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INTRODUCCTION

Segin Theodore W. Schultz ' !a educz2cifn estd inti
mamente ligada a la cultura de la comunidad y su servicio,
y es por esta razdn que la educacidn se presenta de dife-
rente forma de una comunidad a otra. Toda la educacién -~
tiene en comin, en las diferentes culturas, el ensefiar y
aprender. Asi, la educacidn significa etimoldgicamente e-
ducar o resaltar de una persona algiin potencial; ello sig
nifica desarrollar una persona moral y mentalmente para -
que sea sensitiva a cambios scciales individuales y capa-
citarla & actuar en ellos, significa adaptar a la persona
para una profesién o vocacidn por instruccidn sistemitica,
y significa entrenamiento, disciplina o formar habilida--
des, como por ejemplo, educar los gustos de una persona.
E1l hecho o proceso de alcanzar uno o mis de estos objeti-
VoS, €S como una primera aproximacidén de lo que es educa-

cién . 1/

Si se estd de acuerdo con la definicién de Schultz,

entonces la educacidén tiene una importancia bdAsica para -

1/ Theodore W. Schultz. "The Economic Value of Education”
New York, Columbia Univ. Pr., 1963. Cap. I, pag. 3.
La traduccién es propia.




el buen progreso y desarrollo de todo pais, ya que por -
medio de la educacidn se capacita a las personas moral y
mentalmente, adaptdndeolas en una profesidn o vocacidén, -
para el buen servicio de la comunidad. De aqui surge la
necesidad de elaborar y realizar estudios en todos los -
niveles del ramo educativo que nos presehten un mejor co
nocimiento de los diferentes tipos de preparacidén con --
que se cuenta y compararlo con las necesidades existen--
tes, para planear y lograr un mejor sistema educacional.
En el caso de los paises subdesarrollados(entre los que-
se incluye Mé&xico) se hace mis imperativa la necesidad -
de realizar este tipo de estudios, dado el requerimiento
de personal calificado y semicalificado cada vez mayor -

en todos los sectores de la actividad econdmica en vias

de desarrollo.

Realmente el tema de la educacidn es muy amplio y
son muchos los aspectos que se pueden tratar en &l. Va-

Tios son los estudios que se han realizado en el Area Me

tropolitana de Monterrey a los diferentes niveles educa-

tivos como son: primaria, secundaria, carreras té&cnicas-
Yy comerciales, y profesional. En general, estos estu --
dios presentan la situacidn del sistema educativo en --

ciertos niveles, o bien se trata de anilisis beneficio-



2/

costo de la inversidén en capital humano. =

En el caso particular del nivel educativo de ense
fianza comercial, es poco lo que se ha tratado, y_los es~-
tudios realizados han sido enfocadeos por el lado de la -
inversidén en capital humano. Pero, como se dijo, el te-
ma de la edu;acién es amplio, y hay otros aspectos impor
tantes dentro de la educacidn, entre los cuales esti el-
de considerar a las escuelas como empresas productoras -
de instruccidn o educacidn, y es precisamente este aspec

to el que tratari el presente estudio.

Este trabajo se divide en dos partes: La primera
consiste en la exposicidn de algunas caracteristicas de-
las escuelas comerciantes referentes a matricula de alum
nos, tipo de grupos, cantidad y tipo de personal que la-
bora, asi como el nfimero de aulas; ademis se analizan --
las diferentes partidas de gastos para realizar las -esti
maciones de‘costos. De igual manera se procede con los-

ingresos. Ya teniendo los beneficios y costos se proce-

2/ Los estudios de referencia son tesis de alumnos de la
Facultad de Economia de la Universidad Autdnoma de --
Nuevo Ledn. Pueden ser consultados en la Hemeroteca -
de 1a Facultad.



de un andlisis beneficio-costo para obtener la rentabili-
dad. En general, se piensa que las escuelas comerciales,

37

en su calidad de particulares,~ perciben beneficios econd

micos colocindolas en una posicidén rentable.

La segunda parte es referente a aspectos socilales
y econdmicos de los estudiantes que cursan carreras comer
ciales. Dentro de estos aspectos se ve la situacidn eco-
nomica familiar, factores que 1nfluyen para estudiar una
carrera comercial, caracteristicas ocupacionales y otras
de los estudiantes y sus padres.‘ En esta segunda parte -
se pretende probar la hipdtesis de que en general los que
‘"deciden estudiar una carrera‘comercial tienen un mévil e-
condmico. Como se verd, el fundamento de la segunda par-
te de este estudio es una investigacidn practica directa
gue nos permita conocer las particularidades que 1llevan a
este tipo de estudio, pretendiendo ademds dejar cierta in
formacién estadistica que sea de utilidad para estudios -
posteriores en este nivel educétivo. Se podria realizar
por ejemplco, un estudio sobre el mercado real de trabajo

(oferta y demanda) de los egresados de comercial.

3/ Del total de las escuelas comerciales que hay en el --
Area Metropelitana de Monterrey, s6lo una es oficial y
las restantes son particulares.



Las principales limitaciones del estudio provie--
nen de las fuentes indirectas de informacidén, como son--
las estadisticas que las escuelas comerciales rinden a -
la Direccidn General de Educacidn Pﬁblica del Estado de-
Nuevo Ledn. Estas estadisticas presentan la limitante -
en cuanto a la veracidad de esa informacidn y las defi--
ciencias o faltantes en los reportes estadisticos, sobre
todo para los afios anteriores al afio escolar 1971-1972, -~

ya que hasta Gltimas fechas es cuando las escuelas re--

portan sus estadisticas con cierta periodicidad-

Durante el desarrollo de la primera parte del tra
bajo fue necesario,.debido a la falta de informacidn, ha
cer estimaciones o correcciones de cifras aplicindose --
los estimadores y factores de correccidn que se conside-
raron méds adecuados. Esto implica una segunda limitante
€n cuanto a la exactitud de los datos y por consecuencia

de los resultados.

Se tiene como tercer limitante el hecho de que se
trabajd solamente con las estadisticas de las escuelas -
comerciales incorporadas a la Direccidn General de Educa
cidn Pablica del Estado, ya QUe son las Gnicas que Tin--

den informes. Esta limitante es respecto a un Sptimo; -



es decir, que si se quiere concluir para la generalidad-

de las escuelas comerciales, lo ideal era que se hubie--

ran incluido escuelas incorporadas y no incorporadas.

Un Gltimo limitante es que para obtener la renta-
bilidad de las escuelas comerciales era necesario recu--
rrir a los rubros de gastos e ingresos, y &stos en oca--
siones no vienen bien especificados, es decir, que los -
objetivos de las estadisticas presentadas pueden diferir
con lo que se pretende en el estudio; por ejemplo, si el
estudio tiene como un objetivo el medir la rentabilidad-
de las escuelas comerciales, lo ideal hubiera sido tener
perfectamente claro lo que se incluye en cada rubro de -
gastos (como seria el rubro de otros gastos) para efec--

tuar las modificaciones pertinentes en caso necesario.



PARTE A

UN ANALISIS COSTO-BENEFICIO (RENTABILIDAD PRIVADA DE 1AS
ESCUELAS COMERCIALES)



CAPITULO I

ESTRUCTURA FUNCIONAL D E L AS
ESCUETLAS COMERTCTIALES

El estudio comercial, seglin sus requisitos, esti-
localizado dentro del organigrama del sistema educativo,
después de la ensefianza primaria y/o secundaria, segiin -
el tipo de carrera comercial. Sin embargo, esto no quie
re decis que los estudiantes de comercial ﬁo hayan pasa-
do por otro nivel educativo similar o superior al comer-

cial.

El presente estudio se concretari a las escuelas-
comerciales en los municipios de Monterrey, Guadalupe, -
San Nicolas de los Garza, Garza Garcia y Santa Catarina,
que constituyen el Area Metropolitana de Monterrey, de a
cuerdo al criterio adoptado por el Centro de Investiga--

ciones Econdomicas de 1la U.A-N.L.i/

Las carreras comerciales existentes son seis: 1)-

Tenedor de Libros, 2) Contador de Comercio, 3) Estendgra

4/ Centro de Investigaciones Econ6micas, U.N.L. Ocupa --
cidn y Salarios en Monterrey Metropolitano, 1983-1064.
Facultad de Economia, U.N.L., 1964. pp. 1 vy 2.




fa en espaficl, 4) Estenbégrafa en inglés-espafiol, 5) Con-
tador privade y 6) Administrador de empresas o0 negocios.
Para fines practicos del estudio, se formaron dos grupos
o estratos generales los cuales incluyen todas las carre
ras, tomando como base la cantidad de afios de estudio de
cada carrera para localizarla en un estrato u otro. O--
tro factor Eésico que se considerd para hacer la agrupa-
cidn general, fue la enseflanza previa requerida para po-
der llevar a cabo el estudio comercial. EIl estrato I --
comprende las primeras cuatro carreras, las cuales en ge
neral requieren tres afios de estudio, y al alumno se le
exige que haya completado la instruccidn primaria; el es
trato II comprende las dos {iltimas carreras, que requie-
ren dos afios de estudio y se exige que la persona haya -

terminado la ensefianza secundaria.

En la ensefianza comercial, al igual que en los o-
tros niveles de ensefianza, encontramos escuelas oficia--
les y particulares; sin embargo, en el Area Metropolita-
na de Monterrey de todas las escuelas comerciales existen
tes s6lo una es oficial (estd ubicada en el Municipio de
Monterrey). Tomando en cuenta los cobjetivos de la prime
ra parte del estudio, donde se pretende obtener la renta
bilidad de las escuelas comerciales, no se incluiri la -

escuela oficial.



Para el estudio se consideraron finicamente las es-
cuelas comercCilales particulares incorporadas a ia Direc--
cién General de Educacién PGblica del Estado, ya que se -
trabajd en parte con las estadisticas mensuales y anuales
que las escuelas rinden a la Direccidn de Educacidn. En
el afioc 1971-1972, tenemos incorporadas 57 escuelas parti-

culares.

Como sélo se tenfian estadisticas relativamente com
pletas pa}a los afios escolares 1967-1968, 1968-1969,19695-
1970, 1970-1971, 1971-1972, se trabajd considerando Gnica
mente 5 afios. No fue posible trabajar con todas las es--
cuelas comerciales incorporadas, debido a las deficiencias
en la informacidn estadistica, faltando para ciertas es--
cuelas los informes mensuales ¥ anuales que deberian ren-
dir. En el afio 1971-1972, 40 escuelas tenian informacidn
para los cinco afies, lo que representa un 70 porcienteo --
del total de escuelas comerciales em el Area Metropolita-
na de Monterrey incorporadas a la Direccidén General de E—
ducacidén PtGblica del Estado. A la vez, los alumnos de --
esas escuelas representan un 42 porciento del total de a-

lumnos (como se verd mis adelante).

1.- MATRICULA Y MOVIMIENTO DE ALUMNOS POR ESTRATO (SEGUN
CARRERA) Y ARO.

a) Matricula.
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Las cuarenta escuelas comerciales representan el-
70 porciento del total de las escuelas comerciales en --
Monterrey Metropolitano, pero con respecto al alumnado‘-
total (12 987) representan aproximadamente un 42 porcien
to en el afio 18971-1972. La diferencia se debe a que den
tro de las eécuelas que no se incluyeron por falta de in

formacidén, estin algunas de las escuelas que tienen ma--

yor alumnado.

Al hablar de matricula de alumnos nos vamos a re-
ferir a la cantidad de alumnos inscritos en septiembre -
seglin sexo y tipo de carrera comercial., Asi tenemos que
del total de los hombres inscritos, en el estrato IE/ va
ria irregularmente la proporcidn de un 55,72 a un 77.10-
porciento, a través de los 5 afios que se consideran; y -
en el Estrato IIQ/ fluctiGa de un 22.90 a un 44.28 por --

7/

ciento. En promedio— 3$e encontrd que el 67.62% de los

hombres entran a estudiar al estrato I y el 32,38% estian

54 Incluye las carreras: Tenedor de Libros; Contador de
Comercio, Estendgrafa en espafiol y Estendgrafa en in-
glés-espafiol.

54 Incluye las carreras: Contador Privado y Administra--
dor de Empresas.

7/

De aqui en adelante, cuando se de un date o propor --
cidn y no se especifique el afio de referencia, impli-
ca que se estarid hablando de promedios obtenidos de -
los datos de 1los cinco afios de referencia.
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en el estrato (I. Para las mujeres se encontrd que en -
el estrato I esti el 90.83% y en el segundo estrato el -
9.67% restante, lo que significa que la mayor concentra-
cidén de alumnos esti en el primer estrato, es decir, que
si consideramos conjuntamente hombres y mujeres, el 85.72%
estd en este estrato; a la vez, esta proporcidn se subdi
vide en 36.48% en el primer afio, 25.28% en el segundo -
afio y 23.96% en el tercer afioc. E1 14.28% de alumnrnus en-
el segundo estrato se distribuye el 8.56% en primer afio-
y 5.72% en segundo. Como se aprecia en el Cuadro I-1, -
el alumnado se concentra en e1 primer afio de cada estra-

to.

Observando el Cuadro I-1 se puede notar que en las
carreras de Tenedor de Libros, Contador de Comercio y Es
tendgrafas, las demandan mujeres en su mayor parte, mien
tras que los estudios de Contador Privado y Administra--
dor de Empresas se demandan aproximadamente igual-por i
hombres y‘mujeres. La posible explicacién se da por las
caracteristicas de las carreras comerciales, donde las -
carreras del Estrato I son mids bien secretariales y que-
son funciones gue en general representan las mujeres, --
mientras que en el Estrato II son carreras donde se tie-

nen en mayoer grado técnicas elementales de contaduria y



CUADRO 1-1
ALUMNDS EN LAS ESCUELAS COMERCIALES EN EL AREA METROPCLITAMNA DE MONTERREY, POR ESTRATO, ARO ¥y SEXO

ESTRATO HOMBRES MUJERES TOTAL
Y ARO 1967-68 |1968-69] 1969-70] 1970-71 [1971-72 | 1967-68 J968-69 | 1969-70] 1970-71 W971-72 | 196766 |1968-60 1969-70 | 1970-71 37177
Estrato 1 569 477 555 1 087 656 | 3094 {3176 | 3414 | 3943 3887 Ju 663 Jiesa |3 959 | 5030 |4 543
ler. Afo 262 239 232 833 368 | 1142 {1175 11212 | 1 864 {1551 |1404 1) 414 |1 444 | 2 697 |1 919
0. Afio 150 154 151 134 150 99! {1004 [1143 | 1 045 {1229 J1141 (1158 [1294 | 1179 |1 379
Jer., Afio 157 B4 172 120 128 961 997 {1059 | 1034 1107 Jr118 liosr [1z31 |11s¢e {1 245
Estrato 11 169 379 231 156 466 285 419 |, 404 347 499 454 808 635 703 879
ler. Afio 99 268 136 237 298 161 273 177 204 231 260 541 3l3 441 529
20. Afo 70 111 95 119 168 124 156 227 143 178 194 267 322 262 346
TOTAL 738 856 786 1 443 |1 122 | 3 379 |3 605 |3 818 | 4 290 |4 296 14 117 {a 461 | 4 604 | 5 733 | 5 4i8

fuente: Informes Anuales por Escuela e Informes Anuales de la Direccidn General de Educacidn Piblica del Estado de Nuevo Le6n.
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administracién, dindose en muchos casos que el hombre que
ya posee un cierto trabajo estable, buscétla forma de me
jorar sus conocimientos para facilitar y realizar mejor-
su trabajo, o bien, lo ve como un medio para seguir pos-
teriormente otros estudios conforme 1lo permita su‘situa—

cién.

Si asociamos los hechos de que por una parte el -
85.%2% de los estudiantes de comercial estdn en el pri--
mer estrato y por otro lado tenemos que en este Estrato
el 83.97% son mujeres, se puede notar que las mujeres re
presentan el 80% del alumnado total de comerciai. Asi -
es posible comprobar parcialmente en el caso del Area Me
tropolitana de Monterrey lo que John Vaizey dice acerca
del potencial humano de trabajo sobre la mujer "...... A
medida que cambia la posicibn de las mujeres en la socie
dad, se vuelven mis importantes las caracteristicas espe
ciales de su empleo. Es evidente que 1a méyoria no tie-
nen tanto deseo de llegar a lo alto como los hombres; es
peran casarse Y retirarse del mercado de trabajo en un -
periodo en que los hombres desarrcllan su mixima energia..
Las mujeres dominan en ciertas ocupaciones -enfermeras,-
oficinas, trabajo dom&stico, operaciones textiles- y son

extraordinariamente importantes en otras -ensefianza, a--



8/

bastecimiento, servicios pidblicos....."=

El crecimiento de la matricula es muy variado, én-
contrando en los estratos tasas crecientes y decrecien-
tes afio con afio; sin embargo, obteniendo la tasa prome-
dio anual se encon£r6 en el primer estrato una tasa de
crecimiento positiva de 2.9% para los hombres y 4.7% pa
ra las mujeres, dando asi una tasa global de 4.4%. En
el segundo estrato hubo también un crecimiento pesitivo,
hallando un 22.5% y 7.5% para hombres y mujeres respecti

vamente: y en total 14.0%. E1l alumnado de las escuelas

comerciales crece al 5.6%, resultando el mayor incremen
to de 8.7% por parte de los hombres y el menor incremen
to de 4.9% por parte de las mujeres (Ver Cuadro I-2).

La razdén de que el hombre adquiere con el tiempo mis par
ticipacidn en 1los estudios comerciales (principalmente-
en las carreras de Contador Privado y Administrador de
Empresas), es que en el afno 1967-1968 relativamente habia
pocos estudiantes hombres, lo que implica una menor base,
es decir, si los aumentos en términos absolutos son igua
les o aun menores en el caso de los hombres comparado a
las mujeres, el crecimiento porcentual de los primeros -

es mayor.

8/ John Vaizey. Educacién y Economia. Tr. de Luis Eduardo
Echevarria. Madrid, Rialp , 1962. Biblioteca de Educa-
cién y Ciencias Sociales. Pag. 137.




CUADRO 1-2

TASAS DE CRECIMIENTO PROMEDIQ ANUAL DEL NUMERQ DE ALUMNOS
EN LAS ESCUELAS COMERCIALES EN EL AREA METROPOLITANA DE MONTERREY
{(1967-68 a 1971-72)

ESTRATOS HOMBRES MUJERES
Estrato I 2.9 4.7 4.4
Estrato II 22.5 7.5 14.0
T OTAL 8.7 4.9 5.6

Tuente: Cuadro I-1
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Comparando la ensefianza comercial con la ensefian-
za secundaria, tenemos que mientras el aumento en la de-
manda de estudios comerciales es 5.6%, en las secundarias
se ve un crecimiento de 10.1%, correspondiendo el 10.9%

a las escuelas oficiales y el 6.2% a las particulﬁres.g/
Considerando Gnicamente las particulares vemos poca dife
rencia en las tasas de crecimiento; esto puede ser debi-

do a la combinacién de los dos tipos de enseflanza que al

gunas escuelas privadas tienen.

b) Alumnos en las Escuelas Comerciales Seglin Grupos-~

de Edad.

Las estadisticas que las escuelas comerciales re-
portan a la Direccidn General de Educacidn PLbklica del -
Estado, presentan al alumnado por grupos de edad: meno--
res de 14 afios, de 14 a 16 afics, de 17 a 19 afics y de 20
afios o mids. Como se podri ver en el Cuadro I-3, el total
de alumnos para cada afio no coincide con las cifras de -
matriculas totales (Cuadro I-1), y es debido a que algu-

nas escuelas tomaban el control de alumnos por grupo de

2/José Benito Cabello Zul. El1 Sistema Educativo en el A
rea Metropolitana de Monterrey: Un Analisis Cuantita-
tivo vy Cualitativo a Nivel de Primaria y Secundaria. -
Tesis, Facultad de Economia, U.A.N.L., 1973, Pag.47.




CUADRO I-3 .
ALUMNOCS SEGUN GRUPO DE EDAD EN LAS ESCUELAS COMERCIALES EN EL AREA

METROPOLITANA DEMONTERREY, POR ESTRATO Y ARO.

Siblica del Estado de Nuevo Lebn.

ESTRATO MENORES DE 14 AROS DE 14 A 16 ANOS. SE17A19ARCS | aRos ] v SR ,
Y ARO 1967-68 [ 1968-60 [1969-70 | 1970-71[1971-72 | 1967-68 |1966-69 |1969-70 | 1970-71 [1971-72 | 1967-6B]15966.8 gi 1965-70 | 1976-71 |1871-72 1970-71 | 1971-72 | 1967-66] S69-70]1970-71 H971-77
Estrato 1 993 |1 048 |1 055 | 948 1123 {1613 688 fl699 -|1 911 2140 |12 07 73 586 720 9 | e a0 boae i {3492 4047
ler. Aflo 543 597 585 | 547 833 569 620 442 549 598 89 85 10 131 . 152 8 32 |1z03 Qa2 f1140 |1:245 |1 615
%6, Ao 359 316 350 | 333 245 500 495 646 631 837 | 156 274 03 152 197 g 14 J1 23 hoose [1203 {2 12a 12w
3er. Afio 31 135 120 6 45 544 573 513 731 705 | 357 248 0 303 371 23 ‘18 |1 004 | es7 a1z 1123 }1a39.
Estrato 11 0 0 0 0 | 1w |10 | 2s2 276 | 1% | 208 a4 hr 287 116 sa |13 st sz |osw | a7 BE5 1
ler. Afio 0 0 0 0 33 123 163 183 2125 159 78, 66 52 114 113 23 58 213 | 429 282 362 364 |
20. Afo 0 0 0 0 1 18 17 69 51 33 125 78 25 173 203 31 74 151 95 | 294 255 i o e
TOTAL S99 |1 048 [T 035 [ o4 [T 187 |1 %4 L 960 Ko i1 [a3u 1E 5 (T 05 03|17 |3 s0¢ [ oees | 4015 Jii09 |4 rs_‘]‘z ;
fuente: Informes Anuales por Escuela € Informes Anuales de la Direccion General de Educacién : o S e : :
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edad conforme a los alumnos que habia a fin de afio y no-
al iniciarse el ciclo escolar, implicando que las bajas

durante el transcurso del afio no se contabilizabén. Es-
to nos afecta en que no existe una completa homogeneidad
en los datos mencionados, lo que nos puede hacer variar-
las proporciones de los alumnos por grupos de edad; sin

embargo, a pesar de estas deficiencias se trabajd comn --

ellos.

Como se podri apreciar en el Cuadro I-3, en el --
grupo de edad de menores de 14 afios, hasta el afio 1971-
1972 aparecen alumnos en las carreras de Contador Priva-
do y Administrador de Empresas (Estrato II); esto es com
prensible si tenemos en mente que el requisito indispen-
sable para estudiar estas carreras era que tendria que -
haber terminado la secundaria, y si se entra a la escue-
la a los 5 afios de edad, se termina la secundaria como -
minimo a los 14 afios. Si antes del afio 1971-1972 no ha-
bia alumnos y en este afio empieza a haber, puede deberse
a que se hicieron acomodamientos de materias entre las -
carreras del Estrato I y II, y segiin ¢1 deseo y la capa-
cidad del alumno lo pasaban a las carreras del Estrato II
antes de los 14 afios. Asimismo podemos obervar que en el

primer estrato el movimiento de alumnos en el primer afio
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es mis grande que en el segundo y tercer afio en conjunto.
La mayor concentracién de alumnos del Estrato I se haya -
en el grupo de edad de 14 a 16 afios, mientras que 1la dql

Estrato 11 ocurre en el grupo de 17 a 19 afios. Los alum-~--
nos de 20 o mi3s afios estin en menor proporcidén respecto a

los otros grupos de edad. (Ver Cuadro 1-4).

Las ponderaciones promedio,de los alumnos segin --
grupo de edad, nos muestran que en los primeros tres gru-
pos de edad la mayor proporcién de alumnos se encuentra -
en el Estrato I, encontrando en el primer grupo que casi
la totalidad de los alumnos (99.716%) esti en este estrato;
en los siguientes dos grupos la proporcidn fue de 89.68%
y 68.55% respectivamente. En el grupo de 20 afios o mis,
el 39.89% estid en el primer Estrato ¥y el 60.11% en el se-

gundo. (Ver Cuadro I-4).
c) La Desercidn en las Escuelas Comerciales.
El indice de desercidn en las escuelas comerciales
no es otra cosa que las bajas exlstentes en cada afio en -

relacidn con los alumnos matriculados a principios de afo.

Como se observa en el Cuadro I-5, las bajas guar--

dan casi la misma relacidén con l1a matricula; hay un 80.59%
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de bajas en el primer estrato y 19.41% en el segundo; y-
al igual que en la matricula, donde en el primér afio (de
los dos estratos) es mayor, tambi&n aqui se dan las mayo
res bajas en el primer afio, siendo mayores del 50% con -
respecto al segundo y tercer afio. Considerando ﬁhicameg
te el total del Estrato I, 1las mayores bajas son de mu-
jeres (73.56%); dado que en este estrafo hay una mayor-
cantidad de mujeres, es factible que sean mayores las ba
jas de mujéreé que de hombres. Si se considera Gnicamen
te el total del Estrato II, tenemos que las mayores ba--
jas son de hombres (68.17%); probablemente se deba a las
caracteristicas de los estudiantes en las carreras de es
te estrato, donde por lo general los hcmbres son de ma--
yor edad, trabajan y algunos son casados, teniendo mayo-
res responsabilidades personales que pueden ser motivo -
para cortar sus estudios. Si tomamos el total de bajas-
de las escuelas comerciales, en promedio el 65.46% son -

de mujeres y el 34.54% son de hombres.

Tambi&n en las tasas de crecimiento hay acerca --
miento con la matricula; en el Estrato I tiene un creci-
miento en sus bajas de 4.8% y el Estrato II de 13.8%; pe
ro a diferencia de la matricula, en el caso de las muje-
res la tasa de crecimiento esta por arriba de las de los

hombres y arriba de la tasa de crecimiento de la matricu



- i
ESTRATO HOMBTRES MUTJERES T 0K L ; s PROPORCIONES PROMEDTIO
Y ANO 1967-68 [1968-639 [1969-70 [1970-1971 [1971-72 [1967-68 [1966-69 [1969-70 197071 1971-72 1 1967-68 [ 1968-69 | 969-70 | 1970-71] 1971-72 o
_HOMERES | MU TOTAL HOMBERES MUJERES TOTAL

Estrato I 191 107 154 81 198 430 306 429 | 281 588 621 413 583 362 786 26.44 73.56 100. 00% 61.69 90.56 80.59

ler. Afio 106 64 92 43 122 204 154 233} 123 297 k3] 218 32s 166 419 ;

20. Afo 49 25 42 23 49 102 50 94 B4 140 151 75 136 107 189

3er. Afio 36 LR 20 15 27 124 102 102 74 151 160 120 122 89 178
Estrato II 64 108 85 65 132 33 51 41 34 53 97 159 126 39 185 68.17 31.83 100.00% 38.31 9.44 19.41

ler. Afio 35 93 59 58 100 18 35 27 21 45 53 128 86 79 145

20. Afo 29 15 26 7 32 15 16 14 13 8 44 31 40 20 40

TOTAL 755 215 239 146 330 [TE] 357 470 | 315 B4l 718 572 769 61 971 3454 §5.46 | 100.00% 100, 00% 100, 00% 100, 00%

Fuente: Informes Anuales por Escuela e Inlormes Anuales de la Direcoidn General de Educacién Piblica del Estado de Nuevo Leén. = e
2
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l1a de mujeres (Ver Cuadro I-6).

Para obteﬁer el indice de desercidn se dividen las
bajas entre la matricula inicial én cada afio; se encontrd
una desercidén de 23.96% en los hombres, siendo 21.86% en
el primer estrato y 28.36% en el segundo; en las mujeres
" fue mucho menor la desercidén (11.58%), dindose préictica-
mente igual el indice en el Estrato I y II. En el prome
dio se vié que las tasas de desercidn mis grandes se die
ron en el primer afio de cada estrato, teniendo en total-
un 14.10%. E1l1 crecimiento anual promedio del indice de-
desercidn fue una tasa positiva de 0.5%, habiendo en el-
primer estrato un aumento en la desercidn de 0.4%, mien-
tras que en el segundo estrato se hallé que la desercidn

disminuia en un 0.2% (Ver Cuadro I-7).

d) Indice de Reprobados.

El indice de reprobados se estima dividiendo 1la -
cantidad de reprobados entre los alumnos existentes al -
final del afio escolar, o sea, la proporcidn de alumnos -
reprobados respecto a los alumnos que finalizan cada afio
escolar. A la matricula o alumnos inscritos en septiem-
bre ée le restd la cantidad de alumnos que se dieron de

baja en el mismo afio escolar, y asi se obtuvo la cantidad



CUADRO 1-6
TASAS DE CRECIMIENT® PROMEDIO ANUAL DE BAJAS DE ALUMNOS EN IAS
ESCUELAS COMERCIALES EN EL AREA METROPOLITANA DE MONTERREY
(1867-68 a 1971-72)

ESTRATO HOMBRES MU JERES TOTAL
Estrato I 0.7 6.5 4.8
Estrato II 15.6 9.9 13.8
TOTAL 5.3 6.7 6.2

Fuente: Cuadro I-5
‘ CUADRO I-7
INDICE ¥ TASAS DE CRECIMIENTO PROMEDIO ANUAL DE DESERCION EN LAS
ESCUELAS COMERCIALES EN EL AREA METROPOLITANA DE MONTERREY ,
POR ESTRATOQ Y ANO,
(1967-68 a 1971-72)

INDICE DE DESERCION TASA DE CRE-

ESTRATO (Promedio). CIMIENTO PRO

Yy aRNO HOMBRES MUJERES TOTAL MEDIO ANUAL
Estrato I 21.86 T 81 13.26 0.4
ler. Afio 16.20 -0,2
20. Ao 10.70 0.7
3er. Afio 11.48 0.0
Estrato II 28.36 11.31 18,17 -0.2
ler. Afio 23.56 6.1
20. Afio 12.58 -12.6
TOTAL 23.96 11.58 - 14.10 0.5

Fuente: Cuadro I-1 y Cuadro I-5



27

de alumnos que finalizan su afio escolar.

Este indice estimado nos dio que en los primeres-
cuatro afnos (de 1967-1968 a 1970-1971) la proporcidn de-
reprobados fue mayor en el caso de las mujeres para cada

estrato y, en generél, en el ano 1971-1972 resultd lo in

VEeTrso.

Partiendo del alumnado por estrato y afio, el indi
ce de reprobados en el Estrato I es mayor en el primer -
afio y después en el segundo y tercer afio respectivaﬁente;
en el Estrato II el indice varia de tal manera que en u-
nos anos la proporcidn es méyor en primer afio y en otros
€5 mayor en segundo, sin poder apreciar un comportamiento
estandard. El total, sin considerar estrato y afio, se -
presenta de tal manera gue unlaﬁo baja ¥y otro sube; sin-
embargo, 1la proporcidn de reprobados en el afio 1971-1972
(1.93%) es menor a la de 1967-1968 (2.21%). Las tasas -
promedio'de crecimiento‘anual fesultaron negativas én los
tres afios del Estrato I; en el Estrato II s6lo es negati

va en €l primer afio; en total la tasa decrece al 2.7% --

(Ver Cuadro I-8).

2.- TIPO DE PERSONAL QUE LABORA EN LAS ESCUELAS COMERCIA
LES.



CUADRO I-8
PROPCRGION DE REPROBADOS CON RESPECTO A ALUMNCS A FINAL DE ARO Y TASA DE GRECIMIENTO PROMEDIO ANUAL EN LAS ESGUELAS COMERCIALES
EN EL AREA METROPOLITANA DE MONTERREY, POR ESTRATO, ARO Y SEXO,

ESTRATO HOMBRES M UJERTES TOTAL TASAS DE CRECI-

Y ARO 1967-66] 1968-69] 1969-70) 1970-71 [ 1971-72 [1967-58 | 1966-59 [1965-70 [1970-71 [1971-72 |1967-68 [1968-69 |L969-70{1970-71 [ 1971-72 MIENTO PROME--

) MEDIO ANUAL.
Estaato 1.32 0,27f 1,00 1,29 | 2.18 2.40 1.67 2,35 1.77 1,52 2.27 1.51 2.19 | L.67 1,60 - 6.8
ler. Afio F 3,56 | 2.26 2,86 2.05 2.88 - 4.7
20. Afa . 2.32 1.57 2,16 1.49 1,189 -12.6
Jer. Ado 0.73 | 6.52 1.53 0,94 8.37 -12,7
Fstrato 11 0.0 0.0 0,69 0.0 3.89 2.38 | 2.85 0,35 2,56 1,65 1.68 | 1.54 0,59 1,32 1,77 17.5
ler, Afio 3 2.90 0,24 0.68 | 2.21 0,52 ~29.0
lo. Mo 0.0 | 3.81 0,35 | 0.0 7.84 —-
TOTAL 1,04 0,16 0,90 1.00 2.90 | 2.40 1,73 2,15 1.84 172 2.21 1,52 1.98 | 1.63 1,93 \ - 3.7

Fuant=: Cuadro 2 del Apéndice Estadfstlco, Cuadra I-1 y Cuadro -5
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Podemos distinguir tres grupos generales como in-
tegrantes del personal que labora en las escuelas comer-
ciales: Personal docente, personal administrativo y per-
sonal de intendencia. El personal docente lo forman los
directores, subdirectores o secretarios y los maestros -
de planta (completa y/o media) y por horas. El personal
administrativo lo constituyen las secretarias y personas
encargadas de la administracidn y.contabilidad de la es-
cuela. Por Gltimo el personal de intendencia es el en--
cargado principalmente del asec y mantenimiento; dentro
de este tipo de personal podriamos mencionar algunos co-
mo: mozos, afanadoras, choferes y otros.

Dentro del total de personai, en los afios de - -
1967-1968 a 1969- 1970 el personal docente mantiene priac
ticamente la misma proporcidn de 86%, y en los dos Glti-
mos afios se aumenta un poco (e% 1.6%); pudiéndose apre--
ciar 1la importancia de este personal. En cuanto al per-
sonal administrativo se observa una disminucidn en el aiio
1969-1970 para empezar a subir en los siguientes dos afios;
este tipo de personal representa la menor proporcidén en -
comparacidn con los otros, obteniéndose 5.27% en promedio.
En el personal‘de intendencia sucede lo inverso al admi-
nistrativo, © sea que aumenta en el afio 1869-1970 v des-

pués empieza a disminuir, sin embargo, aunque la tenden-
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cia es a decrecer (y la del administrativo a crecer), en
los cinco afios que se analizan se sacd una proporcién --

promedio de 7.28%, siendo mayor a la del personal adminis

trativo.

La tendencia del personal que labora, en cuanto al
periodo considerado, €s a crecer en un promedio anual de
6.0%; si ponemos los grupos de personal en orden de impor
tancia de acuerdo a su tasa promedio de crecimiento anual,
tenemos primero al personal administrativo que crece al-
9.3%, en segundo lugar va el personal docente con 6.5% y
por Gltimo el personal de inFendencia que tiene una tasa

negativa'de 2.5% (Ver Cuadro I-9).

Como se dijo anteriormente, el personal docente -
estd formado por directores, secretarios, profesores de-
planta y profesores por horas; de estos cuatro, el protfe
sorado por horas es el que tiepe mayor importancié res--
pecto a 1los otros que complementan esta funcién, siendo
aproximadamente la mitad del personal docente. Como se-
observa en el Cuadro I-10 la proporcidn sube en los‘pri-
meros cuatro afios, y baja de 54.58% a 50.41% en el afio -
1971-1972 (aunque se haya aumentado en términos absolutos).

En segundo término estin los profesores de plénta, grupo
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cuyo comportamiento es contrario al de los profesores por
horas, es decir, la proporcién que guarda con el personal
docente total sé ve disminuida hasta el afio 1970-1971, y
en el 1ltimo afio aumenta; en promedio guarda una propor-
cién de 28.72%. Como se vera, tres cuartas parfes del-
personal docente lo constituye los profeéores. En el ca
so de los directores se podria decir que casi mantiene -
l1a misma proporcidn afio con afio, fijandose su promedio -
en 12.13%. Por Gltimo los secretarios, cuya proporcidn-

baja y sube cada afio, guarda 10.05% como promedio.

Anteriormente se menciond que la tasa promedio de
crecimiento anual del personal docente era 6.5%; ahora -
bien, la mayor influencia en ese crecimiento la ejercen-
los profesores por horas com un-9.2% y después los direc
tores con 6.9%; el grupo de los secretarios y profesores
de planta crece al 4.4% y 2.9% respectivamente, resultan
do estas tasas mAs bajas que la tasa promedio del perso-
nal docente. Un hecho importante en el caso de los pro-
fesores de planta es que en los primeros cualro afnos se
tienen tasas negativas ascendentes y en el Gltimo afio se
pasa a una tasa de crecimiento positiva que e€s bastante
grande; ademids podemos apreciar (en el Cuadro I-10} para
todos los casos que en el afio 1971-1972 hay una tasa de

crecimiento positiva bastante alta. Este fendémeno se ex
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plica por el nimero de escuelas que se dieron de alta

(10} en ese aifio, empleéndose'més personal para cubrir --
las necesidades de las nuevas escuelas. Sin embargo, si
nos fijamos en la matricula (Cuadro I-1) vemos aparente-
mente una contradiccién con esto al encontrar que, en el
afio 1971-1972, 1la matricula tiene una baja (pasa de - --
5 733 a 5 418 estudiantes); se puede pensar que es debi-
do a 1la pnlitica de pase automitico en la Universidad --
Autdnoma de Nuevo Ledn, como a continuacién se explicara.
Del afio 1967-1968 a 1970-1971 se venia presentando un au
mento en la demanda por los estudios comerciales 1o que
pudo motivar la creacién de nuevas escuelas (como se ve-
en el afio 1971-1972) dadas esas perspectivas, pero es --
precisamente en el afio 1971-1972 que se implanta el pase
antomidtico en las preparatorias (U.A.N.L.), ocasionando
que estudiantes de pocos TECUrsos que anteriormeﬁte se-~--
guian carreras camerciaIES porque no ﬁodiénieﬁtt&r"ai-*—
las preparatorias por falta de cupo, en ese afio decidan
aprovechar las facilidades para seguilr una preparacidan -
mis elevada {técniﬁa o profesional}), desistiendo de en--
trar a2 carreras comerciales; lo que motivd una disminu--

cidn en la matricula de las escuelas comerciales.

En cuanto a la relacidén de hombres y mujeres en -

el personal empleado en las escuelas comerciales, tenemos



que, a excepciodn de.Ios directores, en todos los demas ca
sos es mayor el empleo de mujeres. El caso extremo se ha
1la en los profeso;es de planta donde el 82.0% son mujé-
fes; después le sigue secretarios con 72.14% de mujeres-
empleadas, personal de intendencia com 65.52%, personal
administrétivo con 58.8%, profesores por horas 55.12% y-
directores 45.56% ( Ver Cuadro I-11). El emplear mis mu
jeres. que hombres puede estar afectado por el tipo de es
tudib, por ejemplo: Estenégrafas y Contadoras de Comer--
cio, siendo carreras cortas que por lo general siguen --
las mujeres (como 16 muestré el Cuadro I-T); siendo és--
tas las que esten mids dispuestas a entrar como maestras
en ese tipo de carreras; y ademds habria que tomar en --
cuenta que algunas escuelas son exclusivamente para sefio
ritas, donde sdlo se contrata mujeres para que impartan-

las clases.
a) Preparacién del Personal Docente.

La preparacidn del personal docente consiste en -
identificar en qué clasificacidn estda, segin tenga titu-
los o no. Las clasificaciones que se hacen son cuatro:-
1) cuando tienen titulo de normalistas, 2) cuando no tie

nen ningin titulo, 3) cuando tienen otro titule (profe--
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sional), y 4) no especificado. Algunas veces se da que-
estin en dos clasificaciones, como es el caso de aquellos
maestros o directores que sean normalistas y ademids ten-

gan otro titulo profesional.

Tomando al personal docente en su generalidad en-
contramos que hay mids individuos en la tercera clasifica
cidén, o sea con otros titulos profesionales; en segundo
lugar encontraﬁos individuos con titulo de normalistas, -
después sin titulo y por Gltimo no especificado. En par
ticular, como se observa en el Cuadro I-12, en los prime
ros tres afios, mds de la mitad de los directores tienen-
titulo normalista y despu&s estin los que poseen otros -
titulos que en conjunto cubren de un 84% a un 90% del to
tal (seglin el afio), mientras que en el afio 1971-1972, la
cantidad de directores con titulo normalista es igual a-
la cantidad de directores con 6tros titulos, '=presentan
do en conjuntoc el 82%. E1 grupo de los secretarios, pro
fesores de planta y profesores por horas tiene un compor

tamiento similar al del personal docente en general.
b} Relacidén de alumnos-maestro.

La utilidad de la relacidén alumnos-maestro (la can

tidad de alumnos que en promedio toeca a cada maestro) e€s



CUADRO .[-12

PREPARACION DEL PERSONAL DW'ENTE DE IAS ESCUELAS COMERCIALES EN EL AREA METROPOLITANA DE ﬂm

DIRECTORES SECRETARIOS PROFESORES DE PLANT, PR ¥ 0 £ A I |
ARO Gon* | Sin Otros |No Espe- | Con* | Sin Otros | No Espe- | Con* Sin Otros |No Espe-; Con* Sin Otros [ No Espe- Con Titulo* | Sin Titulo Titulos

Titulo | Titulo [ftulos jcificado. ITitulo | Titulo  Titulos |cificade. | Titulo | Tfulo Titulos | cificado. | Tftulo | Titulo 3 o, | Absoluto | Porc sluto ] Porcentaje Absoluto | Porcentaje i

| 1967-68 | 17 4 11 1 12 3 13 1 25 14 a1 s 45 | 19 51 3 99 15.10 116 43.77 3 i

1968-69 16 1 i 2 10 2 12 1 31 9 41 0 50 L 48 2 107 11.46 112 44.27 5 1. ]

idEs 1 10 e 4 10 1 19 20 36 0 43 15 76 il 14.71 132 48.53 1 i i

1970-71 12 2 10 3 9 3 9 0 12 1o 36 3 26 9 94 2 59 10.00 149 62.08 8 & 100% 4

1971-72 19 1 19 7 9 s 14 8 22 17 50 9 36 32 103 12 B6 15.15 186 51.24 J 36 ! 3.92 } 100% ,rl

* Normalista. ;

Fuente: Informes Anuales

por Escuels e Informes Aauales de la Dieccién General de Educacién Pdblica del Estado de Nuevo Leén
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de considerarse como un indicader de 1la calidad de la e-
ducacidén, ya que entre mis alumnos tenga un maestro hay-

mis distracciones y el nivel de aprendizaje se reduce.

La relacidn alumno-maestro en las escuelas comer-
ciales oscila a través de los cinco afios considerados, -
teniendo en el afic 1970-1971 la relacidén méds alta con 24
alumnos por maestro y en 1971-1972 existe la relacidn --
mis baja con 15 alumnos por maestro; €n 1o0s tres primeros
afios fluctda entre 16 y 18. Cuando 1la relacidn sube de
un afio a otro siempre se aprecia una baja en el nimero-
de maestros como sucede marcadamente al pasar del afio --
1969-1970 a 1970-1971 (Ver Cuadro I-13). Aqui se podria
suponer que cuando algGn maestro abandona la escuela, en
lugar de emplear a otro nuevo se asigna a los maestros -

ya empleados mayor nimero de horas-clase.

Si comparamos estas relaciones con algln patrbn o

nivel éptimo, como podria ser el adoptado por la UNESCO,

0/

que esti entre 30 ¥y 35 alumnos por maestro,l—- veriamos

que en la mayoria de los afios esti muy por debajo de ese

lg-/Franccais, Louis. E1l Derecho de la Educacidén. De la-
Proclamacidén del Principio a las Realizaciones. UNESCO,
Paris, 1969, p.40.




GUADRQ 1-13
RELACION DE ALUMNOS POR MAESTRO EN LAS ESCUELAS COMERCIALES
EN EL AREA METROPOLITANA DE MONTERREY.

| ALUMNOS POR
ARO ALUMNOS MAESTROS ~ MAESTRO
1967-68 : 4 117 A_ 265 16
1968-69 4 461 253 . 18
1969-70 4 604 272 17
1970-71 _ 5 733 240 24
1971-72, 5 418 363 15

Fuente: Cuadro I-1 y Cuadro 3 del Apéndice Estadistico.
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dptimo; sin embargo, esto no nos diria querla preparacifn
de las escuelas comerciales es de buena calidad. Como -~
las escuelas comerciales imparten varias carreras, y en-
algunas carreras el alumnado es menor que en otras, en--
tonces podria haber carreras dondé los grupos son muy --
grahdes ¥ carreras donde los grupos son pequefios; por lo
tanto, es necesario recurrtir a informacidn adicional de
grupos segln el tamafio del grupo. Segin el Cuadro I-17,
se ha presentado un crecimienﬁo en las escuelas gque en -
promedlo tienen grupos de 30 o menos alumnos, del afo --
1968-1969 a 1971-1972, llegando este Gltimo afio a 77.5%,
lo que nos permite comprobar en el caso prdctico de las
escuelas comerciales en el Area Metropolitana de Monterrey,
que si hay deficiencias en la ensefianza comercial no se-

debe a la relacidn de alumnos por maestro.

Una preparacidén de buena calidad se ve afectada -
por varios factores como son la calidad de los maestros,
la relacidn alumnos-maestro y el material de las escuelas
(en el caso de las escuelas comerciales podemos citar co
mo ejemplo si son modernas las mdquinas de escribir de -
manera que se tenga conocimiento de ellas). 8Si existe ma
la preparacidn en la ensefianza comercial se excluiria 1la

relacidén alumnos-maestro por las razones mencionadas en-
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el pirrafo anterior, y quedaria como posible causa la ca
lidad de los maestros y el material de las escuelas. En
cuanto al material de las escuelas no se tienen estadis-
ticas. Las estadisticas de 1la calidad del personal do--
cente (Cuadro I-12) nos muestran que en el afio 1971-1972
s6lo el 75% tiene alghin titulo; ademés no se sabe cuan-
tos de este porcentaje no tienen la experiencia y pedago
gia necesaria como para considerdrseles como buenos maes

tros.
3.- LOS ESTABLECIMIENTOS.
a) Namero de Escuelas.

La cantidad de escuelas comerciales se mantiene i
gual de 1967-1968 a 1969-1970, con un total de 44 escue-
las; esto no significa que durante esos tres afios perma-
necian las mismas escuelas, sino que las escuelas dadas-
de baja coinciden en nimero con la incorporacidn de 1las
escuelas nuevas; por ejemplo, en 1968-1969 hubo dos bajas
y a la vez dos altas, y en 1969-1970 sucedid igual (Ver-
Cuadro I-14). Para el afio 1970-1971, el total de escue-
_las se ve incrementado en cuatro, que corresponde preci-
samente al nGmero de altas de ese afio, siendo cero las -

bajas. El siguiente afio se presenta con una baja y 11 -
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altas, dando finalmente un total de 57 escuelas en el A-

rea Metropolitana de Monterrey.

Al relacionar las escuelas consideradas en el es-
tudio con el total de escuelas, obtenemos una misma pro-
porcidn los dos primerés afios (59.09)3'y después va in--
crementéndose hasta llegar ; la proporcidn de 70.18% en
1971-1972 (Cuadro I-14). Por lo general las nuevas es--
cuelas incorporadas se incluian en el grupo de escuelas

consideradas en el estudio, motivando un aumento en el -

porcentaje.
b) Nimero de Alummnos por Aula.
Para la contabilizacidén de las aulas se presentd-

el probliema de la deficiencia de los datos. Se tenia el

nimero de aulas por escuela en reportes mensuales, 11/

11/

—" Estadisticas mensuales que las escuelas comerciales-
reportaron a la Direccidn General de Educaciémn Piabli
ca del Estado de Nuevo Ledn.
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pero sblo para 1971-1972; por lo tanto fue necesario ba-
sarse en esos datos suponiéndo el mismo nfimero de aulas
~en los afios anteriores, para las escuelas que no habian
cambiado de direccidn; a las escuelas que cambiaron de -

domicilic se les aplicd un promedio estimado de aulas --

por escuela.

Haciendo 1la relacifn de alumnos y aulas, tenemos
{en.el Cuadre I-15) que la relacidén se incrementa de 25
a 32 alumnos pof aula del aifo 1967-1963 a 1570-1971 y en
el Gltimo afio baja a 24 alumnos por aula. Como se apre-
cia en el Cuadro el descenso en 1977-1972 se debid ai. --
gran aumento de aulas (relativo a los afios antericres),
resultante de las nuevas escuelas que se incorporarosn a
la Direccidn de Educacifn. Aunque no se conocen las di
mensiones de las aulas, se puede suponer gue la relacidén
alumnos por aula es normal para el buen funcionamiento de
una escuela; adem&s nc hay que plvidar que muchas escue-
las tienen mas de un turne, lo gque significaria unga re--

duccidn en la relacidn alumnos por aula.
€} Algunas Generalidades de los Grupos.

Por 1o comiin las escuelas comerciales son mixtas,



SUADRO 1-15
NUMERO DE ALUMNOS POR AULA EN LAS ESCUELAS COMERCIALES
EN EL AREA METROPOLITANA DE MONTERREY

ALUMNOS POR
ANO ALUMNOS AULAS AULA
1967-68 4 117 162 25
1968-69 4 461 160 28
1969-70 4 604 164 28
1970-71 5 733 ; 173 32
1971-72 5 418 224 24

Fuente: Cuadro I-1 e Informes Mensuales de las Escuelas Comerciales.
Direccién General de Educacién Pidblica del Estado de Nuevo Ledn.
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siendo aproximadamente un 25% las escuelas exclusivas pa
Ta seﬁarifaso En promedio se encpntrd que de los grupos
de hombres el 68.718% estin em el Estrato II; para los --
grupos de mujeres el 85.09% son del Estrato I (que es el
estrato donde se inclhyen las carfaras de estenﬁgrafas,—
siendo laﬁ mis demandadas gﬂr*mnyeres), y de los grupas
mixtas el 76.11% estan en el Estrato I. Por otra parte,
el 54.14% del total de los grupos corresponde a los mix-
tos, el 42.93% a los de mujeres y el 2.?3% a 1os grupos
de hombres (Ver Cuadro I-16).

En cuanto a los tamAfios de los grupos, se estimd
primero el promedic de personas por grupo para cada es--
cnela, estrate y afio; después se obtuvo para cada estra-
‘to cuintas escuelas tieuen-gfupos de 30 o menos alumnos,
cuintas con grupos de 31 a 50 alumnes y cudntas con gru-
pos de 51 o mis slumins. Los resultados obremidos para
1as escuelas con grupos de 30 o mencs alumnos son; para
el Estrate I, un aumeﬁto en el porcentaje, pasando de --
56.0% a 75.0% de 1967-1968 a 1971-1972; en el Estrato II
subid de 87.5% a 88. 89% (oscilando el pnrcentaje en 105
afioe intermedios), y em total se vio un aumeﬁta de -~ --
57.69% a ?7.50. en las escuelas con grupos de 31 a 50 a-
lumnos se observd una disminscifn en los estratos y en -
total bajs de 42.31% a 206.0% de 1967-1568 a 1971-1972; -

para el caso de grupos de 51 o mis aluﬁnosrenﬁtotal, se-



CUADRO 1-16

PROPORCION PROMEDIO DE ALUMNOS SEGUN TIPO DE GRUPO EN LAS ESCUELAS COMERCIALES
EN EL AREA METROPOLITANA DE MONTERREY, POR ESTRATO.

ESTRATO HOMEBRE3 MUJERES MIXTOS TOTAL HOMBRES MUJERES MIXTOS TOTAL
Estrato 1 31.82 85.09 76.11 78.67 1.1% 46,44 52.37 100%
Estrato!l 66.18 14.91 23.89 21.33 9.38 iD. 00 £0.62 100%
TOTAL| 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% m.. 93 * 42,93 54.14 100%

Fuente; Cuadro 4 del Apéndice Estadistico.




CUADRO I1-17 AR
ESCUELAS COMERCIALES SEGUN TAMARO DEL GRUPO. EN EL AREA METROPOLITANA DE MONTERREY, POR ESTRATO

1— T 1 H 3
! | De 30 o Mends i De 31 a 50 De 51 o Més ! T iR
I} Alumads - Alumnbs Alumnos . + 3 " De 30 o
ESTRATO  tygey-ga [ 1355-53]1963-70]1370-71 [1971-72 |1967-68 |1968-6311953-70 11970-7) {97172 1357-68] 195869 }969-70 |1970-7111971-72 +1967-66 | 1958-69 [1969-70] 1970-71 [1571-72 e TOTAL
i 1 | 1 ; 1 ; 4 R Dt : 22028
Eszrato 1 | 1 ‘ z ; ;
Apsoluto 14 14 15 : € neEse 7 9 8 0 1 3 o 1.4 s 22 | 55 .
Torcentaje $6.00 | $8.33 | 60.00 54.29' 75.00 1 44.00 ]l 3z.so | 28.00 | 32.14 | 22.22 0.0 4.17| 12.00{ 3.57 ) 2.78 i 1l 0 ol B
1 i ’ L
: S 2 100%
| Estrato I i ‘I I‘ *1 |
i Ansoluts 7 ] 13 galins apet|in o 2 a 2 2 0 1 1 0 a 8 n | i =
i Sorcantaje \av.sa 72.73 ]l 92.86 51.82| 88.39 ] 12.50 | 18.18 0.0 18.18 | 11.11 0.0 9.09| 7.14 0.0 0.0 g ; o
:f TOTAL [ I ‘ 1 3 ; __',' : : 5 | l.GO..’e.
| Absoluto 180 fads 19§ 22 3 A 750 11 5 9 8 0 0 4 ol 26 o g e : +
i 2arcentage $7.65 | 57.69 | 67.85 | sa.7si 77.50 [ 42.31 |42.31 17.86 | 28.13 22.00 3.0 0.0 | 14.28] 3.12  2.50 B 4 il 4
T Tniormes Anuaies por Escuels e laiormes An.ales de la Direccidn General de Educacién Piblica del Estado de Nuevo Ledn. : £ s - s aTrka 67.10 3.95 100%
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halld hasta el afio 1969-1970, escuelas con este tamafio -
de grupos, con un 14.28% en ese afio y disminuyendo el i
porcentaje después. En promedio resultd que el 67.10% -
de las eséuelas comercialés, tienen grupos de 30 o menos
alumnos; el 28.95%, .tienen grupos de 31 a 50 alumnos, y
el 3.95%, tienen grupos de 51 o mas alumnos (Ver Cuadro

I-17).

Por GGltimo se estimd los alumnos promedio por gru
po, y como aparece en el Cuadro I-18, en total se estimd
27 alumnos por grupo en 1967-1968, 29 en 1968-1969, 26 en
1969-1970 y 24 alumnos por grupo en los afios 1970-1971 y
1971-1972; asi apreciamos una disminuciﬁn a través de los

cinco afios.



CAPITULDO I1I

GASTOS E INGRESOS DE LAS ESCUELAS COMERCIALES Y
ESTIMACION DE LA RENTABILIDAD PRIVADA g

En el presente capitulq se verid cuidl es el gasto de
las escuelas comerciales en sus diferentes partidas, ana
lizando &stas brevemente mediante relaciones entre si o
con alguna otra variable como seria el caso de diferentes
tipos de gastos por alumno. Posteriormente se determi--

naridn los costos directos e indirectos privados.

Por otra parte, se examinaridn las fuentes de ingre-
30 de las escuelas comerciales y se harin las estimacio-
nes correspondientes de beneficios privados directos e -

indirectos.

Finalmente, una vez obtenidos los costos y benefi--
cios privados directos e indirectos, se procederi a cal-
cular la rentabilidad de las escuelas comerciales como -
medida cbmparativa con la tasa de interés de mercado del
Area Metropolitana de Monterrey, ¥ asi determinar si 1la
primera hipdtesis (que las escueias comerciales tienen -
una tasa de rentabilidzd mayor a la tasa de interés del
mercado) se acepta como verdadera o se rechaza como fal-

s54a.
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1.- GASTOS DE LAS ESCUELAS COMERCIALES.

a) Breve Andlisis de los Principales Rubros de Gas-

tos.

El tbtal de gastos en que incurren las escuelas -
comerciales se distribuye en diferentes partidas, sien-
do éstas:

1) Sueldos de maestros

2) Sueldos de empleados

3) Sueldos de intendencia

4} Adquisicidn de muebles-Gtiles-1ibros-enseres

5} Reparaciones de edificio

6) Reparaciones de muebles

7) Otros gastos.

El gasto total (en las escuelas comerciales de las
cuales se tenia informacién) en el afio 1967-1968 fue de
$2 702 928, incrementdndose a través del tiempo de mange
ra que en 1971-1972 1legd a $4 462 207 (Ver Cuadro 5 del
Apéndice Estadistico). Ese aumento en el gasto total e
quivale a un crecimiento promedio anual de 10.5 porcien

to.
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Como es de suponerse, en el ramo educativo, el ru
bro que absorbe la mayocr parte de los gastos totales es
él que corresponde a los sueldos de maestros; en el ca
so de las escuelas comerciales, &stos fluctfian entre -
70.60 y 72.80 porciento a través de los cinco afios con
siderados en el estﬁdio. Se puede decir que en prome-
dio el 71.77 porciento del total de los gastos es desti
nado a los pagos a maestros (Cuadro II-1). Si observa
mos el Cuadro 5 del Apéndice Estadistico, el total de
sueldos de maestros se va incrementando afio con aiio, pa
sando de $1 927 478 {(en 1967-1968) a $3 248 530 ( en --

1971-1972), tesultando una tasa de crecimiento prome--

dio anual de 11.0 porciento.

Aparte de los sueldos a maestros, se tiene suel--
dos de empleados, que cubren las funciones administrati
vas de las escuelas, y sueldos del personal de intenden
cia, encargados de los menesteres de 1limpieza, encargos
y mandados de las escuelas. Comparando estos sueldos,-
tenemos que para todos los afios, excepto 1967-1968, el -
monto de dinero gastado en sueldos de empleados es ma-
yor al gastado en sueldos de intendencia, aunque se --
puede decir que es relativamente pequefla la diferencia,
en cada afio, entre los sueldos de un personal y otro.

Los sueldos de empleados, en promedio, Trepresen--



CUADRO 11-1

PROPORCIONES DE EGRESOS DE LAS ESCUELAS COMERCIALES EN EL AREA METROPOLITANA DE MONTERREY, POR ARNO,

Fuente: Cuadro 5 del Apéndice Estadfistico,

! § UELDOS . |Reparaclén | Reparacldn Otros Existencia mi
ANO {Maestros Empleados iServidumbre | Adquisiclones ;de Edifs. |de Muebles Gastos TOTAL Cala
1367-68 71.30 3.99 4,00 3.13 J.99 0.93 12,66 100% 74.40
1958-69 72,06 8.12 4,33 2.80 2N 0.36 11,59 100% 68.98
1969-70 .uo.mc 4,75 4,09 .71 3.39 0.13 13,03 100% 75.14
1970-71 71.83 4,46 3.66 1.04 2.30 0,49 16,42 100% 65,72
1971-72 72.80 31.76 3.36 1.94 G.60 1.24 16.30 100% 76.43

PROMEDIO | _71.77 4,55 3.8 7,41 7.41 0,65 T4.37 T60% 223 |
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tan un 4.55 porciento del gasto total, en tanto que los

sueldos de intendencia representan el 3.83%.

Las partidas de gasto restantes son adquisiciones
reparacidn de edificios, reparacidn de muebles y-otros-
gastos. Por lo general la partida "otros gastos' apare
ce en los informes estadisticos con cantidades bastante
elevadas, pudiéndose pensar que se utiliza para igualar
los egresos con los ingresos, con el fin de minimizar o

hacer cero las utilidades. Esto sucede también en el -

L]

caso de las escuelas privadas de ensefianza primaria y

secundaria.l/ Partiendo del hecho de que se trata de

escuelas privadas que carecen de subsidio efectivo gu--
bernamental y que tienen que buscar su autofinanciamien
to, esto nos lleva a considerarlas como negocios,que en
Giltima instancia,buscan por lo menos cierta utilidad; -
por lo tanto, es priacticamente imposible creer que_-
la generalidad de las escuelas tengan utilidad de cero

o muy cerca de cero {(cuando tienen funcionando varios -

afios), que es como aparece en las estadisticas de la Di

reccidn de Educacidn Piblica del Estado.

l/José Benito Cabello Zul. El Sistema Educativo en el A-
rea Metropolitana de Monterrey: Un Andlisis Cuantita-
tivo vy Cualitativo a Nivel de Primaria y Secundaria. -
Tesis. Facultad de Economia, U.A.N.L., 1973, pag. 106.
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Se tratd de corregir en algo esas deficiencias en
la informacién, para lograr posteriormente una mejor me
dicién de la rentabilidad de las escuelas comerciales -
en Monterrey Metropolitano. Para llevar a cabo las co--
rrecciones, se utilizaron medios indirectos; en la par-
tida de gastos por adquisiciones, se multiplicé el total
de alumnos de cada escuela por un promedio de gasto a--
nual por alumnco {(que resultd ser $57 en el afio 1971-1972),
obtenido de los datos de 16 escuelas comerciales que --
eran las que presentaban sus informes estadisticos (de
ingresos y gastos) en forma méds légiéa y real; en los -
gastos de reparaciones_de edificios, se multiplicdé el -
total de aulas de cada escuela por un promedio de gasto
anual por aula (que resultd ser $407 en 1971-1972); en
l1os gastos por reparacidn de muebles, se multiplicd el
total de aulas de cada escuela por el promedio de gasto
anual por aula (siendo &ste $883 en 1971-1972); y por Gl
timo en la partida otros._gastos, Se multiplicé el total
de alumnos de cada escuela bor el promedio de gasto --

anual por alumne (siendo de 127 en 1971_1972)_gy

2/ Para cada partida de gasto se obtuvo una cifra promedio
como factor de correccidn, tomande en cuenta ciertas
escuelas que se seleccionaron por presentar sus informes
estadisticos en forma mids 18gica y real. La razén de
utilizar un promedio de gastc anual por alumno en los

_gastos por adquisiciones y otros gastos, es que E&stos
se ven afectados mds directamente por los alumnos, en
tanto que los gastos por reparaciones de edificio y -
de muebles (o mantenimiento) se ven afectados mas di-
rectamente por el tamafio de la escuela, medido a tra-
vés de la cantidad de aulas.
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JAomo se observa en el Cuadro II-1, en el promedio,
resultd que las partidas de adquisiciones, reparaciones
de edificios y reparaciones de muebles son las que £ie-
nen menor pParticipacidén dentro del gasto total. El gas
to en adquilsiciones representa un 2.41% del gasto total;
las reparaciones en edificios representan el 2.41% y 1las

reparaciones en muebles representan el 0.66% del gasto

total.

El rengldén de otros gastos, dentro del gasto to--
tal, tiene una participacidn de 14.37 po*ciento, estan-
do en segundo té&rmino (después de sueldos a maestros) -
en proporcidén al gasto total (Ver Cuadro I(-1). La na-
turaleza de este rengldén de gasto (que es un té&rmino am
plio utilizado por lo general para pequefios gastos no -
justificados o residuales), da lugar a que se haga mal
uso de 1. En el caso de las escuelas comerclales en -
parte se justifica 1o elevado.de este tipo de gasto, de
bido a que incluye la renta de las escuelas; sin embar-
go, como se dijo anteriormente, este rengldn mis bien -
sirve para compensar ingresos y gastos; Yy coOmo expresa
José Benito Cabello Zul, para'el caso de pfimarias y se
cundarias particulares, '"....el hecho de que las escue-
las privadas presenten datos que estidn fuera de la rea-
lidad con el fin de no mostrar ganancias es un problema

de aspecto administrativo, debido a que el personal en-
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cargado de recibir la informacidén no estid lo suficiente
mente capacitado para verificar la informacidn y detec-

tar errores en los datos estadisticos obtenidbs?.él
b) Algunas Relaciones de Gastos.

Parardarnos una idea de cuidl es el costo por alum
no en las escuelas comerciales se obtuvo, como aparece
en el Cuadro II-2, el gasto total por alumno, y se ob--
serva que fue aumentando, a excepcidn del afio 1870-1971
en que baja debido al gran incremento de alumnos que -
hubo en ese afio; asi tenemos que de 1967-1968 el costo
por alumno pasd de $657 a $824 en 1971-1972, habiendo -
crecido a la tasa media anual de 4.6 porciento. Ademis
se obtovo el costo en docencia por alumno, encoqtrando
un comportamiento similary al del gasto total por alum-
no; el costo en docencia por alumno en 1967-1968 era -
de $468, mientras que para 1971-1972 aumentd a $600, -
1o que implica un 5.1 porciento de crecimiento prome--
dio anual. Por otro lado, se obtuvo 1la utilidad por -
alumno, y se encontrd un crecimiento promedio anual de

5.2% de 1967-1968 a 1971-1972.

3/
José Benito Cabello Zul, Op.Cit. Pag. 107.
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También se estim§ cuil era el gasto de docencia-
por maestro, con la idea de reflejar el sueldo promedio
por.maestro. Aunque lo 6ptimo hubiera sido obtener €1
sueldo promedio por maestro para cada categoria, no fue
posible dado que la informacién se presenta en forma -
global. El1 gasto &e docencia por maestro aumentd de -
$7 273 en 1967-1968 a $8 949 en 1971-1972; es decir, -
crecid a una tasa media anual de 4.2 porciento. En el
afio 1970-1971 se ve un gran aumento (§11 182), debido-
a que la cantidad de maestros disminuyd, en tanto que

el gasto en docencia aumentaba (Ver Cuadro II-3).
c) Estimacidén de los Costos Privados.

Todo costo se ve afectado de dos maneras: i) un -
costo directo, y ii)} un costeo indirecto. A continua--

cidn se veri en que consiste cada tipo de costo.
i. Costo Privado Directo.

El costo privado directo se compone en primer 1lu
gar por los gastos de funcionamiento de las ‘escuelas -
comerciales y en segundo lugar por las becas, es decir,
aquellos ingresos que las.escuelas dejah de percibir -

por tener alumnos que estudian sin pagar o pagando par



"CUADRO II-3
GASTO EN DOCENCIA POR MAESTRO EN LAS ESCUELAS COMERCIALES
EN EL AREA METROPOLITANA DE MONTERREY

"GASTO EN GASTO_EN

ANO MAESTROS DOCENCIA DOCENCIA

: POR_MAESTRO
1967-68 265 1 927 478 7 273
1968-69 253 2 169 851 8 576
1969-70 272 2 262 594 8 318
1970-71 240 2 683 625 11 182
1971-72 363 3 248 530 8 949

Fuente: Cuadro 3 y Cuadro 5 del Apéndice Estadistico.
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cialmente las cuotas.

Dentro de los gastos de funcionamiento tenemos;-
sueldos de maestros, sueldos de empleados, sueldos de
intendencia, adquisiciones de muebles-fitiles-libros-en
seres, reparaciones de edificios, reparaciones de mue-
bles y otros gastos. Estos gastos se examinaron en el

inciso 1-a de este capitulo.

Respecto a las becas, la Direccidn General de Edu
cacién Piblica del Estado exige qﬁe cada escuela tenga,
como minime, cinco alumnos becados; dos con beca com--
pleta y tres con media beca. Para los fines pricticos
de este estudio, como no se tenia el total de alumnos -
becados por las escuelas, se optd por considerar diez -
alumnos con beca completa por escuela. Esta caﬂtidad -
en promedio representa un 6 porciento del alumnado to--
tal, considerdndose que esta proporcidn no es ni eleva-
da ni baja, ya que en la muestra (de la que se hablari
en la segunda parte de este estudio) se encontrd que -
el 11 porciento de los alumnos estin becados por diver
sas instituciones o personas, pero para las escuelas -
la proporcidn de becados seria menor tomando en cuenta
que en ciertos casos la escuela recibe el valor de 1la

cuota del alumno becado, siendo alguna institucidn o -
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empresa quien la cubre.

El total de becas de cada escuela se multiplicd-
por 1la colegiatura promedio en 1a§ escuelas comercialés:ij
una vez calculado el valor global de las becas por es-
cuela, se mnltiplicﬁ, para cada afio escolar, por el to
tal de escuelas consideradas en esta primera parte del

trabajo (Ver Cuadro II-4).
ii. Costo Privado Indirecto.

Se define el costo privado indirecto, como el cos
to alternatlvo o de nportnnzdad de la inversidn; es de-
cir, es el ingreso gque se deja de percibir por invertir
se cierto capital en una actividad em lugar de otra que

pudiera ser mejor alternativa.

El costo de oportunidad de 1los inversionistas en

4/La colegiatura promedio se estimd mediante la informa
cién obtenmida em una muestra que se aplicd a los alum
nos de las escuelas comerciales, en la cual se les --
preguntaba el valor de 1la cuota por estudiar. En 1la
parte B de este estudio se discutiri@ los resultados -
de esa muestra (Ver Apéndice de la estimacién del ta-
mafio de la muestra o disefic muestral, pag. 143).



CUADRO 1II-4
COSTO PRIVADO DE LAS ESCUELAS COMERCIALES EN EL AREA METROPOLITANA DE MONTERREY.

CQSTO PRIVADO DIRECTO COSTO COSTO

Gastos de PRIVADO PRIVADO

ANO Funcionamiento Becas INDIRECTO TOTAL
(a) (b) (c) (a) + (b)+ (c)

1967-68 2 702 928 31 200 400 000 3134 128

1968-69 3 010 711 _ 31 200 440 000 3 481 911

1969-70 3 204 753 33 600 484 000 3 722 353

1970-71 3 746 062 38 400 532 -400 . 4 316 B62

1971-72 4 462 207 48 000 585 640 ' 5 095 B47

Fuente: Directa
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escuelas comerciales, se supone que es el 10% anuilij-
sobre el monto invertido. Dado que se estd realizando
el estudio a nivel global de escuelas, de las cuales -
unas tienen més tiempo de funcionar que otras, y por -
otro lado como no -se tiene la informacién de las inver
siones, fue necesario suponer una cierta inversién§/ -
por é;cuela que nos sirva como medida estimativa para

poder obtener losicriterios de evaluacién. Se supone

que la inversidn inicial por escuela comercial es de -
$100 000 y ademids se supone que todas las‘escuelés -
(40) éfectﬁan una inversidn inicial en él primer aifio -

escolar (1967-1968) considerado en el estudio.

El costo privado indirecto por escuela se obtuvo
mediante la f6rmula: Inversidngy + .1 (Inversifng) =
Inversiént+1 donde .1 (Inversiént) representa el costo

de oportunidad (la "t'" representa el periodo). Para te

5/

=’ La tasa de 10% representa em forma redondeada la ta
sa de interés de mercado en el Area Metropolitana -
de Monterrey, que era de 9.6% en 1971-1972. Se uti-
liza el 10% como tasa de interés de mercado, por ra
zones pricticas al estimar las cifras del costo de-
oportunidad, y tambié&n resulta mis pridctico descon-
tar a la tasz de 10%, en los criterios de evaluacidn
(que se veridn miAs adelante), en lugar de 9.6%.

6/ Consultando con personas conocedoras de escuelas co

~ merciales, que ya han trabajado como maestros y que
actualmente poseen una escuela comercial, se estimd
que una escuela comercial con capacidad de 150 alum
nos,implicaria una .inversidn aproximadamente de - -
$60 000.00, esto, adquiriéndose material de medio -
uso y nuevo. Para plantear un dato\ mas conservador,
dado que se estid hablando de estimaciones, se optd
por suponer que la inversidn inicial para que una -

- escuela comercial empiece a funcionar,seria de $100 000.00
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ner el costo privado indirecto del total de las escue-
las, se multiplicd el costo de oportunidad en cada afio

por 40, que son las escuelas (Ver Cuadro 6 del Apéndi-

ce Estadistico y Cuadro II-4).

El costo privado de las escuelas comerciales re-
sulta de sumar el costo privado directo e indirecto. -
S$610o en el primer ano escolar (1967-1968), las escuelas
comerciales presentan un costo de $7 134 128, del cual
$3 134 128 es el costo privado y $4 000 000 es la in--

versidén que hicierom las 40 escuelas {dado el supuesto

planteado en parrafos anteriores).

2.- INGRESOS DE LAS ESCUELAS COMERCIALES.

a) Fuentes de Ingreso.

Las distintas fuentes que las escuelas comercia-
les tienen para percibir ingresos son:

1) Existencia en Caja

2) Imscripciones

3) Colegiaturas

4) Donativos Diversos

5) Fiestas Escolares
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6) Cooperativas_

7) Préstamos y Otros.

La existencia en caja, mids que ser una fuente de
ingreso, es un residuo liquido_monetario que se tiene--
para solventar las necesidades apremianteé, al iniciar
se el afio escolar, cuando las escuelas prﬂbablémente -
no cuenten con los suficientes recursos. Este rengldn
constituye en promedio un 0.37 porciento del ingreso -

total.

Las inscripciones, como se aprecia en el Cuadro
II-5, representan, ralétivamentgj una prﬁﬁarciﬁn muy pe
quefia (0.81%) del ingreso total;‘nn obstante, hay que -
- tener presente que se esti hablamdo de escuelés-cower-
ciales partiﬁulares- En térmimos absolutos, vemos gue
las inscri?tiones casi se triplicaron de 1967-1968 (con
$25 377) a 1971-1972 {(con $70 1?0). Ver Cuadro 7 del -

Apéndice Estadistico.

Como principal fuente de ingreso de la ensefianza
cémercial privada, se tiene las colegiaturas que, en el
peor de los afios {1970-1971), representa el 95.01 por--
ciento del ingreso total, en tanto que en 1968-1969 es

el 98.52 porciento (Ver Cuadro II-5).



CUADRO 1I-5

PROPORCIONES DE INGRESOS DE LAS ESCUELAS COMERCIALES EN EL AREA METROPOLITANA DE MONTERREY, POR ARO,

Existencia Donativos Fiestas Préstamos

ANO en Caja Inscripciones jColegiaturas | Diversos Escaolares | Cooperativas | y Otros TOTAL

1967-68 D.42 0.54 58.08 0.58 0.04 0.04 0,30 100.00%

1968-69 0.40 0.60 98.52 0.25 0.07 0.06 0.10: 100.00%

1963-70 0.36 0.90 96.70 0.8l 0,44 0.27 0.52 100.00%

1970-71 0.46 1.04 95.01 2,83 0.00 0.03 9.63 100, 00%

1971-72 0.24 0.89 95, 56 1.42 0.00 0.03 1.86 100,00%
PROMEDIO 0.37 0,81 96,59 1,26 0.10 . 0,08 0.79 100,00%

Fuente: Cuadro 7 del Apéndice Estad{stico.
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La razén de que las colegiaturas sean la princi-
pal fuente de ingreso, es que por ser escuelas particu
lares no reciben un subsidio directo por parte del go-
bierno, teniendo que buscar sus propias fuentes de in-
greso (como son las colegiaturas mismas); esto puede -
dar lugar a que se‘establezcan como negocios en los --
cuales la ensafianza es el producto en venta. Como lo
menciona Cé&sar Rangel G. "El crecimiento econdmico que
hd sufrido Monterrey en las ﬁltimas cuatro décadas, ha
sido un factor importante en la proliferacién de las -
escuelas comerciales y de oficios, cuya funcidn es la
de proveer trabajadores diestros en el manejo de méqui
nas de oficina y de maquinaria industrial..... Bn el -
caso de la ensefianza comercial, es importante observar
que ha sido practicamente dejada de lado por el sector
gubernamental, lo gque ha obligado la creacién y propa-
gacidn de escuelas comerciales particulares. De hecho
toda la educacidn comercial e§t$ en manos de particula

res".lf

Se dijo, ‘cuando se hablaba de los gastos, que al-

gunas partidas (principalmente ‘1a de otros gastos) eran

7/ César Rangel Cuzmén. Nivel y Formacidn de los Recur-
sos Humanos en el Area Metropolitana de Monterrey -
(Un_Andlisis Cuantitative del Sistema Escolar). Te-
sis. Facultad de Economia, U.A.N.L., 1567, Pag. 97.
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arregladas, en los reportes estadisticos de las escue-
las, para igualar los ingresos y los egresos y no apa-
rentar utilidades; ahora bien, los ingresos ﬁor concep
to de colegiaturas, también estin modificados en esos
reportes estadistiCOS. Mediante las escuelas selec--
cionadas en la‘muestra realizada, fue posible corrobo-
rar la veracidad de esa informacidn, resultande en to-
dos los casos que las escuelas comerciales reportaban
ménos ingresos de los que realmente tenian, por lo cual

fue necesario hacer correcciones en este rengldén de in

gresos.

Para corregir los datos se procedié primeramente
a dividir; para cada escuela, el ignreso obtenido de la
muestra entre el ingresoc reportado en las esta@isticas;
se calculd el logaritmo natural de ese cociente y se -
multiplicé por el nitmerc de alumnos de cada escuela.g/

Finalmente se obtuvo una media aritmética ponderada, res

pecto a los alumnos por escuela. El resultado fue que

Ingreso de la muestra N
Ingreso del reporte 2

§/Se empled la fO0rmula: 1n (

porque es una aproximacién de una tasa porcentual,
s6lo que por la simetria de la férmula, podria resul
tar mas correcta su aplicacién que una proporcidn --
simple en que es arbitraria la base.
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los ingresos por colegiaturas estaban subestimados; por

lo tanto, deberian estar en un 54.48% por arriba.

Donativos diversos es el rengldn que estd en se-
gundo- lugar de importancia, en proporcidm al ingreso -
total, teniendo en promedio el 1.26 porciento. Las --
restantes fuentes de ingreso tienen una importancia mi
nima ya que en conjunto representan el 0.97porciento -

del ingreso total (Ver Cuadroc II-5).
b) Estimacidn de los Beneficios Privados.

Los beneficios, al igual que los costos,se compo
nen por: 1) los beneficios directos, y ii) los benefi-

cios indirectos.
i. Beneficio Privado Directo.

El beneficio privado directo lo constituyen todas
las fuentes de ingreso que perciben las escuelas comer-
ciales, que se presentan en el Cuadro 7 del Apéndice -

Estadistico, ¥y que ya han sido analizadas en el inciso

anterior.

Como fuentes de ingreso se tenian: existencia en
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caja, inscripciones, colegiaturas, donativos diversos,
fiestas escolares, cooperativas, préstamos y 6tros. -
El total de los ingresos, como beneficio privado direc
to, aparece en el Cuadro. II-6 pudiendose apreciar un -
aumento a través del tiempo, pasando de $4 714 432, en

1967-1968, a §7 872 854, en 1971-1972.
ii. Beneficio Privado Indirecto.

El beneficio privado indirecto, en caso de las -
escuelas comerciales particulares, es todo subsidio --
fiscal brindado a la educacidn. Se debe entender como
subsidio fiscal, todos los ;agos de impuestos que un -
negocio normal debe cubrir y que las escuelas comercia

les estdn exentos de ellos por estar en el ramo educa-

tivo.

Dentro de las imposiciones, que estin exentas de
pagar las escuelas, se puedeﬁ enumerar las siguientes:
impuestos sobre ingresos mercantiles, impuesto estatal
sobre ndéminas, INFONAVIT, reparto de utilidades e impues
to sobre la renta. En cada caso se aplicd la tasa res-

pectiva ©para calcular el monto de impuestos que se-



CUADRO Ii-6
BENEFICIO PRIVADO DE LAS ESCUELAS COMERCIALES
EN EL AREA METROPOLITANA DE MONTERREY

BENEFICIO BENEFICIO BENEFICIO

AR O _ PRIVADO PRIVADO PRIVADO

: DIRECTO INDIRECTO TOTAL

(a) | B (a )+ (b)

1967-68 4 714 432 1 167 328 5 881 7640
1968-69 5 087 487 1 219 278 6 306 765
1965-70 5 613 157 1 396 338 7 009 495
1970-71 6 208 249 } 450 606 7 658 855
1971-72 7 872 854 1 974 503 9 B47 357

Fuente: Cuadro 7 v 8 del Apéndice Estadfistico
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S/

dejan de pagaf.— ' Todos los cdlculos se hicieron anua
les,cuando en algunos casostdeberian haberse hecho cdl
culos mensuales y después obtener el valor anual; la -
razén de no aplicarse exactamente las tasas impositivas
segﬁn el periodo de tiempo reglamentado, es que como -
las estadisticas utilizadas no son completamente rea--
les, las estimaciones se hicieron de tal manera que la

evaluacidn fuera conservadora en sus cidlculos( Ver Cua

dro 8 del Apéndice Estadistico y Cuadro II-6).
3.- LA RENTABILIDAD PRIVADA DE LAS ESCUELAS COMERCIALES.

Por lo general, paraz determinar la rentabilidad-
"de un proyecto, son cuatro los criterios de evaluacidn
que se utilizan: 1) Valor neto presente; 2) Tasa inter

na de rendimiento (TIR); 3) Razdn beneficio-costo; Yy

g/Las tasas impositivas son: Impuesto sobre Ingresos Mer
cantiles -el 4% de los ingresos brutos. Impuesto Esta-
tal sobre N6éminas -el 2% sobre néminas.

INFONAVIT -el 5% sobre nbminas.

Reparto de Utilidades -el 13% sobre utilidades antes -

de impuestos.

Impuesto sobre la Renta -Ver: Leyes y Cédigos de Méxi-
co. Ley del Impuesto so-
bre la Renta y Disposi--
ciones Complementarias.
Ed. Porrina, S.A., México,
1873.
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4) Periodo de recuperacidn. Ningln criterio es perfec
to como para que tenga una aplicacién universal en cual -
qﬁier tipo de proyecto, es decir, que segln él tipe de
proyecto. y lo que se pretenda probar, serd el criterio
de evaluacién recomendado; sin embargo, en el pfesente
estudio no se pretende analizar las ventajas y desventa

jas de aplicar cada criterio de evaluaciédn.

Valor neto presente es el flujo de rendimiento -
menos costos actualizédos a una tasa de interé&s que re
presenta el costo de oportunidad de la inversidn. ia-
tasa interna de rendimiento eé la tasa de interés en la
cual los beneficios actualizados igualan a los costos -
actualizados (valor neto presente igual a cero). La ra
26n beneficio-costo nos da la relacidn que existe entre
ios beneficios actualizados y los costos actualizados.
or ﬁltimo, el periodo de recuperacién nos determina el
ziempo en el cual se recuperaré la inversidn; tiempo que

1

)/

e compara con la vida itil del proyecto.—

j7 Para las personas interesadas en profundizar sobre

el tema de evaluacidén de proyectos, se les recomien

da:

- Centro de Desarrollc de la Organizacidn de Coope-
racién y Desarrollo Econbmico. Andlisis empresarial
de proyectos industriales en paises en desarrollo
(Manual de evaluacion _con metodologia y estudio de
casos). CEMLA. 197Z.

- Naciones Unidas. Manual de proyectos de desarrollo
econémico. Publicacidn de las Naciones Unidas. 1958,
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En el presente estudio se calculd el valor neto-
presente, la tasa interna de rendimiento (TIR) y 1la ra
zdén beneficio-costo. El1l periodo de recuperacién no se
calculd debido a que no .tenia ningﬁn sentido, ya que -
se estudiaz un conjunto de escuelas, donde cada escuela,
realmente, represénta un proyecto de inversidn; de mo-
do que se tiene un conjunto de proyéctos que han ini--
ciado sus funciones en distinto tiempo, con distinta -
capacidad y con distinta inversidn, por lo que una es-
timacién del conjunto no nos dirfia nada. Ademias, sdlo
se obtuvieron datos para cinco afios (1967-1968 a 1971-
1972), tiempo en el cual algunas escuelas tenian muchos
afios de estar funcionando, mientras que otras se ini--
ciaron en ese periodo; por lo tanto, ese periodo de --
tiempo no representa ninguna medida sobre la vida Gtil

de alguna escuela o del conjunto.

Aunque se calcularon loé tres primeros criterios
de evaluacidén -con el fin de dar varias presentaciones
de los resultados obtenidos, sélo el criterio de TIR -
sirve para probar la hipbtesis planteada en esta prime

ra parte del estudio. Los resultados fueron: 11

11/ No se presentan las fases por las que se pasa para
llegar a los resultados que se presentan, debido a
que se utilizd un programa de computadora, para ob
tener los criterios de evaluacidn. El1l programa em
Pleado lo tiene el Centro de Investigaciones Econd
micas de la U.A.N.L.
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Valor neto presente. . . . . . . .$9 788 561
Tasa interna de rendimiento (TIR). 236%

Razén beneficio-costo. . . « . .+ . _21.49%

Los supuestos y estimaciones realizadas diﬁminu-
yen la exactitud en los resultados; sin embargo, los -
mirgenes de rentabilidad som tan grandes, Que esas 1i-
mitaciones no presentan un obsticulo para probar que -
la tasa de rentabilidad (TIR) de 1las escuelas comercia
les esti muy por encima de la tasa de mercado en el --
Area Metropolitana de Monterrey (9.6% == 10%), lo que
nos lleva a considerar a las escuelas comerciales como

negocios muy rentables.



PARTE B

ALGUNAS CARACTERISTICAS SOCIALES Y ECONOMICAS DE LOS
ESTUDIANTES DE LAS ESCUELAS COMERCIALES



CAPITULS®OG I1I
CARACTERISTICAS SOCIALES Y ECONOMICAS DE LOS ESTUDIANTES

DE CARRERAS COMERCIALES Y FACTORES QUE INFLUYEN PARA
ESTUDIAR UNA CARRERA COMERCIAL

En esta segurnda parte del estudio se presentan las
caracteristicas sociales y econdmicas de los estudian--
tes de carreras comerciales y sus familias. Para obte-
ner la informacidn que nos permitiera captar tales ca-
racteristicas sociales y econdmicas, fue necesario rea-
lizar una encuesta por muestreo en las éscuelas comer-~
ciales (incorporadas a la Direccidén General de Educa---
cidén Pablica del Estado de Nuevo Ledn) en el Area Metro
politana de Monterrey,l/ en febrero del afio 1973, apli-
candose los cuestionarios a los alumnos de las escuelas
comerciales. Se aplicd un muestreo estratificado donde
los dos estratos se definen segn el tipo de carreras -
.comerciales que incluyan; es decir, se siguid el mismo
criterio de estratificacién que para la informacidén pre

sentada en la primera parte de este estudio.

1.~ CARACTERISTICAS SOCIALES Y ECONOMICAS DE LOS ESTU--
.DIANTES DE CARRERAS COMERCIALES.

Dentro de los aspectos sociales y econdmicos se ex

1—‘fVe:r el Apéndice de la estimacidn del tamafio de la mues
tra o disefio muestral, pag. 143
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aminarén tres puntos principales: a) Situacidn socio-e-
conémica de la familia -que consiste en un panorama ge-
neral sobre la situacién ocupacional de los padres, el
ingreso familiar y otras caracteristicas de las fami --
lias; b)}Razones por las cuales estudian una carrera co-
mercial y perspectivas de los estudiantés- donde se ex-
ponen los motivos por los cuales se encuentran estudian
do una carrera comercial, y cuiles son sus deseos socbre
dénde trabajar y qué sueldo ganar y; c) Otras caracteris
ticas de los estudiantes de carreras comerciales -que -
presenta el nivel de estudios anteriores, y qué institu

€ci6én o persona financia los estudios de los becados.
a} Situacidn socio-econfmica de la familia.

i. Tipo de ocupacién del padre (o madre) del estu-
diante de comercial.

El propdsito, al examinar la ocupacidn de los padres
de los alumnos de comercial, es el de encontrar un fac-
tor que determine la situacidén social de 1la familia, me
diante los trabajos que los padres desempefian. Se habla
de un factor, ya que 1la ocupacidén del padre no es sufi-

Cciente para determinar la situacidn social de la familia,
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pues ademéds se tendrian que considerar otros factores,
‘tales como ingreso y educacién. Aunque pueden ser nu-
chos 1los factores a analizar, en general esos tres --
factores (ocupacidén, ingreso y educacién) sirven como-
indicador para determinar 1la posicién social de una fa

milia; sin embargo, en el presente estudio sbélo se con

sideraridn la ocupacién del padre y el ingreso familiar.

En la muestra resultd que los padres de los estu--

2/

diantes de comercial por lo comin son:~ ''operarios y-
artesanos en la industria’™ --que en generél son obreros
en sus distintas funciones o especialidades; '"trabaja-
dores en el manejo de medios de transporte' --que in--~
cluye choferes de camiones urbanos, de trailers y de -
carros de sitio (empleados o con carro propio); y "o--
tros trabajadores y servicios'" --entre los cuales hay
ocupaciones diversas, tales como mozo, conserje, mayor
domo, cantinero, velador, meséro, cocinero, elevadoris
ta, vigilante, peluquero, costurera, etc. Estos tres

tipos generales de ocupacidn representan el 46.02 por-

ciento del total de los casos (Ver Cuadro III-1) sien-

Z/Bs importante aclarar que cuando vivian el padre y la

madre y trabajaban los dos, sdlo se consideraba la o
cupacidén del padre. La ocupacidén de 1la madre se to-

maba en cuenta Gnicamente en aquellos casos en que el
padre no vivia, o sea, que la madre.era el jefe de la
familia. -



CUADRO III-1 )
TIPO DE CCUPACION DEL PADRE DE LOS ALUMNOS DE COMERCIAL, POR ESTRATO,

- ! i

Absoluto Proporcién Absoluto Proporcidn Absoluto Propoicidn
00, No se aplica {no viven los padres) 1 ,0026 4 L0112 [ .0067
01, Profesignales y afines 5 LQL3g g .0224 13 L0175
0?. Técnicos y afines . 24 0625 13 0364 37 0499
03. Gerentes, administradores vy flnancieros 15 L0331 15 L0420 30 ,0405
04. Oficinistas y trabajadores de oficina 29 L0755 26 .0723 33 L0742
05. Vendedores y afines ) 48 1250 40 L1120 B8 1188
06, Agricultores, avicultores y ganaderos ¢ 13 .033¢9 21 .0588 34 .045¢9
07. Trabajadores en el mancjo de medios de
t@mnspocts .- 20 L0521 26 0729 46 0621
08. Operarios y artesanos de la industria 120 L3125 104 L2914 224 .3023
08, Otros trabajadores y servicios 34 .0B8S 37 L1037 71 .095R
10, No especificado v 10 L0260 14 .0392 - 24 L0324
11, Pensionados, jubllados e incapacitadps 18 L0469 12 .0336 kl)] U405
12, No trabajan . i 47 . L1224 15 L0980 B2 1107
13. No dato - 0 L0000 2 .0056 2 ©o.0027
T O T A& L 384 1, 0000 357 1.0000 741 1,0000

Fuente: Directa
* La clasificactén se obtuvo del Centro de Investigaclones Econdmicas, U,A.N.L., basada en la Clasificacion de Ocupaciones de la O.N.U,
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do.esos oficios, por lo comiin, poco remunerados (fluc-
tuando alrededor del minimo), ya que para desempefiar--
los no se requiere de mucha preparacidn escoiar o edu-
cacién;.es decir, que esos trabajos los desempefian, en
general, gente de pocos recursos que no tuvo prepara--
cidn escolar. Por otra parte, los padres que tienen o
cupaciones de profesionales, té&cnicos, gerentes, admi-
nistradores, financieros y oficinistas, que se ccnsidg
ran como ocupaciones de personas de clase media y al-
ta, representa el 18.21 porciento de los casos. Tam--
bi&n es importante sefialar que el 15.712 porciento de -
los padres de los estudiantes de comercial no trabajan;
esta proporciénvse subdivide en un 11.07 porciento, que
comprende a los desocupados, y 4.05 porcientoe, que in-
cluye - a los que no trabajan por estar pensionadps, ju-
bilados o incapacitados. Para esto cabe sefialar que -
Ginicamente se toma en cuenta la ocupacidtn {o desocupa-
cidén) del padre, pudiendoe haber otros miembros de la -
familia que trabajan (que pueden ser tambié&n un sosten
econdmico de la familia) y cuyas ocupaciones no somn -

consideradas en este estudio.

Si se realiza el andlisis para cada estrato, se ob

serva un comportamiento similar al del total (descrito
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anteriormente), con diferencias no significativas; es-
to indica que el tipo de ocupacidn del padre no influ-
vye para que el estudiante de comercial seleccione una

determinada carrera comercial.

Al comparar el tipo de ocupacidn con la situacidn
ocupacional (Cuadro 9 del Apéndice Estadistico) de los
padres de los estudiantes de comercial, podemos apre-
ciar que en el 26.59% de 1los casos, los padres son "o-
breros'", 1o que nos permite corroborar que los opera--
rios y artesancos en la industria,.en'su generalidad --
(197 de 224), son obreros. Los "empleados de cualquiler
categoria' representan una gran proporcidén respecto al
total de los casos (32.92%), y esto es debido a que es
ta categoria incluye varios tipos de ocupacibn, desde ‘
trabajadores en el manejo de medios de transporte y o-
tros trabajadores, hasta profesionales, gerentes y ad-

ministradores.
ii. Ingreso Familiar.
El ingreso familiar es el segundo factor a conside

rar para determinar la posicidn social y econdmica de-

la- familia del estudiante de comercial. Para poder tra
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bajar con la informacidén de ingreso familiar, se estable
cieron rangos de ingreso, elaborados en base a los ran-

gos de ingreso presentados en QOcupacidn y Salarios del -

C.I.B.,E/ pero con ciertas modificaciones.

Poco mas de 1la iercera parte del total de las fami-
lias de los estudiantes de comercial, tienen un ingreso
familiar entre 1 y 1 500 pesos (Ver Cuadro III-2}, que
son’ los sueldos que perciben aquellas personas que tie-
nen trabajos eventuales (ganando en muchos casos hasta -
menos del sueldo minime) y obreros. E1 35 porciento de
las familias que estin en este rango de ingreso, sSe pue-
den subdividir en 26.59 porciento, que es la proporciom
de familias en que el padre (o madre) es obrero; y en -
8.41%, que son las familias restantes donde los padres
pueden ser trabajadores eventuales, vendedores ambulan-
tes, trabajadores en el manejo de medios de transporte y
otros trabajadores. Si tomamos en cuenta los dos prime-
ros rangos de ingreso, encontramos que casi dos terceras
partes (64%) de las familias de los estudiantes de comer
cial, cuentan con un ingreso mensual de 2 500 pesos o me
nos. Las familias que se pudieran considerar de clase -

media ¥y alta vienen a representar el 36 porciento, de -~

§7Centro de Investigaciones Econdmicas,U.N.L. QOcupacién vy
Salarios en Monterrey Metropolitano, 1966. Monterrey --
Pag. 68.




CUADRO III-2
INGRESO FAMILIAR (MENSUAL) DE LOS ALUMNOS DE COMERCIAL, POR ESTRATO.

RANGOS DE ESTRATO 1 ESTRATO 1I TOTAL

INGRESO FAMILIAR Absoluto Proporcién Absoluto Proporcidn Absoluto Proporcién
De $ 1a$ 1 500 158 .40 102 .29 257 .35
De $1 501 a $§ 2 500 93 .24 12§ .34 218 .29
De $2 501 a $ 5 000 74 .20 67 .19 141 19
De $5 001 a § 7 500 27 .07 31 .09 58 .08
De $§7 501 a $10 000 10 .03 11 .03 21 .03
M4s de $10 000 4 .0 10 .03 14 .02
No dato 21 .05 11 .03 32 .04
T OTA L 384 1.00 357 1.00 741 1.00

Fuente: Directa
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las cuales Gnicamente el 173 perciben ingresos de mis de

5 000 pesos.

Eﬁ el Estrato I observamos que hay mds estudiantes
de comercial en peores condiciones econdmicas, compara-
dos con 1los del Estrato II, ya que del primer estrato,
el 40% esti en el rango de ingreso familiar de 1 a - --
1 500 pesos, mientras QUe en el segundo estrato, hay un
29 porciento. Para el segundo rango de ingreso familiar
{de 1 S01 a 2 500 pesos) resulta lo inverso; es mayor -
la proporcién de familias de los estudiantes del Estra-
to II (34%), comparado a la proporcidn del Estrato I --
(24%). En cuanto a los demds rangos de ingreso familiar,
son casi las mismas proporciones en el Estrato I y en -

el Estratorll, para cada rango.

El tamafio de familia juega un papel importante den
tro de la situacién econdmica familiar. Dependiendo de
la cantidad de personas por.familia, esa familia estari
en mejores o peores condiciones econdmicas, para un --
mismo rango de ingreso. La utilidad de relacionar el -

,
ingreso familiar con el tamafio de familia, es la de
obtener, en primera instancia, el nGmere promedio de --
personas por familia, y una vez obtenido ese promedio

se estima cudl seria el ingreso promedio per-cidpita, --

que puede ser empleado como indicador que se puede com-
parar con otras variables, como mds adelante se hari, -
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comparidndeolo con las cuotas que cobran las escuelas co

merciales.

El tamafio de las familias de los estudiantes de ca
rreras comerciales, como se aprecia en el Cuadro 10 --
del Apéndice Estadistico, va desde 2 hasta mis de 12 -
personas, estando la mayor concentracidn entre 5 y 11
personas por familia, para cada estrato. En el total
se obtuvo un promedio que esti entre 7 y 8 personas --
por familia; sin embargo, aunque se tiene la idea de -
que las familias de bajos ingresos son mas grandes que
las familias de altos ingresos, en el caso particular
" de las familias de los estudiantes de comercial, se ob
servd para cada rango de ingreso familiar, que el pro-
medio estad entre 7 y 8 personas por familia, excepto

en el rTango de ingreso de 2 501 a 5 000 pesos, en el -

cual el promedio estd entre 8 y 9 personas por familia.

Para poder estimar el ingreso promedio per-cipita,
es necesario establecer un ingreso determinado en cada
rango, que viene a ser el p r ome d i o entre el 1i-
.mite inferior y superior para cada rango de ingreso fa
miliar, haciéndose una excepcidén en el primer rango, -

donde se optd por determinar el ingreso en 1 000 pesos,
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"pensando que seria mids real el estar mads préximo al sa-
lario minimo, ya que en la mayoria de las familias que
estdn en este rango, el padre es obrero. Una vez deter
minado el promedio de ingreso en cada rango, se divide
entre el promedio de personas por familia, y se obtiene
el ingreso promedio.per-cépita para cada rango de ingre

50 familiar. Los resultados aparecen en el Cuadro III-3.

Para el siguiente paso, de comparar el ingresoc -
promedio per-cdpita con las cuotas escolares que 1los es
tudiantes de comercial pagan, es necesaric establecer -
los promedios para los rangos de las cuotas escolares Yy,
posteriormente, estimar la éuota escolar promedio para
cada rango de ingreso familiar; considerando Gnicamente
la proporcidn que rTepresenta el pago de cuotas sobre el
ingreso por estudiante (excluyendo en el andlisis el sa
crificio econdémico que implica el ingreso no-devengado
por encontrarse estudiando). Observando el Cuadro III-3
se puede apreciar que en el pfimer rango de ingreso fa-
miliar, las cuotas que los estudiantes pagan represen-
tan mds de dos terceras partes de su ingreso per-ciapita
(69%), en tanto que en el segundc rango la proporcidn -
es de 40 porciento. Partiendo de estos datos se puede

decir que en los dos primeros rangos de ingreso familiar,



INGRESO PERCAPITA EN EL CASO DI LOS ESTUDIANTES DE COMERCIAL Y CUOTAS PROMEDIO DE LAS ESCUELAS COMERCIALES |

CUADRO 1II-3

EN EL AREA METRCOPQOLITANA DE MONTERREY

INGRESO FAMILIAR _ |PROMEDIO DE PER [INGRESO PER- |[CUOTAS ESCOLARES [CUOTAS . ING.
RANGOS . PROMEDIOS SONAS POR FAM. |CATITA PROMEDIO PROMEDIO  [ESC. ' PERCAPITA
De § 1 a $1 500 $ 1 000* 7 § 143 $ 98 .69
De 1501 a 2 500 2 000 7 286 113 .40
De 2 501 a 5 000 3 750 8 469 109 .23
De 5 001 a 7 500 6 250 7 893 112 13
De 7500 a 10 000 8 750 7 1 250 124 10
M4és de 10 000 11 250 7 1 607 116 .07

Fuente: Cuadro 10 y 11 del Apéndice Estadistico,
* Esta cifra no representa el promedio de ese rango.
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resulta un sacrificio econdmico para los alumnos el es
‘tudiar una carrera comercial, y si a esto le agregamos
el hecho de que el 64 porciento de los estudiantes de

comercial estin comprendidos en esos dos rangos de in-
~greso familiar, tendriamos quz para casi las dos ter-
ceras partes del total de los estudiantes en carreras

comerciales, las cuotas escolares que pagan sSon muy ¢€-

levadas conforme a su capacidad econdmica.

iii. Estudiantes de comercial que trabajan y su --
participacidn econdmica en la familia.

A menudo encontramos casos en que los estudiantes
trabajan mientras cursan su carrera, ya sea que estu--

vieran trabajando antes de estudiar una carrera, 0 ---
bien que buscaran trabajo antes de finalizar sus estu-
dios. Pueden ser muchos los motivos por los cuales se
trabaja al estar estudiando, como por ejemplo, para --
mantenerse, ayudar a su familia, pagar sus estudics, -
adquirir experiencia, tener dinero para divertirse, --
etc.; sin embargo, aqui s6lo se pretende saber cuintos
estudiantes de comercial trabajan, y cudl es su partici

pacifén econémica en la familia.

Del total de los que estudian carreras comerciales,
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tinicamente éiA18 porciento trabajan, pero yendo mis alla
de este porcentaje, seria interesante analizar la pro-
porcién‘de estu&iantes que trabajan segin sean hombres
o mujeres, y segln el tipo de carrera comercial que es
tudian o estrato (Ver Cuadro III-4 y Cuadre 12 del Apén
dice Estadistico). Si empezamos por considerar los es-
tudiantes que trabajan segiin el estrato, tenemos que el
83 porcientc del total de los estudiantes que trabajan
estudian Contador Privado o Administrador de Empresas -
(Estrato II), ¥y el 17 porciento restante estdn en las -
carreras de Esten&grafas o Contadores de Comercio (Es--
trato I}. También sucede que en el segundo estrato, en
su mayof parte (80%)_soﬁ los hombres los que trabajan,y
. es precisamente en este estrato donde se encuentran los
alumnos de mayor edad y los que son casades, los que --
nos lleva a pensar que tienen mayores responsabilidades
¥y por lo tanto mayores motivos para trabajar. En el --
primer estrato encontramos lo contrario; del total de -
los estudiantes que trabajan, el 73% son mujeres. En el
total resulta que de los estudiantes de comercial que -
trabajan, el 71 porciento son hombres, y s6lo el 29 --
porciento ‘son mujeres, no obstante que las mujeres que
estudian carreras comerciales son casi el doble qﬁe los

hombres.
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En cuanto a la participacidn econémica en la fami-
lia (entiendo por esto la ayuda econdmica que propor--
ciona el estudiante de comercial que trabaja‘a su fami
lia), resultd, como se aprecia en el Cuadro III-5, que
el 97 porciento ayuda econdmicamente a su familia. - B
Volviendo al tema de los motivos por los cuales se tra
baja a la vez que se estudia, se puede considerar como
motivo principal el de ayudar econdmicamente a su fa-
miiia y/o mantenerse (como podria ser en el caso de es

tudiantes que fueran casados).

iv. Familiares (padres y/o hermanos) que estudiaron
0 estudian comercial.

Puede haber una influencia por parte de los padres
o de los hermanos que determine al hijo o hermano menor
a seguir cierto tipo de estudio o carrera, sin que esto
implique una imposicidén sobre la voluntad del estudian-
te; es decir, que aquella persona que siguid determina-
do estudio, 1o hizo porque un pariente allegado es-- -
tudid lo mismo y por medio de &1 pudo ver que ese estu
dio es facil, se paga bien, es interesante, etc. En el
caso especifico de los estudiantes de comercial se con-
siderari cuidntos barientes (padres y/o hermanos)tienen
el mismo estudio y cuil es el sueldo mensual de esos pa

rientes que estudiarcmn o estudian una carrera comercial
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y trabajan, y es hasta en el punto 2.- de este capitulo,

en que se efectuard el anidlisis estadistico para probar
si es un motivante a estudiar una carrera comercial, el
hecho de que los padres y/o hermanos estudiaran lo mis-

mo,

Como se observa en el Cuadro III-6, hay familiares -
que estudian o estudiaron alguna carréra comercial sdlo
en: el 30 porciento de los casos. De esa proporcidén lo -
més comin era que un familiar tenia un estudio similar,
Yy mientras mayor es la cantidad de familiares con igual
estudio menor es la proporcidén de los casos. Si lo exa
minamos por estratos, tenemos que siempre es mayor la -
proporcidn de familiares con estudio de comercial en el

Estrato I, que en el Estrato II.

Respeéto a los sueldos de los familiares (padres y/o
hermanos) que tienen un estudio comercial, fue necesa--
rio, al igual que en el ingrésb familiar ¥y las cuotas -~
escolares, establecer rangos de sueldo (mensual), para -
poder determinar la frecuencia de los casos. Los suel--
dos mas comGnes (62%) estdn entre 1 001 y 2 000 pesos; -
por-otra parte, poco mids de la mitad (52%) de los fami--
liares que estudiaron lo misme, no perciben sueldos ma-

yores de 1 500 pesos. Solamente en el 17 porciento de -~



P108I(] :9juanyg

0000 "1 8.2/ 0000° 1 LSE 0000 " 1 y8¢ _ TV L O 1L
A £ 8¢00° I ¢s00° (4 0 € 9P SBW
SE10° 01 guio’ v 9510° 9 " £
§.9D° 0§ r0s0° 81 vEBO' A seuostad 4
CERRA 291 £e6T” 69 AAZA £6 euosed 1
7969 915 EThs 592 9£59" 152 ounsuy
ugQloI0dold omnjosqy ugtolododg 0IN[OSsqy ugiosodoad omtosqy | 1104400 NOYYIANIST O
TV 1 O L I OIVIST I OLWIIST NVIANIST N0 STHYITINYI

OLVYLST ¥0d "TVIDUINOD vdIUYVD
YNOADTY NOYVIANILSI O NVIQNISA 1IN0 TVIDYIWCD Id SONWATY $OT IA (SONVINYIH A SIUAYd) STUVITINVI

9-111 OddvNo




100

de los casos los sueldos son mayores de 2 000 pesos --

(Ver Cuadro III-7).

Si se observa los sueldos por estrato, tenemos que
en las carreras de Estendgrafas y Contador de Cémercio,
que corresponden al primer estrato, son mas bajos los -
sueldos, en comparacidn a lo que se paga en las carre--
ras de Contador Privado y Administrador de Empresas. -
Esto se puede captar al observar que en el Estrato I --
s81o un 10 porciento recibe sueldos mayores de 2 000 pe
sos, mientras que en el Estrato II el 25 porciento reci

be sueldos superiores a 2 000 pesos.

Segln se puede ver, los sueldos de los que han estu
diado comercial, en general, no son altos, lo cual pue-
de ser debido a que la mayor parte de los egresados de
las carreras comerciales, son Estendgrafas o secretarias
que, en general, perciben sueldos inferiores que un Con-
tador Privado o Administrador de Empresas, que es un es-
tudio donde se aprende en mayor grado técnicas de conta-
duria y administracién. Sin embargo, si recordamos que
dos tercera§ partes de los estudiantes de comercial tie-
nen un ingreso familiar no mayor de 2 500 pesos, podria-
mos considerar que los sueldos que se les paga a los e--

gresados de carreras comerciales no desincentivan a se--
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guir este tipo de estudio; en todo caso, el problema que
se les puede presentar seria encontrar trabajo donde des
arrollen lo que han aprendido, y que no se dediquen a --
funciones que no tengan relacién con el estudio que han

realizado.

b) Razones por las cuales estudian una carrera comer---
cial y perspectivas de los estudiantes.

1. Razones para estudiar una carrera comercial.

Las razones para estudiar una carrera comercial que-
en este inciso se expondrian, corresponden a las razones
que los mismos estudiantes de comercial sefialaban como -
respuesta a una pregunta formulada en el cuestionario que
se les aplicd. La idea es de relacionar las razones por
las cuales los estudiantes de comercial siguen este tipo
de estudio, con las caracteristicas de la familia, para-

justificar las razones expuestas.

Dentro de las razones por las cuales se estudia una-
carrera comercial, se pueden enumerar las siguientes:

1.- Porque tiene necesidad de trabajar pronto y ayu-
dar econdmicamente a su familia.4/

4/ S5e hace referencia a trabajar pronto, ya que las carre
ras comerciales son cortas (2 o 3 afios); es decir, que
se invierte poco tiempo en estudiar, y se puede traba-
jar relativamente pronto.
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2.- Porque quiere trabajar pronto para tener dinero.

3.- Porque no queria estudiar otra carrera mas lar-
ga y/o dificil.

4.~ Sieﬁpre pensd estudiar eso.

5.- Porque un familiar estudid lo mismo.

6.- Para trabaiar y mantener sus estudios posteriores.
7.~ Sus padres la eligieron.

8.- Otras razones.

Viendo las razones segiin el orden de importancia en
el que fueron sefialadas, tenemos que la principal razén
por la cual se estudia una carrera comericial, es porque
se tiene necesidad de trabaﬁar pronto y ayudar econdémica
mente a la familia; como se puede apreciar em el Cuadro
I1I-8, en total encontramos que el 64.64 porciento de -
los estudiantes de comercial fueron motivados por esta -
necesidad econdmica. Aunque la proporcidn de estudiantes
del primer estrato que sefialaron esta razdn, estia por --
arriba de la proporcidn del segundo estrato, en realidad
estas proporciones fluctGan poco con la proporcién del -
total. Ademds, se encontrd que en cualquier tipo de ca-
rrera comercial o estrato, este factor influye mis en --
los hombres que en las mujeres. La importancia de esta

razbn o factor, como lo demuestran los datos, se justifi

ca si se considera, en primer lugar, el hecho de que el



PRINCIPALES RAZONES POR LAS CUALES SE ENTRA

CUADRO IIT-8
A ESTUDIAR UNA CARRERA COMERCIAL, POR ESTRATO Y SEXO

ESTRATO I ESTRATQ U1 T OT1T A L ]
RAZONES POR LAS CUALES SE ES HOMBRES MUJERES TOTAL HOMBRES MITERES TOTAL HOMBRES MTUJERES TOTAL
TUDIA UNA CARRERA COMERGIAL Abs, | Prop. [Abs. { Prop. [&bs, | Prop, | Abs, | Prop, |Abs, | Prep. bs. | Prop.  [Abs, | Prop. [Abs. i Prop. [Abs. | Prop.
. Porque tlenen necesidad de

trabajar pronto y ayudar-econd-

micamente a su familla 22 7586 | 241 L6789 | 283 6649 | 152 6736 | B4 4847 [216 6049 |174 6850 | 305 G263 1 473 6464
2. Porgue qulere trabajar pronto

para tener dinero 1 .0345] 36 L1014 ¢ 37 0964 15 L0668 | 22 L1687 |37 L1036 | 16 L0530 | 58 1131 74 , 0999
B. Porgue no queca estudlar otra [

carrera mds larga y/o dilfch 2 L090] 21 L0592 1 21 .0599 9 L0400 | 13 .0gss | 22 L0616 | 11 L0433 34 L0698 | 45 L0607
4. Slempre pensd estudiar esp 3 L1034 52 L1465 ) 55 . 1432 3l L1378 29 L2197 | &G .1681 k¥ | L1338 8l 16631 115 15512
5, Porgue un (amillar estudid lo v

mismo i ,0ogo 1 L0028 1 L0026 5 L0222 1 L0076 6 0168 5 0197 1 0041 7 L0094
5. Para trabajar 'y mantener sus

estudios posteriores [ ,0000 ] . .0000 0 .0000 5 L0222 0 , Q000 5 Q149 % L0197 ] 0000 5 .oDg7
7. Sus padres la escogleron 0 , 0000 2 . D056 3 .0052 1 L0044 2 NOETA 1 0084 1 0040 4 .00B2 3 L8067
8. Otras razones 1 L0345 2 . 0056 K] L0078 7 L0310 1 ,D078 a8 L0224 L] Q31 3 L0062 1 11 L0150
_ TOTAL 25 § 1.00004 355 1,0000 | 384 81,0000 215 1.0000 [132 1.00600 [3s7 1.0000 | 254 1,00001] 487 1.0000 ] 741 1.0000

Fuente: Directa,




ingreso familiar en el caso de los estudiantes de comesr-
cial es relativamente bajo, teniendo el 64 porciento d=
las familias un ingreso familiar menor de 2 501 pesas ~--
(Ver Cuadrq ITII-2) y, en segundo lugar, si se consldera
el hecho de que el 97 porciento de 1los estudiantes de <o

mercial que son solteros y trabajan, ayudan econdémicamen

te a su familia (Ver Cuadro III-5).

Siguiendo el orden de importancia, se puede sefialar
que la razdon de estudiar comercial es porque siempre se
pensd estudiar eso, estd en segundo lugar. E1 15.52 --
porciento de los alumnos enrcarreras comerciales entra-
ron a estudiar por esta razdn, siendo casi la misma pro
porcidén para cada estrato. Se puede apreciar en el Cua
dro III-8, que en cualquiér tipo de carrera comercial o
estrato, esta razdn influye mis en las mujeres que en -
los hombres, y se justifica si tomamos en cuenta que la
mujer, por lo general, busca aquellos estudios con los
cuales después pueda trabajar en empleos donde predomi-
nan las mujeres; en otros casos, las mujeres no quieren
invertir mucho tiempo en estudios, pemsandoc en que se -
van a casar y probablemente ya no sigan trabajando. )-_
Asi dice John Vaizey, al hablar del potencial humanc de

la mujer: "Hay ciertas caracteristicas de sus empleos -
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que han sido aclaradas. Primera: las mujeres tienden a-
trabajar en empleos en que predominan las mujeres; esto

les obliga artrabajar en un ntmero relativamente ‘Pequefio
de oéupaciones (ej.: enfermeras, oficinas, trabajo domés
tico, operacioges textiles).... Segunda: la mayoria de

las mujeres se casan. De las solteras, la mayoria estidn
en puestos de entrada esperando casarse; ias que no se -
casan tienden a ocupar puestos inspectores. De esta ma-
nera el matrimoﬁio es un obstdculo efectivo para el a- -

5
scenso....".—/

La razén de estudiar una carrera comercial, porque -
el estudiante quiere trabajar pronto para tener dinero,
queda en tercer lugar. En el total encontramos que el -
9.99 porciento de 1los estudiantes declararon como prin-
cipal esta raz6n, habiendo en cada estrato una propor --
cidn casi igual a la del total. Aqui también se puede a
preciar que para las mujeres es mAs importante esta ra--
z6n que para los hombres. A diferencia de la primera ra
26n explicada, es que en esta razdn no se ve que la per-
sona tenga compromiso con la familia; es decir, que pro-
bablemente quiera dinero, que la familia no le pueda pro

porcionar, para vestir bien o gastar em diversiones. --

S¥ John Vaizey. Educacidén y Economia. Tr. de Luis Eduardo
Echeverria. Madrid, Rialp , 1962. Biblioteca de Educa-
cidén y Ciencias Sociales. Pag. 137 y 138.
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Por otra -parte, el hecho de que se presente mas en las -
mujeres, puede ser debido, en parte, a las caracteristi-

cas de la mujer que fueron explicadas en el parrafo ante

rior.

El estudiar una carrera comercial porque no se que--
ria estudiar una carrera mids larga y/o dificil, represen
ta el 6.07 porciento del total de los casos. Las razo--
nes restantes por las cuales se estudia una carrera co--
mercial, tienen muy poca importancia, ya que sélo un - -
3.78 porciento de los estudiantes seﬁalar&n como princi-

pales esas razones restantes.
ii. Perspectivas sobre el lugar de trabajo e ingreso.

Cuando se les preguntd a los estudiantes de comercial
dénde les gustaria trabajar cuando terﬁinaran sus estu--
dios,- 1a intencidén no era la dé tener una empresa O nego
Cio determinado en el cual quisieran trabajar, sino mis
bien, ubicar por rama de actividad, 1los lugares donde --
los egresados de carreras comerciales tenderian a pedir
trabajo. Un doble propésito de tener la informacién de
los lugares donde pedirian trabajo los egresados de comer

cial, es de sefialar las posibles dificultades ante las -
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cuales se toparian para colocarse en esos lugares. Esto
se,haria en base a un conocimiento que surge de casos -
reales ante los cuales se encuentran algunas personas -~
que han estudiado ese tipo de carreras, ya que no exis-~
ten informes estadisticos o0 estudios especificos‘sobre el

mercado de trabajo de los egresados de carreras comercila

les.

En 1la mﬁestra realizada, se captd que un 5.5 por-
ciento de los estudiantes, querian seguir trabajando don
de estaban; este caso se daba en la generalidad de los -
estudiantes que trabajaban. Por otré lado, el 12.4 por--
ciento de los estudiantes no tenian pensado todavia en -

dénde trabajar, y sélo un 0.4 porciento no pensaba traba

jar (Ver Cuadro III-9).

Respecto a los estudiantes de comercial que pensaban
trabajar al finalizar sus estudios, se les va a ubicar -
en las principales ramas de actividad, seglin el tipo de
carrera comercial que estudiaron. Asi tenemos que las -
Estendgrafas y Contadores de Comercio (Estrato I) tienden
a entrair, casi indistintamente, a Bancos e Instituciones
de Crédito (29.6%), como a 1a Industria Manufacturera --

(28.1%), lo que representa el 57.7 porciento de los estu

diantes de estas carreras. Los Contadores Privados y Ad
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ministradores de Empresas (Estrato II) tienden a entrar-
Principalmente a Instituciones Financieras {(33.6%) y, en
segundo término, a la Industria Manufacturera (19.4%), -

lo que representa el 53.0 porciento de los estudiantes -

de estas carreras.

S5i consideramos a los estudiantés de comercial en su
totalidad, sin diferenciar por tipo de carrera, encontra
mdé que la rama de actividad en la cual se demanda mis--
trabajo, es la de Servicios Financieros (31.4%), y en se
gundo té&rmino estd la Industria Manufacturera (23.6%), -
que en conjunto representan mis de la mitad de los estu-
diantes; después seguirian, segin el orden de importan--
cia: Transporte y Comunicaciones (4.5%), Servicios Médi-
Cos y Asistenciales (3.9%), Comercio (3.3%) y Servicios
del Gobierno (2.9%). En las ramas de actividad restantes,

se demandaria trabajo en proporciones muy pequeiias (Ver-

Cuadro III-9).

Como se podra observar, casi lartercera parte de los
estudiantes de comercial, cuando terminen su carrera, --
buscgrén'trabajo en Bancos e Instituciones de Crédito, -
quizd porque consideran que hay buen ambiente de trabajo.
Sin emhargo, son lugares donde por lo ééneral ya tienen

las plazas ocupadas, y ademids buscan gente con experien-
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cia. Por otro lado, a mediados del afio 1972, habia. a--
proximadamente unos 500 egresados de comercial,g/ buscan
do trabajo en este tipo de instituciones, lo que signifi
ca que si algunos llegaron a conseguir trabajo en algiin

Banco o Financiera, seria una minima parte, y la mayoria

tendria que desplazarse a buscar trabajo en otras ramas

de actividad.

Para el caso de los estudiantes de comercial que quie
ren entrar a trabajar en la Industria Manufacturera, es
mis factible que 1lo consigan; pero més’bien.seria en la
industria mediana y pequefia, donde hay mids empresas inci

pientes, y son menores los requisitos para contratar per

sonal.

Aunque algunos encuentren trabajo donde tenian pensa
do, gran parte de los egresados de comercial, al no en--
contrar trabajo, se ven ob}igados a trabajar en empleos
donde su ocupacidén no tiene ninguna relacién con la ca--
rrera comercial que estudiaron; el caso mids generalizado
es el de encontrar en las tiendas como dependientes a --

personas que estudiaron comercial. Todo esto es debide

6 P : 5
~/E1 nimero de egresados de comercial en ese afio, que bus

carian trabajo en Instituciones Financieras, se obtuvo

de multiplicar .314 (que es la proporcidn de los que de
mandan trabajo en este tipo de instituciones sobre el -
total) por 1 591, que son los alumnos que estin en el -
Giltimo afio de su carrera comercial, para el aific 1971-72.
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a la gran cantidad de estudiantes en carreras comercia-

les, que egresan cada aifio.

En cuanto a las perspectivas de sueldos de los alum
nos de comercial, se establecieron rangos de sueldo men-
sual iguales a los rangos de sueldo de los familiares --
que estudiaron una carrera comercial, con el objeto de -
comparar lo que desearian ganar los estudiantes de co--
mercial cuando terminaran su carrera, con lo que real --

mente ganan los que estudiaron 1o mismo y Se encuentran

trabajando.

Analizando los Curuadros III-10 y III-7, se puede con
cluir algo en cuanto a las perspectivas de sueldo de --
los alumnos de comercial. Realizando el andlisis por‘-
estrato, resultd en el Estrato I que el 45.5 porciento
de los estudiantes pretenden ganar entre 1 001 y 1 500
pesos, que es un poco menor comparado con la proporcidn
de familiares (46.15%) que ganan un sueldo localizado -
en ese rango. Después tenemos que el 23.4 porciento de
los estudiantes consideran ganar de 1 501 a 2 000 pesos,
que estd un poco mds arriba de la proporcién de familia-

res (20.52%), que estudiando lo mismo estd en ese rango de

sueldo. En cuanto a los estudiantes que pretenden ga--
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nar mas de 2 000 peéos, estos representan el 11.0 por-
ciento del total de estudiantes del primer estrate, --
que es casi la misma proporcién de familiare; con eség
dio de comercial y que ganan mis de 2 000 pesos. Por

{iltimo, en el Estrato I ha} un 14.3 porciento de estu-

diantes de comercial que no tienen idea del sueldo que

podrian ganar.

Al analizar el Estrato II, vamos a encontrar algo-
similar a 1olque ocurria en el primer estrato, es de--
cir, que las mayores proporciones de estu&iantes res--
pecto a las perspectivas de_sueldo estdn en los rangos
de 1 001 a 1 500 pesos (23.8%), de 1 501 a 2 000 pesos
(21.8%), y de 2 001 a 3 000 pesos (21.0%); que son me-
nores a las proporciones de familiares que estudiaron-
comercial y perciben un sueldo localizado en esos mis-
mos rangos. Son pocos los estudiantes que pretenden -
salarios superiores a lo que en la realidad se obtiene.
Comparando las perspectivas de sueldo entre los estu--
dientes del primero y segundo estrato, encontramos que
son mids altas las pretensiones de sueldo de 1los estu--
diantes en las carreras de Contador Privado y Adminis-
trador de Empresas, que 1las pretensiones de sueldo de

los estudiantes en las carreras de Estendgrafas y Con-
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tadores de Comercio, resultando acorde con lo que real

‘mente se paga segln la carrera comercial.

Resumiendo, se concluye que el 18.4 porciento del-
total de los estudiantes dé comercial no tienen una i-
dea exacta del sueldo que podrian ganar; en tanto que
el 72.1% de los estudiantes, pretende ganar un sueldo
entre 1 001 y 3 000 pesos (Ver Cuadro IIT-10).

i

¢) Otras caracteristicas de los estudiantes de carre-
ras comerciales. ) :

i. Otros estudios realizados.

Anteriormente se habia dicho que para cursar las ca
rreras de Tenedor de Libros,z/ Esten6grafas y Contadof
de Comercio (Estrato I), se pedia haber terminado la en
seflanza primaria; mientras que para estudiar las.carre-
ras de Contador Privado y Administrador de Empresas (Es
trato II), se exigia haber terminado la primaria y secun

daria. No obstante esos requisitos académicos necesarios

Z/Esta carrera comercial, como se verd, pricticamente-
no 'se menciona en este Capitulo, y es debido a que -
en la muestra no salid seleccionado (al azar) ningfn
estudiante de esta carrera, por lo cual en la infor-

macldn obtenida no se menciona la carrera de Tenedor
de Libros.
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para poder estudiar una carrera comercilal, encontramos
en algunos casos que el estudiante de comercial tenia
otros estudios ademids de los exigidos, aunque no hubie

Ta terminado esos otros estudios.

Considerando ﬁnicamente las carreras de Estenbdgra-
fas y Contador de Comercio, se puede observar en el --
Cuadro III-11, que el 58.59 porciento de 1los estudian-
tes tiene s6lo el estudio reglamentario de primaria, -
en tanto que un 37.76 porciento tiene ademds estudios
de secundaria. El caso mds comin de otros estudios rea
lizados, es el de preparatoria, que representa sdlo un
1.04 porciento de los estudiantes en las carreras comer

ciales del primer estrato.

Tomando en cuenta s56lo las carreras de Contador Pri
vado y Administrador de Empresas (Estrato II}, tenemos
que el 77.04 porciento de los estudiantes tiene el estu
dio reglamentario de secundaria. En este estrato, a di
ferencia del Estrato I, hay mas estudiantes con otros -
estudios realizados ademdas de los exigidos. Asi podemos
encontrar que un 6.44 porciento habian estudiado otra -
carrera comercial, un 6.16 porciento de los estudiantes

habia terminado por lo menos un afio de preparatoria, y -
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un 3.64 porciento tenia estudios de carreras técnicas.-~-
Los estudiantes con otros estudios realizados que no -
han sido mencionados, representan una proporcidn pequé
fia respeéto al total de estudiantes del segundo estra-

to (Ver Cuadro III-11).

ii. Tipo de institucidn o persona que proporciona -
las becas.

Dado las cuotas que se cobran en las escuelas comer
ciales, comparado con los bajos ingresos familiares en
la mayoria de los estudiantes de comercial, resultan re

lativamente elevadas; por lo cual es interesante indi--

car algo acerca de las becas y de quien las proporciona.

Del total de los estudiantes de las escuelas comer-
ciales, el 11 porciento son becados, de los cuales un -
46 porciento tienen beca total y los restantes tienen -

8/

beca parcial.— Respecto a las instituciones ‘o perso--
nas que proporcionan becas, se encontrd que la princi--

pal fuente de becas son las empresas privadas, gque be--

87

De acuerdo a las proporciones sefialadas, tenemos que
del total de los alumnos (12 987) en el afio 1971-1972,
aproximadamente habia 1 429 alumnos becados; de los
cuales 657 tenian beca total y 772 tenian beca par--
cial.
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can a un 31.81 pbrciento de los estudiantes becados de
comercial; en segundo 1ugar{ estd la Direccién de Edu-
cacidén Pfiblica del Estado, que beca a un 23.87 porcien
to del total de los becados; como tercer fuente de be-
cas, esta la mismg escuela comercial (15.91%); y como

Gltima fuente importante de becas, estin las asociacio
nes pliblicas o benéficas, que becan a un 14.77 porcien
to del total de estudiantes becados de comercial (Ver

Cﬁadro II1-12). Entre otras fuentes de becas se pue--
den mencionar 1las siguiéntes: algGn profesor de otra -
escuela que no sea la escuela comercial en 1la que esti
estudiando el alumno, un pariente, un amigo de la fami

lia, y otras.

2.-ANALISIS ESTADISTICO DE LOS PRINCIPALES FACTORES QUE
INFLUYEN PARA ESTUDIAR UNA CARRERA COMERCIAL.

Para determinar estadisticamente los factores o va-
riables que tienen relacidén con las razones que se dan
pPara estudiar una carrera comercial, es necesario un a-
nédlisis estadistico. En el inciso 1-b-i. de este capi-
tulo se expusieron las razones por las cuales se estu--
dia una carrera comercial, clasificadas por los mismos
estudiantes, pero no sabemos si estdn sefialando las ra
zones que realmente influyeron en ellos. Para compro-
bar la veracidad de las-razones que los estudiantes se

Nalaron, se relacionan con otros datos (caracteristicas

.



CUADRO 11I-12
ALUMNOS DE COMERCIAL BECADOS SEGUN TIPO DE BECA E INSTITUCION O PERSONA QUE LA PROPORCIONA

INSTITUCION O PERSONA BECA TOTAL BECA PARCIAL T O T A L

QUE PROPORCIONA LA BECA Absoluto Proporcion Absoluto Proprcidon Absoluto Proporcidn
Direcciébn de Educacidon Piblica 12 .2927 9 .1915 21 .2387
La escuela (o un profesor de la Esc,) 3 0732 11 . 2340 14 . 1591
Otra escuela (o un Prof. de otra Esc.) 3 0732 0 ,0000 3 , 0341
Una asoclacién pGblica y/o benéfica 6 1463 7 1489 13 1477
Una empresa o industria 14 . 3414 14 L2979 28 .3181
Un pariente 1 0244 1 0213 2 L0227
Un amigo de la familia 1 .0244 5 1064 6 . 0682
Otras 1 .0244 0 .0000 1 .0114
No dato 0 . 0000 0 .0000 0 . 0000
T O T A L 4] 1.0000 47 11,0000 88 1,0000

Fuenr
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sociales y econdmicas) de los estudiantes y sus familias.
A esta relacidn cruzada de datos es lo que aqui llamamos

anilisis estadistico.

Las herramientas que se utilizarin en el anildisis
estadistico son las tablas de contingencia y la prueba -
chi-cuadrada (XZ) de Pearson, que a continuacidén se defi

niran brevemente,.

La prueba ''chi-cuadrada™ (Xz).gj Se usa frecuente--
mente para probar hipdtesis concernientes a la.dife-
rencia entre un conjunto de frecuencias observadas -
de una muestra y un conjunto correspondiente de fre-
cuencias tedricas o esperadas, bajo condiciones de -
independencia estadistica. Este estadistico muestral
utiliza el cuadrado de las desviaciones de los valo-
res observados con respecto a los valores esperados.
2 =i [ - E @p]°

i=1 E (n;)

9/ La definicién es una complementacidén de los autores:
Robert Beaver y William Mendenhall. Introduccién a -
la Probabilidad y la Estadistica. Guia Programada .
Tr. de Romeo E. Madrigal. Herrero Hnos., Sucs., S.A.,
México, 1972. Pag. 246.

Stephen P. Shao. Estadistica para Economistas y Ad--
ministradores de Empresas. Tr. de Romeo E. Madrigal.
Herrero Hnos., Sucs., S.A., México, 1970. Pag. 416.
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donde:
i - % R
ng = frecuencia observada
- E (ni) = frecuencia esperada o tedrica

Cuando el niimero de pruebas es grande, este estadis
tico tiene aproximadamente una distribucidn Xz. Un
requerimiento es que la frecuencia esperada en cada

celda sea mayor o igual a cinco.

"Tablas de Contingencia''. Pruebas de independencia.

Una tabla de contingencia es un arreglo de datos en
una tabla de clasificacién cruzada o doble entrada

que muestra las frecuencias observadas de una mues-
tra. Las tablas de contingencia son usadas para --
pruebas de independencia. Este tipo de pruebas nos
dird si som o no independientes las dos bases de --
clasificacién usadas respectivamente en hileras y -

columnas de una tabla de contingencia.

Beaver y Memndenhall. Op. Cit. Pag. 250.

Stephen P. Shao. Op. Cit. Pag. 425.

10/
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S5i la frecuencia observada de la celda para la cel
da de la hilera i y la columna j se denota por nij’
entonces una estimacién para la frecuencia espera-
da en la celda i j bajo la hipdtesis de independen

cia puede calcularse usando las estimaciones de las

probabilidades de las celdas.

N
E (Nij) = n (ri/n) (cj/n)
=1y cj/n
donde:

i o= 1,2,....,kK

j = 1,2,....,m

r, = totales de las hileras

cj = totales de las columnas

n = nimero de ﬁruebas o tamafio de muestra

Ahora el estadistico de Xz puede calcularse de acuer

do a:

2 = i s [ my5 - B (my5)]

i=1 j=1 E (n.)

2

n..
1]
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donde:

i = 1,24ccee. » k-
5 = 1,2, ----- » W
n.. = frecuencia observada en la celda de la hi
1J " lera i y columna j.

E (ni-)= frecuencia esperada en la celda de la hi-
lera 1 y columna j.

El nGmero de grados de libertad asociados con el es
tadistico XZ usado para probar Xz para una tabla de
contingencia {r} x (c) donde las frecuencias espera
das de las celdas debe estimarse de los datos mues-
'traies, es el niimero de hileras menos uno, por el -

nﬁméro de cdiumnas menos uno.
¥y= (r - 1) (¢ - 1)

Ahora podemos escribir la prueba de hipdtesis de in
dependencia de los dos mé&todos de clasificacidn a -

un nivel = _05.

: las dos clasificaciones son independientes

H
O
Ha: las dos clasificaciones son dependientes

Una vez planteadas 1las hipdtesis a probar, se calcu

1z el estadistico XZ ¥ se compara al valor critico



X" (de 1las tablas) a un nivel de confianza Ay a los

(r - 1) (¢ - 1) grados Qe libertad.

2

. .o 2
Se acepta Ho si el estadistico X" < X .05y

' . - p 2 2
Se rechaza HO si el estadistico X" > X 05y

Si se rechaza Ho’ quiere decir que Se acepta Ha’ o]
sea, estadisticamente queda probado que - las dos cla-

sificaciones son dependientes.

En cada cuadro o tabla de contingencia donde se ha-
rd una prueba de independencia, en 1la clasificacidn de
las hileras aparecerin las razones para estudiar una ca
rrera comercial, en tanto que la clasificacidén de las -
columnas cambiari de cuadro en cuadro. La clasificacidn
de las columnas serd: a) Ingreso familiar; b) Estrato -
socio-econémico (de acuerdo a la ubicacidn de la vivien
da); c) Si los estudiantes de comercial ayudan econdmi-
camente a su familia o no; d) Familiares (padres y/o --
hermanos)_que estudian o estudiaron comercial; e) Tipo

de ocupacibén del padre; y f) Turno de estudio.



CUADRO III-13
RAZONES PARA ESTUDIAR UNA CARRERA COMERCIAL SEGUN EL INGRESO FAMILIAR (EN PESOS)

RAZONES PARA ESTUDIAR RANGOS DE INGRESO FAMILIAR
UNA CARRERA COMERCIAL De 1 De 1 501 De 2 501 Méds de TOTAL
a 1 500 a 2 500 a 5 000 5 000
1. Porque tiene necesidad de trabajar 207 150 75 29 ¢ 461
pronto y ayudar econdémicamente a (167) {142} (92) (61)
su familia. ; . .
2. Porque gquilere trabajar pronto para 14 11 21 25 . 71
tener dinero. ( 26) { 22) (14) { 9)
I [
3. Siempre pensd estudiar eso. 19 : 38 30 1 | R 107
( 39) ( 33) (21) | (14) .
4. Porgue no querfa estudiar otra ca- 17 19 - 15 19 70
rrera mds larga y/o dificil y otras ( 25) ( 21) (14) (9)
razones, .
TOTAL 257 218 141 93 709

Fuente: Directa.
Nota: Las cifras en paréntesis son las frecuencias esperadas,

chi-cuadrada Axf = 100,552
grados de libertad (v)=9

x2>x%  -16.919

.05

Por lo tanto se rechaza la hipdtesis H_ , significando que las dos clasificaciones son dependientes.

Ou
El coeficiente de contingencia de H. Cramér resultd ser:
2
X

—————

2 n -
: swz._”?-:.ﬁn-:.._ 047
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CUADRO III-15
RAZONES PARA ESTUDIAR UNA CARRERA COMERCIAL SEGUN AYUDEN ECONOMICAMENTE O NO A LA
FAMILIA LOS ESTUDIANTES DE COMERCIAL

. AYUDAN NO AYUDAN
RAZONES PARA ESTUDIAR ECONOMICAMENTE | BOONOMICAMENTE TOTAL
UNA CARRERA COMERCIAL A SU FAMILIA A SU FAMILIA
1, Porque tiene necesidad de trabajar . 76 403 479 ,
pronto y ayudar econbmicamente a (79) (400)
su familia. . . : _
2. Porque quiere trabajar pronto para 4 70 . 74
tener dinero, (12) ( 62)
3. Siempre pensé estudiar eso, 22 93 ) 118
(19) ( 96)
4. Porque no querfa estudiar otra ca- , 20 53 73
rrera més larga y/o dificil y otras {12) ( 61)
razones.
T 0T AL 122 619 741

Fuente; Directa.
Nota; Las cifras en paréntesis son las frecuencias esperadas.

chi-cuadrada { X2 )= 13,643
grados de libertad (¥ )=3

Zs. vl
.05

Por lo tanto se rechaza la hip6tesis Hy» significando que las dos clasificaciones son dependientes.

X"> X =7.815

Bl coeficiente de contingencia de H. Cramér resulté ser:
- _
X

n _
BTV )N CE)) 018

zm
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CUADRO 111-17 _
RAZONES PARA ESTUDIAR UNA CARRERA COMERCIAL SEGUN FAMILIARES QUE ESTUDIARON OOZMWOFH_.

RAZONES PARA ESTUDIAR FAMILIARES QUE ESTUDIARON COMERCIAL TOTAL
UUNA CARRERA COMERCIAL Ninguno 1 2 0 mds
1. Porque tiene necesidad de trabajar 351 97 3t 479
}  pronto y ayudar econbmicamente a {334) {105) (41)
su familia, - L
2. Porgue guiere trabajar pronto para 44 20 10 74
tener dinero, J { 52} { 16) { 6)
3. Biempre pensé estudiar eso, f 76 29 10 { 115
{ 80) { 25) o)
4, Porque no querfa estudiar otra ca- 45 16 12 73
rrera méds larga y/o dificil y otras { 50) ( 16) [ 6)
razones.
T OT A L 516 162 63 741

Fuente: Directa
Nota: Las cifras en paréntesis son las freocuencias esperadas,

chi-cuadrada nxmv = 14,876
grados de libertad (V) =6

2

IN I;l EEIy g Tamni -

Por lo tanto se rechaza la hipdtesis zo. significando que las dos clasificaciones son dependientes.

El coeficiente de contingencia de H. Cramér resulté ser:
2
X

zm I
min. _WH.:.?-:H_

i

= .010
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Como se puede apreciar en la tabla de contingencia
(del Cuadro IITI-13 al Cuadro III-18), todas las varia--
bles relacionadas con las razones para estudiar una ca-
rrera comercial resultan tener dependencia. En el caso
de 1a variable ocupacidn del padre (Cuadro III-16) se -
encontrd que no todas las celdas tienen una frecuencia
esperada mayor o igual a cinco, lo cual implica que, --
aunque se puede aplicar la prueba chi-cuadrada, no se -

tiene plena confianza en los resultados.

Las variables econdmicas relacionadas con las ra--
zones para estudiar una carrera comercial son: el ingre
so familiar, el estrato socio-econdmico, si el estudian
te de comercial ayuda econd®micamente a su familia o no

y el tipo de ocupacidén del padre.

De las variables econdmicas la que tiene fundamen-
tal importancia es el ingreso familiar (Cuadro III-13),
donde es posible observar la dependencia al encontrar -
la mayor concentracidén (54%) de los casos en las dos --
primeras razones {econdmicas) y en los dos rangos de in
greso méds bajos, disminuyendo la frecuencia al pasar a
las otras razones asi como al pasar a rangos de ing{eso

superiores. En la variable estrato socio-econdmico de
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acnrnerdo a la ﬁbicacién de 1la vivienda {Cuadro III-14),
que précticamente es una. derivacidm del ingreso fami--
liar, Se encontrd que el 44 porciento de los estudian-
tes de comercial se localizan en el estrato bajo y en

las razones econdmicas, y que al igual que en el caso

del ingresao familiar, disminuye la frecuencia al pasar
a las otras razones asi como cuando se pasa al estrato

medio y alto.

Respecto-a la tercer variable econdmica “si el es
tudiante de comercial ayuda econdmicamente a su familia
o no" (Cuadro III-15) no es posible captar la dependen
cia de las clasificaciones con las frecuencias gue apa
Tecen en la tabla de contingencia, y esto prohablemen-
te se deba a que la ayuda econdmica depende de una ter
cer variable (que no aparece en la tabla) que es '"'si -
el estndiante trzbaja o no', de la cual se menciond, -
comn resultado de la muestra realizada, que s6lo 133
de los 741 estudiantes de comercial trabajaban (corres
pondiendo précticamente todos con los estudiantes que
ayudan econfmicamente a su familia). Sin embargo, aun
que visualmente no se aprecie la dependencia, queda --
probado estadisticamente al ser mayor el valor estima-

do de XZ (13.643) comparado com el valor critico de la

2

distribucién X~ (7.815).
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La ocupacidén del padre se considera como variable
gcondmica desde el punto de vista que dependiendo del
tipé de ocupacidn en general se puede tener una idea a
‘proximada del ingreso que pueden percibir las personas.
Como se observa en el Cuadro III-16, las mayores fre--
cuencias de los cagos se presentan, por un lade, en --
las ccupaciones: Operarios y Artesaﬁos de 1la Industria,
Vendedores (que pueden ser ambulantes), Otros Trabaja-
dores vy Servicios y Trabajadores en el manejo de medios
de Transporte; ¥ por otro lado, las frecuencias se con-
centran en las dos primeras razones para estudiar comer
cial. Asi, es posible apreciar la dependencia de las o
cupaciones poco remuneradas con las motivaciones econd-

micas para estudlar una carrera comercial.

La variable ''familiares gue estudiaron comercial"
{(Cuadro IITI-17), se puede considerar que influye sobre
cl deseo de estudiar una carrera determinada (reflejin
dose come vocacidén del estudiante). Por tltimo, el tur
no de estudio (Cuadro II1-18) puede tener una implica-
cidn econdmica (por ejemplo, que sean compatibles los -
horarios de la escuela y el trabajo, cuando el estudian
te trabaja por necesidad), o bien estar relacionado con
otras razones (por ejemplo, que el estudiante s6lo se -

pudo inscribir en cilerto turno de estudio, etc.).
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Al discutir las razones por las cuales se estudia
una carrera comercial (inciso 1-b-i de este capitulo)-
'se menciond que lé mayoria de 1los estudiantes de comer
cial (64.64%) sefialaron como principal motivo '"la nece
sidad de trabajar pronto para ayudar econdmicamente a
su familia'; ademids deberia agregarse a la proporcidn
anterior un 9.99 porciento, que representa también un
motivo econdmico (quiere trabajar pronto para tener di
nero). . Asi es que si por un lado tenemos que el 74.63
porciento de los estudiantes de comercial entraron a -
esas carreras por motivos econdmicos, y por otro lado
encontramos que las razones para estudiar una carrera
comercial tienen dependencia con algunas variables eco
némicas (entre las cuales la principal seria el ingreso
familiar) entonces se puede resumir que aun habiendo -
varias razones por las cuales se estudia una carrera cg
mercial, la mayoria de los estudiantes de comercial tie

nen como principal mévil o motivo el econdmico.



CONCLUSIONES

Haciendo un examen general sobre los tHpicos que-

fueron tratados y analizados en el presente estudio so

bre las escuelas comerciales en el Area Metropolitana

de Monterrey, se pueden resumir y concluir los siguien

tes puntos:

1.- Considerando la afluencia diferencial (por sexo) -

de estudiantes en las carreras comerciales se ob--
servd que las mujéres demandan en su mayor parte -
las carreras de Estendgrafas y Contador de Comer--
cio, siendo mis bien carreras secretariales cuyas
funciones son en general representadas por las mu-
jeres. Los estudios de Contador Privado y Adminis
trador de Empresas se demandan aproximadamente i--
gual por hombres y mujeres, pudiendo explicarse la
mayor inscripcifn de hombres en estas carreras (com
parado con las carreras de Estenfgrafas y Contador
de Comerctio), debido é que son carreras donde se -
tienen en mayor grado té&cnicas de contaduria y ad-
ministracién, dandose en muchos casos que el hombre
que yYa posee un clerto trabajo estable, busca la -
forma de mejorar sus conocimienmtos para facilitar

y realizar mejor su trabajo, o biem, lo ve comp un
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medio para segulr posteriormente otros estudios. -
La mayor concentracién de los alumnos de comercial
esti en las carreras de Estendgrafas y Contador de
Ccmer&io que son-en ma&oria mujeres (el 80 porcien

to de los alumnos de comercial son mujeres).

2.- Para investigar la calidad de la preparacidén acadé
mica se deben considerar varios factores como son
-ia calidad de los maestros,rlas relaciones alumno-
maestro y el material de las escuelas. En el caso
de las escuelas comerciéles; en cuanto a la calidad
de los maestros se encontrd que en promedio sdlo -
el 81% del personal docente tiene algin titulo de
normalista u otra profesidén; la relacidén alumno-ma
estro mids alta es de 24 alumnos por maestro, y €s-
ta por abajo del nivel Optimo adoptado por 1la UNESCO,
gque estid entre 30 y 35 alumnos por maestro; en cuan
to al material, no habia informacidn que nos permi-
tiera conocer las circﬁns;ancias en las que se en--
cuentran 1a§ escuelas comerciales. Entre la gente
hay la idea comiin de que en general los egresados -
de comercial salen mal prepafados (idea que no es a
plicable a todas las escuelas), en cuyos casos Sse -
deberia principalmente a la preparacitdn del perso--

nal docente de los cuales no todos son titulados, y
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de los sefialados como titulados algunos en realidad
son estudiantes, por lo que no se puede asegurar --

que la mayor parte de los maestros tienen la expe--

riencia y pedagogia necesaria como para considerir-

'seles como buenos maestros. Y unma segunda causa de

una mala prepgracién podria ser que el material o -
miquinas de escribir no fuerén modernas {(eléctricas)
y el estudiante de comercial no conozca el funciona
miento de esas miquinas elé&ctricas de escribir que

comiinmente tienen las oficinas.

En lo que respecta al gasto de las escuelas comer--
clales, casi tres cuartas partes del gasto total es
ti representado por los sueldos de los maestros, --
rengldn que crece practicamente a la misma tasa a--
nual del gasto total. La partida "otros gastos”
por lo general aparecen en los informes estadisticos
con cantidades bastante elevadas, pudiéndose pensar
que se utiliza para igualar los egresos con los in-
gresos, c<on el fin de minimizar o hacer cero las u-
tilidades; esto nos hace ver la mnecesidad de contro
lar mejor las estadisticas de las escuelas comercia
les, de tal modo que la informacidn sea mads fidedig

na.
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Respecto a los costos privados, el costo directo se
compone por los gastos de funcionamiento de las es-
cuelas comerciales y por las becas. Los gastos de
funcionamiento son: sueldos de maestros, emplegados
e intendencia, adquisiciones de muebles-{itiles-1i-
bros y enseres, reparaciones de edificios y muebles
Y 0otros gastos.' El tomsto indirecto es el ingreso -
que se_deja de percibir por invertirse cierto capi;
tal en una actividad en lugar de otra que pudiera
ser mejor alternativa. El costo de oportunidad de
los inversionistas en escuelas comerciales, se su-

pone que €5 el 10 porciento anual sobre el monto -

invertido.

De las fuentes de ingreso de las escuelas comercia
ies 13 mas importante son las colegiaturas, que en
promedio representa el 56.59 porciento del ingreso
total. La.razén de que las colegiaturas sean la -
principal fuente de ingreso de las @scuelas comer-
ciales, es que a excepcidn de una escuela oficial,
las dem&s no reciben aportaciones gubernamentales,
teniendo que financiarse por si mismas, es decir,

que en efecto funcionan como empresas privadas.

Los beneficios privados se dividen en beneficios -~
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directos e indirectos. E1 beneficio directo son to
das las fuentes de ingreso que perciben las escue-
las comerciales, tales como existencia en caja, ins
cripciones, colegiaturas, donativos diversos, fies-
tas escolares, cooperativas, préstamos y otros. El
beneficio indirecto, en el caso de las escuelas co-
merciales particulares, es todo subsidio fiscal o--
torgado a la educacidén, entendiéndose por subsidio
fiscal todos los pagos de impuesto que un negocio
normal debe cubrir, y de los cuales las escuelas cO
merciales estdn exentas per estar funcionando en el

ramo educativo.

Para encontrar la rentabilidad de las escuelas comer
ciales se calculd el valor neto presente, la tasa -
interna de rendimiento (TIR) y l1la razdn beneficio-
costo. Aunque se emplearon tres criterios de evalua
¢cién con el fin de dar varias presen;aciones a los
resultados, realmente s81lo ia tasa interna de rendie
miento (TIR) sirve para probar la hipétesis plantea-
da en la primera parte del estudio. Se obtuvo una -
TIR de 236 porciento. No obstante la no precisién -
de este resultado debido a los supuestos y estima- -
ciones realizadas, el margen de rentabilidad (de la

TIR estimada) es tan grande que se podria aseverar
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que la tasa de rendimiento de las escuelas comercia
les esti por encima de la tasa de interés del mer--
cado en el Area Metropolitana de Monterrey (9.6% 2*°
10%), lo que nos-lleva a considerar a las escuelas

comerciales como negocios rentables.

En cuanto a las caracteristicas sociales y econdmi-
cas de los estudiantes de comercial y sus familias
se puede decir que:

a) Las principales ocupaciones de los padres de los

estudiantes de comercial son: "operarios y arte-
sanos de la industria'-- que en general son obre
ros en sus distintas funciones o especialidades;
"trabajadores en el manejo de medios de transpor
te"-- que incluye choferes de camiones urbanos,

de trailers y de carros de sitio; y "otros traba
jadores y servicios''-- entre los cuales hay ocu-
paciones diversas, tales como mozo, conserje, ma
yordomo, cantinero, velador, mesero, cocinero, -
elevadorista, vigilante, peluquero, costurera, -
etc. Al comparar e€stas ocupaciones con la situa
cién ocupacional, encontramos que la mayor parte
son "obreros" y después estidn los empleados de -

cualquier categoria.
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b) Respecto al ingreso familiar, poco mas de la ter
cera parte del total de las familias de los estu
diantes de comercial tienen un ingreso familiar
entre 1 y 1 500 pesos, que son los sueldos que -
perciben aquellas personas que tiemen trabajos -
eventuales (ganando en muchos casos menos del --
sueldo minimo) y obreros. Ademids se encontrd --
que el 64 porciento de las familias de los estu-
diantes de comercial cuentan con un ingreso de -
2 500 pesos o menos. Las familias gue se pudie-
ran considerar de clase media y alta vienen a re
presentar 1la tercera parte restante, de los cua-
les Gnicamente el 17 porciento poseen ingresos -
~de mds de 5 000 pesos. En base a esta informa-
cidn y tomando en cuenta el tamafio de familia ¥y
el ingreso per-cipita, se encontrd que para casi
las dos terceras partes del total de los estu--
diantes en carreras comerciales, las cuotas esco
lares Que pagan son muy elevadas respecto a su

capacidad econdmica.

¢) La principal razdn por la cual se estudia una ca
rrera comercial es que la generalidad de las per

- sponas que entran en esas carreras busca un estu-
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d)

dio donde no inviertan mucho tiempo porque
tienen necesidad de trabajar pronto y ayu--
dar econbmicamente a su familia, influyendo
este factor econdmico miads en los hombres -

que en las mujeres. Una segunda razdén im-

portante por la que se estudia una carrera

comercial, es porque siempre pensd estudiar
eso. Esta razén influye mids en las mujeres,
ya que por lo general buscan aquellos estu

dios con los cuales después puedan trabajar
en empleos donde predominan las mujeres; y

en otros casos, las mujeres no quieren in--
vertir mucho tiempo en los estudios, pensan
do en que se van a casar y probablemente ya

no sigan trabajando,

Las ramas de actividad mids demandadas, se-
gGn las perspectivas de trabajo de los es-
tudiantes de comercial, son 1los Servicios
Financieros y la Industria Manufacturera;
que en conjunto representan el 55 porcien-
to de los casos: Otras ramas de actividad,
donde la demanda de trabzjo es de menor gra

do, son: Transporte y Comunicaciones, Ser-
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vicios Mé&dicos y Asistenciales, Comercio y

Servicios del Gobierno.

Entre los principales problemas a 1los cua-
les se enfrentan los egresados de comercial
estd el de que las plazas de trabajo estéin
completas, ¥y que por lo general requieren -
personal con experiencia; asi es que aun--
que algunos encuentrsn trabajo donde tenian
pensado, son tantoes los egresados de comer-
cial cada afio, que gran parte de ellos al -
no encontrar trabajo se ven obligados a tra
bajar en empleos donde su ocupacidn no tie-
ne ninguna relacidn con la carrera comercial
que estudiaron; el caso mds generalizado es
el de encontrar en las tiendas como depen;-

dientes a personas que estudiaron comercial.

En cuanto a las perspectivas de sueldo se -
encontrfd que el 18 porciento de los estu--
diantes de comercial no tienen idea del -~
sueldo que podrian ganar, en tanto que aproxi
madamente tres cuartas partes de los estu- -
diantes pretende ganar un suelde entre 1 )01

y 3 000 pesos. Las perspectivas de sueldo -
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de los estudiantes de comercial no estdn fue
ra de la realidad, ya que concuerdan con los
sueldos que perciben los familiares (padres

y/o hermanos) que estudiaron comercial y tra

bajan.

e) Si consideramos las razones para estudiar --
una carrera comercial, donde el 75 porciento
de los estudiantes entraron por motivcs eco-
némicos, y ademids ftomamos en cuenta que las
razones para estudiar una carrera comercial
tienen dependencia con algunas variables e-
condmicas (comd_se probé en el Andlisis Es-
tadistico) de las cuales la principal seria
el ingreso familiar, entonces se puede con-
cluir que la generalidad de los estudiantes
de comercial tienen unr mévil o motivo econd
mico como principal razén para estudiar una

carrera comercial.

Er base a 1o anterior se pueden hacer algunas suge-
rencias o recomendaciones,tales como: mejorar la planta
de maestros cuando sea necesario, mediante una reglamen
taciﬁn_més estricta a las escuelas comerciales de parte

de la Direccidén de Educacién Pablica del Estado en cuan-
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to a los requisitos para contratar a los maestros, ya-
que si no se tiene ningﬁna vigilancia sobre esto, las
escuelas tienden a coniratar estudiantes de otras ga--
rreras (o personas sin ningun titulo profesional} que
pueden no poseer ninguna experiencia como maestros ni
pedagogia, y que per ser estudiantes (o no tener titu-
lo profesional), se les paga muy poco. En Gltima ins-
tancia esto repercute sobre la preparacidn de los estu

diantes que bastante les cuesta cubrir sus estudios.

Una segunda recomendacidén es referente a las malas
estadisticas que las escuelas comerciales reportan a la
Direccidén de Educacién PGblica del Estado. Si se quie-
re hacer una reestructuracién en la ensefianza comercial
con el fin de elevar el nivel acaddmico, es necesario -
tener la mayor y mejor informacién estadistica de las -

escuelas comerciales cuyas bases permitan lograr una me

jor planeacidn.

Por Gltimo cabe mencionar que es necesario un cier
to grado de control por parte del gobiernc a la ensefian
za comercial de manera que no se permita que las escue-
las funcionen como negocios y que realmente actlien como
recintos educacionales; un ejemplo claro es el hecho de

que en promedioc las cuotas mensuales que los estudiantes



148

de comercial (en su mayoria de bajos ingresos) pagan son
mayores a las cuotas que los estudiantes de carreras pro
fesionales pagan a la Universidad Autdénoma de Nuevo Leén.
Como solucidn a este problema se puede plantear algin ti
po de subsidio gubernmamental o establecer mayor cantidad
de escuelas comerciales oficiales (ya'que en el Area Me-

tropolitana de Monterrey s8loc existe una).
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DISERO MUESTRAL

Marco Poblacional.- Se considerd como marco poblacional

el total de alumnos.de las Escuelas Comerciales incorpo-

radas a la Direccidn de Educacidon Pablica del Estado.

Elemento Muestral.- El elemento o unidad muestral en es-

te caso es el estudiante de las escuelas comerciales (a

las cuales se les aplicaria el cuestionario).

Tipo y Realizacifn de Muestreo.- Se tomd cada estrato -

como muestra independiente, y se aplicd muestreo Aleato-
rio Simple en cada estrato para 1a estimacidén del tama-
fio de muestra y posteriormente se distribuyé proporcio-

nalmente por afio dentro del estrato.

La poblacidn total (N) es de 14 095 alumnos en -
1/ '

las escuelas comerciales.-—

Se tomaron 2 estratos: El estrato I estd constitui

1/ La cifra dada es el marco original que se tomd como
base para la estimacidn de la muestra, sin embargo,en
el trabajo de campo se encontrf que en realidad es un
poco menor dados ciertos errores en los reportes esta
disticos que presentaban a la Direccién de Educacidn
Pablica, '
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do por las carreras de 3 afios de estudio y son las si-
guientes: 1) Tenedor de Libros, 2) Contador de Comer-
cio, 3) Estendgrafas espafiol, 4) Estendgrafas inglés-es
pafiol, y el Estrato II esti constituido por las carreras
comerciales de 2 afios: 5) Contader Privado, 6) Adminig

trador de Empresas.gl

El Estrato I esti integrado por -
una poblacidn (N,) de 10,503 alumnos y el Estrato II -

(N,) por 3,592 alumnos.

ALUMNOS POR ESTRATO Y ARO

B
strato I II

[
Afio Absoluto % Absoluto %
ler. aifio 3 925 37% 2 020 56%
2o0. afio 3 365 32% 1 572 344%
Zer. afio 3 213 31% - -
Total 10 503 100% | 3 592 100%

La estimacidén de 1la muestra se hizo suponiendo la =~

2/ En el plan de estudios dado en la Direccidén de Educa-
¢ién PGiblica, aparece esta carrera con 1 afio de estu-
dio; sin embargo en todas las estadisticas del lista-
do se manejd como carrera que se cursa en 2 afios.
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mayor varianza, es decir, una p . q = .25 (p=.5 'y g=.5j,
~con un nivel de confianza del 95% (zé = 1,96) y se su--
puso un error (E) del 10% con respecto a ia media, o -

sea, E = .05 (que es el 10% de p = .5).

N, z.° P . 4
n:
h
2 2
Nh E * zc P - 9
Simbologia:
n, = tamafio de muestra en cada estrato (h= 1,2)
Nh = marco poblacional en cada estrato (h= 1,2)
z. = representa el nivel de confianza (zcz = 3.8416)
E = error muestral (EZ = .0023)

p.q= varianza (p.q = .25)

Resultadoé:
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N =10,503{{3.8416!%;25! - 10,087.0812
1 10, .00 +(3.341 . 26.2575+.9604

. 10,087.0812

27.2179
n1 = 371
- 3592)(5.8416) (.25 - 3449.7568
2 '3592) (.0025)+(3.841 . §.9800+.9604

< 3449.7568

9.9404
n, = 347
TAMARO DE
ESTRATOS MUESTRA
I 371
II 347
TOTAL 718

Ya teniendo el tamafio de muestra en cada estrato -
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se procedid a distribuirla proporcionalmente por afio.

MUESTRA POR ESTRATO Y POR ARNO

ESTRATO
ANO ‘ . B
ler. afo . 137 194
20. afio . 119 153
3er. afio 115 -
TOTAL 371 ' 347
Seleccidn de Escuelas a Visitar.- Para darle a cada es-

cuela una misma probabilidad de seleccidn, se tomaron -
en cuenta la cantidad total de alumnos (por estrato y -
por afio}) vy por la tabla de niimeros aleatorios se obtenia
un determinado nimero, se localizaba en el listado de -
alumnos y se determinaba una escuela a visitar. Las es
cuelas pueden quedar seleccionadas una o mids veces: De
un’ total de 58 escuelas comerciales en el Area Metropo-

litana de Monterrey, se visitaron 25 escuelas.

Por razones prédcticas en 1la realizacidn de la mues

tra se optd por levantar como minimo 10 alumnos por gru
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Po, es decir que cada vez que saliera seleccionada al -
azar una escuela se encuestaba 10 alumnos por lo menos;
si salia seleccionada 3 veces, se encuestaba 30 alumnos,
etc. La principal razdén de encuestar una cantidad mini
ma de alumnos por grupo es que las escuelas comerciales
estian geograficamente dispersas en el Area Metropolita-
na por lo que no seria préctico visitar una escuela pa-
ra encuestar un alumno. En base a esto se considerd -
qué 10 alumnos por grupoc nNo era un gran ndmeroc como pa-
ra sesgar la informacidn, y a la vez existia la ventaja

de un ahorro en el costo y tiempo del trabajo.

No se presentd el caso de negacibn; sin embargo -
fué necesario en ocasiones hacer reemplazops por dos ra-
zones: 1) En el casoc en que hubo errores de listado por
que las escuelas reportaron mal las estadisticas a la -
Direccidén de Educacidn PtGblica, 2) Cuando hubo bajas de

alumnos.



155

Se levantd un total de 741 cuestionarios:éf
ESTRATO

I 1T
ARQ
ler. afio ‘ 140 199
20. afio 121 158
Jer. afo 123 -
TOTAL 384 357

3/ Se levantaron mis de 718 cuestionarios porque en al-
gunas escuelas se tuvo que dejar los cuestionarios -
para que ellos los aplicaran (explicidndose el método
de seleccidn de alumnos a encuestar) conforme se acg
plaran los horarios de los grupos, y en algunos casos
aplicaban mis cuestionarios en cierto afio y estrato
de los debidos y les faltaban algunos en otros afios-
y estrato, por lo que posteriormente se tenia que le
vantar los faltantes para completar correctamente la
muestra (en cada escuela). En total se levantd 741-
cuestionarios.
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. CUADRO 2
ALUMNOS REPROBADOS EN LAS ESCULLAS COMERCIALES EN EL ARZA METROPOLITANA' DE MONTERREY, POR ESTRATO, ANOQ Y SEXO.

TESTRATO HOMBRES . "MUJERES _ TO7TAL
Y ARO 567-68 {1968-59{1249-70 11970-71 ._ma.vx.,G%-mm.mew-mgmmm-wfﬁ?ﬁ 1971-72 11967-68 }1968-%3 [1963-70 {1370-71 }1971-72
Bstrato { 5 ! 4 13 4 10 Ba] av ) 70 5. | 50 6y 19 74 78 89
ler. Mo 4 g} 1 ) & 3% 7Oy W} 4 f 38 39 27 32 52 42
8o. Ao 1 1 y 2 1§ 4 1 16 L 18 10 | 23} 17 ). 25 16 14
Jer. Aho i) b o |} 4 | @ 13 9 b ir 1 & 't M 7 5 7 16 4
i E . 5 3 | i
. . T . ] ; 1 & s 1
Estrato H 0 U 9 1 i 13 6 10 2 4 B 1 13 6 t 10 3 8 { 2%
ler. Ana 1 0 e 0 0 0 & 1 ,ﬂ,: 8 { 2 6 H 2 g 2
2o, Ao 0 ¢l atlt .} o s 0 81 n b - 3 X 0 24
T 01 AL S T 5 Bl 7 | 0] s | 72 EEE D e ) 77 86 86
Fuentar Intormas Anuales por Escuela o Informes Anusles de la Direccidn General de Educacidn Piblica del Estado de Nugve Ledn.



PERSONAL EMPLEADO EN LAS ESCUELAS COMERCIALES EN EL AREA METROPOLITANA DE MO

‘CUADRO 3

NTERREY, POR BEXO.

f e DIRECTORES SECRETARIOS CROFESORES DE PLANTA PROFESORES_POR HOR s PERSONAL ADMINISIRATIVO PERGONAL DE INZENDEN LA
| { Homores | Mujeres Total Hombres Mujeres Toral Hombres : Mu,eres Total Hombres .Muieras iﬁ; Hombres Mujeres Total Hombres Mujeres % Total
1967-68 15 \ 18 33 8 21 29 10 75 85 45 73 113.‘ S 10 16 ] 1% ! 25

1968-62 15 15 30 6 19 25 20 &l 81 50 67 117 9 9 18 4 18 E 22
1569-70 ; \ 19 i 14 a3 5 24 29 13 62 75 50 85 135 6 6 12 9 20 I 29
1370-71 i; 17 ! 10 i 27 6 15 21 13 48 61 70 61 131 2 11 : 13 10 8 L 18
1971-72 \ 26 I| 20 ‘| 46 14 22 36 16 82 98 1 92 a1 183 0 17 t 25 8 14 ! 1

i

fuente: Informes Anuales por Escuela e Informes Anuales de

12 Direccion General de Educacion P

blica del Estado de Nuevo Ledn.
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CUADRO 5
EGRESOS DE LAS ESCUELAS COMERCIALES EN EL AREA METROPOLITANA DE MONTERREY, POR AND.

§ {J E L D O 5 Reparacidn Reparacién Qtros Existencia en
Ao - Mezestros Empleados [Servidumbre {Adquisiciones |de Editicios| de Muebles Gastog _TOTAL "Caja
1967-68 1 927 478 107 760 107 957 64 574 107 822 25 207 342 130 2 702 928 |2 011 444
1968-69 2 169 851 184 194 130 450 84 255 82 323 10 726 348 912 JOIG 7Ll 12 076 276
1969-70 2 262 594 152 054 13 035 118 908 - 108 682 4 200 427 280 3 204 753 | 2 408 404
1970-71 2 683 625 167 169 136 896 38 882 Be 213 18 054 615 223 3 746 062 | 2 46% 187
1971-72 3 248 530 167 788 149 816 86 566 27 031 55 257 727 21§ 4 462 Z07 13 41¢ 847

Fuente: Informes

Anuales par Escuela e Informes Anuales

de la Direccidén General de Educacidn Pdablica del Estedo de Nuevo Ledn.
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INGRESOS DE LAS mm.oc.m&pm COMERCIALES EN EL AREA METROPOLITANA DE MONTERREY, POR ARO

CUADRQ 7

EXISTENCIA COLEGIA- |DONATIVOS | FIESTAS PRESTAMOS| .

ARO EN CAJA__ | INSCRIPCIONES {TURAS, DIVERSOS | ESCOLARES [COOPERATIVAS| Y OTROS TOTAL
1967-68 19 987 25 377 4 624 275 27 313 1 700 .1 780 14 000 4 714 432
1968-69 20 360 30 101 5 013 66} 12 275 3 300 2 790 5 000 |5 087 487
1969-70 20 037 '50 260 5429 364§ 45 425 ] 24 300 14 900 28 671 |5 613 157 -
$970-71 28 590 64 060 § 90Q 839 174 732 | 4 sdg ‘1670 38 358" | 6 208 249
3971-72 | 18 855 70 170 1 324 02 § 111 840 ! ) 1 940 146 023 {7 872 854
Yhee b3 4 4 fgoa S T . , , ] ,

Fuente: mmmo:sm@_%

o Leb,

nuales por Escuela e Intarmes Anualed

de la Direccidn m_m.um_qm_ % Educaci

6n Publica del Estadg de

Nue-
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CUADRO 9
SITUACION OCUPACIONAL DEL PADRE DE LOS ALUMNOCS DE COMERCIAL, POR ESTRATO.

. ‘ ESTRATO 1 ESTRATO H TOTAL

SITUACION OCUPAGIONAL Absoluto Proporcidn Absoluto Proporcidn .| Absoluto Proporcion
00. Na se aplica (no viven los padres) 1 .0026 4 L0112 5 L0067
0l. Qbrero ’ 103 2682 94 L2634 197 2659
02. Jomalero de campo . 1 ,0026 . 2 0056 3 L0041
03. Empleado de cualguier categoria 130 .3386 114 3194 244 ¢ .3292
04. Patrdn 36 .09348 < 38 L1064 74 0999
05. Epdatario** ) 0 . 0000 0 L0000 0 .0Q00
06. Agricultor** ] 0234 18 - L0504 27 0364
07. Otros*¥* 29 © 0755 24 L0672 53 . L0715
08, No especilicado 10 .0260 14 .0392 g B 24 L0324
09. Pensionados, jubilados e incapacitadas : 18 L0469 12 ,0336 a0 . 0405
10. No trabajan : 47 .1224 3 . 0980 . 82 107
11. No data 0 . 0000 2 - 0056 ) 1 1 .0027

T 0 T A L - 184 1.0000 357 1.0000 ..._apw Lo ©1,0000

Fuente: D:recta - ;
* la claslficaclén se obtuvo del Centro de Investigaciones Econdmicas; U.A.N.L5, basada en lz Clasificacién de Ocupaciones de la O,N.U

*+ ‘Estas clasiflcaciones estdn dentro de los que trabajan por su cuenta.
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CUADRO 11
CUOTAS QUE PAGAN LOS ALUMNOS DE COMERCIAL SEGUN EL INGRESO FAMILIAR (EN PESOS)

RANGOY DE INGRESO FAMILIAR
RANGOS DE CUOTAS De 1 |De 1501 | De 2501 | De 5001 | De 7501 {Mds de TOTAL

ESCOLARES . h 1500|a 2500]a 5000|a 7500|a 10000| 10000 [No dato |Absoluto %

No pagan nada 15 11 9 2 0 0 4 41 .0553
‘De$§ 1 a $ 60 50 16 12 4 0 0 7 89 .1201
De 61 a 80 14 9 9 4 2 0 '} 2 40 .0540
De 8l a 100 36 38 24 6 2 5 5 116 1566
De 101 a 120 37 3B 17 15 8 5 2 122 1646
De 121 a 140 45 36 29 13 3 0 5 131 .1768
De 141 a 160 35 42 23 | B 1 3 1 113 .1525
De 161 a 180 20 21" 13 6 4 1 4 69 .0931
De 181 a 200 5 7 5 0 1 0 2 20 .0270
Mds  de 200 0 0 0 0 0 0 0 0 ,0000
TOTAL 257 218 141 58 21 14 32 741 1.0000

Fuente: Directa,
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APENDTICE I1I



CENTRC DE INVESTIGACIONES ECONCMICAS, U«A.N.L.
CUESTICNARIO PARA ALUMNOS DE ESCUELAS COMERCIALES

Nombre: Edad Sexo  __
Direccidn: :
(Calle y nfmero) o . (Colomia)

1.~ sEn qué escuela estudia®? i : . :

2.- bPorqué decidid estudiar en esta escuela? {Escoja solo dos respuestas, PC
niendo un 1 a la principal y 2 a la segunda)

a) Porque un pariente estudié en esta escuela
b) Porque me dijeron gue es una buena escuela

c) Porque los encargados o maestros de la escuela
son conocidos mios

d) Porque a mis padres les gustd esta escuela
e) Porque queda cerca de la casa

£) Porque es barata

g) otra(s) razén(es): : L

i l

(éépétificarjf

3.~ @Qué carrera estd estudiamdo? _ . _ :

4.~ (En qué afio va?

5.~ ;En qué turno esta? Diurno »
Nocturno

T e——

6.~ iCuénto cobran de colegiatura mensual? §

7.- ¢Tiene beca? si )
¥o (Si contesta No pase a la pregunta 11)

SEmsmsle—

8.~ La beca que tiene es: Total
Parcial

4

9.~ ¢Cudl es el valor mensual de la beca? § s - e
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10.-

11 -

12-—
13-“'

14.~

(Qué instituciém (o pe-~sona) le proporciond la beca?

cEstudid en cktras escuelas comerciales? si

No (Si contestz Nog
pase a la pregun
ta 14)

¢En gué otras escuelas comerciales ha estudiado?

(Porqué s2.8alid de esa(s) escuela(s)?

;Qué estudid antes de ingresar a la carrera comercial? {(Ponga los --
afios aprobados en primaria, secundaria, etc.)

a) Primaria

b} Securndaria
c) Técnico

d) Normal

e) Preparatoria

£Y Otro

’

T

(especificar)

PARTE B.-

15.- ;Porqué estudia una carrera comercial? (escoja solo dos respuestas,

poniendo ur 1 a la principal y 2 a la segunda)
a) Porque tengo necesidad de trabajar pronto
¥y ayudar econdmicamente a mi familia
b) Porque quiero trabajar pronto para *tener dinerc

c) Porque no querfa estudiar otra carrera mis larga
v/o dificil

d) Porque siempre pensé estudiar &sto
e) Porque un familiar estudié lo mismo

£) otra(s) razén(es):

1

{especificar)
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16.- Cuanto termine su carrera, en qué parte desearia trabajar? (Diga el
nombre de la empresa o negocic)

17 .= ¢Culnto espera ganar mensualmente? §

18.— JTrabaja actualmente? 5i

o (si contesta No pase a la pregunta 21)

19.—~ (Dénde trabaja?

20.~ ;Cuanto gana mensualmente? §

21.,- ;E¢ usted casado? 53-

i

¥e {si contesta Yo pase a la pregunta 24)

22.~ 81 eg casado: iEg usted 1z Gniea fuente de ingresos de su familia?
gi
No

23.~ gluantas personas dependen econdmicamente de usted?

{pase a 1a pregunta 25)

24.- 81 no es gasado: jAyuda sconémicamernte a su Familia? gi

No

PARTE C.~

25.~ ;Viven sus padres?

Viven los des

ive solo mi padre

I i

Vive solo mi madre

Ninguno de los .dos vive

26.- (Cuidl es 1la ocupacidn de =u padre ¥/0 madre? (Dlga que hace sua padre ¥/0
madre en su trabajo)

27 .~ ;Culntos hermanos(as) viven en su casa?

28.- ;(Cuadntos de ellos trabajan?
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29.-

30.-

Tomando en cuenta todas las personas que trabajan en su casa ;Cual
es el ingreso familiar total mensual? (fn cada inciso hay un rango
de ingreso; seflale el inciso correcto cen una "X")

a) be 8 O a § 150C
b) De $1501 a $ 2500
c) De %2501 a $§ 5000
d) De $5001 a § 7500
e) De $7501 a $10000
£) Mas de $10000

Alguna{s) persona(s) de su casa estudid o estudia lo mismo que usted?
Si

No (Si contesta No d& por terminado el
cuestionario
{Cuintas personas?

Si esa persona p personas trabajan actualmente: ;Cuinto gana(n) men—-
sualmente? §
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