 5%, que equivale a un ahorro
de divisas de $1.331,797, 20. 10% con un aho--
rro de $2.663,594 y 30. 15% con $3.995,392, --
Los tres representan un 9% aproximadamente de

los ingresos por ventas.

Ahora bien; €S necesario mencionar que es-
te no serd el Gnico ahorro que genere el pro--
yecto, pues existen otros, como serian el gas-
to de-peaje que dejen de ocasionar en el puen-
te internacional del lado americano, asi como
gastos superfluos ocasionados por bienes no --
buscados. Sin embargo, hacer una estimacidén -
del ahorro de este tipo consideramos esté fue-

ra de nuestro alcance.
B.e) Tasa de Actualizacién.

Basdndonos en el criterio de estudios ante
riores para la eleccidn de la tasa de actuali-
zacibén, se tomd la del 10% que‘es la que utilit
za Nacional Financiera, S.A. en el estudio de
evaluacidén a que hemos hecho referencia ante--

riormente. 18/

Sin embargo, creemos conveniente hacer un
anadlisis de sensibilidad usando una tasa mas -

alta, 15%, que permita ver si el proyecto es -

18/ 0.E.C.D. Ian M.D. Little y James A. Mirr--
lees, Op. Cit. pag. 311.
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rentable social y/o privadamente o es_un pro--

yecto que estd en el . margen.
C) RESULTADOS.

Los resultados extraidos de 1la actualiza--
cidén de los costos y beneficios a ﬁna tasa del
10% muestran que el proyecto es rentable, aun-
que ligeramente mis desde el punto de vista --
privado.

Mientras que la tasa de rentabilidad so---
cial interna fluctda entre el 13% y 14%, la ta
sa de rentabilidad interna estd entre el 14% y
15%. No obstante, cabe mencionar que en este
Gltimo no se han considerado los impuestos, --
per desconocer su concepto, lo que implica que

baje su rentabilidad privada.

Considerando que una empresa tenga la oporxr
tunidad de "invertir en el mercado de,capitales
a uvna tasa i1, o reinvertir en el propid,pro-—
vecto si exisée 1a‘posibilidad de obtener una
tasa de interés 12, superior a i1, estb hace -
ver que en este caso resulta correcto, pues la
tasa interna de rentabilidad (aproximadamente
el 15%) es superior a la tasa de interés que -
prevalece en €l mercado de capitales. Sin em-
bargo, considerando que la tasa de interé&s que

existe en el mercado para financiar al comer--
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cio es del 15% aproximadamente e introduciendo
el elemento riesgo, resulta de ahi que la tasa
de descuento serd mids alta que aquella a la --
que la empresa obtenga el crédito.

Al hacer las anteriores consideraciones, y
tomar una tasa del 15%, como parte del anali--
sis de sensibilidad los resultados hacen ver -

que los indicadores sean negativos.

En conclusidn, dado que desde el punto de
vista privado la tasa del 15% parece ser la --
m4s conveniente, resulta gque el indicador de -
Beneficio-Costo sea négativo, lo cual implica-
r3d que el proyecto quede sujeto a reconsidera-
cién, dando paso a mejores alternativas de in-

versidn desde el punto de vista privado.

" Respecto al criterio Beneficio-Costo So---

cial, dado que carecemos de una base sélida -

que nos indique cudl sea la- tasa de interés -
contable a la cual deben ser descontados los -
beneficios y costos, y considerando que el ani
co elemento de que se dispone sea la experien-
cia en este tipo de estudios por Nacional Fi--
nanciera, S.A. se ha decidido gue sea la tasa

de interés del 10% como rep}esentativa de la -
tasa de interés social. A esta, el proyecto -
sale rentable como se sefiald en pdrrafos ante-

riores.
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Resumiendo, el estudio del Centro Comer- - -
cial en la ciudad de Matamoros, Tamaulipas ha

llegado a los siguientes resultados:

To.” Existe un amplio mercado en 1la zona; el --
cual no es satisfecho en un porcentaje‘re—
lativamente grande (aprox. 50%) 1o cual -- -
lleva consigo la fuga de una gfan cantidad
de divisas anualmente, ocasionada por 1las
compras en la vecina ciudad de Brownsville.
Texas .

2o0. E1 sector comercial en la ciudad, carente
de locales adecuados que hagan mas competi
tivas sus ventas con la vecina ciudad fron
teriza, demuéstra tener un amplio interés-
por participar en el nuevo proyecto de Cen

tro Comercial.

30. La evaluacién social y privada del "Centro"
indican que existe una tasa de rentabili--
dad del 15% aproximadamente para ambos cri

terios.



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

El desarrollo fronterizo ha sido sin duda
uno de 1los problemas cruciales a los que se --
han enfrentado la maybria o la totalidad de --
los presidentes de México‘en las Gltimas dé&ca-
das. En especial porque representa una zona -
de alta concentracidn demogridfica generada es-
pecialmente por los altos niveles de ingreso -

per-capita (superior al nivel nacional).

Durante todos estos afios se han venido dic
tando politicas y creando programas que permi-
tan acelerar dicho desarrollo. ' Sin embafgo,
por diversos motivos solo unas han dado resul-
tado y otras se han abandonado, persistiendo -
alin graves problemas, como es el caso de Mata-
moros, Tamaulipas, que tiene una gran fuga de
divisas anualmente en bienes de consumo (apro-

ximadamente el 50%).

Existen una serie de razones que son las -
gue condicionan este fendmeno, como es la dife
rencia tecnoldgica que hace dificil competir -

no solamente en precio, sino en calidad,

Otra de ellas, y que posiblemente sea un -
producto de la anterior, es la falta de medios

de distribucidn adecuados que permitan mostrar
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los productos de una manera que atraigan al --

consumidor nacional a comprar localmente.

A la fecha se han puesto una serie de poli
ticas encaminadas a promover la creacidén de me
jores centros de distribucidén, especialmente -
centros comerciales que seridn un mejor medio -
que favorezca el desarrollo del comercio y a -

su vez el desarrollo fronterizo.

En nuestro caso concreto, que nos referi--
mos a la ciudad de Matamoros, vemos que su co-
mercic mantiene una importancia relativa baja
respeCto a otros sectores de la economia. Asi

sectores como el de Servicios o la Agricultura

representan una erogacién de salarios de un --

41% vy 27%'fespectivamente. En cambio el comer

cio solo cuenta con el 11%. 19/

Por tal motivo, las facilidades que brinda
la politica son de una importancia trascenden-
te, pues logrard ayudar a su mejor desenvolvi-

miento.

Qe

Sin embargo, cabe esperar que | la:ifple---¢

5
o
i
LB

19/ Las estimaciones han sido hechas en base -
al Censo General de Poblacidén-para 1970 en
el Estado de Tamaulipas, con referencia en
especial a la ciudad de Matamoros. Ademis
se han ponderado los datos en base al nime
ro de personas empleadas en cada sector.

e
iﬂ;},‘
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mentacién de dicha politica favorecerid por un
lado el establecimiento de centros comerciales,
pero por otro fraeré consigo un cambio estruc-
tural en cuanto a los medios de distribucidn,
pues establecimientos como son los supermerca-
dos y tiendas de descuento por sus ﬁropias'ca—
racteristicas, a saber los grandes voltmenes -
de compras, iridn adquiriendo mayor importancia
por la eficiencia con que operan, en contra de
"aquellos que por su ineficiencia irdn desapare
ciendo del mercado.

En conclusidn debemos mencionar que la po-
1ftica favoreceri al desarrollo mis eficiente
del comercio fronterizo de acuerdo con 1los pa-
trones modernos del mercadeo, creandoc un gfupo
realmente competitivo que haga frente al comer.

cio vecino.

i

'Hasta aqui nos hemos concretade a hablar -
de aspectos cualitativos de la politica del de
sarrollo fronterizo, y en especial del comer--
cial, pero existen ciertas limitaciones que --
nos hacen pensar en las posibilidades‘de imple
mentacién del proyecto, pues los resultados --
desde el punto de vista privado han sido nega-
tivos, cuando se considerd una tasa del 15%, -
ademds los beneficios indirectos referentes a:

ahorro de divisas, no obstante que representa:
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rian un 10% de los ingresos que percibiria el
"Centro' por concepto de sus ventas, apfoxima—
damente tres millones de pesos al afio, se redu
c1wﬁan a solo un 2% aprox1madamente, cuando 1lo
comparamos con 1os 150 millones que salen de -
la ciudad anualmente.

Asi vemos que el'proyecto no seri llevado
a cabo por el sector privado hasta hacer una -
nueva reconsideracidén minuciosa de los elemen-
tos que en €1 participan, o que el sector pi- -~
blico este dlspuesto a subsidiar de nueva cuen
ta este tipo de proyectos por motivos de poli-
tlca econdmica.



APENDICE METODOLOGICO
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I. METODOLOGIA AL CAPITULO SEGUNDO (Considera-
ciones acerca del Consumider).

a) Metodologia.

En este capitulo el tipo de razonamiento a
seguir fud introductivo a través de una encues
ta piloto de 100 cuestionarios dirigidos al --

ama de casa y/o jefe de familia.

La estrucfura de los cuestionarios fué es-
tructurado-disfrazado con el fin de tener ma--
yor facilidad en el manejo de la informacidén,
y ademids poder conseguir datos de manera indi-
recta, pues de otra manera hubiera sido mis la

borioso.

El tipo de muestreo que se aplicd fue el -
aleatorio simple, dadas las ventajas que repre.
" sentaba la zona para poder aplicar un muestreo

probabilistico.

Antes de seguir la investigacibn, se proba
ron los cuestionarios ante un grupc de comer--
ciantes e industriales que pertenecen al Comi-
té de Promocidn Econémica de la ciudad de Mata
moros quienes a su ver nos hicieron reconocer
ciertas fallas hacia preguntas que no se enten

dian claramente.

Una vez hecho &sto, y habiendo mandado im-



132

primir los cuestionarios? 1los pasos'siguientes
al estudio fueron primero trasladarse a 1la ciu
dad de Matamoros y ponerse én contacto con per
sonag rvelacionadas con 61 Gobiernb'de1 Estado

y Municipio, asi como de la Cdmara de Comercio
de la localidad, la cual ayudd bastante en el

estudio.

Teniendo acceso a la junta de Agua y Drena
je de 1la ciudad ahi se me pudo proporc1onar =
un llstado de todas las viviendas que poseen -

ese servicio en 1a ciudad.

De dicho listado que consideraba un total
de 13,100 viviendas, con sus direcciones y el
nombre de la persona a quién estaba hecho el -
Contrato,?se extrajeron 120 viviendas en base
a ndmeros aleatorios, de tal manera que en ca-
so de problemas de localizacidén de 1la vivienda
¢ de negativa de reépuesta, pudiera ser reem--

plazada de la misma manera.

Una vez que se tenia 1la relacidn de las vi
viendas que iban a ser encuestadas, el siguien
te paso fué ponerme en contacto con la direc--
¢ién del Tecnoldgico Regional de Matamoros pa-
ra que me proporcionara estudlantes a nivel --
prof651onal considerando- - que tuvieran una ma-
yor responsabilidad para qué desempefiaran el -

levantamiento de 1a encuesta.
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Una vez entrenados, se procedid al levanta

miento por etapas, es decir, trabajo diario.

No cobstafhte 'la confianza que se tenia en -
los encuestadores, se optd por el trabajo de -~
supervisidm al dia siguiente de la entrega del
trabajo diario. La supervisién represénté el
70% del trabajo total donde en ningln caso se

presentdé problema alguno.

El tiempo de duracidén por entrevista fué -
de media hora vy generalmente la persona adecua

da contestd el cuestionario.

Al mismo tiempo que se realizaba este tra-
bajo, se empezd a elaborar el manual de codifi
cacién .y 1la codifiéacidén misma que nos ayuda--~
ria a procesar a través de computadora los da-

tos obtenidos.

Una vez codificada la informacidn, se pasd
al Centro de Cdlculo del Instituto Tecnolégico
de Monterrey que cuenta con dos programas ade-
cuados para encuestas por cuestionarios. Uno -
de ellos se le 1llama '""Tabulacidén de Encuestas'
que da la informacidn del cuestionario tal - -
cual, en valores absolutos y relativos. El --
otro es el de '"'Tabulacidn Cruzada' que conside
ta solo una variable con otra, gue da valores

absolutos y relativos y hace estimaciones de -
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x 2 (J1 CUADRADA)} y los grados de libertad.

"En la estimacién del tamafio de la muestra
se escogid aquella que estuviera en un nivel -
intermedio de varianza de los diferentes tipos
de gasto de consumo. Este fud el de gastos en
prendas de vestir para caballero. El tamafo =
de muestra Sptimo dado un nivel de confianza -
del 95% fué -de 740.

Respecto al andlisis e%?adistico de prue--
bas de hip&tesis sobre la relacidén de dos va--.
riables, se hizo uso de las pruebas de x? (JI
CuadradajAconsiderando'un nivel de significa--
cidn de .05, 'Ademds se considerd su coeficien
te de correlacién que midiera la fuerza de esa

relacidén.

b} Problemas.

El principal problema de la investigacién
consistid en el levantamiento de las encuestas,
debido principalimente a que la ciudad de Mata-
moros, Tamps,, carece de un buen sistema urba-
nistico, o sea dicho en otras palabras, las di
recciones eran diffciles de encontrar, pues no
se sigue una numeracidn progresiva, de tal ma-.
nera.que es necesario ubicar entre qué calles

esti.
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¢) Limitacidn.

La principal limitacién que enfrenta esta
parte del estudio es el tamafio de muestyra, - -
pues no se “iustd a las nece51dades planteadas
por las «arWables mas 1mp0rtantes consideradas

dnterlarmenLe en el gasto hecho pOT el consumi
dor.

Sin embargo, es una limitacidén, la‘'cual no
se ha podido resclver pfincipalmeﬁte por él as
pecto financiero.

Dada esta limitacidén y contando con una --,
muestra de 100, hemos hecho nuestras éstimacig
nes para saber cudl es el nivel real de con---
fianza con el cual estamos operando. Este ha

sideo de un 51%

11. METODOLGGIA AL CAPITULO TERCERO (Considera
ciones acerca del Comercio].

a) Metodol cgia.

El andlisis en el capitulo tercero fue ba-
sada principalmente en el método inductivo, au
xiliado éste por la técnica estadistica.

:

Tambi&n se considerd material biblicgrafi-
co tanto en libros comoc en publicaciones de ca

rdcter periddico.



La metodologia llevada a cabo en 1la recapi
tulacidn de las caracteristicas del comercio y
de las posibilidades de demanda de un nuevo -~-
centro comercial se siguid a través de 1la téc-
nica del muestreo, habiéndose estratificado la
pocblacién en nueve grupos de establecimientos,
considerados como susceptibles de participar -
en el proyecto, estableciendo el giro comer---
cial como la base de dicha estratificacién asf

como la delimitacidén del universo.

Las categorias componentes de los estratos
se detallan a continuacién:

ESTRATO I Abarrotes Finos

o Carnicerias
Pescaderias
Dulcerias
Pastelerias
Neverfias
Cafeterias
Restaurants.

ESTRA?Q IT Vinaterias

ESTRATO T1IT Aparatos Eléctricos
Muebles Esmaltados
Muebles Sanitarios
Muebles de Oficina
Muebles
Colchones.

ESTRATO 1V Ropa
: Ropa y Calzado
Ropa y Novedades
Zapatos
Bisuteria



ESTRATO V

ESTRATO VI

ESTRATO VII

ESTRATO VIII

ESTRATO IX
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Sombreros
Merceria
Boneteria
Ropa de Nifios.

Peluqueria

Salones de Belleza
Tintorerias.
Discos )

Articulos Fotograficos
Articulos de Loza
Articulos de Decoracidn
Cristaleria

Perfumeria

Joyeria

Fotografia

.Relojeria

Optica
Al fareria

. Instrumentos Musicales.

Libros y Papeleria
Articulos de Deporte
Articulos Religiosos
Bazar : :
Curiosidades
Articulos de Pesca
Floreria.

Ferreteria y Tlapaleria
Implementos  Agricolas
Refaccionaria Automotriz
Llantas

Refaccionaria.

Farmacia _
Productos de Veterinaria.

Para la obtencién de los datos en la inves

tigacién se elabord un cuestionario de tipo es
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tructurado el cual fué dirigido al gerente o -

duefio del establecimiento comercial.
’ fey

Una vez aprobado y mandado a imprimir el -
cuestionario final, se.procedid a determinar,
(en base a una muestra piloto de 98 unidades w
considerando una afijacién proporcional del --
10% a cada uno de los estratos) el disefio des's-
la muestra.

t

Habiéndose contado con 1la colaboracién de
la.Tesoreria Municipal al proporcionarnos un -
“listado de los establecimientos comerciales en
base a las consideraciones anteriores, se ex--
trajeron al azar los establecimientos que debe

rian de ser encuestados.

!

Considerando que la variable que mids nos -
interesaria, serfia la idea de participar en el
proyecto, se tomé como base en el cidlculo del

tamafio de muestra definitiva.

Con un nivel de confianza del 05% y un - -
error muestral del 5%, el tamafio éptimo de - -
muestra fué de 385.

El siguiente paso fue la de encontrar 1las
personas que nos brindaron el servicio de le--
vantar las encuestas. Para esto se conté:  con
la colaboracién de alumnos del Instituto Tecno
16gico Regional de MatamorosAlos cuales presta
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Yon sSus servicios remunerativos.,

Pafa'COmpletar esta parte del estudio se -
considerd 1a necesidad del trabajo de supervi-
sién, segln cuycs informes el trabajo de levan
tamiento fué hecho adecuadamente en términos -
géneralesn Esto se coﬁcluyﬁ al. observarse que-

las entrevistas fueron efectuadas en los loca-

les correspondientes, con las personas indica

das y que el tiempo de la entrevista fué apro

ximadamente de media hora, tiempo suficiente

para sSer contestada la encuesta.

Una vez recabada la informacidén,:se codifi
c y se procesd a través de midquinas computado

ras para hacer mas rapido su estudlod,

El andlisis estadisticofque aqui se hace,
es precisamente a través de pruebas de hlpote- 

sis de XZ

(JI Cuadrada) dado que la mayoria. de
las variables que se considera son de tipo cua
litativo. E1 nivel de significacién que se --.

considerd en este tipo de andlisis fue de . .05.

Para complementar estos estadigrafos se to
mé también como medida de la fuerza de ajuste,
uno de los coeficientes de correlacidén aplica-
do a 1la XZ (JI Cuadrada).

b)‘Problemas;

Fueron tres los principales problemas en -
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la investigacidén del tercer capitulo.

El primero se encuentra relacionado con el
listado que tomamos, ya que estaba actualizado
hasta finales de 1972, lo que implicaba que --
ciertos négOcios no existieran cuando fué le--
vantada la muestra.

El segundo, un poco mids dificil, se debid
al problema urbano en la nomenclatura de los -
locales comerciales en las diferentes avenidas,
lo cual dificultaba la localizacidn del comer-

cio.

Por Gltimo, la existencia de ciertos nego-
cios reacios a dar todo tipo de informacién --

sin embargo, tales casos no fueron frecuentes.

En cualquiera de los casos anteriores, an-
te la imposibilidad de recabar la informacién,
se procedid a sustituirlo siguiendo la técnica

sefialada en pdrrafos anteriores.
{

¢) Limitaciones.

La principal limitacidén fue de tipo econd-
mico, la que nos impidid poder haber levantado
el total de la muestra definitiva, asi como ha
ber insistido un poco mids en aquellos casos en
que el comerciante se mostrd reacio al dar to-

tal o parcialmente la informacién.
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Dada esta limitacidén, hemos hecho nuestras
estimaciones para saber cudl es el nivel de eu~
confianza con el cual estamos operando. Est-
ha sido de un-45% aproximadamente.



APENDICE ESTADISTICO



CUADRO 1

Cuenta de_Crédito en Alimentos

Gasto en Alimentos Ménsual

SI NO TOTAL
Hasta .
$500 2 11 13
$501 .
a.
$1,000 8 44 52
$1,001
) a ;
$2,500 12 15 27
$2,501
a
$5,000 1 3 4
$5,001
6
mas 1 0 1
TOTAL 24 73 97 *
X2 | | '
C = s C =, 11.80 C = .1084
Y X + n T1.80 + 97 :
2
X® = 11.80 C=.33
VvV = 4
(#*) X% = JI CUADRADA
V = GRADOS DE LIBERTAD
C =

COEFICIENTE DE CORRELACION

FUENTE: Muestra levantada en Matamoros, Tamps.
Mayo 1973.
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nde compITa
sus Alimentos

"Lugar do

CUADRO III
Como paga sus Alimentos

Cargo Tarjeta
Egisgeg a su Cheque de TOTAL
Cuenta Crédito
Abarrotes 36 1 0 2 39
Mercado
PGblico 3 0 0 0 3
Supermercado 52 Z 0 0 54
Otros 0 1(+) 0 0 1
TOTAL 91 4 0 2 97
(+) Tienda del ISSSTE X% = 26.64 V=29
5 m 4 g . 26.64
X2 + n 26.64 + 97
C = 4 .2154 C = .46
(*) IDEM

FUENTE: Muestra levantada en Matamoros, Tamps.
Mayo 1973.



CUADRO IV

Existe medio de Promocidn

” ST NG TOTAL
S — :
2 Abarrotes 10 29 39
“ g
O £ Mercado
= Pliblico 1 3 4
Legs |
o, Supermercado 30 24 | 54
& . (+)
g"g Otros 0 1 i
g _ . _
TOTAL 41 57 _ g8
(+} Tienda del ISSSTE X% = 9.57 V = 3
N _ 9.57
L= C =\ 5757 + 9%
C = Q .0889 C = .30
(*) IDEM

FUENTE: Muestra levantada® en Matamoros, Tamps.
Mayo 1973,



CUADRO V

Medio de Traﬁsporte

Ccche

Autobds

(#} IDEM

i

.38

FUENTE: Muestra levantada en Matamoros, Tamps.

Mayo 1973.

Coéhe de Cami -

Familiar Amigo (a) urbano mnando [OTAL
Abarrates 13 1 5 20 39
Mercado
Piiblico 4 0 0 0 4
Supermercado 37 1 11 11 54J
Otros ‘ 0 0] 0 1(+) 1
TOTAL | 48 2 16 32 | 98
(+3 Tienda del ISSSTE = 16.76 V 9



Dfa de compra de Alimentos

CUADRO

Vi

Hera de compra de Alimentos

i . Indife
Mafiana Tarde Noche rents TOTAL
Lunes S 1 §; 3 13
Martes 0 1 0 0 1
Miérceles 1 2 0 “q 4
Jueves. 3 1 0 0 4
Viernes 1 2 1 0 4
- Sabade 9 22 1 7 39
Domingo 6 0 2 0 8
Indiferente 7 4 1 15 27
TOTAL 36 33 5 26 100
2 ' .,
X® = 54,50 V = 21
[ o2
c ;( .___X C . 54n50
= T 54.50 + 100
I X7 4 n

{*) IDEM

.1

FUENTE: Muestra levantada en Matamoros, Tamps.,

Mayo

1973,



Gasto anuagl en Bienes Duraderos

(1972)

B Cargo Tarjeta
tivo a su Cheque de TOTAL
Cuenta Crédito
Hasta
$1,000 18 4 0 4 26
$1,001 a -
$5,000 17 16 0 2 35
$5,001 a
$10,000 4 5 2 0 11
$10,001 a
$20,000 2 2 0 0 4
$20,001 a |
$40,000 1 0 0 0 1
$40,001
O mas 1 1 0 0 2
No i
Compraron 13 2 1 0 16
—_ TOTAL 56 30 3 6 95
x% = 27.49 | vV = 18
o = x? c o\ _27.49 c =y .2244
- 2 27.49 + 05 C = .47
X + n
(*) IDEM

CUADRO VII
Medio de Pago

FUENTE: Muestra levantada en Matamoros, Tamps.
Mayo 1973.



Gasto anual de Bienes Duraderos

(1972)

CUADRO VIII

Cuenta de Crédito

S1 NO TOTAL
Hastsa
$1,000 8 16 24
$1,001
$5,000 26 i0 36
$5,001 -
$10,000 6 4 10
$10,001
$20,000 3 1 4
$20,001
$40,000 0 1 1
$40,001 7
& mas 2 0 2
No
Compraron 5 13 18
TOTAL 50 45 95
) = 17.76 V = 6
- 2 ) 17.76
' - 17.76 + 95
+ I
- C ﬁ . 1575 C = .39

(*) IDEM.
FUENTE: Muestra levantada en Matamoros, Tamp

Mayo 1973.

S
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Distribucién del Ingreso Familiar

CUADRO X1V

ingresos
Media Mensual de Alimentos 829 47%
HASTA Media Mensual Ropa Caballero 117 7%
Media Mensual Ropa Damas 107 6%
$ 2,500 Media Mensual Ropa Nifios 88 5%
Media Mensual Bienes Duraderos 186 11%
Media Mensual Ingreso Familiar 1,750 76%
Media Mensual de Alimentos 993 26%
$ 2.501 Media Mensual Ropa Caballeros 174 4%
a Media Mensual Ropa Damas 181 5%
$ 5.000 Media Mensual Ropa Nifios 118 34
. Media Mensual Bienes Duraderos 365 10%
Media Mensual Ingreso Familiar 3,750 48%
Media Mensual de Alimentos 1,840 244
$ 5.001 Media Mensual Ropa Caballeros 266 4%
; Media Mensual Ropa Damas 248 3%
$10,600 Media Mensual Ropa Nifios 308 4%
. Media Mensual Bienes Duraderos 1,058 14%
Media Mensual Ingreso Familiar 7,500 49%
Media Mensual de Alimentocs 3,500 23%
$10.001 Media Mensual Ropa Caballeros 341 2%
2 Media Mensual Ropa Damas 279 2%
$20.000 Media Mensual Ropa Nifios 348 2%
’ Media Mensual Bienes Duraderos’ 937 6%
Media Mensual Ingreso Familiar 35%

15,000

FUENTE: Muestra levantada en Matamoros, Tamps.

Mayoc 1973.



Mensual

Tngreso Familliar

CUADRO XV
Transporte en la compra de Bienes Alimenticios

Coche. Coche AutobtGs Cami- TOTAL
Familiar Amigo (a) .urbano nando _
Hasta
$2,500 13 1 10 21 45
$2,501
a
$5,000 22 1 6 8 . 37
$5,001
a
$10,000 9 - - 2 11
$10,001
& mas 4 - - T 5
TOTAL 48 2 16 3Z = 98
X% = 16.96
N G c - 16.96 v =2
X2 + - 16.96 + 98
C = \’,1475 C = .38
(*) IDEM

FUENTE: Muestra levantada en Matamoros, Tamps.
Mayo 1873.



CUADRO XVI
Posee Coche

NO

SI TOTAL
Hasta ‘
o $2,500 | 20 25 45
o
:g?g $2,501 a 5
59 $5,000 25 12 37
o in
o5 $5,001 a
n= $10,000 10 i 11
=  $10,000
= & mas 5 0 5
TOTAL | 60 38 98
2
X“ = 13,21 vV = 3
| 13,21
€= C EENAREECT:
C = C =
" (*) IDEM

FUENTE: Muestra levantada en Matamoros, Tamps.

Mayo 1973,



Ingreso Familiar

Mensual

4

CUADRO XVI7T

Medio de pago en Ropa, Enseres Domésticos
y Aparatos Eléctricos

Cargo

Tarjeta

FUENTE: Muestra 1evantada

Mayo 1973,

Efectivo a su’' Cheque de TOTAL
Cuenta Crédito -
Hasta
$2,500 29 . 12 0 2 43
$2,50T
a . % ; ¢
$5,000 16 15 0 4 35
$5,001
a |
$10,000 7 1 2 0 10
$10,001 ’
& més 2 2 1 o . 5
TOTAL 54 30 3 6 93
x4 = 23.32 vV = 9
" | 73.32 + 93
C = FW?OO4 C = ,45
\E‘\&
(*) IDEM

en Matamoros, Tamps.
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CUADRO XIX

Gasto en Alimentos

Marcas de

Clase X-X (X-)_()2 Frecuencia F (X-i)2

(1)

250 | 8§85 783225 13 10,181,925

750 385 148225 54 8,004,150

1750 615 378225 27 10,212,075

3750 2615 6838225 4 27,352,900

7500- 6365 40513225 1 40,513,225

99 96,264,275

NO RESPUESTA 1

(1) pesos mensuales

FUENTE: Muestra levantada en Matamoros, Tamps.
Mayo 1973



ESTIMACION DEL TAMANO DE MUESTRA.
VARIABLE: GASTO EN ALIMENTOS MENSUAL

gzgjﬁibﬁﬁzi
n-1
AL .
S = 972,366.41
2z A2 _
n = Zc S . (3.84) (972,366.41) _ ,q9g
Y: (12882.3) .
n = 290
E2 = (113.5)% = 12882.3
X o+ ze —— 1 - f 1135 + 1.96 2888 1 - o9
¥ ‘e , | y 100 |
X, = 1135 1135 + 1.96 (98.68) (.995)
(#**) Xy = MEDIA MUESTRAL 1135 + 192
Z. = COEFICIENTE DE CONFIANZA
E = ERROR MUESTRAL
s = DESVIACION STANDARD: 943 & X & 1327
_ | |

= TAMANO DE LA MUESTRA

FUENTE: Muestra levantada en Matamoros, Tamps.
' Mayo 1973.
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ESTIMACION DEL TAMANC DE MUESTRA
VARIABLE: GASTO EN PRENDAS DE VESTIR PARA
CABALLEROS ANUAL.

42 w 5,748,192.80
L. zc? 8% . (3.84) (5,784,192.8U) . .4q

\ 52 , T (3G,015.56) -

n o= 740

2 i 2 ‘

B2 = (173.25)% = 30,015.56

EZ = 103%

T ) — . |
Xo + Zc im_\j? - £ 1732.50 + 1.96 4203 \[.99
ﬁn : w?OO ‘

Xo = 1732.50 1732.50 * (1.96) (240.5} (.995)
(**) IDEM 1732 + 469

1263 « X < 2207

FUENTE: Muestra levantada en Matamoros, Tamps.
Mayo 1973, :
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ESTIMACION DEL TAMANO DE MUESTRA
VARTABLE: GASTO EN PRENDAS DE VESTIR PARA
DAMAS ANUAL. ;

4% - 4,288,722.91
L2 a2 | |
L . Ze° % (3.84) (4,288,722.91) _ ,4¢
i (37,733%.06) |
n =
2 N ,
E4 = (194.25)% = 37,733.06
E4 = 10%
Xo + Zc —= 1942.50 + 1.96 2371\
| [m J700 |
1942.50 + (1.96) (207.1) (.995)
1942.50 + 404 (
1538.50 % X & 2346.50
(##%) IDEM

FUENTE: Muestra levantada en Matamorcs, Tamps.
Mayoc 1973
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ESTIMACION DEL TAMANC DE MUESTRA
VARTABLE: GASTO EN PRENDAS DE' VESTIR PARA
NINOS ANUAL ‘

22 = 1,782,581.25
ozt A2 ' (3.84) (1,782,581.25)
e ~  (10.353.06) = 2&i
E »353.
n =
EZ -« (101.75)%
E% = 10%
£ ' : .
Xo + Zc —2—il1 - f 1017.50 .+ 1.96 1312
- 700 \
¥ = 1017.50 1017.50 + (1.96) (131.2) (.995)
1017.50 + 256 . |
761.50 £ X <= 1273.50
(**) TIDEM

FUENTE: Muestra levantada en Matamoros, Tamps.
Mayo 1973
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ESTIMACION DEL TAMANO DE MUESTRA
VARIABLE: GASTO DE BIENES DURADEROS ANUAL

% = 59,582,967.67
224\2 , % v
N 7S _ (3.84) (59,582,967.67) _ 14c,
. v (157.609) '4
n = 1452 n = 1308
E2 = (397)% = 157,609

Error Muestra 10%

77.19

ﬂ?OO

(1.96) (771.9) (.995)

3970 + 1.96

3970

| +

3970 + 1505

2465 & X % 5475

(%%) IDEM

FUENTE: Muestra levantada en Matamoros, Tamps.
Mayo 1973
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ESTIMACICON DEL TAMANO DE MUESTRA

VARTABLE: TNGRESO FAMILIAR MENSUAL
% = 9,772,727.27
zc” 42, (3.84) (9,772,727.27)
moE ey : 140,625 = 267
E ’ |
267
E4 = (375}% = 140,625
E4 = 10%
5126

(**) IDEM

3750+ 1.96 . =
100

3750 + (1.96) (312.6) (.995)
3750 + 610

3140 = X <= 4360

FUENTE: Muestra levantada en Matamoros, Tamps.

Mayo



CUADRO XXV

Opinidén de Localizacidn

BUENA REGULAR MALA TOTAL

O
o - .
% BUENAS 17 8 0 25
=
8 .
MALAS 6 8 2 16
=i .
&
e
7 ESTABLES 15 37 3 55
= ,
5
L TOTAL 38 53 5 96
2 _ _
X = 14.13 V = 4
2
c = >2< =_ .22
X + n
(%} IDEM

FUENTE: Muestra levantada en Matamoros Tamps .
Mayo 1973



Posee Estacionamiento

CUADRO XXVI

ST NO TOTAL

o -\ |

L BUENAS 3 22 25

DL

1= ;

o

© MALAS 2 14 16

v=d-=)l .

-

. ESTABLES 3 51 54

S

i ‘ g

0 TOTAL 8 87 95
= 1.34

(*) IDEM

FUENTE: Muestra levantada en Matamoros, Tamps .

Mayo 1973



CUADRO XXVII

Uso de Promocidén o Propaganda

ST NO TOTAL
O
'O
: BUENAS 14 10 24
=
S
- MALAS 3 13 16
=3 o
0 ESTABLES 20 34 54
-
& ‘ .
L TOTAL 37 57 94
X% = 6:59 V o= 2
| 2
c = Xz - .24
X
(*) IDEM

FUENTE: Muestra levantada en Matamoros,
Mayo 1973

Tamps.
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CUADRO XXIX-

‘Sistema de Cré&dito

ST NO TOTAL

O .

s

o BUENAS 14 11 25
: , |

5 |
S MALAS 6 10 16.
—{ .

QL

@ |

o ESTABLES 22 33 55
.: S

= ' l {
k3 TOTAL 47 54 96
X% = 2.009 Vo= 2

(#) IDEM

FUENTE: Muestra levantada en Matamoxos, Tamps .
Mayo 1973



CUADRC XXX

Tener Linea de Crédito

S1I - NO TOTAL
= RUENAS 19 6 25
o
[4D]
= MALAS 4 12 16
(]
= .
- ESTABLES 32 23 55
o ' '
<
= TOTAL 55 41 96
2
2 _
X% = 10.41 V = 2
2
c =\l = .31
X + n

'(*) I1DEM

FUENTE: Muestra levantada en Matamoros, Tamps,
Mayo 1973



CUADRO XXXI

Manejar el Articulo Gancho

ST - NO - TOTAL

@] - ) .
st .
o BUENAS 12 12 24
O :
g 3
o - MALAS 0 16 16
— ~ e
@ <. : .
i w]
” - ESTABLES 8 47 2D
3y
4
=
g - TOTAL 20 75 95
" ; _
X° = 17.77 vV = 2
2
C = XZ L _)38
X7 + n
(*) IDEM

FUENTE: Muestra levantada en Matamoros, Tamps.
Mayo 1973
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APENDICE DE CUESTI ONARf 0S



ESTUDIO DE LOS HABITOS DEL CONSUMIDOR

MATAMOROS 1973

CUESTIONARIO NUM.

DOMICILIO

FECHA

HORA DE LA ENTREVISTA _

NOMBRE DEL ENCUESTADOR
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1. Nimero de personas que viven en la CASA

(Exceptuando 1los empleados domésticos)
2. ¢Cuintos del sexo ‘MASCULINO _
FEMENINO = _

3, ¢Cudnto estima se gaste en PRODUCTOS ALIMENTI
CIOS Y BEBIDAS AL MES? ;

a) Menos d@ - 500.00:__

b} $ 501 a $§ 1,€00.00
c) $ 1,001 a $§ 2,500.00
d} $ 2,501 a $ 5,000.00
e} § 5,001 & mds

4, ¢(Cudnto estima se gaste en Articulos de.  VESTIR
al ano?

"HOMBRES (Adultos)
a) Menos de § 500.00
b) $ 501 a $ 1,000.00
a

b

c} § 1,001 a $ 2,500.00
d) $ 2,501 a § 5,000.00
e} $§ 5,001 a $10,000.00
£) $10,001 & mas

MUJERES ({Adultos)
a) Menos de ' $  500.00
b) $§ 501 a $ 1,000.00
c) $ 1,001 a $ 2,500.00
d) $ 2,501 a $ 5,000.00
e) $§ 5,001 a $10,000.00
£) $i10,001 & mias

NINOS (Varones y Mujeres)
a} Mencs de § 500.00
b) § 501 a $§ 1,000.00
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<)
dj
e)
)

$ 1,001 a § 2,500.00
$ 2,501 a $ 5,000.00
$ 5,001 a $10,000.00
$10,001 & mis |

sCudnto estima se gaste al mes en articulos de -
USC PERSONALT?
{Jabdn, pasta dental, lociones, perfumes, etc.,)

a)
b}
.c;)
d)
e)
£}
g)

Menos de § i00.00
$ 101 a § 250,00
$ 251 a $ 500.00
$ 501 a $ 1,000.00
$ 1,001 a § 2,500.00
$ 2,501 a § 5,000.00
$ 5,001 & mas

{Cuanto estima se gaste 4l afio en BIENES DURADE-
ROS PARA EL HOGAR?

(Muebles, televisores, radios, refrigeradores, -~
autos, planchas, etc.)

Haga su estimacidn para el afic pasado 19727

a)
b)
&)
d)
e)

£)

Menos de § 1,000.00
$ 1,001 a $§ 5,0600.00
$ 5,001 a $10,000.00
$10,001 a $20,000.00
$20,001 a $40,000.00
$40,001 & mas

Respecto a los articulos alimenticios de ASEO ~--
PERSONAL y de ASEO DOMESTICO, ien qué lugares --
acostumbra comprarlos?

a)
b)
c)
da)

ABARROTES
MERCADG PUBLICO
SUPERMERCADO

Otros

(especificar)
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i,Cada cufndo acostumbra surtir su despensa?

a) Diariamente -

b} Semanalmente-

c) Quincena

d)} Mensual
e} Otro

“(especificar)

¢Como paga la compra de articulos ALIMENTICIOS Y
ASEO?

a}) En efectivo

b) Cargo a su cuenta

¢} Chequse

d) Tarjeta de crédito

e) Otros

Cespecificar)

éTieme Ud, cuenta de crédito abierta en dlgun al
macén o tienda de articulos ALIMENTICIOS Y DE --
ASEC PERSONAL Y DOMESTICO?

a) ST
b} NO ' (51 es NO pasar a la pregunta 12]
Si SI: Cudntas en Matamoros

Brownsville

sHace usc del CTedltﬁ en los artlculos ALIMENTI-
CIOS Y DE ASEOQ?

a) Dlarlamente

b) Una vez a la semana

¢) Una vez a la quincena

d) Una vez al mes

e) Raras veces
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12.

13.

14.

15.

a) Lumnes

El lugar donde Ud. generalmente acostumbra rea-
lizar sus compras de Articulos ALIMENTICIOS Y --
ASEO hace uso de algin tipo de Propaganda o Pro-
mocidn para anunciar sus productos?

a) Si

b) NO (Si es NO pasar a la pregunta 15)

;Qué medic de Propaganda es el que Ud. ve u oye

mas, en esta clase de Articulos alimenticios y -
de aseo?

a) Radio
b} Televisién

¢} Periédico

d} Anuncios luminosos

e} Volantes
f) Otros

{especificar)

Elllugar donde acostumbra hacer sus compras de
articulos ALIMENTICIOS Y DE ASEC, acostumbra ha-
cer '"OFERTAS'" de determinada clase de articulos?

‘a) 5.1

b} NO (51 es SI, mencione Z & 3 ejemplos
mas p@pulares '

.\

LCudl (es) son en orden de importancia lo. 20. -
los dias m&s apropiados para hacer sus compras -

de articulos ALIMENTICIOS'Y DE ASEO PERSONAL Y -
DOMESTICO?

b) Martes
¢} Miércoles

d) Jueves

e) Viernes




16.

17 =

18.

19.

193

f} S&bado
g) Domingo

h) Indiferente

(Cudl es la hora &l dia més accesible y cdmoda

- para hacer sus compras de articulos ALIMENTICIOS

Y DE ASEOQO?

a) Mafiana

b) Tarde

c) Noche

d) Indiferente

;Como se transporta generalmente para hacer sus
compras de articulos ALIMENTICIOS Y DE ASEOQ?

a) Coche familiar o propio

b} Coche de amigo (a)

¢} AutobiGs urbano
d} Moto
e) Taxi

" f) Peseroc

g) Caminando
h) Otro

| “(especificar)

(Posee coche su familia? |

a) SI

b} NO . (Si es NO pasar a la pregunta 20)
(Si es SI aCuéntos?

SUsa el coche para ir-de compras?

a) SI |

b) NO

Si es SI, se estaciona generalmente en:

a) La Acera
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b) Estacionamiento de la tienda

c) Estacionamiento reservado
d) Otro

(especificar)

20. Teniendo en cuenta todas las personas de su fami
lia, {Qué proporcidn de los siguientes grupos de
articulos adquieren en los almacenes o tiendas -
de Matamoros (sin incluir Brownsville)?

Hasta $ % % %
0% 20% 20-40 40-60 60-80 80-100

Alimentos

Aseo Personal
Aseo Doméstico
Prendas Caballero
Prendas Dama
Prendas Niifio
Enseres Domésticos
Aptos. Eléctricos

21, Respecto a los articulos de ROPA, ENSERES DOMES-
TICOS Y APARATOS ELECTRICOS, ;jcdémo paga general-
mente al hacer sus compras?

a) En efectivo

b} Con cargo a su cuenta en la tienda
c) Cheque

d) Tarjeta de crédito

e) Otro

(especificar)

22. iTiene Ud. cuenta de crédito en algiin almacén o
tienda de artfculos de VESTIR o DOMESTICOS y/o -
APARATOS ELECTRICOS?
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a) SI
b) NO
Si es SI, cuidntas en Matamoros

cuantas en Brownsville

23. Respecto a los articulos Alimenticios, Aseo Per-
sonal y Aseo Doméstico ¢querria Ud. calificar su
zona de compras favorita en Matamoros respecto a
los siguientes puntos? (ponga una X en la casi--
lla de la columna apropiada).

PESIMA MALA REGULAR BUENA EXCELENTE

acil acceso
rato de Vendedores
omodidad de Compra

ecibe 1o justo
Or su precio
artiedad de
ercancias

ebajas, ventas
speciales

e le da garantia
or lo comprado

stacionamiento

24. Respecto a los articulos del Vestido, Enseres Do
mésticos y Aparatos Eléctriceos iquerria Ud. cali
ficar su zona en Matamoros respecto a los si---
guientes puntos? (ponga una X en la casilla de -
la columna apropiada).
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PESIMA

MALA

REGULAR BUENA EXCELENT‘

Facil Acceso
Trato de Vendedores
Comodidad- de Compra

Recibe lo Justo
por su Precio

Variedad de
Mercancias

Rebajas, Ventas
Especiales

Se le da garantia
por lo Comprado

Estacionamiento

25. ¢Tiene Ud.

conocimiento de la venta de articulos

Ganchos en los almacenes o tiendas de Matamoros
con Garantias de Importacién, es decir, que tie-
nen su entrada libre al pais sin tener que pagar

impuestos?
SI NO

(Si es NO pasar a la pregunta 31)

26. ¢Qué tipo de estos productos gancho conoce Ud.?

a) Vinos y licores
b) Comestibles

c) Aparatos electrénicos

d) Ferreteria

¢) Refacciones automotrices

f) Telas sintéticas y artificiales

g) Otros

27. ¢(Ha adquirido Ud.

“"gancho"?

(especificar) ¢
algtn(os) de estos productos -



28.

29.

30.

31.

197

a) SI
b) NO (Si es NO pasar a la pregunta 31)
iQuedd satisfecho de =u compra?
a) SI
b} NO
Si fué SI, enumere por Si fué NO, enumere por
orden de importancia - orden de importancia --
las principales razo-- las principales razones:
nes: (ta. y 2a.) (la. y 2a.)
_a) Trato del vendedor __a) Trato del vendedor
__b) Comodidad __b) Comodidad
__c) Precio __c) Precio
__d) Garantfa de compra __d) Garantia de compra
__e) Estacionamiento __e) Estacionamiento
f) Otro f) Otro

(especificar) (especificar)
iPiensa que tenga futuro un gran Centro Comer---
cial en esta Ciudad de Matamoros?
a) SI
b) NO

Por qué N

:Ddonde cree que estaria mejor localizado?

De los siguientes TIPOS DE CENTROS COMERCIALES,
icudl considera le llame mds la atencién para ha
cer sus compras? (Suponemos que los cuatro tie--
nen el mismo surtido, calidad y que estan hechos
con toda la mano, para satisfacer los deseos del
CLIENTE) (Mencione por orden de importancia de -
to., 20., 30., ¥ 40. lugar respectivamente).

a) TIPO "A'" Tienda de Departamentos
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32,

33

34 .

&5 .

36.

b} TIPO "B" Tienda de Auto-Servicio

c) TIPO ""'C' Tiendas Individuales
bajo un mismo techo

d) TIPO "D'" Tiendas Individuales
: lugar abierto

JConoce algln tipo de CENTRO COMERCIAL como el -

gue Ud. mencioné en fer. lugar?

a) SI 7 . bj} NO

Si su respuesta es SI, nos podria dar un ejemplo?

6Donae se encuentra localizado este ejemplo f*que
menciond anteriormente?

Su casa es de propiedad o rentada
aj} Propia
b} Rentada
c) Otro

. (especificar)

Si es de Renta, écudnto paga Ud. de Renta al
mes? §

- S1 es propia, éculdnto estima que pagaria de -
renta, si no fuera suya?

(En cudl de los siguientes grupos se encuentran
1locs INGRESOS TOTALES que obtiene su familia men-
sualmente? (marque con una X el Cuadro apropiado)

a) Hasta $ 2,500
b) $§ 2,501 a $§ 5,000
c) $ 5,001 a $10,000
d) $10,001 a $20,000
e} Mas de $20,000




ESTUDIO DE LAS CARACTERISTICAS DEL COMERCIO Y
DE SUS POSIBILIDADES DE DEMANDA DE UN
NUEVO CENTRO COMERCIAL EN MATAMOROS, TAMAULIPAS

CUESTIONARIO NUM. -
DOMICILIO |

FECHA

HORA DE ENTREVISTA

NCMBRE DEL ENCUESTADOGR




2.
4
(29-30)A 4.
(31)A 5.

(32-34)A 6.,

201

El ramo de su Negocio es:

;Cuantos afios tiene con su Negocio?

Las dimensiones de su Negocio en cuanto a -
espacio son:

(9 -13)A a) Ventas
(14-18)A b) Administrativo
(19-23)A c) Bodega
(24-28)A d) Estacionamiento
Se inicidé su Negocio por:

g2 8B 83 8
NN NN

a) Traspaso

b) Ud. lo organizé
c) Por asociacidn
d) Otros _

(especificar) -

(Podria comentar qué opinidén tiene de los --
dos Gltimos afios con respecto a sus ventas?

a) Buenas
b) Malas
c) Estables

sQué factores considera que influyeron para

los resultados anteriores? (Marque por orden
de importancia lo., 20. Yy 30. los que Ud. --
considere de miAs importancia)

a) Financiamiento

b) Variedad de Mercancias
¢) Trato de Vendedores

d) Politica de Precios

e) Politica Gubernamental
f) Localizacidn

g) Estacionamiento
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h) Temporada

i) Competencia extranjera

j) Competencia nacional
k) Otros

(especificar)
(35)A 7. E1 local que actualmente ocupa su negocio es:
a) Propio
b) Rentado

(36)A 8. Considera Ud. que 1la localizacidn de su nego
cio es:

a) Buena
b) Regular
c) Mala

(37-39)A 9. ;Qué factores considera Ud. de mayor impor--
tancia en la buena localizacidén de su Nego--
cio (marque por orden de importancia To., --
20., 30., los mas importantes para Ud.)

a) Transitado
b) Visibilidad
c¢) Funcionalidad

d) Competencia

e) Estacionamiento

f) Otros i _
Jespecificar)
(40)A 10. ¢(Quiénes considera Ud. que son su principal
mercado?

a) Consumidor Nacional
b) Consumidor Extranjero

(41-42)A 11. Considera que la mayoria de sus clientes - -
! sean: (marque por orden de importancia lo.,
20.) -~

a) Clase Baja



(43)A

12.

9

(44-45)A 13.

(46) A

(47)A

(48)A

(49)A

14.

15.

16.

"17.

203

b) Clase Media
c) Clase Alta

sHace uso de alglin medio de promocidn o pro-
paganda?

a) ST
b) NO

i.Cudl de los medios de difusién usa princi--

palmente? (Marque los considerados 1o., Z2o.,
de importancia)

a) Radio

b) Televisidn

c) Periddico B
d) Anuncio luminoso

e) Volantes

f) Otros

(especificar)

sHace uso del sistema de crédito en sus Ven-
tas?

a§ S1
b) NO

(Hace uso del sistema de tarjetas de cré&dito
en sus Ventas?

a) SI
b) NO

.Posee su establecimiento de estacionamiento
para sus clientes?

a) SI

b) NO

Si NO posee estacionamiento para sus Clien--

tes, considera que le seria provechoso tener
lo para aumentar sus Ventas?

a) SiI b) NO



(50)A
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18.

(51-53)A 19.

(54)A

(55)A

(56)A

20.

21'

22,

iConsidera estar en desventaja con la compe-
tencia?

a) SI

b) NO
(Si es NO pasar a la pregunta 20)

Si es SI en la pregunta anterior, en qué as-
pectos principalmente? (marque los principa-
les en orden de importancia lo., 20., 30.)

a) Financiamiento
b) Variedad de Mercancias
¢) Trato de Vendedores

d) Precios

e) Apoyo gubernamental

f) Localizacién

g) Estacionamiento

h) Otro .
(especificar)

iQué elementos considera Ud. mas importantes
cuando fija el PRECIO de sus articulos de --
Venta? (marque con una X el que considere --
mids importante).

~a) Costos con que opera

b) El1 precio a que wnden otros comerciantes
cercanos a esta 4rea

c) E1 precio qe fija el Gobierno
d) Otro |

* (especifique)
iOpera Ud. el llamado articulo "Gancho"?
a) SI
b) NO
i{Conoce Ud. acerca del articulo "Gancho't
a) SI b) NO
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(57-58)A 23, Si Ud. opera el articulo "Gancho' iqué tipo

de productos vende Ud. como articulos "Gan--
cho"?

a) Vinos y Licores

b) Comestibles

c) Aptos. Electrénicos

d) Enseres domésticos

e) Ferreteria .

f) Telas sintéticas y artificiales

g) Refacciones automotrices

h) Otro
"(especificar)
(59)A 24. Si opera Ud. el articulo "Gancho'", (conside-
ra que el resultado sobre sus VENTAS TOTALES
han:

a) Mejorado

e —— el

b) Permanecido igual
c) Empeorado

(60-65) 25. (Cudles son las caracteristicas mas importan
tes que deba de reunir un CENTRO COMERCIAL -
para que tenga &xito (marque el 1o0., 20., --
30., lugar en importancia segln su opinién).

a) Higiene

b) Estacionamiento

c) Fiacil Acceso

d) Comodidad

e) Trato de vendedores

f) Buenos precios
g) Variedad de mercancias
h) Ventas especiales

i) Calidad de articulo
j) Otro

e N g ey
e ———|————

(especificar)
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(66)A 26.
(67)A 27.
(68) A 28.
(69)A . 29.

(7-11)B  30.

(12-19)B 31.

(20-27)B

,Qué opinidn tiene de los Centros Comercia--
les, como comerciante que es Ud.?

a) Buena
b) Regular
c) Mala

Considerando que la promocidén de un Centro -
Comercial reguiere de un grupo de comercian-
tes solventes y prestigiados en el proyecto

-desde sus primeras etapas, jestaria dispues-

to a formar parte de este grupo?

a) SI ) B

b) NO (Si 1la respuesta es NO, pasar a
la pregunta 35){

.8i 1la respuesta es SI, qué seria mds conve-
niente para Ud.? '

a) Relocalizar su Comercio actual
b)Y Establecer una Sucursal
c) Abrir un Nuevo Negocio

(Qué seria méas apropiado para las necesida--
des de su negocio?

a) Comprar su local individualmente
b} Rentar su local individualmente

c) Comprar el local, asociado con
otras personas

d) Rentar el local, asociado con
otras personas

e) Otro

.(especificarj

Si Ud. rentara, icuidnto estaria dispuesto a
pagar de renta mensual por el local de su ne
gocio en el Centro Comercial? $

Si Ud. comprara, ien cuanto estimaria el mi-
nimo de inversién en el proyecto? §

y el mdximo? -$




28-29)B

30)B

31-35)B
36-40)B
41-45)B

46-50)B .

51)B

52)B

53)B

54)B

55)B

32

33.

34,

35

36 «

37.

38,

39 «
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iCuénto TLempo estimarfa como ateptable pa%
ra Tecuperar su inversidn? o '

;Considera que. si se lnﬁtaiara en el Centro
Comercial requerlrla del mismo espacioc que
el de su negocio actual?

aj) ST
by NO

Si la respuesta anterlor es . NO sen cuanto
estimaria sus necesldades? | %

SN N NN

Ventas v m
Administrativo m
Bodega ) _ | _ _ m
Estacionamiento L - -_" m

(Tiene Ud. operaciones con Financieras y Ban-
cos de Depésito y Ahorro?

aj SI

b} NO _ S

Tiene establecida alguna 1linea de crédito?
a) SI

b} NO

El manejo de la linea de cré&dito es pr1nc1m
palmente en:

a) Redescuento

b) Pré€stamo directo | ,
(Participa del negocio con Asociados?
a) SI |

b) NO __ k

Si es asi, participa Ud. con:

a) Capital

b} Trabaijo

c) Ambos .
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(56)8 40. ,Dentro de qué& grupo o rango de Capital se -

encuentra su negocio?
a) Hasta a $ 15,000
b) § 15,001 a 30,000
c) 30,001 a 50,0600
d) 50,001 a 100,000
e}y 100,001 a 250,000

£} 250,001 a 500,000
g) 500,001 a 17000,000

h}) mas de 17000,000
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