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INTRODUCCION. 

La alimentaciOn es uno de los factores fundamentales en 
el desarrollo de los individuos que conforman una nacibn, es 
por ello que los centros de distribuciOn mayoristas juegan 
un papel de suma importancia en el abastecimiento adecuado, 
oportuno y eficiente de productos perecederos. 

En M~xico, la Central de Abasto del Distrito Federal 
CCEOAl es el centro mayorista de distribuciOn y reexpediciOn 
de productos alimenticios mAs importante ya que en el se 
comercializa diariamente el BOX de los requerimientos del 
D.F. y Area Metropolitana y el 40X de la demanda nacional. 

La Central de Abasto del D.F. a través del adecuado 
cumplimiento de sus objetivos pretende que se realice 
adecuada y eficientemente el proceso de distribuciOn de los 
productos que en ella se comercializan. 

Siendo la .Auditoria Administrativa una herramienta de 
control que permite evaluar y detectar errores, deficiencias 
y aciertos en !a realizaciOn de las actividades de una 
organizaciOn, se considera necesario realizar una Auditoria 
Administrativa a los OBJETIVOS que dieron origen a el mas 
importante centro de distribuciOn de! Pafs. 

Para tal efecto este estudio estarA compuesto por 
cuatro capitulas. 

trataran todos aquellos aspectos 
Auditor!a Administrativa, los 
de esta Area, asi como la 

"Nuevo Enfoque" de Auditoria 

En el primero se 
relacionados con la 
principales exponentes 
presentación de un 
Administrativa el cual 
t;>ste estudio. 

serA empleado en la realizaciOn de 

Todo lo referente a los aspectos generales de la 
distribuciOn de artlculos perecederos en la Ciudad de M~xico 
son tratados en el segundo capftulo, los conceptos de mezcla 
comercial Cprecio, producto, promocion y canales de 
distribucionl y mercadotecnia son también tratados en éste. 

Por ser la problemAtica del Mercado de la Merced la 
principal causa que dio erigen a la planeaciOn y 
estructuraciOn, tanto arquitectOnica y administrativa, de la 
CEDA; ~sta serA tratada en el tercer capitulo asl como todo 
aquello relacionado con la operaciOn de la Central. Otro 



punto a tratar sera la importancia que tiene la CEDA dentro 
del Programa de Abasto Nacional de Frutas y Legumbres. 

El ~ltimo capitulo estarA compuesto por todas aquellas 
actividades que se realizarAn en el campo de la Auditoria 
Administrativa para obtener las conclusiones y 
recomendaciones del presente estudio. 

Debido a que en nuestro pa1s, los estudios sobre 
aspectos comerciales y en particular la CEDA, son escasos, 
se espera que los resultados arrojados por ésta 
investigacion sean de gran utilidad para las personas 
encargadas de tomar decisiones en lo referente al abasto, 
as! como a investigadores, autoridades gubernamentales, 
comerciantes y estudiosos de la disciplina administrativa. 
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CAPITIJlO 

AUDITORIA ADMINISTRATIVA, 
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I AUDITORIA ADMINISTRATIVA. 

Este capitulo tiene la finalidad de plantear un "Nuevo 

Enfoq11e de Auditoria Administrativa", que sea aplicable a 

cualquier tipo de organizaciOn o parte de ~sta, en lo 

general1 y a nuestro objeto de estudio. en lo particular. 

Para lo cual se hace indispensable hacer una revisiOn de la 

Auditoria Administrativa, dentro de la ciencia de la 

Administracibn. 

Por ~ltimo es necesario retomar a los autores m&s 

representativos en la materia, para revisar sus conceptos 

asl como sus metodologlas y de esta forma contar con bases 

teOricas para la elaboraciOn de un "Nuevo Enfoque de 

Auditoria Administrativa". 

1.1 LA AUDITORIA ADMINIS­

TRATIVA COMO UNA TECNICA 

DEL CONTROL DEL PROCESO 

ADMINISTRATIVO. 

La AdministraciOn es una ciencia social que mediante la 

coordinaciOn de los recursos humanos, materiales y t~cnicos 

con que cuenta cualquier organismo social, pretende el logro 

Optimo de sus objetivos. 
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Desde la antiguedad el hombre se vio en la necesidad de 

aprovechar de una forma Optima los recursos con los que 

contaba debido a que estos eran escasos.Sin embargo, en 

dicha ~poca la administraciOn tenla una aplicaciOn empfrica. 

La administraciOn por su naturaleza se puede aplicar en 

cualquier organismo social y el ~xito o fracaso de éste se 

deberb en gran parte a una buena o mala administracibn.Una 

adecuada administraciOn eleva la productividad <vid apartado 

1.4.1>, y una eficiP.nte t~cnica administrativa promueve y 

orienta el desarrollo econOmico y social. 

El proceso administrativo se compone de una serie de 

funciones fundamentales, que constituyen los medios a trav~s 

de los cuales se lleva a cabo adecuadamente la acciOn de 

administrar. 

Las etapas basicas del Proceso Administrativo son las 

sigui entes: 

a) Planeacibn. 

b) Organiz.aciOn. 

e> Integrac:iOn. 

d > Di recci 6n. 

e> Control. 



a> PLANEACION 

La primera etapa y la mAs importante dentro del Proceso 

Administrativo es la "PlaneaciOn", es en ~sta donde se 

definen los objetivos a alcanzar y de la claridad estos 

dependerA, en gran medida, el evitar desviaciones, asi como 

canalizar todos los esfuerzos hacia el mismo fin. 

Es en esta etapa en la que se definen los objetivos, 

estrategias, politicas, reglas, procedimientos, programas y 

presupuestos. Es decir donde se fijan los cursos de acciOn 

que han de seguirse, se establecen los principios que habrAn 

de orientarlos, as! como la secuencia de las operaciones 

para realizarlos y ademAs la determinaciOn de los tiempos y 

recursos necesarios para alcanzarlos. 

bl ORGANIZACION. 

Una vez que se han definido los cursos de acciOn y se 

han fijado el tiempo, costo y secuencia para el cumplimiento 

de los planes, se hace necesario el ordenamiento de las 

funciones que se estimen adecuadas para el logro de los 

objetivos, asl como la definiciOn y alcance de la autoridad 

y responsabilidad asignada a cada puesto. A lo anterior se 

le conoce como ORGANIZACION. 
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"La organizaciOn ayuda a suministrar los medios para 

hacer que 

efectiva 

los recursos humano5 trabajen unidos en forma 

hacia el logro de log objetivos especlficos. 

Organizar trae como consecuencia una estructura que debe 

considerarse como marco que encierra e integra las diversas 

funcione& de acuerdo al modelo detarminado por los 

dirigentes, el cual sugiere orden, arreglo y relaciOn 

armOnica". <ll 

c> INTEGRACION. 

La IntegraciOn se encarga de proporcionar a la 

organizaciOn recursos necesarios para que ésta cumpla en 

forma Optima ~on sus objetivos. 

Es necemario conocer la importancia que tiene el 

recurso humano sobre los dcm~s; ya que sin éstos no podrta 

existir una organzaciOn. Las t&cnicas que se utilizan para 

suministrar a la organizaciOn de los recursos humanos para 

el logro de sus objetivos son1 reclutamiento, selecciOn, 

introducciOn y desarrollo. 

dl DIRECCION. 

La coordinaciOn y vigilancia del cumplimiento de todas 

las funciones que tienen cada uno de los 

organizaciOn, as! como el adecuado manejo 

7 

miembros de la 

de los demAs 



rec:ursos con los que c:uenta una en ti dad es 1 o qua conforma 

la funciOn de DIRECCION, 

Los elementos que componen la Direc:ciOn, entre otros, 

son1 la motivac:iOn, el liderazgo, la c:omunicaciOn, la 

supervisión y la autoridad. Al analizar e!iltos elementos 

podemos darnos cuenta de la aportación de las ciencias de la 

conducta a la administrac:iOn, 

Es por esto que Koont2 y O'Donnell define a la 

Direc:c:iOn "como el proceso de influir sobre las personas 

para que realicen en forma entusiasta el logro de las metas 

de la organi:::aciOn". <2> 

e> CONTROL. 

El CONTROL es la ultima etapa del Proceso 

Administrativo y constituye: 

"El conjunto de normas o procedimientos que estan 

inc:luidos en la estructura de una empresa y que tienen como 

objetivo la comprobac:iOn o verificación autom~tica de las 

operaciones propias de la misma, para evitar errores, 

proteger a las personas y activos y por Oltimo, la obtención 

de informaciOn real y oportuna con el fin de lo~rar 

eficientemente las metas fijadas de antemano", <3> 
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La importancia del Control rAdica, en que constituye la 

mejor forma de determinar el grado de eficiencia que han 

alcanzado las operaciones de la empresa. 

"El Control inicia y cierra el Proceso Administrativo, 

lo inicia dado que la observaciOn y anAlisis de los 

resultados anteriores nos sirven de base para prever y 

planear correctamente el siguiente proceso. Si una empresa 

prev~ o planea sin analizar e interpretar los resultados 

tiene pocas posibilidades de lograr eficientemente sus 

objetivos". (4 > 

El control cterra el Proceso Administrativo debido a 

que constiuye la ~ltima etapa del mismo y tiene como función 

el retroalimentar cada una de las partes, pero no hay que 

olvidar que sin la PlaneaciOn el Control no se puede dar, 

debido a esto se afirma que: 

"La PlaneaciOn y el Control son inseparables,los 

gemelos siameses de la administraciOn. La acción no planeada 

no puede controlarse, porque el control requiere mantener 

encauzadas las actividades, corrigiendo las desviaciones de 

los planes iniciales. Cualquier intento de controlar sin 

planear no tiene sentido". (5) 

La etapa del Control no puede llevarse a cabo 

adecuadamente sino cuenta con elementos o puntos de 

q 



comparaciOn, contril los que se confronte los resultacJos 

obtenidos, a estos puntos de comparición se les denomina 

"est~ndares" y en la Auditoria Administrativa "criterios de 

evaluaciOn",los cuales deben definirse en la PlaneaciOn. 

La Auditoria Administrativa se localiza dentro del 

Proceso Administrativo como una técnica del Control debido a 

que ésta es "la técnica que ti ene por objeto la 

comprobaciOn, verificaciOn y evaluación de las actividades 

mediante la investigación u 

registros." (6) 

observación de hechos y 

1.2 ANTECEDENTES DE LA 

AUDITORIA ADMINISTRATIVA 

La Auditoria Admini~lrativa nace, segón el C.P. y L.A. 

Jorge Alvarez Anguiano en la entrevista realizada el 22 de 

Marzo de 1988, de la necesidad por parte de los gerentes de 

las empresas "de tener un control administrativo y 

contable". El afirma "son los Contadores Püblicos en el 

desarrollo de su profesiOn al ser requeridos para dar 

asesoría sobre cuestiones no contables o financieras los que 

crean los primeros estudios de Auditoria Administrativa aOn 

cuando ésta no exist!a como tal". 
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El Ingeniero Henry Fayol sin dar una def iniciOn de 

Allditor!a ya hablaba de la necesidad de examinar a la 

organizacil'm para determinar mejoras en ~sta, en llna 

entrevista realizada para la "PublicaciOn Cronigue Social de 

Erance, en el aNo de 1925, al decir -que el mejor metodo 

pilra examinar una organizaciOn y determinar las mejoras 

necesaria para estudiar el mecanismo administrativo, ·para 

determinar si la planeaciOn, la organizacion, el mando, la 

coordinación y el control, estAn adecuadamente atendidas, 

esto es, si la empresa estA bien administrada". C7l 

Entre lo aNos 1935 a 

11 11 ego a la cene 1 usi On 

1940 el Doctor James He. 

de que la empresa, 

Kinsey 

debe 

periOdicamente hacer una AUTO-AUDITORIA, una evaluaciOn de 

la empresa en todos sus aspectos, a la vista de un medio 

ambiente empresarial 11
• <B l La con e 1 usi On de Me. Ki nsey al 

afirmar que deben evaluarse todos los aspectos de la 

empresa, Implica ya evoluciOn no ónic:amente ~inanciera aün 

cuando considera que ~sta debe hacerse internamente al 

hablar de Auditoria. 

Otro antecedente de la Auditor!a Administrativa lo da 

el Instituto de Auditores Internos Norteamericano, en el aNo 

de 1945, en una discusibn de paneles sobre el tema de 

"Alcance de la Auditoria Administrativa en Operaciones 

11 



T~cnicas y en un articulo de Arthur H. Kent de la Standar 

Oild Company of California aparecido en 1948 sobre Auditoria 

de Operaciones, citadas en el libro Qr¡erational _6_ttdibr':q 

ti_end!;>...Qok de Bradford Cadmus en 1964". <9J 

Edward F. Norbeck en su libro Auditarla -~dministrativa 

afirma q1te desde 1953, un gran nOmero de asociaciones han 

pr-omovido un con si derabl e nómero de seminarios y 

conferencias referentes a los principios y procedimientos 

que se deben emplear en una Auditroria Administrativa. 

Afirma ademAs que la Auditoria Administrativa es una 

extensiOn derivada de la Auditoria Interna hacia todos los 

dem~s aspectos de una organizaciOn , no ónicamente dedicada 

a las ~reas financieras y contables. 

Otro antecedente de relevancia es la publicacion del 

"libro editado en 1959 por Victor Lazzaro, Systems and 

Procedures A Handbook far Business and Iodustry, del cual el 

capítulo de William P. Leonard se publicb en 1962 bajo el 

titulo THE MANAGEMENT AUDIT". <10> 

En H~xico, el primer antecedente de Auditoria 

Administrativa es el libro publicado en 1958 por el 

Departamento de Investigaci 1'm del Banco de Mexico~ 

denominado GLtia para F,.studios de Economla_jndustrial siendo 

los autores de esta obra Nathan Grabinsky y Alfred W. Klein. 

12 



1.3 CONCEPTOS Y METODOLOBIAS 

DE AUDITORIA ADMINISTRA-

TIVA. 

Los autores que serAn considerados 'para la realizaciOn 
\ 

de este estudio, en orden alfabético son1 

-Jorge Alvarez Anguiano. 

-Jos6 Antonio FernAnoez Arena. 

-Enrique Franco Ciurana, Enrique Busto Seria, Ma. 

de Lourdes Gonzales, Rosa Alejandra Moreno y Ha. 

del Carmen Torres. 

-Nathan Grabinsky y Alfred Klein. 

-William P. Leonard. 

-Víctor M. Rubio Raga22oni y Jorge HernAndez y 

Fuentes y 

-S~cretar!a de la Contralor!a General de la 

FederaciOn. 

Se consideraron estos autores debido a que los 

conceptos y metodolog!as, que presentan, se adaptan a las 

necesidades teOricas del presente estudio. 
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1.3.1 .JORGE ALVAREZ ANSUIANO 

Para este autor la Auditoria Administrativa es "la 

tl!cnic:a que tiene por objeto la comprobaciOn, verificac:iOn y 

evaluaciOn de actividades mediante la investigac:iOn u 

observac:iOn de hechos y registros" C 11 >. Considera que el 

determinar las deficiencias y/o aciertos de la empresa 

tienen el fin ultimo de eliminar los primeros y mejorar los 

segundos. 

Para •ilvarez Anguiano la Auditoria Administrativa es un 

instrumento de control y por lo tanto ~sta se localiza en la 

ultima fase del Proceso Administrativo. 

Por otro lado la evaluaciOn de las actividades, segun 

el autor, permite el perfeccionamiento de éstas asi como el 

incremento de la eficiencia y el control. 

Para Alvarez Anguiano la Auditoria Anministrativa 

aplicable a todo tipo de organizaciOn en su totalidad, 

también exclusivamente en alguna parte de ésta, "aunque 

es 

pero 

lo 

ideal es que se aplicarA a toda la empresa para tener una 

idea clara del problema, asl como lo que le dio origen, no 

confundiendo de esta manera las causas reales del problema 

con las manifestaciones o SINTOMAS, ya que la Auditoria 
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Anministrativa busca la salud de las actividades de una 

empresa". ( 12> 

Alvarez Anguiano propone para fines de realizar una 

Auditor!a Administrativa, analizar la Organizacibn desde el 

punto de vista del Proceso Administrativo, de Niveles 

Jerarquices y Areas Funcionales, y a esta forma de analizar 

la empresa le da el nombre de Enfoque Tridimensional. Por 

todo esto, y por considera al Lic. en AdministraciOn como el 

profesional natural para efectuar una Auditoria 

Administrativa propone como detalles de estudio las areas 

funcionales de la empresa. 

Las etapas que menciona en su metodologla son las 

mismas que William P. Leonard emplea en su moclelo de 

Auditoria Administrativa, 

oportunidad. 

que sera anal izado en su 

Retoma en su m~todo las etapas de evaluaciOn propuestas 

por Jos~ Antonio FerAndez Arena (vid.apartado 1.3.2> 

Lo mas valioso de su m~todo son los detalle& de 

estudio, como el mismo afirmo. 

Para lograr una mejor apreciacion de el M~todo del 

Alvarez Anguiano se presenta el un cuadro sinOptico de ésta. 

<vid cuadro 1.3.1> 

H5 



... 
CUl\DRO 1.3.1 METODO OE AlJOtTDRIA ADMltHSTRl\TlVA DE JORGE Al.VARE? ANGUrn,,·• 

l,PHllLLEB DE F.STllOIO 

l.Procauo Adminialr·t.1ttvo 
1.l Provi•tÓn. l.2 Pldntu1ciÓn. 1.~ Org•m1:ilclÓrl. t.4 lntegracic~n. l.5 Ou-ecclón, 1.6 Control 

2.Niv•l•• Jur.Írqutco1. 

~: ! ~~~~~==n~:n~~~r.~:i !~¿n ~ropietart oL. 2.2 Gervncia o Oirt:i:c1Ón Gener-al 2.3 Ger•ncia OeparliAmenta\ 

3. Ar•a• Funci Ol'lal et. d• la ¡¡¡mpre1¡¡,1 
~.1 ProtJucciÓn 3,t.1 Ohieño dal producto 3.1.2 Localhact.dn y planifit"ac:iÓn de planta. 3.1.3 lngvnaer 1 a 

de 111JtolJos. 3.1.4 Control de Hilterialea 3.t.5 Elaboractci'n 3.t.b Conttrol de Producctón -
3.t.7 Prograrnacton 3.1.B Comunlcacto'n e lnform•cion 3.1.9 Cor,..1tcctd'n 3.1.lCl Control du -
cal td11d ::s. lo 11 Ma.ntenlmtento y Conaorvactd'n 3. 1. l:t' TrÁfi co y Tr~naporte. 

3.2 t1ercadot•cnta 3.2. l tnveati;ar:iÓn dtt ni~rc•doa 3.2.2 Carial1?9 d• di&tribucicfn 3,'2.3 Aducuaddn d•l -­
producto 3.2.4 6impltflcacion 3.2.!5 OivE?rsHtci0cion 3.2.b Esta.nd•riz.aclon ..¡ Qradoa --

3,2.7 Marcas y atiqueta11 3.2.0 Empaqu& 1-.2.c; Precloa 3.2.10 Publicidad 3.2.11 Promoción 
3.:2.12 Plane&ctdn de Ventas 3,2, 13 Cont,.ol da vontaa. 

3,3 Finanz•• 3.:t:.1 Obtenctón d• loa recuraoa financie,.oa 3.3.2 Aplicación d• loe r•cureo• fin.anci•ro• --
3.3.3 CrJdtto 1 Cobranza, Roc:~pciJn y Pagos. 

3.4 Pereonal. 3.4.1 Reclutamiento 3.4.2 Selacci~n 3.4.3 Cont,-ata.ci&n 3.4.4 lntroducct&n 3.4.'5 Entrena-­
miento y De•arrollo 3.4.b AniC.liai11 do puvatoa 3.4.7 Evaluactdn d• Pueato• 3.4.8 CalificaclÓn 
do mdrttor. 3,4,9 Pr•11tacionaa Y S•rvtctoa 3.4,10 Salario•• Incentivoa 3.4.11 Relacione• 
3. 4. 12 A•canaoo y Promoclon&s. 

11.El'APAB DEL METDCO CE AUDITORIA 

---;~;:;~;~~--;~-;~;;~;~;¿;;---;~-;ruantocl ¿n 

111 EVALUACION 

!.Etapas. dR la Evalu•ci¿n de la Efictuncia. 
l. S Pondera.e idn de Functon•• t. 2 Datermi nacibn de loa Factor•• A Evel uar 

de los factores a evaluar 1.4 Dwterminaci&, dm Gradoe. 
1.3 A•lanaclc!n do loa punta• 

ESCALA DE APRECIACION POR SUBELEMENTO 
! ------------------------------------.. -- ~ 

APRECIACION GRADOS CUl1PLIHIENTD 1 !-------------------------------------! 
EXCELENTE !5 90 -----IOQl ! 
11UY B 1 EN 4 BD ---- 90lt 
BIEN 3 bO BOlt 
RS:GU~AR 2 40 ---- b<l1I 
MAL 1 20 ---- 40lt 

1 MUY MAL O O ---- ·20x 1-------------------------------------1 
1(, 



CUADRO 1,3.1 METODO OE AUDITORIA ADHIUISTRATIVA DE JORDE ALVARF.:Z ANGUIAH'.' 

1.onnLLES DE F.STllDJO 

1. Procaao Admini elrdti "'º 
1,l Prevt•tdn. 1.2 Pldne.-ciÓn. J.3 Orgar,naciÓn. 1.4 Inteyract/1n. 1,5 Oirucclón. 1.h Control 

2.Niv•l•• JerJrquicna. 
2.1 R•prt>aentantus. de tos propic-larlos. 
2.4 NivPle1 dt: S11pr.rvin1Ón. 

, 
2.2 Gcrancia o OtrJ:a:cion Gtm•raJ 2.3 G•r•nci• Oapartc.mental 

:S.Ar••• FLlncionalCPE d• 1.i o:npresoil 
3.1 Producción 3.1.1 Oilieño d•l proctucto 3.1.2 Locali:at;id'ri )' pJanifit.'llciÓn de phnt• 3.1,3 tngenierU1 

de mdtotJos. 3.1.4 Control de Hatariale• 3.1.S Elabori1ctJn J, l,b Conttrol do Producctbn -
J.t.7 Prograniat::lon 3.1.9 Comunit•cto'n e InformaciC1n 3.1.9 Corr•c:cic!n :S,1.10 Control do -
r:al 1 d•d 3, 1. 1 l Hiint•nimhmto y Consorvactd'n 3. 1, 1" Trclfi co y Traneporte. 

3.2 Ne,.cadot&cnia 3.2.1 Jnv11at1Qar.i6n dff 11arc.1doa J.2.2 Canal11u d• diatrtbucián 3.2.3 Adecuacidn d•l -­
producto 3.2.4 Simp1iftci1clon :S.2.5 Divc-rstficl•tion 3.7.6 E11tand•ri;ri1cton 'forado• --

3.2.7 Harcas y uttquetaa 3,2.8 Empaque 1.2.9 Prctcios 3.2.10 Publictd•d 3.2.11 Promoción 
J. 2.12 Pl aneacid'n de Venta a 3. 2.13 Control da vQnt.;ui.. 

3.3 Finanz•• 3.~.1 Obtl'nciÓn da loa recuraos Unanci•ro• 3.3.2 Aplicación d• loa r•curaoa ftnanct.,.oa 
3. J. 3 Crr/dt to 1 Cobranzo, Recetpcid'n y Paooa. 

3.4 Peraonal. 3,4.l Recluta1ni•nto 3.4.2 Saluccit~n J.4.3 Contratact~n 3.4.4 lntroducctón 3.4.5 Enlrena .. -
mtento y De••rrolJo 3.4.b AnÓ.11•111 da puoatc& 3.4.7 evaluacitfn d• Puaatoa 3.4.9 CalUicactón 
d& m~rttoa 3.4.9 Pr•atacionea Y S•rvicioa 3.4.10 Salario•• Incentivo• 3,4.Sl Aelactonea 
J,4, 12 Aacenaos y Premociones. 

11.ETAPAB DEL Mf':TODO DE r.uonc:11A 
---~:~:;;;~:-;:-;~~;~:~;d~---;~-;rCJ11mt1c i &n 4. P•r•ecu•i Ón 

Ill EVALUACION --------------
1. Etapas d• li.l Evaluu:1Jn d• la Eficlenci•· 

1. l Ponderac\Ón de funden•• 1.2 D•t•rmtnai:i6n de la• Factor•• A Evaluara 
d• los factores e ev•luar 1.4 Oetermin•ci&n dD Gr1dcs. 

1. 3 A•lgnacta'n do to• punto• 

ESCALA DE APREC 1AC1 ON POR BUBELEHENTO ! ______________________ .... _______________ ~ 

1 APRECIACION ClllADOB CUl'IPLIHIENTD ! 
! ------------------------------------1 

EXCELENTE :! 90 -----IOOX 1 
llUY BIEN 4 ea ---- 901' 
BIEN 3 60 ---- BOX 
REGULAR 2 40 ---- 60X 
MAL 1 20 ---- 401' 
HUY l'IAL O O ---- 20X 1 !--------------------------------------! 
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1. 3, 2 JOSF.: ANTONIO FERNANDEZ 

ARENA. 

Define a la Auditoria Administrativa como la "revision 

objetiva, metOdica y completa de la satisfacción de los 

objetivos institucionales con base en los niveles JerAquicos 

de la empresa, en CL1anto a su estructura, y la participaciOn 

individual de los integrantes de la instituciOn". <13> 

Para FernAndez Arena la Auditoria Administrativa 

pretende evaluar las actividades de acuerdo a los problemas 

de la instituciOn, basandose ~sta en un m~todo cientlfico 

qL1e debe contener un carActer objetivo y con validez 

universal, es decir, con la posibilidad de ser revisada pcr 

quien desee investigar. 

El carActer cientifico de este método debe utili:ar una 

medición precisa de los fenOmenos, para tener una certeza 

casi completa de lo que se ha registrado. Ade~as debe cubrir 

exhaustivamente todos los Angules del problema para dar 

validez a las conclusiones y recomendaciones. 

Considera que para la satisfacciOn de los objetivos 

institucionaleu se requiere de la satisfacciOn de los 

objetivos sociales, económicos y de servicios. 
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Los niveles jerAquicos a revisar en este enfoque son: 

a> DirecciOn 

b> OperaciOn 

e> Asesoramiento 

d> InformaciOn 

Los niveles jerAquicos se evaluan en cuanto a su 

estructura cubriendo tambHm a!ipecto!i de organizaciOn e 

integracion.Todo esto se explica en forma esquemAtica en el 

cuadro 1. 3. 2 

FernAndez Arena menciona nueve departamentos que hacen 

las veces de detalles de estudio y ~stos a su vez los divide 

en elementos y subelementos. AdemAs de estos detalles de 

estudio considera la planeaciOn, implantaciOn y control 

<Proceso Admi ni strat i ve> ast como los recursos humanos, 

materiales y t~cnicos buscando la mAximo aprovechamiento de 

estos. 

El autor no presenta etapas en su M~todo de Auditoria 

Administrativa. 

En cuanto a su evaluaciOn presenta una escala de 

apreciaciOn tanto cualitativa como cuantitativa en donde da 

calificaciOn a cada departamento (detalles de estudio) y a 

la empresa en su conjunto. 
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CUADRO 1.3.2 ESQUEMA GENERAL OE FERNANDEZ ARENA. 

:------------------------------------------------------1 
EL PROCESO ADMINISTRATIVO. 

:---r------------~;;;;;;;;~~--------------------------1 
1------- -- : 

:---------1 1---------: 
IOSJETIVOS 1 SOCIAL 1 
:--- ----1 1---------1 

1---------1 1ECONOMICOI 
1---------1 

1---------: 
ORGANIZA-' 

ICION. 1 
:--- ----t 1---------: 
1ESTRUCTU-1 
1 RA FORMAL 1 __ .,. 

:---- ----: 
1---------1 
1 INTEGRA--1 
CION. 

1---------1 

1---- ----------------------FUNCIONES DE LA EMPRESA. 1 
1 

:-------------1-------------1 

1-L. 

,, 
1 

D 
I 
R 
E 
e 
e 
I 
o 
N 

'T -

:-L: 
1 o 1 
1 p 1 
1 E 1 
1 R 1 1 

1 A 1 
1 e 1 
1 I 1 
1 o : 1 

1 N 1 1 

1 1 
1 1 
1 1 
1 1 

1-r' 

1-L: ,l_ 
1 A 1 1 I 1 1 

1 s 1 1 N 1 

1 E 1 1 F 1 1 

1 s 1 1 o 1 

1 o 1 1 R 1 

1 R 1 : M 
1 A 1 1 A 1 1 

1 11 1 1 e 1 
1 1 

1 I 1 1 I 1 1 1 

1 E 1 1 o 1 
1 1 

1 N 1 : N 1 
1 1 

1 T 1 : 1 
1 

1 o . : 1 . 
1-[-: II-: 

1------------------1 'RECURSOS HUMANOS! 
:-----------~------: 

:------------------! 
---· RECURSO MATERIAL 1 

:------------------: 
:------------------1 
.RECURSOS TECNICOSI 
1------------------: 

1------------------1 
1 PARTI C I PAC ION 1 
: INDIVIDUAL 1 
:------------------: 
IPLANEAR, IMPLEMEN-1 
ITAR y CONTROLAR. 1 

1 

:------------------: 

!=============~======~================================================! 



Para evaluar cuanitativamente a la empresa utiliza una 

escala de puntuaciOn que corresponde a un valor relativo, el 

cual proporciona el grado de cumplimiento del departamento o 

empresa en su conjunto <vid cuadro 1.3.3) 

La evaluaciOn cualitativa o apreciaciOn es determinada 

por los rangos correspondientes al grado de cumplimiento del 

departamento o empresa en su conjunto. 

Es importante m~ncionar 

una matriz con el fin de 

que el autor también 

determinar el valor 

utiliza 

relativo 

promedio de cada departamento evaluado, a cada uno de ~stos 

en funcibn de los recursos humanos, materiales y tM:nicos 

asl como la planeaciOn, implementaciOn y control. 

La aportaciOn mAs valiosa de FernAndez Arena son sus 

detalles a estudiar, asl como su método de evaluaciOn. 

1.3.3 ENRIQUE FRANCO CIRANA, 

ENRIQUE BUSTO SORIA, 

HA.LOURDES GONZALES, 

R. ALEJANDRA MORENO Y 

HA. DEL CARMEN TORRES. 

Para los autores la Auditoria Administrativa es "un 

diagnostico de la empresa que permite la EVALUACION de los 
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CONTROLES en comparaciOn con lo planeado". Afirman tambi&n 

que el control se debe dar en cada actividad dentro de la 

empresa. 

Estos autores consideran que la Audi torla 

Administrativa ayuda a obtener "la excelencia de la 

AdministraciOn" y que é-!5ta debe ser integral y darse en los 

cuatro niveles de la organizaciOnt 

1. Rector. 

2. Coordinador. 

3. Administración. 

4. Operativo o ejucutor. 

Cada uno de estos niveles se divide a su vez en Areas 

de apoyo y &reas sustantivas, las primeras son aquellas que 

ayudan, asisten y/o auxilian a la» segundas y son necesarias 

para el mejor desenvolvimiento de una organizacibn, e 

incluso puede no ser parte de la empresa. 
" '.• 
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CUADRO 1.3,3 tETOOO DE AUOITOlllA ADlllNIBTRATIVA DE JOSE ANTONIO FERNANDEZ ARENA. 

!.DETALLES DE El!TIJl)!O 

1. Control de Poi {ti tH. 
2. Producción y &ervicio•. 

2.1 lnatal&clonH 2.2 Equipo 2.3 Dletrlbucl&n de equipo 2.4 l'oracnal 2.:s E•tÁnd&rff 2.b Bl.ulaclonH ll&tuátlcH -
2. 7 lnforaactón. 

3.Courcl•lluc 1iln. 
3.1 Neco•idad•• 3,2 Tlpo de 11arc.ado 3.3 Sati•factor•• 3.4 HArca 3.:5 Elemento& ForaativtUl de lo• Satiafactcrea 3.6 Ca­

nalna dR dlatrlbucldn 3, 7 Prtta•nhcldn y Ellljlaqu• 3.B Publicidad y PrDllocldn 3.9 Conau11ldorH 3.10 ll•rca de prueba-
Y llod1tloa llateN,tlca11 3.11 lnveatloaclJn do ,.,...cado• y AclltudH. 

4.Retaclonaa Hu.san••· 
4.1 AnAllala de Pueoto• 4.2 VlluaclÓn d• Punto• 4,3 Fu•ntea de ObtenclÓn 4.4 Requisito• dD lngrHa 4.:S Entr•oa de -

cueDtionuio• 4.6 Prla•r• Entraviata 4,7 Ewa...n1• y mncua•ta• 4.8 Entrmvista con el Jefa 4.9 Contratación provisio­
nal. 4.10 EntreQa d• Ja Hi•trorla d• lo. Empresa 4.11 Vi•ita a lae inatalacion;;;s 4.12 Pramentación de Per•onal da la 
eapreaa 4.13 Entrenamiento 4.14 ContrataclÓn d•flnltlva 4. l:S Trata11l&nta 4. lb Hlgl•no 4.17 Soourldad 4. IB Platl-­
CH d• Orientación 4.19 Platl CH Educatlvaa 4.20 Acti vldadH Dttportlvn 4, 21 Actlvld•dao Baclalaa 

:S.í<ehclonno Publi'ca1. 
b.Ftnanzaa. 

b.I Detur11lnaci6n dal tuv•I du Efactlva b.2 Egre10• d~ Op•racicln ¡,,3 Eoreuc11 por lnverolón b.4 lngrHc• b.:S C•plhl -
d• trabajo 6.h Divldttndoa b.1 Otro• Acttvo1 y PaaiVD• ó,9 Egr.s1.oa Dtvaraca 6.9 E~cedentv o deficiente. 

7.Contabllld•d 
7.1 BiltHa do CDntobllid•d 7.2 Cat•tcoo do Cuontaa 7.3 R•ohtroa 7.4 PrHentacicln dal lnfor11u, 

9,Audltcrla Interna 
9.1 Control de RaQletroa d• Activar. 8.2 Control d• R•ot1tro1 de CU•ntaa do Capital 0.3 Control de Ragistroa de paetvo• 
B.4 Control do R•Qiatroa d• A51ento11 d• Reaultado• 4.S Control d1J InfOt"in••· 

9,8.,.vicioa ~ .. , .. 1.,.ii. 
9.1 Vigilancia 9.2 llantDnla•lanta 9,3 LlmplDZ& 9,4 Archivo 

11.i!TAPAB DEL llETODO DE AUDITORIA 

No pr•••ntA ot.,paa. 

111 EVALUACION -------------
1. Eacala d• Apr•ciactÓn. 2.EvaluaciÓn Total d• la Emproae 

ESCALA DE APRECIACIDN POR 6U9ELEHENTO !----------------------------------------
! APRECIACION GRADOS CUllPLIHIENTO Puntuac1c:n Porcantaje AdJatlvc, 
!----------------------------------------

EXCELENTE ~ 90 100 "' :5220. :5900 90 a 100 X Admini •trie ion EKcel ento. 
HUY BIEN so B9 X 4640 • :5219 so • B9 lt Adml ni •trae ion Huy Bu•n• 
BIEN bO 79 X 3490 n 4b39 bO • 79"' Admini•tracion Buena 
REClULAR 40 . 59 7. 2320 • 3479 40 • :59 X, Admini•tracion R•oular 
HAL 20 39 X l lbO a 2319 20 • 39 X Ad mi ni tstrac ion Mal a 
HUY HAL o o 19 X o. 1159 o • 19"' Adminiatracion Huy Halai. 

1------------------------ ·--------·-------



Corresponde al Area sustantiva el darle forma a la 

empresa, asl como de ser la respon&abl~ de que ~sta cumpla 

con loa objetivos principales que le dieron origen.Por ello 

se hace indispensable que en ~atas Areas se logre la 

excelencia administrativa, aunque esto no quiere decir que 

lae Areas de apoyo se descuiden, sino que lo ideal es que la 

excelencia administrativa se iogre en todas las Areas de la 

organizaci On. 

CUADRO 1.3.4 AREAS DE LA ORGANIZACION 

!=======~:==============:====================~====~=~======~=~~=! 

PRODUCCION 
I 

COMERCIALIZACIDN / 
I 

/ 

I 
I 

/\ 
/ \ 

I 1o \ FINANZAS 
\ 

2o. \ RECURSOS HUMANOS 
\ 

3o. 

4o. 

\ ADMINISTRACiotl 
\ 

\ SERVICIOS GENERALES 
\ I 

I NIVELES \ 

/----------------------\ 
! 

AREAS SUSTANTIVAS AREAS DE APOYO 

!NOTAt LAS AREAS DE APOYO COMO LAS SUSTANTIVAS SE PUEDEN F"FESEN-! 
!TAR EN CADA UNO DE LOS NIVELES DE LA EMPRESA. 1 

!---------------------------·-----··-------------------------------; 
!Fuente :Busto Soria,Enrique y otros."La Auditoria Administrati-i 
!va Tridimensional.Un Nuevo Enfoque ••• "UNAN 1985 pag 18-65 ! 
! ========================================================·======== ! 
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Si bien lo ideal, para los autores, es como se menciono 

anteriormente, el ~valuar todo~ lo~ control~g de una 

organizaciOn, éstos considera que en Auditoria 

Administrativa se puede revisar ya sea toda la organizaciOn, 

un departam~nto o lrea de &ste,o bien varias unidades 

administrativas. 

Loe detalles de estudio que proponen los autores Gon 

tres1 

1. Niveles. 

2. Funciones. 

3. Sistemas. 

En niveles se estudian la estructura orgAnica, la 

delegaciOn-responsabilidad, la direccibn- supervisiOn y 

comunicaciOn. En cuanto a funciones se estudia su 

.importancia, mus objetivos, la funciOn misma, as! como las 

actividades que ésta representa. En cuanto a sistemas, 

consideran que éste aspecto es el que le da un car~cter 

tridimensional dado que los aspectos que aqul se utilizan 

involucran y enlazan las funciones y niveles, 6stos aspectos 

sons los recursos humanos y su capacidad, los puntos de 

control, los procedimientos y las Areas de trabajo. 
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CUADRO 1.3.5 METODO TRIDIMENSIONAL DE AUDITORIA ADMINISTRATIVA 

!-----------------------! 
I I 

/ / 
I I 

/ / 
/ I 

I I 
NIVELES / / 

/ / 

I 
/ 

/ 

------!-----------------------

! I 
! --------------·--------- / 

I 
I 

I 

/ 
I 

/ 
/ 

/ 

FUNCIONES 

SISTEMAS 

!NOTA; DENTRO DE LA EVALUACION DEBERA DARSE LA MISMA PONDERACION 
!GLOBAL A NIVELES, FUNCIONES Y SISTEl'IAS. 
!---------------------------------------------------------------! 
!Fuente 1Busto Soria,Enrique y otros."La Auditoria Administrati-! 
!va Tridimensional.Un Nuevo Enfoque ••• " UNAM 1985 pag 18-65 ! 
!================c================c=============================! 

Las etapas del m&todo de Auditoria Administrativa son1 

l. Examen. 

2. Evaluaci6n. 

3. PresentaciOn del informe. 
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El examen comprende 1~ svaluacion 

actual o real, asl como el examen de 

realizan ademAs c~dulas de funciones y 

m~todos y el Area de trabajo. 

del organigrama 

los niveles. Se 

se examinan los 

Por otro lado, la mvaluaciOn de cada uno de los 

aspectos de estudio de los niveles, funciones y sistemas, 

mencionados con anterioridad. 

La presentaciOn del informe, en primer t~rmino implica 

una discusiOn de los aspectos mAs importantes antes de la 

elaboraciOn del informe y despu~s de ~sta requiere de una 

presentaciOn del informe ante los responsables de la toma de 

decisiones de la organizacibn, ~sta presentacibn es en gran 

medida la pauta para que las sugerencias y recomendaciones 

del auditor sean tomadas en cuenta. 

En su m~todo de evaluaciOn da cien puntos tanto a 

niveles, funciones como a sistemas y a cada elemento de ~ste 

factor le corresponden veinticinco puntos, los cuales se 

dividen en cinco diferentes grados donde al primer grado le 

corresponden cinco puntos, al segundo diez, al tercero 

quince, al cuarto veinte y al Oltimo veinticinco. <vid cuadro 

1. 3. 6) 
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L~ evnluaciOn total de la empresa se da con la suma de 

los niveles. funciones y sistemas que dan un total de 

trecientos puntos que corresponden al cien porciento de 

eficiencia administrativa. Un ejemplo de la evaluaciOn en el 

factor de Niveles se aprecia en el cuadro 1.3.6. 

CUADRO 1.3.ó SISTEMA DE EVALUACION DE NIVELES 

!---------------------------------------------------------------! 
GRADOS 

NIVELES !------------------------------------! 
! I II III IV V ! 

!---------------------------------------------------------------! 
!a>Estructura Organica. S 10 15 20 25 
!b>Delegacion-Responsabi-- 5 10 15 20 25 
! lidad. PUNTOS 
!c>Direccion-Supervision 5 10 15 20 25 
!d>Comunicacion. 5 10 15 20 25 ! 

!-------------------~------------------------------------------! 
! PUNTUACION TOTAL 20 40 óO 80 100 
!================~===============================~==============! 
!NOTAa En lo que corresponde a funciones y sistemas se utiliza 
!el mismo criterio. 
!---------------------------------------------------------------! 

Lo mAs sobresaliente de la metodoligla de ~stos autores 

rAdica por un lado, en los detalles de estudio que 

presentan, asf como el enfoque tridimensional que aplican en 

su método de Auditoria Administrativa, <vid cuadro 1.3.7> 
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rUAORO t.3.7 t1ETOt>O DE l\IJOJTOIHA ADMINISTRATIVA DE CNl(f011F. 'Rl\Nr.n r.1t1HAt.Jf'I, rrm1our 1 11~\.:, 
NA. LOURDF.S GOtllt\I f.S. ROUA Al.E'.lAUORt'\ t\ORCUO V ~1 '· nn f'.NlHíU T(1f.1:p·,. 

J, DETALLEfi DE ESTUDIO 

1,Nivelea 
t.I Estructur•• 1.2 Oalegs1i.::1An-fi.e~pon••btlidart 

2.Funclon••· 

' , 
l.~ Oir11cr:ir1n·S11purv1\'".1L'"• 

, 
1.4 Comunu:•c1cn. 

2.t l1nporti1nc.1•. 2,2 ObJ•tivos 2.3 La Funcion. 2.4 Acliv11lad Qllt.• r·..,pnuumta. 

l.Biatema•. 
3.1 El R&curao ~m.:no y mu Capacidad. 3.2 Puntos de Control 3.~ Prnc•d1rn1cmtoe. 3.4 Arca.a de Tr•bajo, 

JI.ETAPAS DEL tlETODO DE AUDITOHlíl 

l.EK•e•n. 
1.1 Ol"'Qanigra.aa Actual e Re•I. l.2 EHaman d• Nivel••· 1.3 Citdulaa du Funcione• 1,4 Ew•11•n da l• función 
t.5 Diaor•••• t.b EJCAm•n del t1etodo 1.7 E)(am:•n dol Area du Trab•Jo, 

2.Evaluaci¿n, Clo• miamoai qua los detall•• da watudio> 

3.Pra••ntaciÓO dal lnforJte. 
3.1 Dl1cuatcéti de 1011 aspecto• iepurtant•• J.2 Elaboraci~ d•l informep. 3.3.Pre•ent.aci~ dctl tnforu 

111 EVl\LUAC 1 ON 

Dsfinidoa loa •leeontet1 y subelel'llontos, •• diasña un a tablad• puntuación ccn una amplitud d• cinco ;radoa para -­
cada elaaento del f•ctor y con un int•rvalo ,de cinc.o punto• entre cada grado, loa que integran cm su conjunto •1 --­
sooi para cada factor a •valuar, la evaluacion do la .epru•a ,r••ulta d• la •u••,,. da lt>a f4lctorm¡ quw d..n un tct.:l :!:t -
300 puntos qua reprosenta el lOOt. de efici•ncia ad•intatraUva de la Organhac.ion. 

l. P•r• cada uno d• lo• fnctDrD•• 2. Para la OrQanizacion. 

FACTOR GRADOS 11 111 IV V P\RITOS 'lt 
PUNTOS 

al Prt1111r eltHnonto 5 10 15 20 25 al Nlvctl•• 100 100 

bl Sttoundo el eunto 5 10 15 20 2:5 bl Funcione• 100 100 

el Tllf"c•r el•at•nto 5 10 15 20 25 el Si•teua 100 100 ------------
di Cuarto elemento 5 10 15 20 25 EtlPRESA JOO 100 ----------------------------------

Puntuacion total 20 ~o 60 eo 100 



1,3,4 NATHAN GRABINSKI Y 

ALFRED KLEIN. 

El Banco de H6xico a travég 

Investigaciones EconOmicas elaboro el 

de la DirecciOn de 

Método de Auditoria 

Administrativa denominado "El AnAlisis Factorial", Gula para 

Estudios de Econom!a Industrial, siendo 6ste uno de los 

primeros antecedentas de la Auditoria Administrativa en 

Méx~co. 

El Instituto Mexicano de Investigaciones TecnolOgicas, 

dependiencia del Departamento de Investigaciones 

Industriales del Banco de México S.A., creo en 1958 su 

DivisiOn del Instituto, cuyo programa comprendiO estudios de 

integraciOn industrial y de desarrollo regional, as1 como la 

preparaciOn de·una gula que permitiera a los investigadores 

capacitados en asuntos industriales disponer de una 

metodologfa de aplicaciOn general. 

El Sr. Nathan Grabinsky, economista, Jefe de la 

DivisiOn, y el Sr. Alfred W. Klein, economista industrial, 

comisionado por la Junta de ·Asistencia Técnica de las 

Naciones Unidas para asesorar temporalmente al Departamento 

de Asuntos de Productividad Industrial a nivel Nacional, 

fueron los respnsables de elaborar dicho proyecto. Como 
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resultado de esta colaboraciOn y bajo la DirecciOn General 

del Departamento de Investigaciones Industriales se preparb 

dicha gula, 

Las caracterlsticas del AnAlisis Factorial son las 

siguientes• 

1.Es un instrumento que contribuye a establecer 

el diagnostico de los factores que impiden el desarrollo de 

la actividad industrial. 

2.Determina los factore» que lim~tan a la empresa 

con base en la t~cnica de AnAlisis Factorial, derivada de la 

InvestigaciOn de Operaciones y en el supuesto de que el 

resultado global en una actividad dada se ve condicionada y 

limitada por el factor mAs d~bil. 

3.El Analisis Factorial considera especialmente 

los problemas que en el campo del desenvolvimiento 

industrial se presentan en un pa1s en vias de desarrollo, 

apegandose para ~sto estrictamente a los principios de 

causalidad. La definiciOn del cumplimiento Optimo de las 

funciones se aplica a los niveles siguientes1 empresa, rama 

industrial, sector industrial, industria manufacturera y 

economia nacional. 
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4.Para cada uno de los niveles y cada uno de loo 

factores, anteriormente mencionados, se define la funciOn, y 

su cumplimiento Optimo, formulandose sugestiones para 

valorar el grado en que las funcio~es se realizan. 

•Una definiciOn concisa de InvestigaciOn Indumtrial la 

enunciarla como un •an~lisis de potencialidades de la 

productividad', En la prActica se trata de incrementar la 

eficiencia de operaciOn ya sea una empresa o en una rama 

industrial 11
• <14> 

Como ya se menciono el Anl!lisis es una qu!a para 

estudio& de economla industrial aplicado prinr.ipalmente a la 

empresa, rama industrial, industria manufacturera y economla 

nacional. Por esta razf...1 los factores y elementos, asl como 

subelementos y c:omponentes a evaluar est.'.\n descritos en 

t~rminos econbmic:os y no administrativos. Estos pueden 

apreciarse claramente en el cuadro 1.3.8 

Las etapas del Método de An~lisis Factorial son las 

siguientes: 

1.Planear la Investigac:iOn 

2.Analizar el Tema. 

3.Examinar cada factor. 

4.Combinar los hallazgos para Diagnosticar sobre 

el Total de las Operacionea. 
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CUADRO 1.l.B HETOOO DE AUDITORIA ADt1UHG1Rf\lVI\ DE IUHll/\N Gf•1"1EllU · 1 1 • nt 1 r,fll W. 1 t f Jll. 

l.DETAUEB DE ESTUDIO 

1.ttedJo Ambiant•. 
l.J F(•tCDI loc•l1z•c1Ón. 1.2 Pol{t1cor l•4J•I, •con&111cot1., 111~1 l· .. <Jr,~, fuu111111.,rtJh v tuic.slol\. l.J Socl•ll h•btlid .. dea y rwl.1clon•• 

2. Poi I ti ca. v Di rttec l cSn. 
2.1 Pol(ttca de Ja e111prea01 de .;»c.c-16rl,mvdtolil ~· obJvta,•oo '2.2 Orc¡Anl:.ol::tón PL''"' 1-.a opf•1•c1on1n1~q1Jilibrao d• fum.auruta \' Uilllon1• un 

cper•ción. 2.3 Organización pt!!'"":ll lia a.up1r1rv1•f.Ó111 ••t•t,Jucinutl'ntn el• liR twper ... 1a1o"n. 
3 Producto"' y Prnceaoa, 

3.1 Productoa1 pal {ttr.• de producclC~n. ci•e.c du- productoa,e1ntlr1.td v rtn1to, precao•. 
3.2 Proc••o•c•r•ctorlalic•• d• loa procvao .. , Qr•do d• tr•naformu.u!n 3,3 lnvi.>~ttgact~a Upo de triv•9otlqac10Ó Pmp1f1i1lda 

4 Financi•miento. 
4.1 Pol{ticaa d• Ftn•nc1amumto1 dvftniciÓn. 4.2 Fu&tntwa do flnenculfll•nto1 dt:citmi~taa.tuneodora• d• obl1qac1one• 

banr.o~ y otros cnldltoa. 4.3 f>l11zoa y coatns d• loa fondo1u accione• y partmo de capit•l, crf'ÍHto" a largo y corto pluo 
:S.t1•d1oa d• Produccllfo. 

~.1 Política du Inv•r•iÓn y r•poaicidna d•ftnictc!n, turr•nc, maquinar·1,¡¡ Y eqmpo ll1 producc1Ón 1 tnotelac1onva 1 hurra1nt.entai::. 'f 
equipo d& tranaporte y otr.u tnv•rsicn••· 

6.Fuer:r• de Trabajo. , 
6.1 Pol{Uc:a d• etr1pleo d• peraona11 d1tfinlciÓn. b.2 oruanuac10111 .:uap .. ctoa del ernpl~o del P•rt~onal, adl11utra111ento indu"lrH•l, HQ 

tnduatrial y ••rvicio• al p•raonal. 6,3 Pvraonal ocupado Y 11al•rio que rectbw1 otro• cae.toad• tr•baJo y prtt•t•don1a acc1•lDI 
6.4 Rcrlacton•• induat.rtal•• 1 ontre diroccic'n y tr•b•J•dote-a , 1111tr&> loa di.fttr•nto• Qrado1 profeaionalaa y r•lac1011l'a undic•l 

7.Su1t1int •troa 
7.l Pollttcu~ do Ccmpra&1 ds;ifintcidn. 1.'2 Cl4'1~. vctUri'l11n y P'l"iQrm1 cl.iull.11 Ciintid.id, coatu CIF=' •n la -f•llrica,C'otto total d• la• •ha 

riti•ntoa. 7.3 H&todo de coR.pra v ewiwtmncl••• vioilanca• d• 101 mat•rialu& y allucanamtento. 7.4 lnVD•tloaciÓn d• lo• almacena• 
fuuntoa y aumtitutoa. 

El. Actividad Productor•• 
9.1 Oraanizacldn pera la producc1¿n1 oroanhaciÓn -fÍa:&ca, manejo da matertal'ft11 m•ntonlmianto y conaervac1ón, apl:lcactÓn de normaa, 

tcunpor•l•a , B.2 Productlvtdadtcap•cid•d d• produccicn, producto en t11rt11inoa 111on•tarioa. B.3Sorvicio de Inv•atlQt1Ci¿n1aervicio 
9. H•rc•d•o , 

9.1 PolitSc•1 d• twrcadeo1 d1Hnic1Ón 9.2 Mar·cada11 localizacton Y pe>t•mdalidad, el••• y potancielid•d de loa 11t1rcadoa nacton•l•• 
de la cornp11t11ncia , 9.:S V•nla• y 01atrt.bucion1 organizacton para la• ventea, volu1n11n du vuntaa, 

10.contobllld•d v E1todÍntlc•· 
JO, l Oruanh•ción cont•blet eatructura, pr•aupuoat•ctÓn1 corytabilld•d. J0.2 lnfcr1naciÓn1 cl••D da ••tudt.o contablu y periodo. 10. 

r1a1 m&todoa. 

11, ETAPAS DEl. HETODO DE AUDITORIA 

l. Plenaar 1• lnvoatlgach~n 
2. Analizar al t•••· 3.F..xaainar cad~ ~actor 
4. c;cmb.tnar loa hallazoo• para diaQnoaUcar eobr• •1 total d• laa opareciona1. 
e. Pra1ent1r •I dt.aon&at1co, 

111 llVALUACION 

-~:;~;;;;;-;;~;~;lal 1 elaboraciÓn de l• ''matriz d• grado d• •flcf.enctaa11 amplwo de la formula de •ftcio~c.tu 
• + b/2 + c/4 

donda1 
At b Y C 
2.H•trlz 
3.R•d dD 

E "' ------------------

eon lo• orado• de wf1ci~c:1a •• ~Mima, 1Mtd1o y mínimo y N aa •1 número do ahtt1entoa dul Factor. 
d• llm1t•c1on11 y c•u•••< form1da por la difvr•ncta dol orado do •flctenc1• contr.a •1 IOOt. 
1tm1tacton•• y c11u••• teoqua1aa de la matriz d• limitacton•• y C4U9&D) 

SIHBOl.Olllf\1 
A lifl'IJta a a con :s A •• limita a al 

mi•"° con 10 
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5.Presentar el Diagnostico. 

Para la evaluaciOn, en primer t~rminose elabora la 

matriz del grado de eficiencia, en donde se emplea la 

formula de la EFICIENCIA 

a + b/2 + c/4 

E=--------------------
n 

A este paso se le denomina AnAlisis Factorial, que es 

el que le da el nombre a ~ste Método. 

Con base en esta formula elabora la matriz de 

limitaciones y causas, utilizando el PRINCIPIO DEL FACTOR 

LIMITANTE presentando en una forma esquemAtica dicha matriz, 

a esta representaciOn grAfica se le denomina RED DE 

LIMITACIONES Y CAUSAS. 

Lo mAs importante de ~ste MAtodo radica en los detalles 

de estudio y el sistema de evaluaciOn CAnAlisis Factorial>. 

1.3.5 WILLIAM P. LEDNARD. 

Ingeniero asesor en AdministraciOn escribiO en 1961 el 

libro "Auditoria Administrativa. EvaluaciOn de los M~todos y 

Eficiencia Administrativa", en ~sta ~poca observo que 

existfan grandes adelantos tecnolOgicos y que la 

AdministraciOn de las empresas se vela confrontada a lo que 
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tal vez era el desafio mA& grande en cuanto a la toma de 

deciaicnem. 

Considero que mediante una adaptaciOn constante a "lo 

nuevo" para lograr una mayor eficiencia, la Administración 

puada hallar la forma dm reducir costos y aumentar las. 

ganancias, Asf como también considerb que es mene6ter que 

le~ auditores obtengan, investiguen y evalOen informaciOn 

precisa y al d!a y que presenten los resultados obtenidos a 

la gerencia, para que ésta proceda a dictar medidas 

correctivas de acciOn. 

Para ~l, la Auditoria Administrativa tiene como 

objetivo evaluar la capacidad administrativa de todos los 

niveles. Teniendo por finalidad descubrir los puntos de 

peligro en potencia, hacer resaltar las oportunidades. 

disminuir desperdicien o pérdidas innecesarias, observar el 

desempeNo y evaluar la eficiencia de los controles, 

confirmar a la direcciOn que las pollticas y procedimientos 

de la empresa est~n siendo cumplidos, revisar los planes y. 

objetivos generales, estudiar nuevas ideas, mejoras y nuevas 

clases de equipo, as! como determinar si la empresa estA 

produciendo los beneficios debidos. 
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WilliAm P. Leonard trata de mostrar a la Auditoria 

Administrativa como un instrumento preciso para la constante 

eficiencia de todas las funciones y Areas de la empresa. 

P. Leonard considera, que si bien lo ideal es que se 

realice la Auditoria Administrativa en toda la organizaciOn 

flsta se puede suscribir a una funciOn en especifico de un 

departamento o grupo de departamentos, o puede abarcar a un 

departamento como un todo. 

... 

El Area de estudio puede involucrar 1 

- La organizaciOn y control. 

- M~todos y procedimientos. 

- Eccnomfa de la producciOn. 

- Presupuestos. 

- Costos y proyectos de ingeniería • 

- ValoraciOn de M~ritos. 

- Valuacion de la eficiencia administrativa. 

- Comunicaciones. 

- Equipo de computo de aita velocidad y sus 

aplicaciones. 

- Canales de distribuciOn, etc. 

Para W.P. Leonard "La Auditoria Administrativa puede 

definirse como un exAmen completo y constructivo de la 

estructura org!nica de una empresa, instituciOn o 
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departamento gubernamental, o de cualquier otra entidad y de 

sus métodos de control, su forma de operaciOn y empleo que 

de a sus recursos humanos y materiales". <15) Cvid cuadro 

1. 3. 9} 

W. P. Leonard presenta siete detalles a estudiar dentro 

de su metodologfa los cuales son1 

- Planes y Objetivos. 

- Estructura de la Organi zac:i On. 

- Politicas. 

- Sistemas y Procedimientos. 

- M~todos de Control. 

- Recursos Humanos y Ffsicos. 

- Normas de ejecuciOn. 

- MediciOn de Resultados. 

En cuanto a sus etapas considera al examen como ~la 

primera de ellas, en t,ista se define el Area<s> o funciones a 

estudiar" as! como los detalles de estudio. 

Otra etapa es la EvaluaciOn, en donde se desarrolla el 

proceso de evaluaciOn y se realiza la interpretaciOn y 

sfntesis, as! como un anAlisis "cientffico". 
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CUADRO t.3,9 ESQUEMA DE CONCEPCION DE LA AUDITORIA ADMINISTRATIVA. 

REYISION Y EYALUACION 

de una 

EMPRESA 

p ra 

MEJORES -
FORMAS DE 
CONTROL. 

MEJOR USO 
DE LOS -­
RECURSOS 
FISICOS Y 
HUMANOS 

!Fuente: William P. Leonard, "Auditoria Administrativa", Mexico 1985, 
pag 46 

!:=~========~=======c========~======c==========================:=:======~! 
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La evaluaciOn que propone W. P. Laonard estA basada en 

juicios cualitativos, destartandose de ~sta forma la 

ponderatiOn cuantitativa dandole un alto grado de 

subjetividad, aunque él sugiere que el auditor debe hacerlo 

a través de un enfoque cientf fico con ayuda de un método 

sistemAtico de anAlisis, 

aspectos indispensables 

interpretaciOn y 

en la investigacibn 

sfntesis de 

e11pecffica, 

i nvol w:rando ademAs un proceso de medi ci On y comprobaci On de 

los principios y prActica~ reconocidas, en las cuales se 

busca ver si ésta evaluaciOn es o no la mejor, dentro de las 

circunstanias particulares. 

Leonard propone, para realizar un juicio racional, en 

la evaluac:iOn, aplicar una "reevaluaciOn", debido a que se 

hace necesario revalorar en caso de duda, sospecha, 

inform~c:10n deficiente y poto confiable. cambios repentinos 

en las circunstancias, aportaciOn de nuevas evidencias y 

cuando los resultados no sean debidos. 

Por otra par·te, en la etapa de PresentaciOn, Leonard 

propone que se realice una discusiOn verbal de aquellos 

apectos que se consideren importantes, sin menospreciar un 

informe escrito 

recomendaciones. 

donde se 
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CUADRO 1.3.10 METODO DE AUDITORIA ADMINISTRATIVA DE WILLlAM P. LEONARD 

I.DETALLES DE ESTUDIO 

1. Planes y Objetivos 
2. Estructura de la Empresa 
3. Pollticas, Sistemas y Procedimientos 
4. Métodos de Control 
5. Recursos Humanos ~ Fisicos 
b. Normas de Ejecucion 
7. Medición de Resultados 

JI.ETAPAS DEL METODO DE AUDITORIA 

1. Examen 
1,1 Areas de estudio 1.2 Detalles a Estudiar. 

2. Evaluación. 
2.1 Proceso de Evaluación 2.2 Análisis Cient{fico, interpretación 

y síntesis. 
3. Presentación. 

3.1 Discusión Verbal de Aspectos Importantes. 3.2 Informe escrito 
de Halla;gos y Recomendaciones. 3.3 Informe Final a la 
Direccinn. 

, 
4. Persecusion o Vigilancia. 

4.1 Revisión de Instalaciones 4.2 Ayuda para Diseñar Formas y 
procedimientos. 4.3 Completar cualquier aspecto inconcluso. 

4.4 Comentar el informe con la Dirección General. 

I! ! EVALUACION 

La evaluación que propone este autor esta basada en juicios cuali-­
tativos, descartando la ponderación cuantitativa dandole a su m6todo un 
alto grado de subjetividad. Para la evaluación propone que se tomen en -
cuenta los siguientes aspectos1 

1. Influencia Económica. 
2. Estructura Adecuada. 
3. Certeza y Adecuación de los controles. 
4. Método de Protecci~n. 
5. Causas de Variación. 
b. Utilización de Hombres y Equipo. 
7. Métodos Adecuados para Trabajar. 



·En cuanto a la Vigilancia, la considera como la Oltima 

etapa dentro de su metodologla, Terminando para Leonard, el 

trabajo del auditor mucho dempués de la presentaciOn del 

informe final a la DirecciOn. (vid cuadro 1,3.10> 

1.3.6 VICTOR M. RUBIO 

RAGAZZONI Y JORGE 

HERNANDEZ FUENTES, 

El m~todo de Auditoria administrativa presentado por el 

L.A. Víctor M. Rubio Ragazzoni y por el C.P. Jorge HernAndez 

Fmmtes pretende proporcionar al empreñario una tbcni ca que 

le permita conocer las alternativas que le orienten a 

conducir sus ac:ci enes encaminadas al logro de la 

productividad de la empresa. 

Para tal efecto detectaron la necesidad de desarrollar ,. 

un proceso continuo en el que previamente se establecieran 

objetivos y polfticas para conscientizar al empresario 

mexicano a conceptualizar las c:osas bajo un principio de 

costo-beneficio, bajo procedimientos, t~cnicas y medios que 

pudieran estar a su al canee. 
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Reconocen la n~cesidad de un cambio de mental'idad por 

parte del empresario para que sean capaces de aceptar, 

asimilar y adaptar las posibles alternativas que se les 

presenten con el objeto de utilizar los recursos con los que 

cuenta. 

Su libro "Gu!a PrActica de Audiiorfa Administrativa" 

contiene los procedimientos y t~cnicas para los diagnOsticos 

mAs usuales, presentando una metodologfa que permite conocer 

los puntos vulnerables para plantear medidas encaminadas al 

logro de una mayor efectividad durante la practica de 

Auditoria Administrativa. 

Los autores consideran a la Auditoria Administrativa 

como parte del control preventivo, el cual debe ser ejercido 

por la direcéif>n, pues de esta manera se pueden revisar los 

objetivos, las pollticas, programas da trabajo, estructuras 

orgAnicas, controles operativos, sistemas y pocedimientos, 

utilizaciOn de los recursos y aprovechamiento de personai1· 

estableciendo objetivamente las posibles anomallas que 

limiten el funcionamiento de un organismo, que lm permita de 

manera oportuna considerar en sus decisionem los factores 

que afecten la operaciOn de la entidad. 

Aunque no dan una definiciOn concreta de lo que m:; l'a'· 

Auditoria Administrativa, con mi der an que su objetivo• 
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primordial consiste en evaluar el fundamento da la 

AdministraciOn 1 mediante la localizacibn de irregularidades 

o anomallas, y el planteamiento de posibles alternativas de 

soluciOn, 

Su finalidad es apoyar a los niveles de supervisión a 

lograr una administraciOn mAs efectiva mediante la 

presentación de resultados que surjan de la prActica de 

Auditorias. 

Durante el desarrollo de la Auditor!a Administrativa se 

podrAn realizar diversos estudios especlficos para 

determinar a fondo deficiencias que sean causantes de la 

problemAtica presente o futura. 

La Auditoria Administrativa proporciona, en calidad de 

consejo, una opiniOn profesional e independicnt~ con 

relaciOn a la administraciOn de la empresa, obtenida ~sta, 

como resultado 

evaluaciones de 

de los 

carActer 

estudios, investigaciones 

profesional, quedando bajo 

y 

la 

responsabilidad de la persona con la autoridad en la entidad 

u organismo social, la ejecuciOn de las sugerencias que se 

le proporcionen. Entendiendo que la responsabilidad no se 

puede delegar y es inherente a la funciOn de la direccicn. 

Puede el auditor. implantar y ejecutar sus recomendacionea, 

previa autorizaciOn del responsable de la funciOn. 
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La Auditor!a Administrativa puede abarcar una funciOn 

especifica, o bien, se le puede dar un enfoque de sistemas y 

puede abarcar una unidad o grupo de unidades que forman un 

organismo social. 

Los autores proponen como datallea de estudio de la 

Audi torta Admi ni strati va las fases del Proceso 

Administrativo !planeaciOn, organizaciOn, direcciOn y 

control>, mismos que a su vez, se encuentran clasificados en 

doce subelementos, determinados como resultado del an~lisis 

de las posibles !reas a auditar <vid cuadro 1.10> 

Las etapas de su M&todo de Aditorfa Administrativa son: 

1. Pl aneaci On. 

2.Examen. 

3.EvaluaciOn. 

4.Presentaci6n. 

La planeaciOn tiene como finalidad poder prever con 

anticipaciOn la acciOn de todos aquellos factores que se 

requieran, y que por ausencia de Astes no lo limiten en el 

curso de acciOn a seguir en beneficio de los objetivos 

esperados. 

En la PlaneaciOn, el auditor debe considerar los 

siguiente• puntosa 
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a) Caracterfsticas particulares 

empresa. 

b> Finalidad de los trabajos. 

e> Secuencia de su desarrollo. 

de la 

d> Eetimacion de tiempos, para la realizaciOn 

de cada trabajo. 

e> DeterminaciOn 

intervendrA. 

del personal que 

f) DeterminaciOn de las t~cnicas que se 

utilizarAn. 

g> DeterminaciOn de los medios materiales. 

hl Determinacion, del apoyo que el organismo 

social proporcionarA. 

Para tener una apreciaciOn general de la operaciOn del 

organismo o unidad a auditar, es necesario, antes de iniciar 

la Auditoria, recopilar documentacion y recabar informaciOn 

por medio de manuales de organizaciOn y operacion, catalogas 

de formas, planes y progamas, informes, etc. Todo ~sto con 

la finalidad de tener un conocimiento general del objeto de 

estudio y proporcionar los elementos que sirvan de base para 

la elaboraciOn de los programas. 

Una vez que se ha llevado a cabo la investigaciOn 

preliminar, se procede a realizar el anAlisis de la 
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informaciOn y documentaciOn recabada, con el fin de detectar 

el Area o lreas que tengan problema y se pueda hacer una 

revisiOn mAs detallada y de mayor profundidad. Es decir, ya 

que se han definido las "Areas problema", se podrA precisar 

el alcance de la Auditor!a Administrativa, ast ·como tambi~n 

un programa especifico para llevarla a cabo. 

En dicho programa deberA especificarse los puntos que 

se cubrir&n, tales como1 qué va a hacerse, cOmo va a 

hacerse, cuAndo se va a hacer, dOnde se va a hacer y quién 

lo va a hacer, ademAs se deber& de precisar el tiempo, 

responsables y actividades a desarrollar. 

En la planeaciOn de la Auditoria Administrativa, el 

auditor deber& tomar en cuenta la colaboraciOn personal y 

material por parte de la empresa. Fijando de comOn acuerdo 

con el responsable 1 as fechas en que ésta pondr ~ a su 

disposicíOn tal colaboraciOn. 

Tambi!n se tomar& en cuenta, dentro de esta etapa, el 

diseNo de los instrumentos que el auditor considere 

necesarios para facilitar el desarrollo del estudio. Dichos 

instrumentos pueden sera organigramas, diagrAmas de procesos 

y flujo, grAficas de Bantt, redes de actividades, 

estad!sticas, anAlisis de tiempos y movimientos, etc. 
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El examen se inicia con la presentaciOn que debe hacer 

el responsable de la unidad, del personal que participarA en 

la Auditoria Administrativa, planteando los objetivos y 

alcance de la misma. 

Es conveniente que en dicha presentaciOn, se pregunte 

al Director o al responsable de la unidad a auditar, si 

tiene especial inter~s en que alguna lrea en particular sea 

revisada con profundidad y detalle y el porqué. 

Es en esta etapa donde 

investigaciOn, tales como1 

se aplican 

encuestas 

las técnicas de 

de opiniOn, 

cuestionarios, entrevistas y observaciOn directa, para la 

captaciOn y anllisis de la informaciOn y documentaciOn. 

La aplicaciOn de las técnicas de investigaciOn dentro 

de ésta etapa, tiene como objetivo encontrar los elementos 

precisos y necesarios para que el auditor pueda formarse un 

juicio acerca de los problemas o situaciones referentes al 

objetivo de estudio. 

Su manejo consiste en aplicar las técnicas 

adecuadamente de tal manera que el auditor pueda obtener una 

descripciOn detallada y precisa del lrea a auditar. 

En cuanto a la evaluaciOn, los autores consideran que 

una vez que se han definido los elementos y subelementos, se 
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diseNa "una tabla de puntuac:iones, c:on una amplitud de cinco 

grados por subele.mento y con un intervalo de cinco puntos 

est~ndar por cada grado, los cuales integran, en conjunto ·el 

1001. de los elementos empleados para evaluar, mismos que 

estAn representados en forma equitativa en un 25X por cada 

elemento. La finalidad de la tabla de puntuaciOn es c:ontar 

con un instrumento que permita evaluar, en .forma general, la 

situaciOn real de cada una las llreas, una vez que ~stas 

fueron auditadas". (16) 

Los parAmetros de mediciOn asignados para la evaluacibn 

final, se pueden apreciar en el cuadro 3.1.11 

CUADRO 1 • 3. 11 

METODO DE EVALUACION DE RUBIO RAGAZZONI V HERNANDEZ 

FERNANDEZ. 

!------------------------------------------~-------------! 
GRADOS PUNTUACION EVALUACION. 

I O CARENCIA 
11 DE 5 A 15 DEFICIENTE O INADECUADO 

111 DE 16 A 30 ELEMENTAL O MINIMO 
IV DE 31 A 45 ADECUADO O ACEPTABLE 

! ·V DE 46 A 60 OPTIMO O EXCELENTE. 
'--------------------------------------------------------! 
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La presentaciOn de la Auditoria Administrativa se hace 

a través de un informe, generalmente escrito, sobre los 

resultados obtenidos del estudio que se llevo a cabo ya que 

de otra forma no quedarla constancia del trabajo, su 

presentaciOn deberA causar impacto de 

calidad y confianza. 

profesionalismo, 

Su importancia radica en que, en ~l se plasman todas 

las anomalfas e irregularidades detectadas durante la 

prActica de la Auditoria Administrativa, asl como las 

recomendaciones 

problematica. , 

y sugerencias de sol uc i rin de la 

Dentro de la estructura del cuerpo del informe, deberln 

considerarse los siguientes elementos: 

generales, observaciones relevantes, 

con si der ac i enes 

observac i enes 

detalladas, recomendaciones, comentarios y anexos. 

La aportaciOn m~s importante de su metodologia la 

constituyen las etapas propuestas, los detalles de estudio y 

el método de evaluaciOn. 
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CUADRO l,:S.12 tETODO DE AUDITORIA ADHINIBTRATIVA DE VICTOR 11,RUBIO RAGAZZONI Y JORGE HERllANDEZ FUENTES, 

1, DETAl.LEB DE EaTUDIO 

l. Plan•aclón. 
1.1 Phnn da trabajo, !.2 DbJatlvo11. 1.:s PolitlcH. 

2. Drganlzaclcln. 
2.1 Estructura Dro6'nic• y funcional 2.2 Hanualeu de 0rg._n111ctón 2.:s Aprov•cha11t.nto de Recur•o• Huunoa. 
2,4 Utillzacldn y Raclonallzacld'n da R•cureoa Hatarla!H, 

:s. Dlracc!.ln. 
:S.I Oalagac1c5n :S.2 Comunlcacl6n 3.3 lluparvlnlo'n. 

4. Control. 
4.1 Bl1tenuon y Procedl•hnto• Admlnl•tratlvoa 4,2 t1anualu1 d• Oparac16n 4,3 H•dlclcfu de R.,.ultodo1. 

IJ,ETAPA9 DEL l'IETODD DE AUDITORIA 

l. Pl•n•actón. 
1,1 Daflnlcldn dal Htudlo • deoarrolhr 1.2 Dl1gnd1t1co Ad•lnlatratlvo l.:S Oeflnlcl&i dal DbJetlvo, 
1,4 Alconco HpRdHco de la Auditoria. 1,5 Detvr11ln1c1&. dol Panonal NecHorlo 1.6 Prcgre ... clon da 

Tl•mpo Eatimado 1.7 Daflnlc!dn da Tol'cnlcu y H•rr .. l•ntH • Utlllur. 1.e Aprobacldn dal Proorua d• -
Auditoria • 

2. EMamen. 
2.1 Entr11Vl•h con lo• R .. ponaablH del Area Prpblet11a 2,3 ill¡Jllcecldn da IH Tilnlcaa de Auditoria Adnlnletratlva. 
2.:s Ceptacl&n de Obcum•nlP• Nacvurloa. 2.4 Rev111c!n, Ca1tpleeantecldn Y Oapuracldn de la lnforMaclDÓ, --
2.5 C•ptacldn da D;>lnlona. v Buoeranclaa .. 

3, Evaluación. 
3,1 An4'.li•i• y S:v•luoc16n d• la lnformación. :s.2 Jer•rquUación 3,3 Plant•••i•nto d• RucM•ndacton1a. 
3,4 Dtecueión det Obawvacton••• 

4. Pret1ntaci ón. 
4.1 Elaboracl6n del lnfor.,., 4,2 Proaant.clt!n dul 11IS110. 

1 JI EVALUACIDN 

t. Para lo• •l•anto• da pl•n•aci~n. dlriiccid'n y r:cntrol. 2. Para •l 110..nto OraanUect&n. 

BltADOS PUNTUACIDN EVALUACION. GRADOS PUNTUACIDN EYALUAC 1 ON, 

1 o CARENCIA 1 o CARENCIA 
JI os 5A 15 DiF!ClENTE O INADECUADO 11 DE !I A :zo DEl'ICllDITIE O INADECUADO 

IJI DE 16 A 30 ELEMENTAL O MINll'IO llI DE :11 A 40 ELEMENTAL O !11Nlt10 
IV DE :SI A 45 ADECUADO O ACEPTABLE IV DE 41 A 60 ADECUADO O ACl!PTABl.1! 
V DE46Ab0 OPTIMO O EXCELENTE, V DE bl A 80 · OPTI l10 O EXCELENTE, 



1.3.7 SECRETARIA DE LA 

CONTRALORIA GENERAL DE 

LA FEDERACION. 

La Secretaria de la Contralor!a General de la 

Federación sL1rgiO en el mes de Diciembre del al'fo de 1982. 

Esta tiene como funciOn principal planear~ organizar y 

coordinar el sistema de Control y Evaluacibn gubernamental 

para actuar como el M~ximo Inspector en Todo el proceso de 

ejercicio del Gasto Pfiblico Federal. 

J 

Las facultades que le otorga la ~Ley OrgAnica de la 

AdministraciOn P~blica Federal" <art. 32 bis) convierten a 

esta Secretarla el brgano de caracter en supremo 

administrativo, para normar e instrumentar una vigilancia en 

la operacion de la totalidad de las dependencias y entidades 

de la Administración P~blica Federal , 

En la fracciOn IV del mismo articulo se indica que la 

Secretaria es la que establece las bases generales para la 

realizacion de auditorias en las dependencias y entidades de 

la AdministraciOn P~blica Federal, as! como la realizaciOn 

de las auditorias que se requieran a las dependencias y 

entidades y en sustituciOn o apoyo a sus propios brganos de 

control. 
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Otra de sus funciones es la da designar a los auditores 

externos de las entidades, as! como normar y controlar su 

actividad. 

"La Audi torf a Interna Gubernamental es una funci On 

independiente de apoyo a la funciOn directiva y se orienta 

b~sicamente a la verificaciOn, examen y evaluaciOn de las 

operaciones y sistemas de control de las dependencias y 

entidades, con el propOsito de determinar el grado de 

eficacia y eficiencia que estan alcanzando las metas y 

objetivos; vigilando adem~s que el manejo y aplicaciOn de 

los recursos pOblicos responda a las poifticas dictadas en 

la materia por el Ejecutivo Federal". <17> 

A pesar de que el m~todo de la Secretarla de la 

Contraloria General de la FederaciOn tiene un enfoque 

financiero, dado que su objetivo principal es la vigilancia 

del manejo y aplicaciOn de los recursos pOblicos, éste 

enfoque es el prototipo de la evaluaciOn y examen 

administrativo de una entidad gubernamental, por lo que se 

hace necesario retomarlo para efectos de ~ste estudio. 

En cuanto al alcance de este tipo de Auditoria queda 

comprendido dentro de las dependencias o entidades de la 

AdministraciOn Publica Federal, abarcando1 todas las ~reas, 
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operaciones, sistemas, programas, recursos y actividades que 

integran la gestibn gubernamental. 

Una caracteristica especial de éste tipo de Auditoria 

es que el auditor interno gubernamental queda obligado a 

prestar especial atencibn a aquel .1 as transacci enes o 

si t Ltac: i enes que denoten indicios de irregularidad, AUN 

CUANDO ESTAS SEAN A,lENAS A LOS OBJETIVOS DE LA REVISION, as1 

como cuando este tenga evidencia de las irregularidades las 

haga del conocimiento de las autoridades competentes c:on el 

fin de que éstas tomen las medidas correctivas que 

consideren necesarias, 

Los detalles a estudiar en este tipo de Auditoria est~n 

enfocados principalmente a evaluar los sistemas de control, 

asi como 1 os errores e i rregul ari dades en las transacci enes 

o alguna otra situaciOn particular. 

La Secretarla de la Contralorla a través de el boletin 

"8" denominado Normas y Lineamientos que Regulan el 

Funcionamiento de los Organos Internos de Control, Normas 

Generales de Auditoria Interna Gubernamental en el capitulo 

de Normas Generales enuncia las etapas del Método de 

Auditoria las cuales son: 

1.Planeacibn de la Auditoria. 
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2.Examen y EvaluaciOn. 

3.Tratamiento de Irregularidades. 

4.El Informe de Auditor1a. 

5.Cumplimiento de las Recomendaciones. 

En cuanto a la PlaneaciOn implica una investigaciOn 

previa, asf como la formulaciOn de los programas a revisar y 

la determinaciOn del alcance, procedimientos y oportunidad 

d• los trabajos. 

La etapa del examen y evaluaci~n se utiliza en los 

sistemas de control interno contable, administrativo y 

operacional de la entidad auditada. En cuanto al trataminto 

de irregularidades abarca tanto la investigaciOn, como la 

detecciOn de errnr~s e irregularidades. 

La evaluaciOn dentro de este método implica una 

revisiOn y anAlisis de las normas juridicas establecidas por 

el gobierno Federal, asf como los reglamentos internos de 

las e11tidad12s gubernamentales acerca de las transacciones 

realizadas por ~sta. 

El informe de auditoria abarca la formulaciOn de las 

caracteristicas que ~ste contendrA hasta la elaboraciOn del 

reporte especifico, por su carActer particular, el auditor 

interno gubernamental queda obligado a prestar el informe 
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por escrito y con su firma; por lo que adquiere la 

responsabilidad total sobre la opinien vertida en este. 

El seguimiento de las recomendaciones, por otro lado, 

vigila y promociona la implementacibn de las medidas 

correctivas adoptadas como resultado de las observaciones y 

recomendaciones contenidas en el Informe de Auditoria. 

Este método aporta el punto de vista oficial, dado que 

presenta la forma como se realiza una Auditoria dentro de 

una dependencia gubernamental, adem~s indica la importancia 

que para una Auditoria Administrativa tienen los controles 

internos. <vid cuadro 1.3.13> 

1.4 NUEVO ENFOQUE DE 

AUDITORIA ADMINISTRATIVA 

Tomando como base las aportaciones de los diferentes 

autores considerados en este estudio, y una vez que se 

revisaron sus definiciones, detalles de estudio, etapas y 

métodos de evaluacibn, se cuenta con las bases para proponer 

un "Nuevo Enfoqe de Auditoria Administrativa". 

Para tal efecto, se elaboro el siguiente cuadro 1.4.1 

comparativo de los diferentes metodologías de Auditoria 

Administrativa incluyendo en forma resumida el 

propuesto. 
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CUADRO 1. 3. 13 METODO DE AUDITORIA ADMINISTRATIVA 
DE LA SECRETARIA DE LA CONTALORIA DE LA FEDERACiON. 

I.DETALLES DE ESTUDIO 

1. Suficiencia de los sistemas de control. 
2. Efectividad del funcionamiento de los sistemas de control. 
3. Examen de los objetivos del control. 
4. Investigación de irregularidades. 

II.ETAPAS DEL METODO DE AUDITORIA 

1. Planeaci¿n de la Auditoria. 
1.1 Investigaci&n Previa. 
1.2 Formulación de los Programas de Revision. 
1.3 Planeacidn anual de investigaci&ñ. 

2. Examen y Evaluaci&n ( ios mismos que los detalles de estudio). 

3. Tratamiento de irregularidades. 

4. El Informe de Auditoria. 
4.1 Características generales del informe de Auditoria. 
4.2 Contenido del Informe de Auditoria. 
4.3 Observaciones, conclusiones y recomendaciones. 
4.4 Discusi6n de las conclusionos y Recomendaciones con los 

responsables del área auditada. 
4.5 Reportes específicos. 
4.6 Responsabilidad sobre la opinión ver.tida en el Informe. 

5. Seguimiento de las Recomendaciones. 
5.1 Objetivo del Seguimiento. 
5.2 Promocion de la Toma de Decisiones. 

I I I EVALUACION 

El examen se efectua a través de una adecuada evaluación de la 
suficiencia y efectividad del sistema de control interno contable, -
administrativo y operacional, comparando las disposiciones legales -
en particular contra los resutados obtenidos; comparacion del deber -
ser contra el ser. 



C\JADml t. 4.1 

1---------------------------------------------------------------------------.-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------1 1 EL!t1EllT09 1 AUTDREB DE HETDDDB DE AUDITDlllA ADHINIBTRATIYA. ! 
! DE LA 1----------------------·-------------·-----------------------·------------·-·--·· ---------·-------·------··-----------------------------------------------------··-------· ------------------------------------1 
1 HETOOOl.OGIA JORGE ALVAREl AN!lUIANO 1 JOGE A. FER!IAHDEl ARENA !E.FRANCO, E.OUBTO Y OTROS I H. GRAPINBKY y A. KLEIH 1 WILLIAH P, LEoNARD !\l,t1,RUDIO R. y J,Hl'RHAHOEl 'SECRETARIA 0E LA CDH1RALO- ! t<l:TOOO Of:L"tlUEVD ENFOQUE• I 
• ! ! ! ! I ~ !RIA ORAL. 0€ LA FE.DERACION 1 ! ·-------------------------------------------"---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------1 

DETALLES • 
A 

EBTUlllAR 

!1.Prcc••o ad111nl•trat.J.vo 11.control d• Pclltlc••• !t.M1v•I•• !1.Mttdlo ~bi•nt9, ti.Plan•• y ObJ•Uvoa, !1.Pl•n••clon. ~1.SUflcloncla d• loa el.•--lt.ObJ•tlvo•. 2.Pollttcci•. ! 
!2.Mlv•l•• J•rar-quScoe. !'2.Producclon y Sttrvlctca, !2.Funclon••· !2,PoUllca y 01racci.cn !2.E'•tructur• do la Dll\pr•••!2.0rganhaclon. ! te1H8 d• control. 1'3.Plan••· 1 
!3.Araasi Funclon•liu de I• !3.Cotiirrcl•li:uclon. 1J.Slat..,1aa. !3.Producto• Y Proc,Ho• !3.Pclltlca1,Blate111aw v -- !3,Dlf·•ccton. ~2.F.f•ctlvldad del funclo--!4.Proced11tl•nlo• v Bleta11n! 
t •rnpr•••· ,_.,Rohc:t.on•1 Hu1P1an1a, !4.Fln•nchml•ntc:>. l Prcc•dl•l•nto•. !4.Control. noal•nto da lo• •l•t•in•• !5.ProQr•aa.1i. 
t !~.Rahclon•• Puhllc••· !5.Medlo• d• Producclon. !4,t'l#tedo• d• contl"ol d1t control. !b.E•tructul"a Orqarilca, 

!b.Flnanx••· !b.Fu•rta do Trabajo. ,,,Recur•ou Humano• y Flwt-! !3.Eurnen dt loa obJetivoo 1 7.Funclon••· 
!7,ContabilJdad. ~1.Su1J1lntatroa. ! ces. ! ! d•l contr'ol. 1 9.Hlv•h• Jararqulcoe. 
!0,(1'.1dttorl& Jnt4trna. !O,Acttvtdad Productora !b.Horaa• d• EJ•cucton. !4, Jnv•ltJ.Q•clon da- trr•;u- 1 i;1.11edlo• d• Control. 
!'t,6W'llcioa G•nnr•l••· !9.H•rc•d•o· !7.Hedlcion d• fl••Ultado• Uridade1. ~\O.Apro'lrct1•Ml•nto d• R.H.,! 

!SO.Contabtlld1d y E11tcdla-! R,Hat•rhl•• y T1tcnlco•. ! 
! ! ! tica. ! '11,Aetuacion d• la O•rancta! 

1 - .. ------·--------·-------------------- .. - ·----· - ---- - -------- -------------------------- ....... -------- ------------------------------------ - -------------------------------------------------------·---------- - ---- - -- -------- - - - ----------- -- .. ' 
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1.4.1 DEFINICION DE 

AUDITORIA 

ADMINISTRATIVA 

Con el objeto de establecer un "Nuevo Enfoque de 

Auditoria Administrativa se plantea la siguiente definiciOn1 

La Auditoria Administrativa es la revisiOn, 

anAlisis y evaluaciOn objetiva, metOdica. sistematica y 

periOdica <I> de: 

- Objetivos, 

- Pol fticas, 

- Planes, 

- Procedimientos y Sistemas, 

- Programas, 

- Estructura OrgAnica, 

- Funciones, 

- Niveles JerArquicos, 

- Medios de Control, 

- Aprovechamiento de 1 os Recursos Humanos, 

Materiales y T~cnicos. 

- y la actuaciOn de la Gerencia CII> 

mediante la detecciOn de sus aciertos y deficiencias para la 

recomendaciOn de medidas viables CIII> con el fin de mejorar 

56 



la productividad de una empresa, instituciOn, departamento o 

sistema <IV>. 

I. La Auditor!a Administrativa debe revisar los 

principales aspectos inherentes de la AdministraciOn de una 

empresa que proporcione la informaciOn necesaria para el 

anllisis y la evaluaciOn de la organizaciOn. 

La revisiOn implica investigar el pasado con el 

objetivo de observar de cerca los m~todos utilizados y/o el 

desempeNo de las funciones para determinar si se estln 

llevando con la mlxima eficiencia y economia. 

La Auditor!a 

exhaustivo de los 

Administrativa implica un 

aspectos administrativos 

estudio 

de una 

organizaciOn, por lo cual es necesario analizar cada una de 

sus parte, asi como todos los lngulos del problema. 

Una vez que se han revisado y analizado la informaciOn 

es necesario evaluarla, lo que implica el asignar valores 

cuantitativos a la información obtenida para hacer una 

interpretaciOn objetiva. 

La evaluaciOn de la Auditoria Administrativa debe ser 

objetiva, metOdica, sistemltica y periOdica. Es objetiva por 

que las opiniones y juicios que se dan en una Auditoria 

Administrativa deben ser imparciales y libres de prejuicios 
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e interpretaciones personales. La objetividad implica, 

ademAs, basar los juicios personales en hechos comprobables 

y concretos. 

La Auditoria Administrativa requiere tener un enfoque 

cientifico eser metOdica> ya que debe proporcionar 

informaciOn veraz y objetiva, debido a que descubre aspectos 

o circunstancias suceptibles de mejorarse, por lo que es 

necesario eKaminarlos criticamente 

soluciones que sean convenientes. 

para presentar las 

La prActica periOdica de la Auditoria Administrativa 

ofrece un constante anAlisis comparativo entre las 

recomendaciones y sugerencias presentadas anteriormente en 

otras Auditorias Administrativas realizadas, para 

cerciorarse si se llevan a cabo, si fueron las adecuadas y, 

por Oltimo, proporcionar las medidas correctivas que se 

consideren pertinentes. 

II. Los aspectos inherentes a la AdministraciOn, son 

los que sirven como base para determinar los detalles a 

estudiar < vid cuadro 1.4.2), ~stos no son limitativos, sino 

solamente enunciativos, ya que dependerA de los objetivos de 

la Auditoria Administrativa su aplicaciOn o modificaciOn. 

Estos detalles de estudio son los que eKpresamente serAn 

analizados y evaluados. 
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NUEVO ENFOQUE DE AUDITORIA ADMINISTRATIVA 

l.DETALLES DE ESTUPIO 

1.1 OBJETIVOS 1.2.POLITICAS 1.3. PLANES 1.4, PROCEDIMIENTOS V SISTEl1AS ~-~-

1.5 PROGRAMAS 1.b. ESTRUCTRURA ORGANIACA 1.7 FUNCIONES 1.8. NIVELES JERAROICOS 

1.9. MEDIOS DE CONTROL 1. 10. APROBECHAMIEl~TO DE LOS RECURSOS MATERIALES, HUMANOS 

V TECNICOS 1.11. y LA ACTUACION DE LA GERENCIA, 

IX.ETAPAS DEL METODO DE AUDITORIA 

2.1 PLANEACION DE LA AUDITORIA.-SE ESTABLECE'EN ESTA ETAPA LA DEFINtCION DEL ES~ 
TUDIO, EL DIAGNOSTICO ADMINISTRATIVO, LOS OBJETIVOS DE LA -
AUDITRIA, LOS ALCANCES V LIMITACIONES DE ESTA, EL TIEMPO -­
ESTIMADO PARA REALIZARLA, LA DEFINtCION OE LAS rECNICAS -­
y MEDIOS, ASI COMO EL HETODO DE AUDITORIA A UTILIZAR V LA­
DETERMINACION DE LA TABL.A DE EVA!..LiACION , TODO A TRAVES DE 
UNA INVESTIGACION PRELIMINAR. 

2. 2 EXAMEN. -ESTA ETAPA COMPRENDE LA RECOPILACION DE Lt'. !NFOílMACION , A TRAVES DE 
LA !NVESTIGACION DOCUMENTAL Y DE CAMPO. ESTA ULTIMA COMPRENDE -
EL DISENO,ELABORACION Y APLICACION DE LAS HERRAMIENTAS f\IECESA-­
R!AS PARA LA CAPTACION DE DATOS. 

2.3 EVALUACIDN DE LA INFORMACION.- LOS DATOS OBTENIDOS SE ANALIZAN Y EVALUAN EN -
ESTA ETAPA PARA LOGRAR OBTENER UN PANORAMA ADECUADO DE AQUELLO 
QUE ACONTECE EN LA E!HIDAD AUDITADA Y PODER ASI PRESENTAR LAS­
CONCLUSIONES V RECOMENDACIONES ACORDES CON ESTA REAIDAD. 

2. 4 PRESENTACION DEL WFORME DE AUDITORIA. - EN ESTA SE PRESENTAN LAS CONCLUSIONES 
SUGERENCIAS Y RESUHIDOS OBTENIDOS EN LA AUDrTORIA A LA GEJ;'ENCIA 
O GERENCIAS AUDITADAS, ASI COMO A AOUELLAS PERSONAS INTERESADAS 
EN LA REALIZACION DE DICHA AUDITORIA, 

I II EVALUACION 

EL REAL lZAR- UNA EVALUAC!ON QUE SEA 111PARC1AL ES EL OBJETIVO QUE PRETENDE ALCAN­
ZAR EL AUDITOR, PARA CON ELLO PLAN1EAR LAS SOLUCIONES ADECUADAS AL PROaLEl1A.ES -
POR ELLO QUE EL BASARSE EN LA DETERMlllACION DEL GRADO < PORCENTAJE! DE CUMPLI--­
HIENTO SE PUEDE HABLAR DE UN MAYOR GRADO DE IMPARCIALIDAD EN EL ANALlSIS. 

UNA VFZ DEFINIDOS LOS DETALLES DE ESTUDIO CEBE ELABORARSE LA TABLA DE EVALUACION 
PROPONIENDOSE OUE ESTA EEA DE 3 GRADOS COMO MINIMO, LOS CUALES SON1 

GRADO CRITERIO PORCENTAJE PUNTOS 
------------- ---------- ---A------------B------

PRIMERO MALO o - bO o- bOO o - 1008 
SEGUNDO REGULAR b1 - 85 601- 850 1009 - 1428 
TERCERO BUENO Bb - 100 851-1 000 1429 - 1680 

ESTOS CRITERIOS SERAN UTILIZADOS PARA CALIFICAR EL AREA AUDITADA POR LO 0UF. ES -
NECESARIO COUVERTIR ESTOS PORCENTAJES A PUl!TOS DE LOS QUE Se DE'TERMINARP EL TOTAL 
DEPENDIENDO DE FL TOTAL DE DETALLES ,ELEMENTOS, SUBELEMEMTOS y/o COMPONENTES A --
AUDITAR. Sq 



III. La detecciOn de defir.iencias y aciertos para una 

empresa proporciona informaciOn muy valiosa, ya que con base 

en ~sta se pueden hacer recomendaciones adecuadas. 

IV. Todo organismo social para existir requiere de 

recursos humanos, materiales y t~cnicos, y para funcionar 

eficazmente necesita del aprovechamiento Optimo de sus 

recursos, es decir incrementar su productividad. 

"La productividad e~ la relaciOn entre la produccibn e 

insumos"!18>. Una manera mAs sencilla de entender la 

productividad es el considerar a ~sta como el cosciente de 

dividir la cantidad producida de bienes y servicios entre la 

cantidad de recursos, humanos, materiales y t~cnicos; que se 

han empleado en su producciOn; la formula de la 

Productividad es: 

Cantidad Producida. 
Productividad = -------------------------------=? 

Cantidad Empleada. 

Con base en lo anterior podemos afirmar, que la 

productividad es directamente proporcional a la cantidad de 

bienes o servicios producidos e inversamente proporcional a 

la cantidad de recursos empleados, por lo tanto, la 

productividad se incrementa cuando mayor sea la cantidad de 

bienes y/o servicios producidos con relaciOn a los recursos 

empleados. 
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El incremento de la productividad no solo es importante 

para la empresa, sino tambien para incrementar el nivel de 

vida de la sociedad en su conjunto, es decir, aumentar "el 

grado de bienestar material de que dispone una persona, 

clase social o comunidad para sustentarse y disfrutar de la 

e1dstencia" <19>. 

Sin embargo, no hay que olvidar que para mejorar el 

nivel de vida de una poblacibn existe otro medio que es el 

aumento en el nOmero de trabajadores ocupados. En una pais 

como M~xico donde el desempleo y subempleo son problemas 

crOnicos. es po~ible incrementar el nivel de vid.a 

proporcionando a las personas trabajo productivo que 

'incremente la producciOn de bienes y/o servicios, sin perder 

de vista a los trabajadores que tienen empleo, ya que a 

~stos se les puede encaminar a elevar la productividad. 

No hay que olvidar que la Auditoria Administrativa 

pretende elevar la productividad de una instituciOn, de una 

empresa, de un departameno y/o de un sistema o conjunto de 

sistemas. Lo ideal es que la Auditoria Administrativa se 

realice en toda la empresa, ya que un problema generalmente 

involucra a toda la organización. 
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1.4.2 ETAPAS DE LA AUDITORIA 

ADMINISTRATIVA. 

Los diversos m~todos de Auditoria Administrativa, 

considerados para el desarrollo de ~ste "Nuevo Enfoque", se 

encuentran integrados por diferentes etapas. Como se puede 

apreciar en el cuadro 1.4.1 comparativo. 

Las etapas consideradas para este "Nuevo Enfoque" son& 

1. PlaneaciOn de la Auditoria Administrativa. 

2. Examen. 

3. AnAlisis y EvaluaciOn de la InformaciOn. 

4. PresentaciOn del Informe. 

1. PLANEACION DE LA AUDITORIA ADMINISTRATIVA. 

En esta etapa, y a trav~s de una invetigaciOn 

preliminar, se establece el o los problemas, los objetivos 

de la Auditoria, el alcance y las limitaciones, el programa 

de trabajo <tiempo y secuencia de las actividades> y los 

recursos a utilizar para realizar la investigaciOn. 

El auditor realizarA una investigaciOn preliminar con 

el objetivo de tener una visiOn panorAmica de la 

organizaciOn, conocer su entorno y medio ambiente. 
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Las t~cnicaa de recopilac10n de información empleadas 

para realizar la investigaciOn preliminar son 

principal mente: 

- Entrevista, 

- ObservaciOn. 

La entrevista efectuada a personas claves permitira al 

auditor contar con una visibn general de la problemAtica de 

la organización. 

La observación es otra fuente importante para obtener 

informaciOn que, posiblemente, durante la entrevista no fue 

proporcionada. 

confrontar los 

viceversa. 

As! 

datos 

mismo, puede ser utilizada para 

captados durante la entrevista o 

Con base en la investigaciOn preliminar se identifica t 

define el o 

organi zaci On. 

loa problemas que se presentan en la 

Es importante que el problema o problemas sean 

correctamente identificados, porque de esto dependerli el 

exito o fracaso de la Auditorfa Administrativa, ya que si 

~ste no es ñdecuadamente definido los resultados que se 

obtengan no solucionarln los problemas de la empresa, aunque 
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las siguientes etapas del mttodo de investigaciOn hayan sido 

correc'tamente realizad as. 

Una vez que el problema ha sido identificado ea 

necesario que se definan claramente los objetivos de la 

investigaciOn. 

En la planeaciOn se hace necesario determinar el 

alcance de la Auditoria Administrativa, as! como su& 

limitaciones en cuanto a costo, Ambito espacial y temporal. 

Es aqut donde se determina si ésta se realizarlo en toda la 

empresa, instituc!On, algOn departamento o sistema. 

Determinado lo anterior, el auditor debera definir la 

securmcii.1 y las modificaciones que serAn necesarias realizar 

al m~todo de Auditor! a Administra.ti va. 

Para tal efecto, podra utilizar todas aquellas 

herramientas que facilitan la planeaciOn y el control de las 

actividades, como son: las grAficas de Gantt, PERT, Ruta 

Critica, etc. 

Con base en el tiempo en que se debera realizar la 

Auditoria Administrativa y los recursos necesarios, se 

d•fin1rA el costo de ésta. 

Los recursos necesarios pueden ser1 
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- Humanos, 

- Materiales, 

- y/o Tt>cnic:os. 

Los primeros se refieren al costo erogado por concepto 

de contrataciOn de personal capacitado para realizar la 

Auditorfa Administrativa. 

Los recursos materiales son todos aquellos bienes 

tangibles necesarios para llevar a cabo la Auditoria 

Admi ni strati va como son: papelería, computadora, 

calculadora, equipo de oficina, etc. 

Los t~cnicos se refieren a aquellos elementos con que 

cuenta el auditor para poner en pr~ctica el conjunto de 

conocimientos, corno pueden ser: 

a> Herramientas de Recoleccion de Informacibn. 

Son todos aquellos instrumentos que se utilizan para 

captar, informacibn como son: 

- Cuestionarios, 

- Entrevistas, 

- Observaciones, 

- AnA lisis Documental. (vid cuadro 1. 4, 3) 
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CUADRO 1.4.3 HERRAMIENTAS DE RECOLECCION DE INFORMACION, 

HERRAMIENTAS: 
!------------------1-------------------------1------------------------! 

1 EN TODO EL UNIVERSO 1 (CENSO> 
! CUESTIONARIOS 1 EN UNA PARTE DEL UNIVER-IMUESTRA ESTADISTICA 

1 SO ( MUESTRA) IMUESTRA NO ESTADISTICA. 
!------------------1-------------------------1------------------------! 

1 DIRIGIDA 1 
ENTREVISTA l 1 

1 NO DIRIGIDA 1 
!------------------1-------------------------1 

1 PARTICIPATIVA 1 
OBSERVACION 1 1 

1 ORDINARIA 1 
!------------------1-------------------------1 

ANALISJS 
DOCUMENTAL 

ANALISIS FUNCIONAL 1 
ANALISIS ESTADISTICO 1 
ANALISIS DE ORGANIGRAMA 1 
ANALISIS TECNJCO 
ANALISIS DE PUNTOS 
OTROS ANALI SIS . . 

!===~=======~======c========~=a=~========~===========a=============~==! 

En el momento de diseNar las herramientas a utilizar es 

necesario considerar a todos aquellos "sectores o elementos" 

que intervienen en el desarrollo de las actividades de la 

empresa, instituciOn, departamento o .sistema a auditar. 

Dichos sectores o elementos son1 

A. En la empresa1 la parte directiva, operativa, 

etc. 

B, En el entorno de 1 a empresa: clientes, 

proveedores, etc. 

c. En el medio ambiente: aspectos econOmicos, 

sociales, pol lticos etc. (vid cuadro l. 4. 4) 
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CUADRO 1.4.4 SECTORES QUE SE DEBEN CONSIDERAR PARA LA 
APLICACION DE LAS HERRAMIENTAS DE RECOLECCION 

DE 1 NFORMAC IOM 

/-----------------------/! 
I 1 

I I 
I I 

I MEDIO AMBIENTE 1 
I I 

I I 
I I 

I I 
!~----------------------! ENTORNO 

EMPRESA 

I 
I 

/ 
!-----------------------!/ 

I 
/ 

/ 

/ 
I 

I 

!NOTA; DENTRO DE CADA SECTOR PUEDEN ENCONTRARSE OTROS SECTORES. 
!POR EJEMPLO, EN EL SECTOR EMPRESA PUEDE ENCONTRARSE EL SECTOR - 1 

!DIRECCION Y EL SECTOR EJECUCION, EL NOMBRE Y NUMERO DE ESTOS --' 
!DEPENDERA DEL TIPO DE ESTUDIO. 
!=============================================~=================! 



Cabe seNalar que lo mencionado se refiere a cuando se 

evalóa a toda la empresa o institucibn, pero en el caso de 

que la Auditoria Administrativa se d~sarrolle en un Area 

especifica de la misma o bien en un sistema determinado, los 

aspectos que integrar& los sectores o elementos variarAn de 

acuerdo a las caracterlsticas propias del estudio. 

b) Formatos. 

El auditor disponondrA de formatos que le permitiran 

seleccionar, registrar y analizar la informaciOn que le 

servirA de base para medirla y poder evaluar la empresa, 

in~tituciOn, departamento o sistema. 

e) Criterios de Evaluacion. 

Siendo la Auditoria Administrativa una t~cnica de 

control es necesario que el auditor determine los criterios, 

estAndares o puntos de comparaciOn para que los halla~gos 

sean confrontados contra ~stos, con el objetivo de eliminar 

la subjetividad en la etapa de·evaluaciOn. 

d> Pollticas para la RecolecciOn, AnAlisi: 

Evaluación de la Infcr~l~iOr. 

Es nece~•ario q 1 1e ,_,¡ dlH.Htor idEJntiFique y pr!:?c:is~ las 

atribuciones ) re3ponsabilidades de cada cclaborador, asi 



cC1mo 1 ograr la unificaciOn en el mane JO de com:eptos, 

for~aa, criterics, etc. 

Para tal efecto deben estructurarse pollticas para la 

rec~lecc:i~n. anAlisis y evaluac:iOn de la informaciOn, las 

que respond~r:.n al proposito fundamental de delimitar y 

orientar la consecuc:10n de objetivos y funciones. 

Dentro de las caracter1sticas y peculiaridades que 

d~beran contener 

sigui entes: 

estas poll ti cas se encuentran las 

Orientar las acciones de los auditores, o de los 

colaboradores, en las decisiones particulares que 

deben seguir. 

- Favorecer la coordinaciOn y c:omunicaciOn en el 

funci onami ente del equipo de trabajo, 

En la recolecciOn de informaciOn se pueden presentar 

las siguientes pollticas1 

- Se debera obtener el 

documentos soportes_ que 

obtenida. 

mayor namero posible de 

amparen 1 a i nf ormaci i'Jn 

- En todas las entrevistas que se realicen deber~n 

hacerse las dClaraciones en el preciso momento que 

~stas se efectóan. 
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el Tablas de EvaluaciOn. 

Una vez definidos los detalles de estudio, elementos, 

subelementos y componentes, en su caso1 debe diseNarse la 

tabla de evaluaciOn considerando para ~sta una amplitud de 

tres grados1 

, 
- Mal o, 

Regular, 

- Bueno. 

Los anteriores se utilizar&n para calificar a la 

empresa, instituciOn, departamento o sistema, para le cual 

se deberA dividir el total de puntos considerados entre los 

detalles de estudio, elementos, subelementos y 

componentes.De esta forma, se puede obtener una evaluaciOn 

tanto cuantitativa como cualitativa del ~rea auditada. 

Cabe aclarar que se puede otorgar mayor puntuaciOn a 

aquellos detalles de estudio, o componentes del mismo. de 

acuerdo a la importancia que éstos tengan en relaciOn al 

cumplimiento de los objetivos de la Auditoria 

Administrativa.< vid capitulo IV inciso 4.2.2> 

2, EXAMEN. 
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Es la segunda etapa del Hétodo de Auditoria 

Administrativa, que comienza en el momento en que el auditor 

lleva a la prActica todo lo proyectado en la planeaciOn. 

El. examen comprende la realizac:iOn de dos tipos de 

i nvesti gaci On: 

al La Jnvestigac:iOn Documental. 

bl La InvestigaciOn de Campo. 

Con ~stas se pretende recopilar toda la informac:iOn 

necesaria que se base en hechos y situaciones concretas, 

siempre dentro de los objetivos de estudio. 

La investigacion documental, como su nombre lo indica, 

se basa en 1 os documentos proporcionados por la 

organizacion, asf como por toda aquella informaciOn que el 

auditor obtiene por medio de las fuente externas. 

La informacion documental que proporciona la entidad es 

fundamental p.,ra el auditor, ya que con base en ~sta puede 

conocer los registros, controles, planes, etc., que emplea 

la organizaciOn • 
.. 

Los documentos que la empresa debe proporcionar al 

auditor van en func:i bn del objetivo del estudio, as! como 

del alcance y limitaciones de la Auditoria Administrativa, 

que en la etapa de planeacibn se hayan determinado. 
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A continuaciOn se enuncian algunos de los principales 

documentos que el auditor puede solicitar a la empres: 

- Manual de OrganizaciOn. 

-· Organigrama, Organograma o Carta de 

Organi::aciOn. 

- Manual de Bienvenida. 

- Manual de Polfticas. 

- Manual de Funciones. 

- Manual de Procedimientos. 

- Manual de Instrumentos de Trabajo, 

- Flujograma. 

- Manual de Operación. 

- Registros y Controles Operativos. 

- AnAlisis de Puestos. 

- Registros Contables. 

- Estudios de Tiempos y Movimientos. 

Resultados de anteriores Auditorias 

Administr.ativas. 

- Estad! sti cas. 

- Publicaciones de la empresa, etc • 

.. 
En la investigación de campo el auditor busca los 

elementos precisos y necesarios que sirvan de base para 

formular juicios acerca de los problemas o situaciones 

referentes al caso que se atiende. 
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Las herramientas de recopilaciOn de informaciOn, 

mencionadas en la etapa de planeaciOn, que se utilizan en la 

investigaciOn de campo sona 

al Cuestionarios. 

Técnica que tiene por objetivo obtener informacibn 

mediante una serie de preguntas escritas previamente a su 

aplicaciOn. Aunque ea una técnica confiable, debido a que se 

puede establecer el grado de confianza por medio de la 

estadtstica, es necesario que la informacion obtenida, a 

través de la aplicaciOn de cuEstionarios, sea confrontada 

con alguna de las otras técnicas o con la informacion 

documental. 

b> Entrevista. 

Pretende obtener informaciOn por medio de 

conversaciones con informantes claves, es decir, con 

personas que de alguna manera estln relacionadas con el caso 

que se investiga. Es necesario que antes de realizar las 

entrevistas se hayan elaborado "Cédulas de Entrevista" en 

las cuales se determinarln los puntos, temas o preguntas que 

el entrevistador debera abordar. 
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La informaciOn captad~ por medio de ~sta t~cnica puede 

ser~ir para confrontarse contra la obtenida a través de los 

cuestionarios, observaciones y/o la informaciOn documental. 

e> ObservaciOn. 

Esta técnica consiste propiamente en ver con atenciOn 

la forma en que se desarrollan las operaciones o situaciones 

determinadas con anterioridad. Para lo anterior, se deben 

desarrollar "Cédulas de ObservaciOn" con el fin de que el 

auditor observe situaciones relevantes para la Auditorf a 

Administrativa y anote los resultados objetivos. 

3. ANALISIS Y EVALUACION DE LA INFORMACION. 

Una vez recopila~a la informaciOn, por medio de la 

investigaciOn documental y de campo, se requiere que se 

tabulen los datos obtenidos en los cuestionarios. 

La informaciOn debe ser ordenada con base en los 

detalles de estudio'para facilitar el anllisis de la misma. 

Para facilitar el manejo de los resultados obtenidos en 

la tabulaciOn es recomendable trabajar con nOmeros 

relativos. As! mismo se pueden aplicar diferentes técnic~s 

de an~lisis como son 

- Costo-Beneficio~ 

74 



- Punto de Equilibrio. 

- F1.111c:ional, 

- Operacional, etcétera. 

Es aqul 

la etapa de 

estahlecidos 

donde se comparan los hallazgos, obteni~os en 

examen, contra los criterios de evaluaciOn 

en la planeacibn de la Aiditoria 

Admi ni strat i va. 

As! mismo, en éste momento el auditor puede percatarse 

de que la informacibn recabada ha sido adecuada y suficiente 

para evaluar los detalles de estudio. 

Para pasar informac:ibn cualitativa a cuantitativa se 

requiere que las respuestas de cuestionarios y entrevistas, 

a5f c~mo los aspectos observados y datos obtenidos en la 

investigaciOn documental, 

cor¡espondientes parAmetros 

sean clasificados en 

establecidos. Realizado 

1 os 

lo 

anterior, se tomarA como calificaciOn del detalle de estudio 

el grado y 

seleccionado, 

los puntos correspondientes al criterio 

Cuando la investigaciOn requiera subdividir los 

detalles de estudio en elemento;;, subelementos y/o 

componentes, la calificaciOn de éstos serA igual a la suma 
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de los elementos, el total de un elemento ser~ igual a la 

suma de todos los subelementos y as! sucesivamente. 

La calificaciOn de la institución, departamepto, 

sistema o empresa ser& igual a la suma del o de los detalles 

de estudio permitiendo al auditor conocer la situación en 

que se encuentra el !rea auditada. 

Evaluada dicha Area y con base a los criterios 

establecidos, el auditor obtiene de ~ste modo las 

conclusiones objetivas e imparciales para que, con base en 

ellas, presente a la persona interesada las respe~tivas 

recomendaciones. 

Es recomendable que las conclusiones sean elaboradas de 

acuerdo al orden en que se presentan los detalles de 

estudio. 

Por lo que respecta a las recomendaciones se debe 

Jerarquizar la importancia de ~stas para que las personas 

interesadas tengan una visibn de la importancia y el orden 

que ~stas deben seguir <de lo mAs trascendente a lo menos 

trascendente> sin olvidar que ~stas sOlo son sugerencias. No 

hay que perder de vista, en ningOn momento que todas las 

recomendaciones que el auditor proponga deben ser viables. 
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4. PRESENTACION DEL INFORME DE AUDITORIA ADMINISTRATIVA 

La ~ltima etapa de ~ste m~todo de Auditoria 

Administrativa, comprende la estructura y preeentacion del 

informe. 

El cuerpo del informe de Auditoria Administrativa debe 

contemplar los siguientes puntos, que coinciden con la 

~ealizaciOn del estudio: 

1.PlaneaciOn de la Auditorfa Administrativa. 

2.M~todo de Auditoria Administrativa empleado. 

3.RecopilaciOn de la InformaciOn. 

4.AnAlisis y EvaluaciOn de la InformaciOn. 

5.Conclusiones. 

6.Recomendaciones. 

7.Anenos. 

1.PlaneaciOn de la Auditoria Administrativa. 

En ~sta punto se deberA presentar el planteamiento del 

o los problemas detectados a trav~s de la investigacion 

preliminar, los objetivos que persigue la Auditoria 

Administrativa, asi como los alcances y limitaciones de la 

misma, y la programaciOn de las actividades realizadas. 
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2.M~todo dR Auditorfa Administrativa empleado. 

Es necesario incluir informaciOn sobre las 

caracterfsticas y aspectos del m~todo de Auditoria 

Administrativa empleado, sin omitir la explicaciOn relativa 

al sistem~ de evaluaciOn del Area a auditar. 

3.RecopilaciOn de la InformaciOn. 

Es conveniente dar a conocer las herramientas y 

t~cnicas de investigaciOn tanto documentales como de campo 

que se utilizaron para la recolecciOn de informaciOn. 

4.An!lisis y EvaluaciOn de la InformaciOn. 

En ~ste punto se presenta la informaciOn tabulada y 

ordenada, dependiendo 

herramientas empleadas. 

de las caracteristicas 

Debe incluirse el analisis 

de las 

de la 

informaciOn para posteriormente presentar los resultados de 

la Auditoria Administrativa. 

5.Conclusiones. 

Las conclusiones deben presentarse de manera clara y 

conveniente, imparciales, objetivas y ordenadas de acuerdo a 

los detalles de estudio. 
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b, Rec:omendac:i ones. 

Las recomendac: iones planteadas deben ser. formulad as " 

nivel de sugerencias viables, tratando de solw:ionar los 

aspectos negativos del &rea audita.da. 

7.Aneaos. 

En ~ste apartado se deben ; nclui r todos Rquel los 

documentos que amparen, con1pleten y/o j1~stifiquen lo 

manifestado en el cuerpo del informe. 
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CAPITULO I I 

ASPECTOS GENERALES DE LA DISTRIBUCION DE ARTICULOS 

PERECEDEROS EN LA CIUDAD DE MEXICO. 
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II. ASPECTOS GENERALES DE LA DISTRIBUCION DE ARTICULOS 

· PERECEDEROS EN LA CIUDAD DE MEXICO. 

Este capitulo tiene por objetivo presen~ar, en primer 

instancia las variables que conforman lo que se conoce como 

"mix" comercial ya que estas guardan entre sl una estrecha 

relaciOn ya sea en el momento de dar a conocer un nuevo 

producto, o bien para incrementar sus ventas. 

Ast mismo, no basta con manejar adecuadamente dichas 

variables, sino que tambi~n os necesario tener conocimientos 

de la distribuciOn ftsica de los productos con el objetivo 

de hacerlos llegar en el momento que el consumidor los 

necesite. 

Por otra parte, para comprender las caracter!sticas del 

sistema de comercialización de productos perecederos en 

nuestro pafs. fue neesario presentar sus antecedentes 

histOricos comenzando por la ~poca prehispAnica hasta llegar 

a la actual. 
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2.1 CONCEPTOS GENERALES 

SOBRE DISTRIBUCION. 

La primera parte de ~ste capitulo estA completamente 

enfocado a la Mercadotecnia. Se explica qué es y como ha 

evolucionado. AdemAs, las actividades que llevan a cabo 

relacionadas al producto, precio, promociOn y distribuciOn. 

2.1.1 MERCADOTECNIA. 

No se sabe exactamente cuando surgiO la Mercadotecnia 

como una actividad realizada por el hombre. Algunos la 

consideran como la profesiOn mAs antigua del mundo. Para 

otros, la Mercadotecnia se iniciO cuando el hombre por 

primera vez intercambio el excedente de productos. Las 

antiguas sociedades eran autosuficientes debido a que 

cultivab~n su propio alimento, fabricaban su ropa, 

construian sus viviendas, herramientas de trabajo, etc.Con 

el tiempo, se presento la divisiOn del trabajo, es decir; 

cada individuo elaboraba aquellos productos que mejor 

hacia.Los resultados obtenidos fueron que se llegaron a 

producir mayor cantidad de las necesaria de determinados 

productos, y se fabricaron otros en menor cantidad. Debido a 

lo anterior surgiO la necesidad de intercambiar el excedente 
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de productos por otros de los cuales carecian.Es as1 como 

apareci6 el trueque. 

El intercambio de productos primeramente se realiz6 

entre los vecinos y, en algunas ocasiones, entre poblaciones 

cercanas. 

Conforme los pequeNos productores comenzaron a fabricar 

en cantidades mayores sus bienes, fueron apareciendo nuevas 

divisiones del trabajo, lo cual trajo consigo el desarrollo 

de una "nueva actividad" que se encargara de la venta del 

exceso de los productos. Para realizarla surgieron los 

"centros de comercio", con el objeto de que se pudieran 

comunicar con mayor facilidad, los compradores y vendedores. 

Para Peter Drucker la Mercadotecnia surgiO en Japón, 

alrededor de 1650, cuando la familia Mitsuf estableci6 'la 

primera tienda de departamentos bajo las siguientes 

pol1ticas1 

1. Que la tienda actuara como "comprador" para sus 

clientes. 

2. Que el diseno de los productos fuera de acuerdo a 

las caracter1sticas solicitadas por los mismos. 

3. Que se contara con los medios que les permitieran la 

elaboraciOn de los productos. 
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4. Oue pudiera ofrecer una gran variedad de productos a 

sus clientes en lugar de dedicarse a la venta de una 

sola artesan!a o producto. 

Drucker seNala que la Meradotecnia apareciO en 

Occidente hasta mediados del siglo XIX. 

"El primer hombre en occidente que viO la Mercadotecnia 

claramente como funciOn Onica y central de la empresa 

comercial, y la creaciOn de un cliente como tarea especifica 

de la gerencia, fue Cyrus H. McCormick <1809-1884>. Los 

libros de historia Onicamente mencionan que ~l invento una 

cosechadora mecAnicaJ pero tambi~n invento los elementos 

bAsicos de la Mercadotecnia moderna1 investigaciOn y 

anAlisis de mercados, el concepto de posiciOn de mercado, 

politicas para fijar precios, el vendedor de servicios, 

suministro de refacciones, servicio al cliente y crédito 

para el pago de abonos". Cll 

Para Stanton "la Mercadotecnia moderna naciO en Estados 

Unidos, como la RevoluciOn Industrial"C2> lo cual origino el 

crecimiento de los centros urbano$ debido a que la poblaciOn 

rural emigraba a ellos con el fin de trabajar en las 

fbbricas debido 

industrializaron. 

a que las actividades 
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Considera que la mercadotecnia se mantuvo estancada 

durante la ~ltima mitad del siglo XIX y las primeras dos 

d~cadas del siglo XX debido a que la demanda del mercado 

generalmente exced1a la oferta de los productos, sobre todo 

en las compa~las manufactureras. Pero una vez que la 

situaciOn cambió y la oferta fue mayor que la de~anda, 

debido a los avances tecnolOgicos que paulatinamente iban 

apareciendo en la sociedad, la producciOn industrial creciO 

permitiendo la diversificaciOn de productos al igual que la 

penetraciOn y ampliaciOn de mercados. Por lo tanto, es hasta 

~ste momento cuando se reconociO la importancia de Ja 

Mercadotecnia • 

"LA MERCADOTECNIA ESTUDIA TODAS LAS TECNICAS Y 

ACTIVIDADES QUE PERMITEN CONOCER QUE SATISFACTOR SE DEBE 

PRODUCIR Y QUE SEA CDSTEABLE, Y LA FORMA DE HACER LLEGAR ESE 

SATISFACTOR EN FORMA EFICIENTE AL CONSUMIDOR". (3) 

Las actividades de la Mercadotecnia son afectadas por 

dos clases de variables: l~s externas y las internas. Las 

primeras son las relacionadas al medio ambiente de la 

empresa entre las que se encuentran: las fuerzas pol!ticas, 

las sociales, legales y los reglamentos, las econOmicas, de 

los movimientos de los consumidores y las tecnolOgicas. 

Estas variables dif1cilmente son controladas por la empresa. 
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Las variables internas estAn integradas principalmente 

por cuatro componentes que son: producto, precio, 

distribuciOn y promociOn. Dichas variables son controlables 

debido a que pueden ser modificadas¡ sin embargo pueden 

existir limites para la realizaciOn de determinados cambios. 

2. 1. 2 PRODUCTO. 

El producto es una de las variables internas de la 

Mercadotecnia mAs importante, que debe coordinarse con otras 

<precio, promociOn y distribuciOn> para 1 a toma de 

decisiones relacionadas con ~l. 

"Sin algo que proporcione satisfacciOn a los deseos y 

necesidades de las personas que integran el mercado deseado 

no habr!a a qué asignar precio, ni que distribuir. ni que 

comunicar. En esencia, las ganancias de una organizaciOn 

dependen de los productos o servicios que ofrece". <4> 

Philip Kotler conceptualiza al producto de la siguiente 

maneraa "Un producto es cualquier cosa que Sé> ofrezca en un 

mercado para atenciOn, adquisiciOn, uso o consumo; entre 

ellos se tienen objetos f!sicos, servicios, personalidades, 

lugares, organizaciones e ideas".(5) 
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AdemAs, un producto puede ser cualquier cosa ya sea 

favorable o desfavorable que se obtiene por medio del 

intercambio en donde el consumidor debe tener la capacidc"\d 

de pagar para adquirir dicho satisfactor, 

El producto puede consistir en una idea, una mercanc1a 

o en una combinaciOn de las mismas. Es tangible cuando se 

trata de productos ffsicos como ropa, licor, detergentes, 

etc., e intangibles en lo referente a los servicios, por 

ejemplo, los servicios bancarios, seguros contra riesgos, 

etc. 

Los productos de acuerdo con sus uso y respectivas 

caracteristicas se clasifican en: 

1. PRODUCTOS DE CONSUMO. Los que se adquieren con el 

fin de satisfacer las necesidades personales. Estos 

a su vez, se dividen en las siguientes categorls: 

a> Productos de uso comf!n. Son artf culos 

generalmente baratos, de 'compra frecuente que 

los consumidores adquieren con el mfnimo 

esfuerzo. 

b> Compras efilli)rArlicas. Son arHculos por los 

cuales los consumidores realizan la planeaciOn 

de sus compras, comparando tiendas y marcas en 
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lo referente a precios, caracterf sticas del 

producto, calidad, servicios y garantias. 

e> productos de especialidad. Los consumidores 

planean la adquisiciOn o la compra de éstos 

productosJ saben lo que qui eren y no aceptan 

sustitutos. Se preocupan por encontrar el lugar 

donde esté' disponible el producto que 

selecciono. 

d> Productos Perecederos. Son aquellos bienes 

tangibles que por sus caracteristicas duran 

poco tiempo, como por ejemplo los alimentos. 

e> productos no perecederos. Son aquellos bienes 

tangibles que~ por lo general, resisten a 

varios usos. 

2. PRODUCTOS INDUSTRIALES. Son los que se adquieren 

para fabricar otros productos o para emplearse en 

las actividades de las organizaciones. Las compras 

de estos productos se realizan con base en las metas 

y objetivos de la empresa. 

Los Productos Industriales a su vez se divide en1 

Al Materias Primas. Son los insumos b~sicos que 

forman parte del producto tangiblel no sufren 
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ning6n proceso mAs que lo necesario para su 

transporte o manejo f !sico. 

B> f;ru.li.P_o Pesado. Lo constituyen 1 a mAquinas y 

herramientas empleadas para fines de 

producciOn. 

C> ¡:'.Qhlipo Au:<iliar. No forman parte del producto 

terminado, sino en el uso de operaciones de 

producciOn o de oficina. 

D> rartes Componentes. Son aquéllos que se 

integran al producto tangible y pueden se1· 

productos terminados para ensamblar o productos 

que requieren de un ligero proceso antes de su 

ensamblaje. 

E> Materiales. Se emplean de una manera directa en 

la elaboraciOn de otros productos, pero no son 

identifi~ables facilmente. 

F> Suministros. Son aqu~llos que facilitan la 

produc:ciOn y las operaciones de la empresa, 

pero no forman parte del producto terminado. 

G> Servicios Industriales. Son los productos 

intangibles que utilizan en operaciones las 

empresas. 



Independientemente 

•ste debe de contar 

caracteristicas: 

al Marca, 

bl Empaque, 

c> Envase, 

del tipo de producto que se trate, 

con alguna de las siguientes 

d> Etiqueta, etc, 

a> FijaciOn de Marcas. 

Marca. Es el nomtre, t~rmino, sfmbolo, diseNo o una 

combinaciOn de varios de &stos, que identifica el producto 

del vendedor y los distingue de los competidores. 

La marca registrada es la denominaciOn legal que se~ala 

que el propietario tiene el uso exclusivo de una marca o de 

una parte de la misma y que la ley prohib~ que otros lo 

usen. 



bl Empaque. 

El Empaque es el material o materiales que forman la 

·envoltura y armazOn de los 

envase de destrucciones 

transportaci On, 

productos, protegen a éste y 

y facilitan su manejo 

BU 

y 

El etiquetado tambi~n es una dimensiOn importante 

relacionada con el empaque, 

promocionales y de informacibn 

de vista legal. 

c) Envase. 

no sOlo por motivos 

sino también desde el punto 

Es el material que encierra un articulo pero que no 

forma parte integral del mismo. El envase puede formar parte 

importante en la promociOn de los productos. (vid inciso 

2.1. 4) 

2. 1, 3 PRECIO. 

El precio es una variable importante debido a que 

formaliza los intercambios entre compradores y vendedores. 

Es la fijaciOn de un valor monetario a los bienes y 

servicios posibles de ser intercambiados. 
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"La fijaciOn de los precios implica decisiones criticas 

de Mercadotecnia, en especial cuando se trata de productos o 

servicios nuevos o bien de cambiar el precio a los ya 

ofrecidos. Las decisiones de precios determinan el tipo de 

clientes que se van a atraer, y un error en ellos puede 

nulificar todos los dem~s esfuerzos en la mezcla de 

Mercadotecnia". <6> 

W. Pride y O. Ferrel elaboraron un procedimiento basado 

en 8 pasos para realizar la fijaciOn de precios, el cual se 

presenta en el cuadro 2.1.1. 

1. SELECIONAR EL OBJETIVO DE FIJACION DE PRECIOS. Para 

poder determinar el precio es necesario que en 

primera instancia se analicen los objetivos 

generalo~ do la organiz~cibn debido a que los 

objetivos en la fijaciOn de los precios repercutirAn 

en los planes a largo plazo de la empresa. Por ello, 

es importante que sean congruentes con los objetivos 

generales de la misma. 
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CUADRO 2.1.1 PROCEDIMIENTO DE FIJACION DE PRECIOS 

!••m•a==am•~•amammaaasma•••••=••=•==••===~======c=mmaaaa•m••••===a=•=! 

! ! 

1-------------1 
1-----------1 1 2 1 1-----------1 
1 1 1 1 IDENTIFICAR -1 1 3 1 
ISELECCIONARI ILA EVALUACIONI IDETERMINAR-1 
IEL OBJETIVO! ..,IDEL MERCADO -1 1 • .J LA 1 
1 DE F I JACION l'"-----4.,..,l SELECCIONADO- l----;...:•1· DEMANDA. 1 
IDE PRECIOS.! !COMO META DELI 1----- ---1 
1----------- 1 1 PRECIO. 1 

1-------------1 

1------ ------1 
4 1 

1 INVESTIGAR LAS 1 
1 RELACIONES EN-1 
ITRE LA DEMANDAI 
ILOS COSTOS Y -1 
ILA UTILIDAD. 
1------ ------1 

1-----------1 1------------1 1----- -----1 
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2. IDENTIFICAR LA EVALUACION DEL MERCADO SELECCIONADO 

COMO META DEL PRECIO V CAPACIDAD DE COMPRA. Est& 

punto se refiere a que las personas que forman parte 

del mercado meta deben tener la necesidad, capacidad 

de compra, deseo y autoridad de adquirir el 

producto. Se debe conocer el poder adquisitivo de 

los consumidores debido a que, en ocasiones, pueden 

preferir un producto de otro, en el momento de 

realizar la eval uac i On de 1 os precios por· lo cual se 

requiere que el precio determinado sea aqu~l que el 

cliente estA dispuesto a pagar, 

3. DETERMINAR LA DEMANDA. Es importante conocer la 

demanda que tendrA un producto determinado para 

establecer la relaciOn entre el precio y las 

unidades demandadas. La cantidad demandada aumentar.Pi 

en la medida en que disminuyan los precios y 

viceversa. 

4. IMVESTIGAR LAS RELACIONES ENTRE LA DEMANDA, LOS 

COSTOS V LA UTILIDAD. Para que una organizaciOn 

pueda mantenerse en el mercado y pueda continuar 

realizando sus actividades es necesario que en el 

momento en que se determinen los precios de los 

productos, considere que sus costos sean cubiertos y 

95 



adem!n determine el margen de utilidad que obtcndra 

por la elaboraciOn de los mismos. 

S. ANALIZAR LOS PRECIOS DE LA COMPETENCIA. Mediante la 

investigaciOn de mercados, una empresa puede conocer 

los precios de sus competidores. 

6. SELECCIONAR UNA POLITICA V UN HETODO DE PRECIOS. 

Para lo cual se debe establecer un procedimiento que 

permita fijar el precio de un producto con base en 

las caracter!sticas del mismo de tal modo que se 

determine el c.Uculo del precio real, 

estableciendose gulas de acciOn y normas a seguir en 

la fijaciOn de los precios. 

7. SELECCIONAR EL PRECIO FINAL. Para poder determinarlo 

se deben considerar todos los puntos anteriormente 

sel'!alados cerciorAndose de que el mismo tendrA 

aceptaciOn en el mercado meta. 

2. 1.4 PROMOCION. 

La promociOn tiene como objetivo principal establecer 

una comunicaciOn, directa e indirecta, con aquellas 

personas, grupos u organizaciones a las cuales va dirigido 

el producto que la empresa pretende vender; es decir, trata 
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influir en los clientes para motivarlos a que acepten y 

adopten mercanclas, servicios e ideas, que las empresas 

ofrecen. 

"La mixtura de promociOn del producto puede consistir 

en cinco m~todos promocionales importantes1 publicidad, 

venta personal, ·propaganda, 

ventas". <7> [vid. cuadro 2.1. 2J 
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La publicidad es la transmisiOn de un mensaje, a través 

de un medio masivo de comunicaciOn, a un pOblico selecionado 

como meta, sobre una organizaciOn, sus productos o ambos. 

La promociOn de ventas es la actividad que tiene por 

objeto estimular, a corto plazo, la compra o venta de un 

producto o servicio. 

l:.a propaganda estA enfocada a 1 a difusi On de ideas de 

tipo gubernamental o religioso por medio de la radio, prensa 

y television. 

El envase es en muchos casos un factor de venta 

importante en un producto, por lo cual es la variable de 

promociOn que se emplea para atraer la atencibn de los 

consumidores y estimularlos a examinarlo. Es por el lo que el 

envase tiene en muchos casos una relacibn directa con el 

txito de una promociOn de productos. 

La venta personal es la presentaciOn de un prod11cto, 

por medio de la comunic:aciOn oral directa, con uno o mAs 

posibles compradores con el propOsito de efectuar ventas. 
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2,1,5 DISTRIBUCION, 

Para las decisiones relacionadas con la variable 

interna de distribuciOn se 

importantes• los canales de 

ffsica. 

deben considerar dos aspectos 

distribuciOn y la distribuciOn 

Un CANAL DE DISTRIBUCION es "••• un conducto que cada 

empresa escoge para la distribuciOn mAs completa, eficiente 

y econOmica de sus producto~ o servicios, de manera que el 

consumidor pueda 

posible", (8) 

adquirirlos con el menor esfuerzo 

Por conducto se entiende aquellos medios que la empresa 

determina para hacer llegar el producto al consumidor final, 

considerando las caracterfsticas de ~ste, en el momento en 

que sean requeridos de tal manera que abarque a todo el 

mercado meta. 

Para hacer llegar los productos al consumidor final los 

canales de distribuciOn, de los cuales puede la organización 

seleccionar una o mAs alternativas, son las que se presentan 

en el cuadro 2.1.3 
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CUADRO 2. 1. 3 DIFERENTES CANALES DE DISTRIBUCION. 

1------------------------------------------------------1 
1 PRODUCTO RI 

1--- --------- -----------------1-----------------1----1 

1---- ----1 1---- ----1 

1---- ----1 IDETALLIB-1 
ITA. 1 

IMAYORISTAI IMAVORISTAI 

1---- ----1 1----1----1 

1---- ----1 

1---- ----1 
IDETALLIS-1 
ITA. 1 

IOTROS IN-1 
1 TERMED IA-1 
IRIOS. 1 

1----1----1 

1---- ----1 1 DETALL! S-1 
ITA. 1 

1----i----1 1----i----1 1----i----1 

1--- --------- ----------------- ----------------- ----1 
1 C O N S U M I D O R 1 
1------------------------------------------------------1 

!==============~============m====~=m=======c=a==================c=~! 
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Como se observa los canales de distribuciOn presentan 

diversos niveles, en donde cada uno de ellos realiza 

diversas actividades que tienen por objeto movilizar al 

producto para llevarlo hasta el consumidor. 

I> Los MAYORISTAS son aquellas empresas grandes, con 

capital y recursos suficientes que les permite mantener gran 

cantidad de mercancfas en su almac~n para realizar todas 

aquellas actividades de intercambio entre organizaciones e 

individuos, exceptuando las operaciones con los consumidores 

finales. 

"La ocupaciOn primordial de los establecimientos 

mayoristas es vender productos en forma directa a los 

usuarios industriales, institucionales y 

incluso a otros mayoristas que actOan como 

comprando productos para, o vendiendo 

intermediarios". <9> 

revendedores, 

intermediarios 

otros 

Cuando el productor selecc~ona a los mayoristas r.omo un 

canal de distribuciOn lo hace con el fin de ahorrar dinero y 

tiempo en la distribuciOn de los productos que fabrica para 

poder dedicarse a otras actividades, asl como a la 

elaboraciOn y desarrollo de nuevos productos. 
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"Al hacer compras en grandes cantidades y después 

entregar lotes mAs pequeNos a los clientes, el mayortsta 

puede llevar a cabo actividades flsicas de distribu~tOn, 

como transportaciOn, manejo de materiales, planeaciOn de 

existencias, comunicaciones y almacenaje en forma mAs 

eficiente y brindar un mejor servicio del que pudieran dar 

el productor o el minorista con sus propios sistemas de 

distribuciOn Hsica". C10) 

Existen diferentes clases de mayoristas, entre las que 

podemos citar las siguientes• 

1. MAYORISTAS DE MERCANCIAS GENERALES. Son aquellos que 

distribuyen una amplia gama de productos como 

medicinas, materiales de plomeria, alimentos no 

perecoderon, cosm~ticos,etc. 

2. MAYORISTAS DE LINEAS LIMITADAS. Son los que sOlo 

distribuyen unos pocas lineas de productos, es 

decir, sOlo trabajan comestibles, ropü o cosm~ticos. 

3. MAYORISTAS DE LINEAS ESPECIALIZADAS. Por lo general, 

~ste tipo de mayoristas distribuyen una linea de 

productos o unos pocos artfculos de la misma para 

satisfacer las necesidades de los clientes. Por 

ejemplo, un mayorista que trabaja ropa para darna es 

un mayorista de linea de especialidades. 
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Se debe evitar a los mayoristas como canal de 

distribuciOn de productos cuando: 

el productor tiene una situaciOn econOmica sOlida y una 

extensa linea de productos, 

- los consumidores est~n concentrados, 

- los detallistas requieren-los productos en gran escala, 

el costo del producto es muy alto al igual que las 

posibilidades de deterioro, y 

- el productor debe instalar el producto. 

II> Los DETALLISTAS o MINORISTAS son generalmente 

empresas pequeNas que no tienen una gran existencia de 

mercanclas debido a que no cuentan con grandes recursos 

econOmicos. 

Las miscel~neas, bazares, cantinas, salones de belleza, 

tintorertas, 

detallistas. 

loncherlas, etc., son un ejemplo de 

Las ventas al por menor son las enfocadas a aquellas 

operaciones requeridas para llevar a cabo los intercambios 

con los consumidores finales, los productos que distribuyen 

los minoristas ~on elaborados por los productores, es decir, 

que sirven como intermediarios entre el fabricante y el 

consumidor 1inal. 
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Entre las principales caracteristicas de los 

detallistas se encuentran: 

al igual que los mayoristas incrementan el precio del 

producto, 

son consumidores de los mayoristas y productores, 

- llevan el producto en el momento y lugar oportuno. 

- tienen trato directo con el consumidor final. 

Illl El INTERMEDIARIO es aqu~l que presta servicios 

relacionados con la compra y/o venta de los productos al 

desplazarlos del productor al consumidor final, es decir, 

que tanto los mayoristas como los detallistas o minoristas 

participan en la distribuciOn de los productos puesto que 

los obtienen, ya sea directa tJ 121 

fabricante y los h<lcen 11t:-ycu· al consu1aidor final, por lo 

nue ::!;;- !:'Sl:t ~1<:1.n:ir-0t ~e con-1ierte11 en intermediarios en el 

canal de distribucibn. 

Debi:lo a que los canales de di:;tribuci~n tienen Llll 

papel importanle en la estrategia mercadotécnica de una 

organizaci6n, ~s necesario que los productores consideren 

los siguienlos Fdctore~ ~n el momento de seleccionar sus 

distribuidores: 

l. naturale~a del producto, 
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2. precio del producto en el mercado para poder conocer 

sí debe o no establecer un canal de distribucibn, y 

3. Utilidad que deja la venta del producto. 

Y con relaciOn a las caracteristicas del canal: 

1. Estabilidad, 

2. Reputacion, 

3. Fuerza de Ventas, 

4. Capacidad, 

5. Organizac:ion, 

6. Servicio. 

Una vez que se ha decidido emplear cualquiera de los 

tipos de canales de distribucion, los productores pueden 

obtener las siguientes ventajas: 

al Que los intermediarios empleen recursos financieros 

para t~das las actividades relacionadas con la promociOn, 

distribuciOn flsica, servicios al cliente, etc. 

bl Du~ por consiguiente pueda invertir sus recursos 

disponibles en otras actividades que estAn a su disposiciOn 

o en su propia rama, como la investigaciOn y desarrollo de 

nuevos productos. 
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c> Los intermediartos pueden hacer llegar con mayor 

eficiencia los productos que est~n a su disposiciOn del 

mercado meta debido a que tienen mayor experiencia, 

especializaciOn, mejores contratos lo que les permite ser 

mls eficientes en la distribuciOn. 

Mohammad Nagui y Santiago Ibarreche consideran que la 

distribuciOn flsica es el conjunto de tareas (como la 

planeaciOn y la implantaciOnl necesarias para el traslado 

flsico de los materiales y productos teminados desde el 

punto de origen hasta los de consumo, de modo que satisfagan 

las necesidades de los clientes y se obtengan utilidades. 

La distribuciOn f!sica es un aspecto importante dentro 

de la estrategia mercadolOgica de una empresa debido a que 

en este campo se pueden lograr, mediante la loglstica y la 

investigaciOn de operaciones, reducciones de costos al 

mfnimo. 

Las actividades que estudia la distribuciOn flsica sena 

1.PLANEACION Y CONTROL DE EXISTENCIAS. Son las 

relacionadas con el desarrollo y mantenimiento de surtidos 

de productos adecuados a los mercados como metas. Es 

importante controlar los costos y las existenc:as pRra poder 

obtener las utilidades deseadas por lo que ~e requiere Je la 
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planeaciOn de los inventarios ya que de Gpta manera se puede 

conocer el nOmero de productos vendidos y el nO.mero de 

productos en existencia y poder determinar puntos de 

control."Es necesario seguir un enfoque sistemAtico para 

determinar los puntos mAs rentables en que se debe volver a 

pedir productos, con el fin de eliminar faltantes a evitar 

tener demasiado capital invertido en existencias".C11> 

2. TRANSFORMACION. Se refiere a llevar por un medio de 

locomociOn una mercancia de un lugar a otro. Los medios de 

locomociOn que se emplean en México, para transportar las 

mercanclas a los distribuidores o consumidores son1 

a> terrestres, 

autotransportes, 

b) mar! timos, y 

c> aéreos. 

incluyendo ferrocarril es y 

El sistema de transpcrtaciOn se caracteri:a por unir el 

flujo. de productos entre varias etapas de las operaciones de 

producciOn, almacenamiento y entrega de productos, lo cual 

repercute en forma directa sobre la disponibilidad de los 

mismos. 

Para seleccionar los medios de transportaciOn se debe 

analizar el costo, tiempo en trAnsito, confiabilidad, 
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capacidad, asequiabilidad y seguridad del transportista con 

el objeto de que el producto llegue en el momento en el que 

el consumidor lo necesite. 

3. ALMACENAJE. Esta actividad se encarga del dise~o y 

operaciOn de las instalaciones para almacenar y mover las 

mercancfas. Las principales funciones del almacenaje son: 

a> RecepciOn de mercanc!as, 

bl IdentificaciOn de mercancf as mediante claves, 

cl ClasificaciOn de mercanc:l:as en las &reas de 

almacenamiento apropiadas, 

dl Almacenamiento de mercancf as, 

e> ConservaciOn de las mercanctas hasta que 

requeridas, 

sean 

fl SelecciOn de mercanc!as conforme lo solicitan los 

clientes, 

g> Ordenamiento 

revisarse los 

del embarque en donde 

artfculos para comprobar 

completos, 

hl Se despacha el embarqL1e, 

apropiada para llevarlo al 

correspondiente. 

empaclndose 

vehlculo de 

agruparse y 

que esttm 

en forma 

transporte 

4. MANEJO DE MATERIALES. Es importante la operaciOn 

eficaz de los almacenes para transportar de los lugares de 
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procucciOn hasta los puntos de consumo. Por lo general, las 

caracterfsticas del producto determinan su manejo, pero el 

manejo del producto puede producir cambios en las 

caracterlsticas del mismo. 

Los procedimientos y t~cnicas empleadas en el manejo de 
.. 

materiales debe ayudar a incrementar la capacidad atil de un 

almac~n, disminuyendo la rotaciOn de un producto y mejorando 

el servicio al cliente. Deben coordinarse los sistemas de 

empaque, carga y manipulaciOn con el objeto de reducir los 

costos, asi como satisfacer las necesidad~s de los clientes. 

5. SISTEMAS DE INFORMACION. Deben mantener 

adecuadamente informadas a las personas involucradas en la 

distribuciOn Usica de los productos, propoci ando 

informaciOn sobre la planeaciOn y el control de inventarios, 

la coordinaciOn de la trasnsportaciOn, almacenaJe, asf como 

del manejo de materiales. 

Para llevar a cabo una adecuada distribuciOn fl~ica es 

necesario que1 

- se considere el proceso de distribuciOn flsica como un 

sistema en donde sus componentes y funciones es ten 

equilibrados, 

- se estudien las responsabilidades, capacidades y 

posiciones en la empresa de los reBponsables tanto del 
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alm~c~n como del manejo de materiales y los encargados de 

la trasportaciOn, 

- exista una continua actualizaciOn sobra los avances 

tecnolOgicos referentes a la planta industrial, Areas de 

transportaciOn, sistemas de informaciOn y el manejo de 

material es. 
" 

2.2 ANTECEDENTES DE LA 

DISTRIBUCION EN LA 

CIUDAD DE MEXICO. 

En ~ste apartado se presentan los aspectos principales 

que, en materia comercial, han caracterizado las difErentes 

etapas de la Ciudad de M~xico en el transcurso del tiempo. 

2.2.1 PERIODO PREHISPANICO. 

De los pueblos que habitaren el territorio mexicano, 

antes de la 11 egada de los etspaNol es, el que tuvo gran 

trascendencia, eobre todo en el aspecto comwrcial, fue el 

pueblo azteca debido a que un gran sector de su poblacicn se 

dedico a dicha actividad. 

110 



Los u:tecas se asentaron en el centro de una lMguna 

donde desarrollaron una gran 

TenochtitlAn, <vid cuadro 2.2.1> 

ciudad a la que llamaron 

la cual tuvo un importante 

desarrollo ec:onOmico, pol!tico y social, donde se presentaba 

una marcada divisiOn de clases. Debido al gran dominio que 

ejerc1an sobre otros pueblos fue como lograron alcanzar 

dicho desarrollo. Para la realizaciOn de sus actividades 

comerciales contaban con 3 calzadas que daban acceso a la 

ciudad, la de Iztapalapa, la de Tacuba y la de Tepeaquilla. 

TenochtitlAn estaba organizada en calpullis <barrios> 

en donde cada uno producta determinados bienes sin 

interferir en la producciOn de otros barrios.La economia de 

autoconsumo que caracterizo en un principio a los aztecas 

redujo el comercio al intercambio de articules de primera 

necesidad por otros de los cuales carecfan.Conforme se fue 

desarrollando la sociedad azteca, y fueron sometiendo a 

otros pueblos, los contactos comerciales que· se 

establecieron fueron mAs importantes, particularmente 

despu~s del triunfo sobre Azcapotzalco, cuando se formo la 

Triple Alianza. 
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Debido a la necesidad de realizar el intercambio 

reciproco de satisfactores, realizado por parte de los 

product::>res, se originaron los mercados que, en tiempos de 

los aztecas se conoclan como tiangue o tianquiztl, eran los 

sitios de los intercambios, trueques, permutas y comercio de 

objetos y alimentos. Dichos tianguis se estableclan 

diariamente pero existla uno _que se realizaba cada cinco 

dlas. 

Estos eran espacios abiertos, al aire libre, en donde 

los "marchantes" establec1an sus puestos y as! se 

conjuntaban aves, pieles, granos come el caf~ y el cacao, 

joyas, verduras y frutas, que eran ofrecidas a transeOntes y 

habitantes de alrededor en dias de plaza. 

"Los diversos pueblos procuraban celebrarlo en 

diferentes fechas para no perjudicarse entre sl. AdemAs del 

de Tlatelolco, que era el principal, existlan otros mercados 

de importancia, entre los que destacaban Tlaxcala, Cholula, 

MeztitlAn, Tacuba, Azcapotzalco y TenochtitlAn, y los de 

Chich~n ItzA, Cochi y ChancA, entre los mayas". <12> 

Como se menciona en la cita anterior, el mAs importante 

de estos mercados era el de Tlatelolco, que se localizaba en 

la parte c~ntrica de la ciudad de TenochtitlAn, la cual era 

la de mayor actividad comercial. 
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Cuando los espal'l'oles visitaron la gran plaza quedaron 

admirados "de la multitud de gente y mercaderlas que en la 

plaza de Tlatelulco habla y el gran concierto y regimiento 

que en todos tenfan. Y los principales que iban con nosotros 

nos lo iban mostrando; cada g~nero de mercaderlas estaba por 

sf, y tenfan situados y sel'l'alados sus asietos•. (13> 

En el mercado de Tlatelolco llegaron a comerciar 

mercaderes de oro y plata, cosas labradas, joyas, ropa de 

algodOn, esclavas, cacahuateros, m~ntas de henequ~n, 

zapatos, cuer-os de tigres, 1 eones y nutrias, gatos monteses 

adobados y sin adobar; frijoles y otras legumbres asl como 

hierbas. Tambi~n vendian aves, todo g1lmero de loza, 

golosinas como mut!ganos; maderas, 1 erra. ocote, canoas1 

hechas de 1 atOn, cobre y estarte; Hcaras y jarros entre 

otras cosas. Las verduras y hortalizas eran trafdas de 

Xochimilco. 

Para evitar la escacez de productos b~sicos se crearon 

las trojes y alhOndigas en las cuales almacenaban maiz, ya 

que siendo alimento bAsico, se tenla que procurar su 

existencia constante para hacer frente a las necesidades. Se 

llegaban a acumular hasta dos mil fanegas las cuales podian 

conservar hilsta veinte arros sin sufrir d~l'l'os ni pudrirsE·. Se 
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almacenaban los 

espe~c LI 1 ac i t1nes. 

gr a.nos para no dar lugar a las 

De igual manera. se almacenaba en las trojes frijol, 

bledos y semillas, sal gruesa para moler, fardos de chile, 

pepitas de cala.baza y toda clase de granos para tener 

provisiones de ~stos. Por medio de ~stos depOsitos el 

comercio no se interrump!a, ya. que a los campesinos se les 

fijaba la cantidad que debfan entregar a la cual le 

garantizaban su precio. De esta forma, siempre habfa una 

cantidad adicional para cualquier contingencia. 

Las mercancias no s~lo podf an ser intercambiadas, sino 

que se daba la compra-venta de las mismas para lo cual 

utilizaban la unidad monetaria que podfa consistir en: 1) 

cacao, el cual fungia como moneda principal; 2) ::ichipli, 

que equival!a a 8 mil almendras; 3) palolcuahtli, que se 

utilizaba ~n las compras de primera necesidad; 4) oro de 

grano, que se colocaba en las plumas de Anade; 5> pedazos de 

cobre, cortado en forma de "T" y se empleaba en las compras 

de poco valor; 6) pedazos de estaNo, los cuales se 

utili~aban en pocas transacciones. 

Debido a la gran diversidad de artlculos que se vendi."m 

era que llegaban los comerciantes de tierras lejanas para 
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llevarse las mercancfas a sus lugares de origen y poder 

venderlas allA. 

Dentro de las clases sociales de los aztecas, los 

pochtecas o comerciantes, llegaron a ocupar un lugar 

importante debido a que mantuvieron los vincules con 

Centroam~rica estableciendo el monopolio de comercio 

exterior. AdemAs, eran apoyados fuertemente por el Estado 

pues les brindaba apoyo y protecciOn al grado de declarar la 

guerra a las poblaciones donde les robaban o mataran.Por 

esta razOn, las pachtecas llevaban sus mercanclas a aquellos 

lugares en donde otros comerciantes no podlan hacerlo. Asl 

mismo, llegaron a actuar como esplas para el Estado pues 

realizaban sus actividades de noche. 

Entre los tributos que los mexicas reciblan de los 

pueblos que conquistaban se encontraban la materias primas 

que luego procesaban los artesanos. "Se exportaban joyas de 

oro, pero no se importa oro; se exportaban telas de algodón, 

pero no se importaba algodOn ••• "1141 

Diego LOpez Rosado seNala que existlan normas que 

regulaban las operaciones de los mercados o tianguis, entre 

los que se encuentran: 

- Por razones de tipo religioso ünicamente se podla 

comerciar en el tianguis. 
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- De acuerdo a las caracterlsticas de los productos, 

éstos debfan ser establecidos en el lugar destinado 

para éstos. 

- La producciOn de los diferentes productos 

rigurosamente controlada excepto del maiz, 

Los productos eran vendidos por pieza. 

era 

- Crearon tribunales cuya funciOn principal era la de 

sancionar el robo y otros delitos que eran cometidos 

en el mercado. 

- Los precios de los productos eran determinados por 

los jefes de los comerciantes. 

2.2.2 PERIODO VIRREINAL. 

Durante ~sta Apoca, el comercío pra~ticado en la Nueva 

EspaNa se enfrento a numerosos obstAculos, tales como la 

falta de medios de comunicaciOn y trasportes adecuados, lo 

cual originaba que los productos tardaran mucho tiempo en 

ser distribuidos. 

AdemAs existfan multiples y pesados impuestos que los 

comerciantes deblan pagar, como eran: alcabalas, la cual era 

un derecho que, como parte dal rrecio de una cosa vendida o 

cambiada, se pagaba en un 20X; derecho de vajilla, impuestos 
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a caldos y pulques, ramo de muralla, peaje y barcas, y el 

real para el desa~ue de Huehuetoca. 

Existlan otro tipo de restricciones que tenlan por 

objeto mantener el monopolio de la Corona favoreciendo a los 

espaNoles, dejando a los indfgenas solo 1a venta de algunas 

frutas y artesanlas. De esta manera, el comercio durante la 

~poca colonial se desarrollo de la siguiente forma: 

por una parte los indios compraban en puestecillos 

y tianguis, mientras los espaNoles compraban en tiendas 

establecidas, Los indios compraban ma!z, metates. y otros 

productos similares, mientras que el gusto europeo de los 

conquistadores, los i nmi gr antes 

descendientes, demandaban 

sedas". (15) 

vinos, 

posteriores 

aceite de 

y 

oliva 

sus 

y 

A dichos tianguis se les fijO una perioricidad semanal, 

introduci~ndose paulatinamente en ellos la moneda metAlica, 

la cual fue acuNada en metal precioso, originando la 

creaciOn de la Casa de la Moneda.Esto permit10 una 

agili:aciOn en las transac~iones comerciales, sin que 

desapareciera totalmente el trueque, 

Durante la colonia· se abrieron nue1os caminos, 

concentrados en el altiplano con destino a los puertos de 
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Verac~uz y A~apulco, los cuales estaban autorizados para el 

ccmerclu, Como los espaNoles continuaron con sus hAbitos de 

consu~o se allegaron de productos europeos los cuales 

arribaban a los puerto~ mencionados. Debido a que los 

articules que llegaban tardaban mucho tiempo en ser 

distribuidos a la capital, se establecieron las ferias con 

el objeto de agilizar el comercio. 

Principalmente las ferias se organizaron en los puertos 

de Veracruz y ~capulco, por ser ahf donde llegaban las 

mercanc!as procedentes de Europa y Oriente. Estas fueron las 

primeras formas de organi:aciOn comercial impuestas por los 

conquistadores. 

En la Nueva Espa~a se comerciaba con productos que 

ventan del exterior <vino, ropa, sederla, acero, merceria>, 

con los que se produclan para ser exportados <oro, plata, 

cochinilla, azocar, harina, vainilla, palo de campeche, 

carnes saladas, etc>, y con las de producciOn y consumo 

dom~stico que consistla en textiles corrientes, artesanf as, 

cereales, semillas, legumbres, hortalizas y derivados de la 

ganader!a. 

"E:<istlan otros mercados como el Parian, constituidos 

por tiendas y puestos pcrt~tiles, en el cual se realizaban 

todo tipo de transacciones concernientes a la rama del 
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vestido1 la Plazuela del Volador, establecida en 1659, era 

el mercado de 'omestibles. ademAs de la Plazuela del Factor 

y la Plazuela de Santa Catarina, entre otrasu,(16) 

Estas plazt1elas fueron creadas con el objeto de 

corregir el desorden y la suciedad de la Plaza Mayor 

eliminando la promiscuidad de cajones y de puestos. 

Como se puede apreciar, el comercio durante ~sta epoca 

estaba lleno de trabas, con un proteccionismo a favor de 

EspaNa, con ttn c~mercio monopblico y prohibicionista lleno 

de impuestos y reglamentaciones. Lo anterior se debla a que 

los espa"nles no permitieron que sus colonias elaboraran 

articules que pudieran competir con los suyos, pero si 

estaban obligadas a suministrar a EspaNa los productos de 

los cuales carecia y recibir de ellos los artlculos que 

directa e indirectamente pudiera facilitarles. 

2.2.3 MEXICO INDEPENDIENTE. 

El periOdo independiente marca un cambio en la vida 

polftica y econOmica, pues sé trata de romper con el 

monopolio que ejerciO Espa"a en lns actividades comerciales 

durante 300 ª"os. 
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Para lograr impulsar el crecimiento del comercio. ~1 

Estado fomento principalmente el ramo de5tinado a la 

prcvisiOn de alimentos necesarios. De esta manera, la 

alhOndiga y el pOsito siguen cumpliendo su funci~n de 

introductores y vendedores de granos. Sin embargo, cada vez 

resentfan la falta de seguridad ya que los encargados de 

~stas no se daban cuenta de las entradas y salidas de 

granos, ni del precio, llegAndose a pudrir las semillas lo 

cual d5~falcaha el fondo del pOsito. 

El comercio en la Ciudad de M~xico se desarrolla en dos 

nuevas formas: el de tiend~s y el de pequeNos 

establecimientos, y el comercio de "mercado'' en las calles o 

plazas, lo que se convertía en una basta organización 

~omercial y fuente de circulaciOn de las mercancf as. 

Les mercados tenfan su mayor amplitud de intercambio 

cc~erc1al en las ferias anuales que se desarrollaron en 

di ~tintos estados del pats. En las tiendas los comerciantes 

v9nd!an producto~. tanto nacionales como de importaciOn. 

Eran propiedad de ingleses o de alemanes. 

Se pro~ibib la acuftacibn de la moneda que no fuera de 

oro y pl~ta creAndose una unidad munetaria llamada peso 

fuerte y duro, dividido en B fracciones llamados reales. 
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Durante Oste periOdo se tuvieron que anular aqu~llos 

impuestos que obstaculizaban la actividad comercial para que 

~e agilizaran, permitiendo la creaciOn y construcciOn de 

vlas de com~nicacibn, intensificbndose el tráfico de 

productos tratdos a la ciudad pro~edentes de diferntes 

entidades. Asf comenzO el ensanchamiento del comerio siendo 

los beneficios principalmente para los extranjeros que eran 

los que controlaban el sistema. 

2.2.4 EL PORFIRIATO Y EL 

P E R O D O 

REVOLUC ¡ otJAR ID. 

La estabilidad polltica que prevaleciO durante el 

periodo porfirista contribuyo al desarrollo del comercio 

interior, el cual tuvo un crecimiento notable originado por 

la supresiOn de factores que, lo limitaban, como era el 

pesado sistema impositivo, las aduanas interiores y las 

alcabalas que siguieron subsistiendo aunque con diferentes 

denominaciones. 

Con el establecimiento de los almacenes ~ntranjeros 

como el Puerto de Li~erpool, el Palacio de Hierro y Al 

Puerto de Veracruz, se inicia el comercio moderno 

organizado.Los alemanes, ingleses y franceses controlaban 
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las tiendas de ropa, mercerlas, ferrelerias, dejando a los 

mexicanos rezagados al comercio en los mercados, tendejones 

y pulquerlas. Es hasta 1880 cuando los norteamericanos 

empiezan a entrar en la actividad comercial en Mexico, 

monopolizando al sector henequenero y azucarero; mientras 

que los ingleses lo hicieron con la carne y el pulque. Los 

vinos y v!veres los controlaban los espaNoles y la lencerf a 

los franceses. 

El p~queNo comercio estaba en manos de espaNol es y 

mexicanos, pero en 1886 tuvieron fuerte competencia con los 

inmigrantes chinos que se incorporaron r~pidamente al 

comercio. 

El comercio en los mercados se llevaban a cabo en el de 

Santa Catalina, Santa Ana, Guerrero, San Juan, la Merced, 

San Lucas, Dos de Abril y San Cosme, en donde vendlan los 

locatarios y los vendedores que tenian sus puestos al aire 

libre en las cercan!as del mercado. 

Para regularizar el sistema comercial, en 1890,·se creb 

el COdigo de Comercio y, en 1896, se estableciO la Ley del 

Timbre, que gravaba un medio por ciento las operuciones de 

compra-venta ya fueran al mayoreo o menudeo. 
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El surgimiento de los grandes almacenes marco la 

diferencia entre los pequeftos y grandes comerciantes, lo que 

origino que se desarrollara ml\s el comercio en pequeNo en 

los mercados. 

"El nOmero de personas dedicadas al comercio aumento de 

249 600 a 293 700. En los Oltimos 15 aNos del porfirismo, el 

52. 4~: del comercio al menudeo correspondiO a la ::ona central 

del pafs, seguidas por las del 

M~xico <15.7X>, Pacifico Norte 

(5'Y,) ". <17> 

norte C20.2t.>, Golfo de 

(6.6Xl y Pacifico Sur 

El desarrollo que alcanzo la actividad económica en 

general permitiO aumentar las exportaciones diversificando 

su composición. Entre los principales productos que se 

exportaban 3e encontraban: en primer lugar, los minerales, 

seguidos por los productos vegetales, los de origen animal y 

la;; manuf:1t1.1ras. 

De los productos vegetales que M~xico exportaba 

destacan: 

- el cafe, 

- la vainilla, 

- las fibras, 

- el tabaco, y 

- maderas preciosa5. 

124 



Por otra parte, el renglOn·de las importaciones cambib 

ya que se redujo la adquisiciOn de productos agricolas. 

El Mercado de La Merced, considerado como el mejor 

éste periOdo, contaba con una gran galerla de 83 por 

metros. A los lados de esta galerla estaban dos crujlas 

de 

11. 4 

de 

piezas propias para tiendas y 72 cuartos interiores y 

exteriores. 

En 1900 la preponderancia de La Merced era ya evidente, 

de los 14 mercados existentes, represento el 39% del total. 

El sistema de distribuciOn comercial prevaleciente en 

el periOdo porfirista se viO fuertemente afectado debido a 

los transtornos que sufrieron los transportes y 

comunicaciones durante el periOdo revolucionario. 

El mercado de La Merced evoluciona lentamente desde su 

creaciOn hasta el inicio de la RevoluciOn Mexicana en 1910, 

en paralelo con el crecimiento de la Ciudad de M~xico. Es 

apartir de esta fecha cuando la lucha armada primero, y 

despu~s el surgimiento pe un México Moderno, con la Reforma 

Agraria, el desarrollo 

institucionalizaciOn de 

industrial y el proceso 

un Estado participe activo en 

de 

el 

desarrollo econOmico, hacen que el crecimiento urbano en 

todo el Pals, pero especlficamente en el Distrito Federal, 
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se acelere y esto repercute necesariamente en el mercado 

mayorista. 

El movimiento revolucionario trajo consigo, la Reforma 

Agraria permitiendo a largo plazo el crecimiento del 

mercado, sin embargo antes de 1920 el pais careciO de una 

pol!tica comercial definida y lo nnico que se pretendla era 

satisfacer las necesidades mAs apremiantes de la poblaciOn y 

de los ejercites en campana, para lo cual se importaban 

armas y alimentos. 

2.3 SISTEMA DE DISTRIBUCION 

DE ARTICULDS PERECEDEROS 

EN LA CIUDAD DE MEXICO. 

A pesar del acelerado proceso de crecimiento que se ha 

verificado en los Oltimos a~os en nuestro pa!s.Las 

necesidades de alimentos de los mexicanos han tratado de ser 

garanti2ados mediante el flujo constante 

campo hacia la ciudad, para lo cual 

intervenido con el objeto de regular 

dictando leyes, decretos y reglamentos, 
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El proceso de di stribuciOn de alimentos en nuestro pa:ts 

se ha desarrollado a costos soc i al es muy elevados, 

originados por la falta de modernizaciOn y eficiencia en los 

procesos involucrados en la cadena alimentaria del abasto, 

lo cual se ha vifito reflejado en las importaciones, 

subexportaciones de zonas de temporal productoras de granos; 

desocupación rural, migraciOn a la ciudad, el predominio de 

comerciantes sobre productores para determinar los precios y 

la calidad del abasto. 

AdemAs de los costos inherentes a una excesiva 

intermediaciOn, se suman las ineficiencias y carencias de 

una i nfraestruc:tura adecuada en materia de transporte y 

almacenamiento, los cuales llegan a repercutir en p~rdidas y 

altas mermas. 

Todos estos factores, que forman parte del proceso de 

distribuciOn de los alimentos en nuestro pafs, han estado 

presentes y han sido determinantes en las actividades 

comerciales desarrolladas en M6xico. 

Se considera que apartir de los aNos 20' hasta los 40', 

se generb la expansiOn urbana. Esto permitiO el desarrollo 

de las actividades comerciales sobre todo en la tiudad de 

Ml'!!x i co. 
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En la d~cada de lo~ aNo» 30' la Merced se constituye en 

el centro de comercializaciOn de la Ciudad de MéKico. La 

importancia del mercado radicaba en que, adem.t\s de estar 

localizado en el primer cuadro, 

productos a otras Areas de 

consumidor, abastecedor y 

de esta zona partlan 

la ciudad; asimismo 

distribuidor de 

los 

era 

otros 

mercados." ••. fue en un principio un lugar muy adecuado, 

debido a que la tradic:iOn situaba al primer cuadro corno el 

centro GOmercial por excelencia". <18> 

La Merced concentraba a la mayorla de los introductores 

debido a que se encontraba per-fectamente comunicado pues 

contaba con el primer anillo de circunvalacion, ademA·s de la 

calzada de Tlalpan por donde se pod!a llegar a su centro 

cominicandola de esta manera con la zona sur de la ciudad. 

Los principales abastecedores de legumbres en la Ciudad 

de M~Kico -fueron los mercados de la Merced y Jamaica, los 

cuales se complementaban. El segundo se localizaban a poca 

distancia de la Merced y surgiO como Oltima estaciOn 

terminal del sistema de canales que comunicaba a la Ciudad 

de Mbxico con Xochimilc:o y Mi:zquic que eran las zonas 

productoras de legumbres desde el tiempo de los aztecas. 

Por muchos aNos el comercio de -frutas y legumbres 

estuvo concent.rado en la Merced, en donde se ubicaban los 
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comerciantes de ma.yoreo y menudeo que controlaban las 

producciones agrlcolas llegadas de todo el pais."Por el 

sistema de bodegas se controlaban las papas, legumbres y 

frutas principalmente. Este comercio se halla monopolizado 

por un grupo de bodegueros organizados corporativamente que 

acapara la producciOn, muchas veces antes de llegar al 

mercado, comprando cuando se planta". <19> 

Como se mencionb, otros de los aspectos importantes del 

mercado de la Merced era la distribuciOn de productos 

perecederos mediante las ventas al detalle para vendedores 

ambulantes, miscelAneas, tendajones y locatarios o puesteros 

de otros merca.dos y tianguis. 

El crecimiento del comercio asl como el de la poblaciOn 

han originado una gran ~asa de personas desocupadas que han 

ido proliferando en el comercio en peque~c. 

En Mt:xico "los pequerros establecimientos conforman el 

sor. del comercio en todo el pa!s"C20J siendo estos 

comerciantes los encargados de "dar la cara" al consumidor 

final, por ser los que se encuentran en el c:tltimo eslabOn en 

la larga cadena de distribución. 

Algunos de los principales problemas a los que se 

enfrenta el pequef'lo comerciante sons 
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1> El intermediarismo debido a que no pueden comprar 

directamente a productores agrfcolas e industrialea 

como lo realizan las grandes empresas debido a que 

no cuentan con suficientes recursos financieros. 

2> Precios. Pues en los productos de precios 

controlados obtiene un pequeNo margen de utilidad.En 

aquéllos cuyo precio estA libre de control quedan 

supeditadas a aqu~l que fije el ~ltimo proveedor. 

3> El no disponer de vehlculos para trasladar su 

mercanc!a del lugar de abasto a su negocio, el cual 

se caracteriza por el poco volOmen de productos que 

maneja, ya que no disponen de espacio para 

exposiciOn, venta y almacenamiento, asl como tampoco 

de capital de trabajo y cr~dito. 

Cabe mencionar que dentro de los peque~os comerciantes 

también se considera a los mercados ambulantes, los cuales 

se vienen realizando desde hace mucho tiempo. Estos mercados 

al no tener que pagar la renta de un local pueden vender a 

precios mAs bajos. Son los conocidos como mercados sobre 

·ruedas y se establecen en distintas colonias con una 

perioricidad semanal. 

AdemAs de existir en nuestro pals el mercado 

detallista, a partir de la d~cada de los setenta, las 
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cadenas de supermecados y los grandes almacene• sei 

desarrollan notablemente debido principalemente a su sistema 

de autoservicio y su localizacion dentro de los centros de 

población y consumo. 

Las tiendas de autoservicio se originaron a ra!z de un 

decreto presidencial emitido en 1946 en el cual se 

enmarcaban las necesidades de la distribucibn de los 

artfculos de consumo b!sico. Estos establecimientos se 

encargar!an de efectuar la venta de los productos al 

detalle. 

Los supermercados son aquellos establecimientos 

comerciales que manejan en su mayoria comestibles, bebidas 

en envase cerrado, art!culos higHmicos y para uso 

dom~stico 1 aseo personal y del hogar, entre otros.Muestran 

tambi~n un fuerte enfAsis en el oquipo de exhibiciOn de 

mercanc! as. 

El gobierno ha tenido una importante participacibn en 

el sistema de distribuciOn de los productos de primera 

necesidad. 

Desde el momento en que el Estado comenzó a dictar 

leyes, decretos y reglamentos, pretendió regular la fijaciOn 

de los precios asl como controlar la distribuciOn de los 
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produc:tos 

diferantes 

de primera nec:esidad, De esta manera, 

c:omitQs con el objeto de proteger a 

creo 

los 

c:ons~midores al igual que a los campesinos, sobre todo en el 

momento de fijar los prec:ios de garantla, proc:urando evitar 

la especulaciOn de los productos bAsic:os. 

El Comit~ Regulador del Mercado.de Trigo fue creado en 

1936 como resultado de un estudio realizado sobre la 

producciOn del mismo, pues ~sta era ineficiente de tal modo 

que no se podl a satisfacer 1 a demanda por lo que si empre 

existla tendencia al encarecimiento del producto. 

En marzo de 1939 se constituyo el Comité del Mercado de 

Subsistencias, al cual c:ontrolaba mayor nómero de productos 

bAsico como son: trigo, arroz, malz y garbanzo, y de manera 

circunstancial el pesc:ado seco, la carne, el azócar y la 

sal. Asimismo otorgaba facilidades en el pago de impuestos 

en los fletes, ventajas en el transporte, cr~dito comercial, 

bodegas de almacenamiento para regular las fluctuaciones de 

los precios, entre otras. 

El gobierno también creo el Comité Central Consultivo, 

el cual dec:larO como articules de c:onsumo necesario el 

arroz, azóc:ar, cacao, carne de res, ganado caprino, bovino, 

porcino, vlsc:eras y 5imilares, pesados, harina, trigo, 

leche, medic:inas, manteca, grasas alimenticias, pan, papa, 
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piloncillo, panela, sal, tortillas, carbOn vegetal, tejidos 

de algodón de consumo popular, el petroleo y sus derivados. 

A esta lista de productos el Comité les fijaba los 

precios incluyendo a aquéllos que eran considerados de 

consumo necesario como son1 ma!z, frijol, sal, harina y 

azocar, a los cuales hasta la fecha les fija el precio la 

Secretarla de Comercio y Fomento Industrial. 

Con la creaciOn de la Nacional Distribuidora y 

Reguladora • S.A. de C.V., en 1941 • el gobierno persegula 

como objetivosr 

Regular la introducciOn de los artfculos de primera 

necesidad. 

Determinar su precio asegurando al consumidor precios 

justos. 

- Fijar y promover la organizaciOn del almacenamiento, 

fijando tarifas por la prestaciOn de dichos 

servicios. 

- Mejorar el transporte de tal manera que permit.iera la 

agilizaciOn de la distribuciOn de los productos, 

Estas medidas permitieron controlar el abastecimiento 

de los productos siendo favorecido por la alternativa de 
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importar en época de escacez y de exportar cuando hubieran 

excedentes. 

Debido a las deficiencias de Nacional Distribuidora, se 

creo la CompaNla Exportadoraa e Importadora Mexicana, S.A. 

<CEIMSA>, la cual otorgaba subsidios a los importadores y 

exportadores, regulando el trigo y el mafz, de tal manera 

que sostuvo el subsidio para la masa y la harina debido a 

que constitufan la base de la alimentac:iOn del pueblo 

mexicano. Asimismo extend.io la red de establecimientos 

encargados de la comercializaciOn de dichos productos. 

Con el cierre de CEIMSA, en 1965, se creo la CompaNla 

Nacional de Subsistencias Populares <CONASUPO> la que 

constituyo como un organismo pOblico descentralizado. Entre 

sus principal es funci enes se muestran 1 

- La regulaciOn de los mercados de los subsistemas 

populares a través de la adecuada y eficiente 

relaciOn entre productor y consumidor, asl como la 

modernizac~On de las diversas operaciones comerciales 

y la eliminaciOn de intermediarios. 

- Proteger a los consumidores de escasos recursos asl 

como a los productores de bajos ingresos. 
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Estabilizar la oferta de los productos que tiene a su 

cargo, por medio de los precios oficiales, y la venta 

dP. los excedentes en el mercado exterior. 

- Planear y controlar la producc:iOn, distribuciOn y 

venta, y en algunos casos si es necesario, comprar 

futuros para formar las reservas nacionales y 

distribuirlos por los canales comerciales ad~cuados. 

Promover, organizar y operar ::;i ;;tF.md-:; .:oint::rc:i al es 

adecuados para comprar, envasar, distribuir y vender 

subsiste1¡cias populares. 

En el momento en que fue creada CONASUPO 5e encargo de 

regular la oferta de los principales cereales como son1 

malz, trigo, sorgo, frijol y ari-t:'IZ, Con el transcurso del 

tiempo se fLteron incorporando al programa de regulaciOn 

otros productos bAsicos~ hasta 1987 dicho programa contaba 

con lo: siguientes: malz, tortilla, harina de rnalz, harina 

de trigo, leche, huevo, aceite, azocar, frijol, arroz, pasta 

para sopa, sal, papa, jitomate, carne de res, galleta, 

sardina, café, chiles enlatados, cebolla, carne de puerco, 

naranja y pescado seco-salado. 

Para 1988 CDNASUPO pretende regular la carne de res, el 

limOn, el chile serrano y la calabaza. AdemAs se dedica a la 

producciOn de articules indispensables como la leche, pan y 
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la harina de mal z; opera bodegas y si los en el medio rural y 

capacita a los campesinos en lo relacionado a la 

comercializaciOn de sus productos. 

Para llevar a cabo sus objetivos, CDNASUPO cuenta con 

las siguientes filialesa 

- MINSA. 

- LICONSA. 

La cual se encarga de contribuir a la 

regulaciOn y modernizaciOn en el mercado 

de productos derivados del maiz. 

Regula y moderniza el mercado de productos 

derivados de la leche. 

- TRICDNSA. Es la encargada de regular el mercado del 

trigo y sus derivados. 

- DICONSA. Se encarga de la distribuciOn de 

abarrotes. 

- BORUCDNSA. Participa en la recepciOn, almacenaiento. 

conservaciOn de toda clase de productos 

del campo. 

- CECONSA. Se dedica a los proceso de producciOn, 

industrializaciOn y comercializaciOn de 

los productos del campo. 
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- ACONSA. 

- IMPECSA. 

Fue creada con el objeto de proteger el 

poder de compra de los consumidores, 

mediante la regulaciOn de los m&rgenes 

comerciales y la modernizacibn del mercado 

de subsistencias perecederas, entre las 

que se encuentran las frutas, 1 egumbres, 

lActeos, carnes, embutidos, huevos, pollo 

y pescado. 

Surge inicialmente como una empresa de 

participar;:iOn estatal, ·actuando 

independientemente en la distribuciOn de 

mercanclas al mayoreo y medio mayoreo.En 

1980 se incorpora al sistema CONASUPO, 

participando como la empresa f i 1 i al 

comercial mayorista del sistema. 

Esta empresa realiza sus funciones por 

medio de 3 programas: 

Programa de Abasto al Comercio 

Tradicional, dirigido a las miscelAneas, 

estanquillos y tiendas de barrio. 

Programa Nacional de Afiliados, 

dirigido a la modernizaciOn comercial de 

los pequeNos y medianos comerciantes. 
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Progr·ama Nacional de AutogestiOn, 

enfocado a los grupos de compras en comOn, 

el abasto a gindicatos, organizaciones, 

instituciones y cooperativas. 

En alntesis, el Estado ha venido utilizando para 

regular y participar en las actividades comerciales del pals 

los siguientes instrumentos 1 

1. Control de Precios, mediante la creaciOn de los 

diversos comit~s asf como de la SECOFI, CDNASUPO y sus 

Filial es. 

2. Apoyos al comercio, con la implantacion de programas 

enfocados a los pequeNos y medianos comercios, con la 

creaciOn de instituciones como el Banco del 

Comercio, Fideicomiso para el Desarrollo Comercial 

entre otras. 

Pequef'ro 

<FIDEC>, 

3. Polfticas de Subsidios. La cual ha tenido por objeto 

favorecer a las clases sociales de tiajos ingresos.As! 

ha pretendido apoyar a la producciOn primaria y 

industria Transformadora de alimentos, 

mismo 

a la 

Los subsidios consisten en la venta de materia prima a 

dichas industrias a 

considerablemente menores a 
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diferencia entre éate y el precio de venta ea la ayuda que 

se canaliza al pOblico consumidor. 

4. Tiendas estatales. Son establecimientoss de 

autoservicio las cuales ofrecen principalmente productos de 

primera necesidad, por ejemplot ISSSTE, CONASUPO, D.D.F, 

CEDANA, SARH, 

En el cuadro 2.3.1 me pueden apreciar los diferentes 

niveles de intermediacibn de los canales de distribución en 

M~xico. 

CUADRO 2. :S:. 1 CANALES D.E. DISTRIBUCION EN MEXICD. 

! ========:=•====1e====-====:=:i::::====::mm=::im=•==-=.i;.::ac:::=z======•===·===========ms::.a::=r::i:=i ! 
DETALLISTA INTERMEDIARIOS 

!-----------------------------------!------------------------------------! 
GRANDES CENTROS 

COMERCIALES. 

FABRICANTE. 
PRODUCTOR 
DISTRIBUIDOR. 
PRODUCIDOS POR ELLOS MISMOS! 

!-----------------------------------!------------------------------------! 
PEQUENO AUTOSERVICIO 

CON VENTA DE VINOS 
ABARROTES Y LICORES 

FABRICANTE 
MMORlSTA 
DISTRIBUIDOR 
MEDIO MAYORISTAS <DCASIO-­
NALMENTE) 

!-----------------------------------!------------------------------------~ 
! MAYORISTA ! 

PEQUEND COMERCIO DISTRIBUIDOR 
Y MEDID MAYORISTA 

MERCADOS PUBLICOS CORREDORES 
FABRICANTE <OCASIONALMENTE>! 

!-----------------------------------!------------------------------------! 
MERCADOS SOBRE O I STR 1 BU l DOR ! 

RUEDAS Y TI AN13U IS PRODUCTOR 
MAYORISTA 

!----------------------------------~!------------------------------------! 
DISTRIBUIDORAS CONASUPD FABRICANTE 

!=c:==m=••=====•a~==~•===m=====•==•m==•~=m=•===============•a=============! 

!Fuente1 Sistema Alimentario Mexicano, con base en datos de SECDM. <1977> ! 
! t:====ac=-•=•s==s==c:=a:sc:c==•a:===:======11:1=•cz=••mm:==-=======c11::z::1m::::::z==ms::m===m••s==c::.! 
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Como se viO durante el desarrollo del presente 

capitulo, muchas de las formas que existen actualmente para 

llevar a cabo la comercializaciOn de los productos fueron 

establecidas desde el tiempo de los aztecas. Con la llegada 

de los Espaholes se implantaron nuevas formas de 

distribuciOn de artfculos, al mismo tiempo que se limito el 

desarrollo de las actividades comerciales debido al sistema 

impositivo que prevalecib. Asf mismo se van dando las 

condiciones que originan el desarrollo de tiendas y pequeftos 

establ ecimi entes que estaban en mano de espaf'rol es y 

mexicanos. 

AdemAs, en el primer cuadro de la Ciudad de· Mi!xico 

siempre se han desarrollado con mucha fueza las actividades 

comerciales, lo quP. con el crecimiento de ésta se han 

originado problemas relacionados con el suministro de 

alimentos de primera necesidad, por lo que el Estado ha 

tenido que participar fuertemente en lo que se denomina el 

sistema de distribuciOn de artlc:ulos perecederos. 
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CAPITULO II I 

CENTRAL DE ABASTO DEL DISTRITO FEDERAL. 
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III. CENTRAL DE ABASTO DEL DISTRITO FEDERAL. 

Para lograr la modernizaciOn del comercio de alimentos, 

el Estado estA implementando un Sistema Integral Nacional de 

Abasto que abarca en su acciOn , todos los aspectos de la 

circulaciOn mercantil de los productos perecederos , desde 

su acopio hasta la oferta final, incluyendo las etapas 

intermedias de clasificaciOn por calidades de acuerdo a 

normas oficiales, empaque estandarizado, requisitos de 

higiene en su manejo, etc. 

El sistema estA compuesto de centros de acopio, 

distribuciOn y almacenamiento, asf como de abasto mayorista 

estrat~gi e: amente 1 oc ali zados en todo el Pals, complementados 

por una red de transporte y un servicio de informaciOn del 

~ercado que permita la toma oportuna de decisiones a las 

agencias gubernamentales de planeaciOn, asl como a los 

productores, industriales, comerciantes, y prestadores de 

servicios, todo lo cual incidirA, necesariamente, en una 

oferta oportuna y suficiente a mejores precios· para lo~ 

productores y consumidores. 

Los mercados mayoristas de la ciudad desempeNan una 

funciOn de la mAs alta importancia en el proceso de abasto y 

distribuciOn. Este capitulo tiene como objetivo conocer 
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algunas de las caracterlsticas generales de la Central de 

Abasto del Distrito Federal el cual es el mercado mayorista 

mAs importante del D.F. y suministra un elevado porcentaje 

de pro~uctos perecederos a los mercados de intermediaciOn. 
L 

3.1 ORIGEN DE LA CENTRAL 

DE ABASTO DEL D.F. 

Ei mercado de La Merced, antecedente de la Central de 

Abasto del D.F., se localizb inicialmente en las orillas del 

canal mayor. Se establece originalmente en el oriente de 

este barrio que era la parte pobre, mal trazada, de 

habitaciOn popular, en contraste con la secciOn poniente, 

bien trazada y pletOrica de palacios y de monumentos 

arquitectbnicos coloniales, lugar en el que Moctezuma recibe 

a Cort~s y donde se depositaron los restos mortales de este 

y donde tambi~n por su decisiOn se asienta el poder polltico 

en el Pals, como lo habla sido ya antes de su llegada.La 

localiiaciOn exacta del mercado de La Merced puede 

apreciarse en el mapa III.1 

Considerado como el mejor de esa ~poca, el Mercado de 

La Merced contenta una gran galerla de 83 metros de longitud 

por 11.4 metros de anchura. A los lados de esta galeria 

estaban dos crujias de piezas propias para 
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Mapa III.1 LOCAL.lZACION V ZONA DE INFLUENCIA DE LA MERCED. 
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tiendas de carne y otros efectos y habla 72 cuartos 

interiores y exteriores. 

La preponderancia de La Merced era ya evidente en 

1900.En ese aNo, de los 14 mercados existentes, represento 

el 39~ del total.De ahi en adelante este mercado aumento el 

nOmero de bodegas y puestos con comerciantes de diferentes 

regiones del pals y apuntalo su privilegiada posiciOn en el 

abasto de productos alimenticios. 

El mercado de La Merced evoluciona lentamente desde su 

fundaciOn hasta el inicio de la RevoluciOn Mexicana en 

1910,en paralelo con el crecimiento demogr~fico de la 

Ciudad. Es apartir de esta fecha cuando la lucha armada 

primero, y despu~s el surgimiento de un M~x.ico MrJderno, can 

la Reforma Agraria, el desarrollo industrial y el proceso de 

institucionalizaciOn de un Estado participe activo en el 

desarrollo econOmico, hacen que el crecimiento urbano en 

todo el Pa1s, pero especlficamente en el Distrito Federal, 

se acelere y esto repercute necesariamente en el .r.ercado 

mayorista. 

Entre 1920 y 1940, La Merced est3ba constituida por un 

conjunto desarticulado de cuestos fijos y somlfijos, que 

rodearon 53 manznnas en el centro de la ciudad, invadiendo 

callDs, ocupando edificios seNoriales, como bodegas, y otras 
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viviendas. Esta situaciOn se agravo en los aNos siguientes y 

ya en 1957 las condicione3 higi~nicas y las facilidades para 

la compra y venta de mercancfas eran muy desfavorables. 

Empezaron a surgir lacras sociales y la inseguridad 

constituyo un problema permanente.La circulaciOn de 

vehlculos resultaba casi imposible y las maniobras de carga 

y descarga eran cada vez m&s diffciles. 

No obstante, era el nucleo comercial mAs importante del 

pa!s.No sOlo satisfacla el consumo citadino, sino que 

interven!a en el abasto y distribuc1fln de otros mercados y 

como centro financiero de varios cultivos agrfcolas. Se 

complementaba con el mercado de Jamaica para la venta de 

frutas, verduras, abarrotes y dulces. Con el Rastro de 

Ferrerfa, para el abastecimiento de carne y con los mercados 

de Tepepan y La Viga, para distribuir pescados y mariscos. 

El acelerado crecimi~nto demogrAfico de la capital 

provoco grandes deficiencias comerciales y multiplico los 

def ec:tos del inadecuado sistema vi gente, con graves 

repercusiones en la c:omercializaciOn de los productos. 

La imposibilidad de crecer, hizo que La Merced fuera 

uno de los mercados mayoristas que mAs productos 

comercializo por superficie en el mundo. Lo anterior motivo 

la mayor deficiencia de este centro de abasto de la Ciudad 
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de México, 

oferta de 

que fue la casi absoluta inelasticidad en la 

locales para mayoristas, lo cual propicio las 

pr!cticas monopblicas. 

Otro de los efectos importantes que afecto a todos los 

usuarios que acudian al mercado, fue la extraordinaria 

p~rdida de tiempo a que diari~mente estaban sometidos por el 

congestionamiento vehicular y peatonal. 

A esta zona ingresaban diariamente entre las 6 y las 22 

horas no menos de 200 000 vehículos con 500 000 personas 

abordo y un millbn de peatones. 

Ahora bien, entre las 22 y las 6 de la maN~na la 

densidad de trAfico descendfa notablemente en el resto del 

primer cuadro, no 

hor az 11 egaban 

as! en La Merced, ya 

mayoria de los 

ademAs de los veh!culos 

l el 

introductores 

transporte de los compradores. 

que durante 

vehlculos de 

de carga y 

estas 

los 

de 

Para la circulacibn de todos los vehlculos de 

introductores y compradores de productos alimenticios, de 

los que llegaban a La Merced con otra actividad y de los que 

solamente cruzaban la zona, asf como para el estacionamiento 

de los introductores y compradores, para maniobras de carga 

y descarga, y para el trAnsito de peatones, estibadores y 
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sus carritoc se contaba golamente con 15.4 hectAreas de 

calles y banquetas, sobre un brea total de 49.3 hectlreas en 

la zona, que todavla debla dar cabida a las !reas 

improvisadas de exhibiciOn de algunas bodegas que optaron 

por invadir la vf a p6blica con sus productos y a miles de 

vendedores ambulantes. 

Otro factor que afecte la operacion lo constituyo la 

manera en que eran descargados los camiones.La totalidad de 

los bodegueros realizaban estas labores sin contar con 

andenes y estacionamientos propios, debiendo en ocasiones 

transportar a mano la mercanc!a a distancias 

considerables.Lo anterior contribuyo a aumentar los costos, 

las mermas y las dificultades dcU tr~nsito en la zona. 

Las condiciones de exposiciOn y almacenamiento, Junto 

con la escasa existencia de maduraderos y cAmaras de 

refrigeraciOn limitaban y. daNaban el volOmen de mercancía 

que era vendida por el bodeguero. 

Finalmente, la manera en que se realizaba la carga de 

los vehlculos de los compradores, detallistas y otros afecto 

el volOmen disponible para venta al consumidor final.Se 

estimaba que las mermas totales variaban entre 3 y 25Y., 

dependiendo del tipo de prcducto1 era considerable, pues la 

p~rdida econOrnica y financiera constituida por estas, que al 
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fin~l, repercuten sobre el consumidor.Adem!s habfa 

destrucci6n considerable de los envases y de los matariale~ 

de empaque debido a las condiciones de manejo deficientes. 

En materia de comercializaciOn, la repercuciOn de las 

practicas del mercado de mayoreo alcanzo, por una parte, al 

productor y por otra al consumidor. Entre las mAs 

importantes se encontraban• 

-El desconocimiento por la mayor parte de los 

comerciantes de la informaciOn de los precios a que se 

realizaban las compras a introductores y productores, as! 

como los volumenes de entrada y las condiciones en las zonas 

de producciOn afecto a la transparencia de las operaciones y 

propicio la existencia de un mercado no competitivo. 

-Adem!s de esta falta de transparencia la escala 

mfnima con que operaba la mayoria de los detallistas, 

favorecia la existencia de numerosos intermediarios, 

coyotes, medio mayoristas, etc.,que incrementaban el costo 

de la comercializaciOn. 

Desde el punto de vista social , uno de los principales 

defectos de La Merced consistia en la manera como se 

manejaban sanitariamente los productos. 

enfermedades gastrointestinales eran 
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infecciones que padecia la poblaciOn y cuyo costo social 

adquirio dimensiones cuantiosas. 

En este mismo sentido, debe destacarse la multitud de 

envases que eran desechados y que con otro tipo de 

desperdicios y de mermas engrosaron volumenes cuantiosos de 

basura.La estructura fisica de La Merced impedia una 

eficiente recol ecci On de estos desechos, 1 o cual hacia que 

su pudriciOn aumentara el grado de insalubridad. 

La Merced, como casi todos los barrios viejos de las 

grandes urbes del mundo ten! a una muy al ta den si dad de 

poblaciOn, y si a aso se aOna la afluencia diurna !1e 

trabaJartlres, bodegueros, 

coyotes, intermediarios, 

carret i l l !i!ros, 

comisionistas, 

estibadoras, 

comerciantes, 

detallistas, abarroteros, restauranteros, etc.,que formaban 

mAs de 130 mil individuo~ de poblaciOn flotante, vinculados 

a la actividad mercantil de productos perecederos, se podra 

comprender toda Ja compleja interrelacibn entre las 

actividades illcitas y las conductas antisociales que 

propicia un medio de esta naturaleza. 

La Merced, era en el primer cuadro de la ciudad el 

principal foco delictivo. En ella se encontraba toda la gama 

de conflictos sociales imaginables que iban desde 

contradicciones propias de una estructura econOmica donde el 
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empleo era eventual, hasta la ccmisiOn de delitos de lndole 

ccmón. 

En un conglomerado social 

donde coexistfan diariamente 

de estas caracter!sticas, 

comerciantes de grandes 

recursos financieros, con inmigrantes rurales que viven 

marginados; en un barrio donde habitaban el resto del tiempo 

obreros, oficinistas y clase media baja, los conflictos 

sociales necesariamente se agudizaron. 

En la siguiente serie de cuadros pueden observarse 

algunos indicadores econOmicos de La Merced. 
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A> INDICADORES ECONOMICOS RELEVANTES DE LA OPERAClON 
DEL HERCAOO DE LA MERCED 

TOTAL DE BODEGAS 

l,Fruta9 y legumbres 
2.Abarrotes y viveres 
3.CHiles secos y etipecias 
4.Cremerias 

ABASTO DIARIO A LA MERCED 

1.Frutas y legumbres 

1 • 1 Verduras 
1.2 Papa 
1.3 Tomate 
1. 4 Platano 
1.5 Naranja 
1.6 Otras Frutas 

2.Abarrotes y viveres 

VEHICULOS DE ABASTO QUE INGRESARON 
EN LA MERCED DIARIAMENTE 

1.Camioneta 
2.Camion 
3.Rabon 
4.Torton 
3. Trai l er 

COMERCIANTES QUE ACUDEN DIARIAMENTE 
A LA MERCED Y JAMAICA 

1.Locatarios de mercados publicas 
2.Locatarios de mercados sobre -­

ruedas, tianguis y ambulantes 
3.Tenderos de miscelaneas de barrio 
4.Comerciantes del area metropili­

tana excepto el D.F. 
5.Restauranteros, fonderos y com­

pradores diversos 

813 

345. 
270 
131 
67 

16 997 Toneladas 

13 339 

3 598 

560 vehiculos 

187 
218 
468 
593 

94 

122 653 locatarios 

58 988 

26 624 
14 131 

11 653 

11 257 

100,0 

74.2 
14.9 
7.2 
3.7 

100.0 

78.83 

6.8 
7.8 
8.3 

11.5 
29.8 
35.8 

21. 17 

100.0 

12. o 
14.0 
30.0 
38.0 
6,0 

100.0 

49.1 

21.7 
11.5 

9.5 

9.2 
==============================c~============c==c======================= 

Fuentes COMISION DE DESARROLLO URSA.NO DEL D. D.F. , "CENTRAL DE ABASTO 
DEL DISTRITO FEDERAL". MEXICO 1980-1982 
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B>INDICAOORES ECONOMICOS RELEVANTES DE LA OPERACION 
DEL MERCADO DE LA MERCED· 

CONCEPTO 

PARTICIPACION DE LA MERDED EN EL ABASTO 
NACIONAL DE PRODUCTOS PERECEDEROS 

1.Consumo Nacional 
2. Ingreso Merced 

VEHICULOS DE DESABASTO CON DESTINO A 
EL AREA METROl'OLITANA Y D.F. 

1 • Camioneta 
2.Camion 
3.Rabon 
4.Torton 

VEHICULOS DE DESABASTO CON DESTINO A 
EL RESTO DEL PAIS 

1 • Camioneta 
2.Camion 
3.Rabon 
4. Torton 
5. Trailer 

DESABASTO DIARIO EN LA MERCED 

1.Consumo del Area Metropolitana 
y el D.F. de frutas y legumbres 

2.Consumo del Area Metropolitana y 
y el D.F. de abarrotes y viveres 

3.Mermas 
4.Re~xpedicion al resto del pais 

36 228 toneladas 
16 .'97 

9 122 vehiculo5 

8 620 
365 

91 
48 

555 vehiculos 

322 
50 
89 
89 

5 

16 997 toneladas 

9 405 

3 598 
1 660 
2 334 

100.0 
46.92 

100.00 

94.5 
4.0 
1.0 
0.5 

100.00 

58.1 
9.0 

16.0 
16. o 
0.9 

100.0 

55.3 

21.2 
9.8 

13.7 

Fuentes COMISION DE DESARROLLO URBANO DEL D.D.F. , "CENTRAL DE ABASTO 
DEL DISTRITO FEDERAL". MEXICO 1980-1982 
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3.2 SURGIMIENTO DE LA 

CENTRAL DE ABASTO DEL 

DISTRITO FEDERAL. 

El antiguo mercado de La Merced alcanza su obsolescencia 

en los aNos setentas, por lo cual el Gobierno Federal decide 

construir una Cental de Abasto adecuada a las necesidades de 

la Ciudad de México. 

Satisfacer la demanda de alimentos de mAs de 20 

millones de habitantes de la Ciudad de M~xico, da lugar a 

interrelaciones con la totalidad de entidades federativas 

del pafs y agentes que intervienen en la cadena alimentaria. 

Con fecha 7 de julio de 1981 constituyeron fideicomiso 

de carActer irrP.vocable, el Departamento del Distrito 

Federal y/o la ComisiOn de Desarrollo Urbano del Distrito 

Federal, los Participantes de la Central de Abasto, como 

fideicomitentes y fideicomisarios, y el Banco Mexicano 

SOMEX,S.A. como fiduciaria~ 

FIDEICOMISO PARA LA CONSTRUCCION 

bajo la denominaciOn de 

V OPERACION DE LA CENTRAL 

DE ABASTOS DEL DISTRITO FEDERAL con el objeto de construir, 

administrar y operar 

Federal, ademAs de 

permitan: modernizar 

la Central de Abasto 

establecer y operar 

la infraestructura 
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productos alimenticios de consumo generalizado, regular loa 

flujos de comercializaciOn de dichos productos en la Ciudad 

de México¡ procurar el abasto suficiente y oportuno en las 

mejores condiciones de higiene de los productos mencionados 

cara la poblac:iOn del D.F.; lograr transparencia en las 

operaciones comerciales de los multicitados productos, 

obligAndose con el servicio de informaciO comercial que 

opera la Secretarla de Comercie en los t~rminos cfel decreto 

publicado el 21 de septiembre de 1981 en el Diario Oficial 

=e la FederaciOn y que establece el Sistema Nacional para el 

Abasto; evitar la intermediaciOn comercial innecesaria 

procurando el enlace de produc~ores, comerciantes mayoristas 

v detallistas. 

La C~ntral de Abasto del Distrito Federal, se inagurO 

en no,,riembre de 1982 y cuenta con las instalac:iOnes ftsicas 

necesarias, suficientes y adecuadas para la c:omercializaci6n 

al mavoreo de 'rutas. lec;;umbres, hortal izas, flores y 

abarrotes que requiere la poblaciOn del Distrito Federal. 

Con la ubicaciOn de la Central de Abasto del Distrito 

Federal e11 los terrenos conocidos de la "Chinamperf a de 

Iztapalapa" se permitiO en lo urbano liberar el centro de la 

c:iud.?::I a ':!1 =e regenerar! o arquitectOnica, vial y 

soc:ialmente:en lo comercia!, significo la modernizac:i6n de 
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las instalaciones 

comercializaciOn al 

hortalizas. 

fundamentalmente para 

maycreo de frutas; 

el abasto 

legumbres 

y 

y 

En la Central de Abasto del D.F., se comercializan 

aproximadamente 16 000 toneladas diarias de alimentos, de 

las cuales el Bl'l. corresponden a frutas, legumbres y 

hortalizas y 19% a abarrotes comestibles y otros viveres. 

Latfantidad de frutas, legumbres y hortalizas, 

significa el 40'l. del total que se consume en todo el pals y 

el BO'l. dal volOmen que absorve el D.F. y Araa Metropolitana. 

3.3 OBJETIVOS DE LA CENTRAL 

DE ABASTO DEL DISTRITO 

FEDERAL. 

Por decreto presidencial de agosto de 1983 se tipifica 

a la Central de Abasto del Distrito Federal como servicio 

pOblico. Esta decisiOn abriO la posibilidad aut~ntica de 

lograr los objetivos esenciales de la Central, los cuales 

sena 

UBICACION ADECUADA AL ABASTO Y CERCANA AL CONSUMO. Uno 

de los principales problemas que presenta el mejoramiento 
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del comercio al mayoreo, medio mayoreo y menudeo de 

alimentos es su correcta ubicaciOn en la Ciudad de M~ico. 

INSTALACIONES CONGRUENTES CON EL COMERCIO MAYOR. Es 

preciso optimizar las instalaciones utilizadas en el 

comercio de vivares y articules de primera necesidad. Estas 

instalaciones deben ser apropiadas y suficientes para 

abastecer a la poblaciOn de la Zona Metropolitana de la 

Ciudad de M~xico y para logra~ el comercio de productos 

hacia diferentes puntos de la RepOblica. 

ACCESO A LOS PRODUCTORES V AL SECTOR COMERCIO OFICIAL. 

Uno de los principales propositos de la Administración 

POblica Federal, es lograr que los productores agr!colas 

encuentren incentivos y facilidades de acceso a los mercados 

regionales del pals intluyendo al de la capital. Esto 

disminuirA el nOmero de intermediarios entre el productor y 

el consumidor final. El mercado mayor de vfveres deberA 

proporcionar a los productores un sitio 

almacenamiento, exhibiciOn 

poductos.Si ademAs de lo 

y comercializacion 

anterior se le 

para 

de 

agrega 

el 

sus 

la 

participaciOn del Sector Oficial como regulador de la oferta 

y demanda de v!veres mejorarA el grado de competencia de los 

productos, a trava de una mejor formacio'n de precios. Cabe 

aclarar que para efectos de esta investigaciOn el Sector 
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Com~rcio Oficial comprende tanto a las instituciones de la 

AdministraciOn P~blica Federal como a las Estatales. 

ACCESO A LOS COMPRADORES DETALLISTAS Y MAYORISTAS. 

Siendo uno de los principales objetvos dentro de cualquier 

sistema de comercializaciOn el de acercar los productos 

alimenticios al consumidor final, debe buscarse la 

participaciOn dentro de dicho sistema a detallistas y 

mayoristas con el fin de evitar en la medida de 1~ posible 

el intermediarismo inecesario beneficiando de esta forma al 

consumidor final. 

INFORMACION SUFICIENTE ACERCA DE LAS TRANSACCIONES. Es 

preciso un sistema que permita que los participantes y 

compradores conozcan y comparen las opciones diarias 

posibles que tienen en plaza, y de ser posible en el paf s. 

SISTEMAS DE CONTROL Y BAJOS COSTOS DE ADMINISTRACION. 

Sistemas de informaciOn completa y oportuna para conocer las 

operaciones generales de la Central de Abasto y que sirvan 

de base para una planeaciOn a corto, mediano y largo plazo, 

as! como para realizar los cambios que se consideren 

oportunos, a trav~s de nuevas formas administrativas que 

reduzcan los costes de operaciOn, actualizaciOn y 

mantenimiento. Asf mismo es necesario reducir las mermas y 

otras p~rdidas, que finalmente repercuten en el precio de 
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los productos.Sin embargo, estas mejoras administrativas no 

deben crear nuevos problemas por su i mpl antacHm, ,como puede 

ser el aumento del desempleo. 

3.4 ESTRUCTURA ARQUITECTONICA 

DE LA CENTRAL DE ABASTO 

DEL DISTRITO FE.DERAL. 

El diseNo de la Central de Abasto del D.F., se concibiO 

como un conjunto de instalaciones destinadas especlficamente 

a facilitar las operaciones mercantiles que en ellas se 

realizan, y que, al mismo tiempo, por sus caracteristicas 

constructivas,, permitiera reducir al mAximo los costos de 

mantenimiento, 

El terreno donde se localiza es de forma romboidal y 

estA enmarcado dentro de ejes viales amplios. Tomando en 

cuenta que el flujo principal de mercancias proviene del 

Oriente, en ese rumbo se localizo un acceso el cual se 

complementa con otro orientado al Norte y salidas al 

Oriente, Norte y Poniente.Cerca de los accesos y salidas se 

localizan las bodegas de envases vacios. 

La Central es una pequeNa ciudad comercial dentro del 

D.F., dado que su Area total se encuentra aislada por una 
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barda perimetral de concreto y malla de alambre de hierro 

galbanizado.Cvid mapa III.3.1) 

La Central de Abasto estA compuesta de cuatro 

conjuntos: 

* El de bodegas para almacenamiento, exposiciOn y 

venta de mercancfas. 

* El de crujfas que aloja a les servicios necesarios 

para la comercializaciOn mayorista y convivencia 

social, sirviendo al mismo tiempo como comunicaciOn 

peatonal entre naves - para evitar el cruce de estos 

con los vehfculos de los bodegueros y vias de 

comunicaciOn vehicular ligera. 

* El de servicios complementarios integrado por andenes 

para subasta y mercado de productores, almacenes de 

pignoraciOn y frigorificos centrales. 

*Las instalaciones para la administraciOn,seguridad, 

prevenciOn y combate de incendios,mantenimiento,etc 

En su estructura f!sica, la Central estA constitutda 

por diez grandes ~reas, que son1 

1.La de estacionamiento y andenes para subasta y venta 

de productores; 

2.La de bodegas para frutas y hortalizas con un frigo­

rffico 'central comOn conjunto; 
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3.La de bodega5 para abarrotes y vfveres, la que 

incluye a las bodegas que comerciali2an chiles secos, 

espacias, granos,productos lActeos y cArnicos en 

conserva y la cual cuenta con almacenes contiguos de 

deposito, en la que se puede pignorar mercancfas, 

4.La del mercado de verduras J 

5.La del mercado de aves, huevo y carnes de bovino y 

ovicaprinos; 

6.Le del mercado de pescado y mariscos; 

7.La del mercado de flores l 

S.La del mercado de envases; 

9.La que contiene el edificio de la administraciOn 

central y prestaciOn de servicios, que incluye 

las instalaciones destinadas a los servicios de 

computo electrOnico, vigilancia, prevenciOn y 

control de incendios; y , 

10.Los locales destinados al mantenimiento y salvaguarda 

de vehfculos y equipos de transporte interno de 

usuarios, as! como de vi~ilancia, control de incen­

dios, limpieza, mantenimiento y recolecciOn de ---­

basura. <vid mapa III.3.2) 
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Estas grandes Areas de comercializaciOn y servicios 

est~n comunicada~ por un amplio circuito vial e integrados 

entre si por pasos a desnivel vehiculares y peatonales, para 

garantizar una eficiente com~nicaciOn con seguridad personal 

y vialidad peatonal y vehicular espaciosa. 

Los accesos vehiculares a la CEDA, cuentan con garitas 

con bAsculas electrOnicas capaces de pesar la carga de los 

vehiculos en forma instantanea. 

Estas bAsculas alimentan tanto a las terminales de 

computo, como al sistema interno de informaciOn del mercado. 

La Zona de frutas y legumbres es el elemento bAsico de 

la Central ya que en el se opera el mayor vol~men de 

transacciones mercantiles, lo cual significa que ahi existe 

el mAs intenso trAnsito peatonal y vehicular y la mayor 

demanda de servicios complementarios a su operaciOn como 

abastecedor mayorista de productos perecederos. 

Estrechamente vinculado a las Zonas de frutas y 

legumbres y su frigorffico, as! como a los mercados de 

frutas y flores, se encuentra el estacionamiento, andenes 

cubiertos y oficinas de comisionistas, con pAneles de 

informaciOn electrOnicos, para la realizaciO de las 

subastas. 
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A continuaciOn de la Zona de Subasta y Mercado de 

Productores se encuentran lo~ frigorfficos centrales que 

sirven a los mercados de frutas y legumbres, asr como a los 

de verduras y flores que se localizan muy cerca. Una 

mercancla subastada puede ir dirctamente a una bodega o 

puede ingresar al frigorifico, de la misma manera que un 

productor al no lograr una demanda adecuada en precio o 

volOmen para sus articules, puede optar por refrigerarlos, 

sin grandes despalazamientos en 

oportunidad. <vi'd cuadro 3.3.1> 

espera de una mejor 

Separada de los conjuntos anteriores por una via de 

doble circulaciOn pero unida por pasos a desnivel 

vehiculares y peatonales - se encuentra la zona de abarrotes 

y vlveres; en ~rea contigua se ubicaran las bodega~ de 

depósitos complementarios.En su interior tienen oficinas de 

documentaciOn y trAmites financieros. 

Al Oriente de la Zona de Abarrotes y Vlveres, se 

localizaran las naves que constituirAn los mercados de aves 

y huevo. AcontinuaciOn y en el mismo sentido , se ubicar! el 

mercado de pescado y mariscos, vinculado a la zona anterior 

por un paso peatonal a desnivel que salva una avenida de 

doble sentido, al Sur del mercado de pescados y mariscos, se 

encontraran los de flores y verduras, comunicados todos 
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ellos entre si por pasos peatonales y vehiculares a 

desnivel.Todos estos mercados conforman la segunda etapa dei 

proyecto. 

Todas estas zonas de comercializaciOn cuentas con !reas 

de expansiOn futura, que garantizan al menos un 30% de 

reserva para incrementos previsibles, hasta el aNo 2000. 

Estrat~gicamente ubicados estan los edifi~ios de la 

administraciOn y vigilancia, as! como el de computo e 

informaciOn de mercado. 

Como una soluciOn a los problemas de vialidad y de 

transparencia de los precios las manzanas de bodegas son 

realmente supermanzanas con una extensiOn promedios de 750 

metros cada una, en la Zona de frutas y legumbres y de 360 

metros en la zona de abarrotes y v!veres. Los mercados de 

aves, huevo, carnes, pescado y mariscos tendrAn en sus naves 

longitudes similares a esta Oltima. Los mercados de flores y 

verduras serAn grandes Areas techadas en forma rectangular, 

a diferencia de los demAs que estarAn constituidos por 

naves. 

Cada nave tiene un pasillo central que da acceso al 

~rea de exposiciOn y venta de cada bodeg~ que facilitan 

tanto el trAnsito peatonal, amplian la transparencia de la 
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oferta, al mismo tiempo que reduce considerablemente las 

distancias a recorrer por los compradores y disminuye los 

riesgos de transitar por el anden. <vid cuadro 3.3.2) 

Todas las manzanas de bodegas estan comunicadas por 

crujias de servicios por donde circulan los peatones, 

carretilleros, estibadores etc.; evitando con ello que 

transiten por la zona de maniobras y los arroyos de 

circulaciOn vehicular1 en el primer piso de estas crujias, 

al mismo nivel de los andenes y pasillos se alojan los 

establecimientos comerciales y de servicios complementarios 

a la comercializaciOn de productos perecederos, tales como 

bancos , tel~grafos, casetas de tel~fonos pOblicos, fondas, 

restaurantes, refaccionarias, zapaterlas, baNos pOblicos, 

papeler!as, etc. 

En su segundo piso, al nivel del techo de las naves, 

las crujfas sirven como estacionamiento para los vehículos 

particulares de los bodegueros y arterias para el trAnsito 

de vehiculos ligeros del sistema del transporte pOblico de 

usuarios de la CEDA. 

Las calles que alimentan a los estacionamientos de 

carga y descarga localizados frente a las bodegas 

colindantes con los andenes, operan como pasos a desnivel en 

el cruce con las crujias de servicio transversales a ellas, 
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para lo cual se aprovecha la altura del anden, un pequeNo 

de11nivel del arroyo y una pequerra elevaciOn de la crujla con 

lo cual, sumadas estas alturas, se logra cumplir con las 

especificaciones para el trAnsito vehicular en lo referente 

a la altura y dimensionamiento de los pasos a desnivel y 

puentes en ciudades y carreteras. 

La orientaciOn de las manzanas de bodegas es Norte-Sur 

para evitar el Poniente. Las Bodegas y los camiones estAn 

protegidos del asoleamiento y la lluvia por un techo volado 

y marquesina que cubre el anden y la parte posterior de éste 

y la parte posterior del camion. <vid cuadro 3.3.3) 

La orientaciOn vertical es al Norte exclusivamente para 

~viar la exposiciOn al sol de la mercancla. La ventilaciOn 

se orienta al Norte por tener esa direcciOn los vientos 

dominantes. 

Todos 

reducir las 

los aspectos 

mermas por 

antes seNalados, contribuyen a 

maduraciOn prematura de las 

mercanclas y reducen el costo de manipulaciOn. 

Cada local comercial cuenta con un Area de exposiciOn y 

venta que da al pasillo central dentro del espacio hermético 

de almacenamiento, arriba del cual se encuentran, en forma 

de mezannine, la oficina y un barro privado en la parte 
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posterior de la bodega estl el anden de carga y descarga, 

sobre elevado 1.10 metro~ del estacionamiento, lo que 

facilita estas operaciones y abate su costo. <vid cuadro 

3.3.4) 

Cada bodega cuenta, por lo menos con dos 

estacionamientos exclusivos para maniobras de vehiculos 

pesados de carga. 

La Central estA comunicada internamente por un circuito 

perimetral de un sOlo sentido, suficientemente amplio para 

cubrir las necesidades viales hasta el aNo 2000; el acceso 

poniente a la salida oriente cuenta con un eje central de 

doble sentido que tiene una longitud mayor a los dos 

kilOmetros. 

En el poniente, cuenta con una avenida que, naciendo en 

el eje central, se extiende hasta el limite sur y tiene 

doble sentido para alimentar vialmente a la Zona de frutas y 

legumbres. 

Todas las calles transversales paralelas a las naves de 

bodegas son de doble circulaciOn y sobre las crujlas de 

servicios hay vfas en ambos sentidos, para el trAnsito de 

vehlculos ligeros que conforman una retfcula a dos niveles • 
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Dado que el terreno seleccionado era una tlpica 

"chinamper!a", o sea una zona sobreelevada con lodo y 

materia orgAnica a partir de un subsuelo cenagoso, los 

estudios de mecanica de suelos recomendaron cimentar a base 

de cajones de compensacif>n de cargas y en la zona Norte, 

respaldar estos con pilotes de fricciOn • 

A6n con estas medidas se prevee un asentamiento. 

3.5 ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA 

DE LA CENTRAL DE ABASTO 

DEL DISTRITO FEDERAL. 

El esquema jurldico-administrativo de la Central de 

Abasto se estructuro a trav~s de un Convenio de 

ParticipaciOn que se celebro entre el Departamento del 

Distrito Federal -CODEUR y todas aquellas personas flsicas o 

morales interesadas en participar en el programa para la 

construcciOn y operaciOn de la Central de Abasto. Mediante 

este Convenio se fijaron los derechos y obligaciones de las 

partes que fundamentalmente se hacen consistir en la 

aportaciOn a un Fideicomiso de los derechos de uso por 99 

aNos de una superficie de 328 hectAreas, a efecto de que en 

ella se realizarA la construcciOn de la Central de Abasto 
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con los recursos finüncieros que aportar!n los participantes 

y aquellos que el propio Fideicomiso pudiera obtener. 

El Fideicomiso contempla en su constituciOn la forma 

en que se administrarla la construcciOn de la obra, contando 

para tal efecto con un Comité T~cnico que se integrarla en 

forma paritaria con representantes de los Participantes y 

de el D.D.F - CODEUR, este Comit~ superviso la contrataciOn 

de la obra y el manejo de todos los recursos con que se 

contO para la realizaciOn de la misma, en su primera etapa. 

Para la etapa operativa se previo la integraciOn de un 

nuevo Comité T~cnico, con representantes tanto de los 

participantes, como del Sector Oficial, cuyas funciones son 

dictar las normas operativas a las que se sujetarA la 

Central de Abasto, en plena concordancia con las diversas 

disposiciones de carActer oficial que le son aplicables al 

abasto. Asimismo, se previeron las funciones que le 

corresponden a la AdministraciOn General de la Central. En 

el Fi dei comiso funge como Inst'i tuci On Fi duci aria el Banco 

Mexicano Somex,S.A. 

La Secretarla de Comercio por su parte, emitib el 

Instructivo General de OperaciOn de la Central de Abasto, 

conforme a las disposiciones legales procedentes. 
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Como consecuencia de lo anterior, se elaboro y sometio 

a su aprobaciOn el Reglamento Interior de la Central de 

Abasto, en el cual se detallan los derechos, obligaciones, 

funciones y, en general, la forma de operaciOn de la Central 

de Abasto. 

En noviembre de 1982 se expidieron el Instructivo 

General de OperaciOn de la Central y el Reglamento Interior. 

La administraciOn descanso en un Comit~ T~cnico cuya 

presidenr.ia recayo en el Jefe del Departamento del Distrito 

Federal e integrado por representantes del Sector Federal, 

privado y social, ast como de los participantes de la 

Central. 

El Comit~ T~cnico se integró de la siguiente 

forma: Representantes del 

representantes del D.D.F y/o 

Urbano del Distrito Federal; 

Sector Publico: cinco 

la Comision de Desarrollo 

un representante de la 

Secretarla de ComercioJ seis representantes del Comercio 

Oficial. Estos doce miembros propietarios cuentan con sus 

respectivos suplentes y son designados por los titulares de 

las respectivas Dependencias. Representantes de los 

Participantes: cinco representantes correspondientes al giro 

de frutas y legumbres; tres representantes de bodegas de y 

abarrotes, vfveres y otros; un representante de crujtas de 
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servicios1 dos representantes de la Zona Subasta y 

Productores1 un representante de la Zona de pescados y 

mariscos; estos doce Oltimos miembros propietarios cuentan 

cada uno con sus respectivos suplentes y son electos 

mediante votaciones en las agrupaciones de cada giro cada 3 

aNos, teneniendo cada participante tantos votos como metros 

tenga su local, entendi~ndose para ello un voto por cada 

metro cuadrado de superficie privada d~l inmueble que les 

corresponda. 

La estructura orgAnica estuvo formada por las Areas de 

OperaciOn, ComercializaciOn y AdministraciOn, y una pesada 

subestructura de comisiones, comit~s, 

los cuales restaban agilidad al 

subcomit~s y grupos 

proceso de toma de 

decisiones. El fiduciario asumiO el manejo de recursos 

financieros y el registro contable. 

Por decreto presidencial de 1983, la cperaciOn y 

funcionamiento estuvo a cargo de el Departamento del 

Distrito Federal. En 1985 se crea la DirecciOn General de la 

Central de Abasto (Gerencia General>, con el propOsito de 

reestructurar la organizaciOn y funciones, integrar el 

manejo de los recursos humanos, materiales y financieros, 

asr como ejercer atribuciones en materia de abasto y 

179 



comercializaciOn.La reestructuraciOn de la Central de Abasto 

puede apreciarse en el siguiente Organigrama <cuadro 3.5.1) 

3.5.1 FACULTADES V OBLIGACIONES 

DEL COMITE TECNICO DE LA 

CENTRAL DE ABASTO. 

Fueron facultades del COMITE TECNICO hasta 1985 s 

1.Asignar las bodegas, almacenes y locales da la 

Central cuya formalizaciOn jurfdica estarA a cargo del 

Fiduciario. 

2.Administrar y operar la Central. 

3.Designar al Administrador General de la CEDA con 

base a la terna que proponga el e.Jefe del Departamento del 

Distrito Federal. 

4.Determinar las funciones y facultades generales 

y especificas del Administrador General. 

5.Nombrar dentro de sus miembros a los integrantes 

de las comisiones o subcomisiones que estime necesarias para 

el cumplimiento de sus funciones.Estas comisiones podran 

referirse a 

vigilancia, 

las siguientes 

anuncios Y. 

Ar ea si comercializaciOn, 

propaganda, disciplina, 

mantenimiento, y prestacibn de servicios complementarios o 
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CUADRO 3.5.1 ORGANOGRAMA DE LA CENTRAL DE ABASTO 

GERENCIA 

GENERAL 

UNIDAD DE UNIDAD DE 
AUDITORIA ------- ...... -- ASUNTOS 

JURIOICOS 

1 . 1 1 1 

GERENCIA GERENCIA GERENCIA GERENCIA 
ADMINIS-- DE SERVI··· 
TRATIVA. eros. OPERATIVA COMERCIAL 
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cualquera otra que se requiera para el buen funcionamiento 

de la Central. 

6.Aprobar los presupuestos de ingreso~, de gastos 

de administraciOn, operaciOn y vigilancia de la Central, asl 

como los Programas Anuales de Trabajo que al efecto presente 

el Administrador General. 

7.Aprobar los manuales de organizaciOn y 

procedimientos para la Central asl como las adiciones y 

reformas que al efecto presente el Administrador. 

8, Examinar y en su e: aso aprobar 1 os estados 

financieros, programas de financiamiento y el informe de 

actividades formuladas por el Administrador General. 

9.Determinar con base al manual de organizaciOn 

los tabuladores y presupuestos correspondientes al personal 

del Fideicomiso. 

10.Fijar las bases conforme el Fiduciaro deba 

contratar los servicios relacionados con la administraciOn, 

vigilancia y mantenimiento de la Central. 

11.Fijar las cuotas que por administraciOn y 

mantenirniento deban pagar los Participantes, as! como 

establecer su vigilancia o incrementos en su caso. 

12.Fijar las cuotas generales y especificas que 

por servicios, accesos, o cualquier otro motivo puedan 
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establecerse y cuyo pago estarl a cargo de los Usuarios de 

la Central. 

13. Conocer en general de los problemas que le 

someta a su consideraciOn el Fiduciario en relaciOn a la 

operaciOn de la Central, y dictar los acuerdos que estime 

convenientes. 

14.Dictrar normas generales o especificas, 

respecto a la operaciOn y funcionamiento de la Central. 

15.Aprobar el Reglamento Interior, as! como los 

especiales que se requieran de la Central, sus adiciones y 

reformas que al efecto presente el Administrador General. 

16.Decidir la extinciOn anticipada del Fideicomiso 

previo consentimiento de los Fideicomitentes y 

Fideicomisarios. 

Fueron obligaciones del COMITE TECNICO hasta 1985: 

1.Expedir y entregar los certificados fiduciarios 

de aportaciOn, asf como establecer su registro y control. 

2.Dictar las medidas necesarias para el desarrollo 

y cumplimiento de los programas generales y especificas que 

emita la Secretarla de Comercio, en materia de regulaciOn y 

abasto y en espacial de los de Sistema Nacional para el 

Abasto. 
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3.Atender las recomendaciones que emita la 

Secretarla de Comercio o Comite Local de Abasto del D.F., en 

cuanto.al funcionamiento de la Central. 

4.0rdenar que se proporcione a la Secretaria de 

Comercio o Comite Local de Abasto del D.F. la información 

que le sea requerida a efecto de cumplir con lo dispuesto 

por el Decreto que establece el Sistema Nacional para el 

Abasto. 

S.Evitar la concentraciOn acaparamiento y 

especulsaciOn de bodegas, almacenes o locales de la Central. 

3.5.2 GERENCIA GENERAL DE LA 

CENTRAL DE ABASTO DEL 

DISTRITO FEDERAL. 

La GERENCIA GENERAL tiene como objetivos: 

1.Promover la implantaciOn de todo tipo de 

politicas, acciones y medidas orientadas al mejoramiento y 

consolidaciOn de la eficiencia,· eficacia y congruencia de la 

AdministraciOn. 

2.Supervisar el oportuno cumplimiento de las 

normas, politicas y procedimientos establecidos, igualmente 

adaptar las medidas destinadas a prevenir desviaciones y en 

su caso su correcciOn. 
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Para el cumplimiento de estos objetivos la Gerencia 

General cuenta con dos Areas de apoyo que son: 

-Unidad de Auditorfa • 

Su objetivo es el de controlar , analizar y evaluar 

oportuna y eficazmente las operaciones que se realizan en la 

Central de Abasto, propiciando el cumplimiento de los 

programas de actividades de las distintas Areas que 

conforman la entidad. 

-Unidad de Asuntos Jurldicos. 

'5u _P,bjetivo es el de representar y asesorar a la 

Central de Audstb• e intervenir en los conflictos de 

naturale2a jurldica que sean d~ su ~mbito de competencia. 

3.5.3 GERENCIA ADMINISTRATIVA -

DE LA GERENCIA GENERAL DE 

LA CENTRAL DE ABASTO. 

Es objetivo de la GERENCIA ADMINISTRATIVA el 

organizar, ordenar y controlar las activadades encaminadas 

al Optimo aprovechamiento de los recursos humanos y 

materiales de la Central de Abasto, a trav~s de la 

implantaciOn de controles administrativos y del suministro 

185 



de los bienes necesarios 

actividades de la entidad. 

para el desarrollo de 

Son funciones de la GERENCIA ADMINISTRATIVA: 

las 

1.Aprobar polfticas y procedimientos de operación 

para las ~reas que integran la Gerencia Administrativa, 

vigilando su adecuado cumplimiento. 

2.Proponer las reformas n~cesarias a la 

estructura, sistema3 administrativos y contables de la· 

entidad. 

3.Vigilar que todas las ac:ti vi dades 

administrativas, contables y econOmic:as que realice la 

entidad se efec:tuen con apego a las leyes, decretos~ 

aci.terdos 1 reglamentos y dem.!ls ordenamientos. 

4.Proveer al Gerente General de informaci~n, a·fín 

de que Aste tenga elementos para planear, dirigir y 

controlar la Central de Abasto. 

5.Autorizar el pago de los gastos efectuados por 

las Jefaturas a su cargo de acuerdo con las pol!ticas Y 

programas de pagos establecidos por la Gerencia General. 

6. Coordinar y supervisar la elaboraciOn de 

procedimientos, reglamentos e instructivos y de su constante 

actualizaciOn mediante la revisiO periOdica y sistem~tica de 

los mismos. 

7.Autorizar las altas y bajag del personal. 
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3.5.4 GERENCIA DE SERVICIOS DE 

LA GERENCIA GENERAL DE LA 

CENTRAL DE ABASTO. 

Es objetivo de la GERENCIA DE SERVICIOS el coordinar 

la aplicaciOn efectiva de las normas y especificaciones de 

programas existentes en materia de proyectos para la 

ejecuciOn de las obras, igualmente en el mantenimiento y 

limpieza de las instalaciones de la entidad. 

Son funciones de la GERENCIA DE SERVICIOS : 

1.Coordinar y controlar el desarrollo de las obras 

y/o modificaciones y todo lo concerniente a el mantenimiento 

y limpieza de la Central de Abasto. 

2.Realizar estudios de inversiOn p~blica para el 

desarrollo de los proyectos a realizar. 

3.Vigilar que las obras del programa autorizado 

sean realizados conforme a la calidad, tiempo y costo 

estipulado. 

4.Proveer los gastos de conservacibn y 

mantenimiento de las instalaciones para disponer siempre de 

una eficiente prestacibn de servicios a participantes y 

usuarios. 
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5.0rganizar e integrar conjuntamente con la 

Gerencia General concursos de obras de las instalaciones 

ubicadas en la entidad y sobre precios unitarios. 

6.0rganizar los servicios complementarios de 

mantenimiento y limpia a las instalaciones de la Central de 

Abasto. 

7.Hantener comunicaciOn con las autoridades 

correspondientes del tiradero oficial del bordo de Xochiaca, 

para la autorizacion del tiro de basura generada en la 

Central de Abastos. 

8.Ejecutar las pollticas fijadas por la Gerencia 

General que permitan a la Gerencia de Servicios cumplir con 

sus obJeti vos. 

9.Proponer a la Gerencia General los programas y 

proyectos de obra y mantenimiento, asl como los sistemas y 

procedimientos que considere mAs adecuados para el buen 

funcionamiento de la entidad. 

10.Elaborar resumen de actividades y avances de 

obra para su presentaciOn a la Gerencia General. 
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3.5.5 GERENCIA OPERATIVA DE LA 

GERENCIA GENERAL DE LA -

CENTRAL DE ABASTO. 

Es objetivo de la GERENCIA OPERATIVA el coordinar la 

aplicaciOn efectiva de las normas y especificaciones de 

estudios existentes e~ materia de proyectos, coadyuvando a 

la realizaciOn de los programas de vigilancia de la entidad. 

Son funciones de la GERENCIA OPERATIVA: 

!.Coadyuvar a la Gerencia General proponiendo el 

establecimiento de objetivos, metas, polfticas y 

estrategias, asl como la elaboraciOn de proyectos de 

construcciOn de obra y vigilancia de las instalaciones de la 

Central de Abasto. 

2.EJecutar y controlar los programas operativos de 

proyectos de obra y vigilancia de la Central de Abasto. 

3.Hantener coordinaciOn con la Gerencia de 

Servicios para el mantenimiento de las instalaciones de la 

entidad. 

4.Revi~ar y evaluar los proyectos de ampliaciOn de 

obras de la entidad, coordinando con la delegaciOn polftica 

la seguridad y vigilancia de ~sta. 
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5.Informar sobre el desarrollo de sus actividades 

y poner en consideraciOn los planes o programas al Gerente 

General. 

6.Implementar los planes y programas autorizados 

por el Gerente General. 

7.Proponer alternativas que puedan mejorar los 

sistemas operativos permitiendo el logro de los objetivos·de 

la Central de Abasto. 

8.Disponer la aplicaciOn de los lineamientos y 

criterios generales se~alados por la Gerencia General para 

la elaboraciOn de proyectos. 

9.Supervisar el buen uso de los recursos y 

servicios de la Gerencia Operativa, proponiendo las medidas 

que coadyuven a su mAximo aprovechamiento. 

!O.Coordinar con las demAs Gerencias de la 

AdministraciOn aquellas acciones que por su naturaleza 

requieran la colaboraciOn para la elaboraciOn y ejecuciOn de 

planes y programas de trabajo conjunto. 
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3.5.6 GERENCIA COMERCIAL DE LA 

GERENCIA GENERAL DE LA -

CENTRAL DE ABASTO. 

Es objetivo dela GERENCIA COMERCIAL elestablecer 

programas, procedimientos y pollticas necesarias para 

coordinar las actividades comerciales, as! como organizar el 

estudio de mercado, planeaciOn y desarrollo de la Central de 

Abasto. 

Son funciones de la GERENCIA COMERCIAL: 

1.Establecer los procedimientos necesarios para 

coordinar las actividades comerciales de las Jefaturas a su 

cargo. 

2.Vigilar el cumplimiento de los servicios 

comerciales que otorga la Gerencia General. 

3.Proporcionar asesoria a los Participantes en 

problemas de lndole comercial. 

4.Rendir periOdicamente a la Gerencia General un 

informe de actividades. 

5.Revisar y someter a autorizaciOn de la Gerencia 

General los programas y procedimientos de operaciOn de la 

Gerencia Comercial. 
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6.Llevar a cabo lC$ programa~ de promociOn 

comercial que sean necesarios para lograr que se lleven a 

cabo actividades productivas en la Central de Abasto. 

7.Efectuar todas las actividades encomendadas por 

el Gerente General. 

3.6 OPERACION DE LA CENTRAL 

DE ABASTO DEL DISTRITO 

FEDERAL. 

A trav~s de su operacibn, la Central de Abasto 

proporciona empleo directo a mAs de 

las que se incluyen: empleados de 

40 000 personas,entre 

bodegas y locales 

comerciales, estibadores, carretilleros, transportistas y 

trabajadores de la administraciOn. 

Cuatro fueron las ~reas que entraron en funcinamiento 

al inicio de operaciones de la Central: frutas y legumbres; 

abarrotes y viveres; andenes para subasta y venta de 

productores; y el mercado de envases vacios. 

Solamente el 55% de las 1828 bodegas disponibles entro 

en funcionamiento, de estas, 1499 bodegas son de frutas y 

legumbres y 329 dQ abarrotes y de los 770 locales de 
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' 
servicios comerciales complementarios unicamente entraron en 

funcionamiento el 31Y.. 

El setor oficial determino su participaciOn en 214 

bodegas, de las cuales 105 fueron destinadas para 

cooperativas, organizadas con la participaciOn de la 

ConfederaciOn de la Peque~a Propiedad; de las 109 restantes 

50 c:orrespondierosn a la Banca rural oficial; estas bodegas 

fueron destinadas a productores agrupados en la 

Confederac:i~n Nacional Campesina y Central Campesina 

Independiente. El sector comercial participa con 79 bodegas. 

AdemAs, han obtenido un reserva de 60 000 metros cuadrados. 

De los 770 locales construfdos en las crujias de 

servicios, 11 corresponden al grupo oficial de trabajo, para 

las cooperativas de producciOn y las restantes se destinaron 

al sector privado. 

La Zona de Subasta y Productores esta integrada por 

cuatro andenes, con una superficie de 50 000 metros 

cuadrados. Particularmente en el and~n se comercializan 

vfa la Subasta los productos hotofrutfcolas que no van 

consignados a las bodegas y se da acceso directo a los 

productores para que realicen la venta de sus productos. En 

los andenes 2, 3 y 4 operan productores y comerciantes 

mayoristas y medio mayoristas de flores, lechugas romana y 
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orejona , zanahoria, manojeo, col, coliflor, elote y nopal, 

procedentes del actual Mercado de Jamaica. En sus inicios la 

Zona de Subasta y Productores fue operada por la ComisiOn 

Promotora Conasupo < FICOPROCONSA>. 

El frigor!fico Central opera con una infraestructura 

de refrigeraciOn que cuenta con 10 cAmaras que tienen una 

capacidad de almacenamiento de 15 000 metros ctbicos. La 

administraciOn del frigorf fico estA a cargo de Almacenes 

Nacionales de DepOsito,S.A., empresa paraestatal 

concensionaria de sus derechos de uso, quien atiende las 

necesidades de productores y comerciantes mayoristas en 

materia de refrigeraciOn de acuerdo a cuotas ya 

establecidas. 

Los servicios de limpia, vigilancia y seguridad, 

fueron asumidos por el D.D.F. Un total de 262 trabajadores y 

30 camiones se ocuparon de la limpia, recolecciOn y 

tranferencia de basura¡ en tanto ~nicamente 100 elemento~ 

quedaron a cargo de la vigilancia y la segridad. 

El acarreo interno de mercancfas y transportaciOn 

hacia destinos ubicados en el Distrito Federal, s~ realizo 

por carretilleros y transportistas provenientes de La 

Merced, carentes de organizaciOn. 
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La CEDA inicio operaciones sin 

totalmente la otapa de construcciOn. Este 

haber concluf do 

hecho evito los 

altos costos que se generan normalmente entre la terminación 

de obras y su ocupaciOn; sin embargo, quedaron pendientes 

algunas obras importantes para el mejor aprovechamiento de 

las instalaciones que era necesario atender. 

En el periOdo de 1983 a 1986 resultaba apremiante 

promover la adjuducaciOn del 45Y. de bodegas disponibles y el 

69Y. del total de locales comerciales, asf como el uso y 

correcta operaciOn de la.casi totalidad de las bodegas. 

La ocupaciOn del 100Y. de bodegas se logro en el aNo de 

1985. Respecto a locales comerciales su nOmero total fue 

incrementado a 1252 y al finalizar 1986 funcinaban 1124= 90Y. 

del total. Con ello se alcanzo un aprovecahmiento Optimo de 

la capacidad instalada de establecimientos para la 

comercializaci0195.8'l. del total. 

Bajo esa tOnica, fue promovido el uso pOblico de 

cajones de estacionamiento de vehlculos sobre crujfas los 

cuales representan una fuente de recursos adicional para la 

operaciOn: 230 000 vehfculos los utiliz~ron en 1985 y 360 

000 en 1986. 

195 



La magnitud de la CEDA, su elevado nOmero de usuarios 

y fuerza de trabajo permanente, el horario de actividades 

que se extiende de hecho las 24 horas del dia; y que esta 

constituido de la siguiente forma1 

a>OperaciOn 1 0:00 a las 18100 Horas. 

b>Desalojo1 

c>Limpie2a y 

18:00 a las 19:00 Horas. 

mantenimiento 19100 a las 0100 horas; 

y el volOmen de operaciOn de los sectores obligan a prestar 

en forma ininterrumpida los servicios de limpia y de 

seguridad. 

El primero de ellos atiende diariamente 603 000 metros 

cuadrados construidos y recolecta 800 toneladas al df a de 

basura, equivalentes a las que generan la totalidad de los 

mercados pablicos del Distrito Federal. Dos medidas 

resultaron claves para elevar la eficiencia de este servicio 

y reducir su costo de operaciOn:la sectorizaciOn de la CEDA 

y la construcciOn y operaciOn de la EstaciOn de 

Transferencia de Basura, la cual apoya inclusive a las 

delegaciones de Xochimilco y Milpa Alta. El volOmen de 

basura paso de 200 toneladas a diarias en 1982 a 800 

toneladas en 1986. 
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La confluencia de los mAs variados estratos sociales y 

el potencial de la CEDA para ofrecer medios de subsistencia, 

obligan en forma permanente a elevar la calidad del 

servicio de seguridad y vigilancia.Su carActer prioritario 

llevo a destinarle los recursos necesarios para disponer al 

finalizar el aNo de 1986 de 472 elementos& 372% mAs que en 

1982; lo cual ha hecho posible que cada policia tenga a su 

cuidado un Area de 1058 metros cuadrados frente a 4570 

metros cuadrados que cubrlan al inicio de la operacibn de la 

Central. 

El servicio se fortaleciO con un programa denominado 

"Para una Central Segura. ParticipaciOn y Confianza", que 

involucra a todos los sectores participantes. 

Conforme a !l, 

representados, en caso 

participantes por nave 

se integraron Comit!s de Nave, 

de frutas y legumbres por dos 

y un delegado por sector; en 

abarrotes y vtveres un delegado por cada dos sectores y un 

subdelegado por nave; en locales comerciales un subdelegado 

por cada S pasillos y un subdelegado en las naves que 

existan cooperativas. 

Dentro de este sistema se creo el "Polocia de Sector", 

que siendo siempre el mismo elemento puede identificarse 
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plenamente con los 

viceversa. 

participantes y sus r.mpleados y 

Sociedades cooperativas de carretilleros y 

transportistas han sido promovidas y regularizadas, de 

manera que estos servicios respondan a las necesidades de la 

Central. 

Al mercado de envases vaclos se le apoyo 

financieramente 

adicionAndole 8 

para que duplicara su capacidad, 

000 metros cuadrados de superficie y 180 

locales. Con esto podrA atender las demandas crecientes de 

las Centrales de Abasto de Guadalajara, Mérida, Puebla y 

Estado de México, asl como del Distrito Federal. 

La generaciOn de ingresos adicionales y las 

reducciones aplicadas a 

hicieron posible atender, 

diversos renglones de gastos, 

por primera ocasiOn, necesidades 

de mantenimiento correctivo en pendientes de coladeras, 

juntas constructivas, pasos peatonalesJ efectuar limpieza de 

galerlas e impermeabilizar 145 000 metros cuadrados, de 

estacionamientos sobre crujfas. 

Rehabilitrar el sistema de bAsculas, complementar la 

seNalizaciOn vial y comercial de la CEDA y poner en servicio 
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1 un sistema interno de informaciOn y orientaciOn a usuarios·' 

en general. 

El potencial de las instalaciones elOctricaa e 

hidrAulicas fue incrementado. y se introdujo el control 

autom&tico de las primer.as en Areas comunes, a fin de 

racionalizar consumos y abatir las erogaci one!5 

presupuestales correspondientes. 

Las pcllticas de uso del suelo y giros a establecer en 

la zona externa de servicios, para completar el 

funcionamiento de la Central, se han ido adecuando, lo cual 

permitiO promover 109 lotes de dicha 2ona entre 1995 y 1996. 

Al finalizar el aNo de 1986 estaban asignados 219 de los 365 

lotes que la forman • 

Por decreto presidencial, publicado el 10 de mayo de 

1988, se aprobO la ce5i0n a titulo gratuito a favor del 

DQpartamento del Distrito Federal de los derechos de 

aprovechamiento sobre la Zona de Andenes de Subasta y 

Produc:tores, que con anterioridad habla adquirido el 

Fideicomiso ComisiOn Promotora CONASUPO para el 

mejoramiento social, mediante el certificado fiduciario de 

aportaciOn con el cual adquiri6 los derechos de 

aprovechami ente sobre lai zona referida. 
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La Central de Abasto cuenta con eche andenes de bodegas 

destinadas a la ccmercializaciOn de abarrotes y vlveres, los 

cuales desplazan diariamente un total de 3000 toneladas de 

aproximadamente 700 productos diferentes, La zona de 

abarrotes comprende un total de 329 bodegas. 

Los andenes que se dedican a la venta de abarrotes y 

vfveres van de la "A" a la "H". En el anden "H" en las 

bodegas 51 a 56 se encuentra ubicada una bodega de IMPECSA­

fi l ial de CONASUPO- que se dedica a la venta de autoservicio 

al mayoreo y medio mayoreo de dichos productos.Vale la pena 

mencionar que estas bodegas son de las mas grandes que 

existen en la Central de Abasto 1756 m2>. A traves de esta 

bodega se pretende hacer llegar los beneficios del comercio 

mayorista al consumidor final, para lo cual se lleva a cabo 

un programa de grupos de autogestiOn, el cual consiste en 

que grupos de amas de casa y/o pequeNo locatarios se unan 

para realizar sus compras en grandes vc16menes.Con la 

e:dstenciil de esta bodega dentro de la Central de Abasto se 

pretende regular la comercializaciOn de estos productos 

evitando con ello el acaparamiento, la especulaciOn y el 

excesivo intermediarismo que encarecen los productos. 
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La instituciOn encargada del control y regulaciOn de 

precios en esta zona es la Secretarla de Comercio y Fomento 

Industrial. 

En la siguiente serie de cuadros se resumen los 

aspectos mAs importantes de la operaciOn de la Central de 

Abasto del Distrito Federal. 
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CONCEPTO 

ASPECTOS RELEVANTES DE LA CENTRAL DE ABASTO 
DEL DISTRITO FEDE!RAL 

A> INFRAESTRUCTURA E INDICADORES RELEVANTES 

CANTIDAD 
••ammma•a•aaamm•===••=a•amumaaa~•••n••D•~•~••••mamsa•a•••m•a••••••••Q~ 

CAPACIDAD INSTALADA DE ALMACENANIENTO 

1.Bodegas de ~rutas y legumbres 
2.Bodegas da abarrotes y viveres 

TOTAL DE BODEGAS 

!.Frutas y legumbres 
2.Abarrotes y víveres 

TOTAL DE BODEGAS POR SECTOR 

1. Sector Privado 
2.sector Social 
3.Sector Publico 

TOTAL DE LOCALES EN Of>ERACION 

!.Restaurantes y venta de alimentos 
2.Sanitarios Publicos 
3.Servicios Bancarios 
4. Di ver'sos 

PARTICIPACION EN EL MERCADO 

1.Nacional 
2.Area Motropolitana 

13!5 ':SOO 

99 300 
36 000 

828 

1 499 
329 

828 

618 
125 
86 

124 

300 
52 
41 

731 

Ton/Di a 100.00 

Ton/Di a 73.4 
Ton/Di a 26.6 

100.0 

82.0 
18.0 

100.0 

BB.5 
6.B 
4.7 

100.0 

26.7 
4.6 
3.7 

65.0 

100.0 

40.0 
so.o 

Fuente.COORDINACION GENERAL DE ABASTO DEL D.D.F. "CENTRAL DE ABASTO 
CIUDAD DE MEXICO", Me1<. D.F. 19S6 
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ASPECTOS RELEVANTES DE LA CENTRAL DE ABASTO 
DEL DISTRITO FEDERAL 

B> INDICADORES OPERATIVOS DE LA CENTRAL DE 
ABASTO DEL DISTRITO FEDERAL 

CONCEPTO 

ANDENES PARA PRODUCTORES 

FRIGORIFICO COMUN PARA EL AREA DE FRUTAS 
Y LEGUMBRES < 10 CAMARAS DE REFRIGERACION> 

MERCADO DE ENVASES VACIOS 

CAPACIDAD INSTALADA DE ESTACIONAMIENTO 

1.Para camiones 
2.Para automoviles 

AFLUENCIA MENSUAL DE CAMIONES 

FUERZA DE TRABAJO 

POBLACION FLOTANTE 

GENERACION DE BASURA 

CANTIDA 

4<12 500 M2 C/Ul 

15 000 M3 

8 000 M2 SUP. TOTAL 

10 500 CAJONES 

5 500 CAJONES 
5 000 CAJONES 

55 000 UNIDADES •• 

40 000 PERSONAS. 

250 000 PERSONAS/DIA 

800 TON/DIA 

Fuente.COORDINACION GENERAL DE ABASTO DEL D.D.F. "CENTRAL DE ABASTO 
CIUDAD DE MEXICO". Mex. D.F. 198~ 
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CONCEPTO 

ASPECTOS RELEVANTES DE LA CENTRAL DE AOASTO 
DEL DISTRITO FEDERAL 

Cl UTILlZACION DEL SUELO DE LA CENTRAL DE A. 

CANTIDA 
=~•a•••~===m==•••a•••amma••••=••=••••••••=-•amaa===•••••=m===~m••••==== 

COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS 
ALIMENTICIOS Y OTROS 

1.1 Frutas y legumbres 
1.2 Abarrotes y vivares 
1.3 Anden de subasta 
1. 4 Fri gori fi co 

2 SERVICIOS INTERNOS COMPLEMENTARIOS 

2.1 Restaurantes 
2. 2 Bancos 
2. 3 Correos y telegrafos 
2.4 Sanitarios 
2. 5 Otros 

3 ESTACIONAMIENTOS Y VIALIDADES 

3.1 Estacionamientos 
3.2 Vialidades internas 
3.3 Vialidades eKternas 

44.90 HECTAREAS 

30. 65 HECTAREAS 
3.31 HECTAREAS 

10.34 HECTAREAS 
0,60 HECTAAEAS 

12,61 HECTAREAS 

3,25 HECTAREAS 
0.69 HECTAAEAS 
0.10 HECTAREAS 
1. !51 HECTAREAS 
7,06 HECTAREAS 

56.37 HECTAREAS 

20,44 HECTAREAS 
27.00 HECTAREAS 

S,93 HECTAREAS 

4 ZONA EXTERNA DE SERVICIOS COMPLEMENTARIOS 61.57 HECTAREAS 

5 AREA DE RESERVA 152.55 HECTAREAS 

TO T A L D E H E C T A R E A S 328.00 

13.69 

3.94 

17.39 

tB.77 

46.51 

100.00 

Fuente,CODRDINACION GENERAL DE ABASTO DEL D.D.F. "CENTRAL DE ABASTO 
CIUDAD DE MEXICO", MeK. D.F. 1986 
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ASPECTOS RELEVANTES DE LA CENTRAL OE ABASTO 
D~ DlSilU.Tll FEDEnrJ.. 

D> DATOS GENERALES DE LA COMERCIALIZACION EN 
LA CENTRAL DE ABASTO 

ABASTO DE FRUTAS Y LEGUMBRES 13 000 TONELADAS/DIARIAS 

ABASTO OE ABARROTES Y VIVERES 3 000 TONELADAS/DIARIAS 

TOTAL CENTRAL DE ABASTOS 16 000 TONELADAS/ DIARIAS 

LA COMERCIALIZACION DE FRUTAS Y LEGUMBRES REPRESEl~TA 

40 Y. DEL TOTAL NACIONAL 80 Y. DEL D.F. Y AREA METROPOLITANA 

OFERTA DE HORTIFRUTICOLAS (137 VARIEDADES> EL 90 Y. DE LOS PRODUCTOS 

SIETE ENTIDADES FEDERATIVAS CONTRIBUYERON EN 1985 CON EL 75% DE LA 
OFERTA DE FRUTAS Y LEGUMBRES1 

VERACRUZ MORE LOS PUEBLA 
EDO. HEX. 

MICHOACAN CHIAPAS GUERRERO 

10 PRODUCTOS INTEGRAN EL bO X DE LA OFERTA DE FRUTAS Y LEGUMBRES1 

CEBOLLA CHILE JITOMATE LIMON NARANJA 

PAPA PAPAYA PLATANO TOMATE VERDE ZANAHORIA 

DOS ENTIDADES APORTAN EL 50 Y. DEL VOLUMEN DE ESTOS PRODUCTDS1 

VERACRUZ Y l10RELOS 

OFERTA DE ABARROTES Y OTROS 700 PRODUCTOS APROX, <10 1.) 

Fuente. COORDINACION GENERAL DE ABASTO DEL D. D.F. "CENTRAL DE ABASTO 
CIUDAI>° DE MEXICO", Mex. D.F. 1986 

.... 
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ASPECTOS RELEVANTES DE LA CENTRAL DE ABASTO 
LA CENTRAL DE .ABASTO. 

El DATOS GENERAL~S DE LA COMERCIALIZACION EN 
EL INTERIOR DE LA CENTRAL 

ABASTO 

CONCEPTO 

OFERTA CONSIGNADA A BODEGAS 

OFERTA DESPLAZADA POR EL 10X DE BODEGAS 

PORCENTAJE DEL VOLUMEN DE PRODUCTOS ESTRATEGICOS 
COMERCIALIZADOS VIA BODEGAS 

OFERTA COMERCIALIZADA EN LA ZONA DE SUBASTA Y 
PRODUCTORES 

PRINCIPALES PRODUCTOS COMERCIALIZADOS EN LA 
ZONA DE SUBASTA Y PRODUCTORES CDEL TOTAL>. 

CANTIDAD 

sor. DEL TOTAL 

40X DEL TOTAL 

89)>: 

14•-' DEL TOTAL 

PAPA 50:'. 
NARANJA 92Y. 
ZANAHORIA SOY. 

Fuente,COORDINACION GENERAL DE ABASTO DEL D.D.F. "CENTRAL DE ABASTO 
CIUDAD DE MEXICO". HeK. D.F. 1986 
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ASPECTOS RELEVANTES DE LA CENTRAL DE ABASTO 
LA CENTRAi. .. QE_ A9A6TO 

F) DESTINO DE LOS PRODUCTOS EGRESADOS DE LA 
CENTRAL DE ABASTO 

DISTRITO FEDERAL Y AREA METROPOLITANA 

REEXPEDICION A ENTIDADES FEDERATIVAS 

87. 5 " 

13.5 " 

DESTINOS PRINCIPAi.ES EN EL D.F. Y AREA METROPOLITANA EN ORDEN 
DECRECIENTE 

MERCADOS PUBLICOS MERCADOS SOBRE RUEDAS TIANGUIS 

CONCENTRACIONES CADENAS COMERCIALES OTROS 

ENTIDADES FEDERATIVAS PRINCIPALES A LAS CUALES SE REEXPIDEN PRODUCTOS 

MEXICO VERACRUZ PUEBl.A GUERRERO 

Fuente.COORDINACION GENERAL DE ABASTO DEL D.D.F. "CENTRAL DE ABASTO 
CIUDAD DE MEXICO". Mcrn. D.F. 1986 



3.7 IMPORTANCIA DE LA 

CENTRAL DE ABASTO EN EL 

PROGRAMA DE ABASTO 

NACIONAL DE PRODUCTOS 

HORTOFRUTICOLAS <FRUTAS 

Y LEGUMBRES>. 

Mediante el cumplimiento de los objetivos que dieron 

origen a la Central de Abasto se pretende contribuir a la 

realizaciOn de el Programa de Abasto Nacional de Frutas y 

Legumbres, debido a que dichos objetivos estan estrechamente 

relacionados a la problemAtica que presenta la 

comercializaciOn de frutas y legumbres en la RepOblica 

Mexicana. 

La Central de Abasto de Distrito Federal juega un papel 

muy importante para el cumplimiento de este programa ya que 

en ella se comercializa el 40Y. de los productos que se 

consumen en el pais y se satisface el sor. de la demanda del 

D.F. y Area Metropolitana. 

Por lo anterior es necesario conocer la problemAtica de 

la producciOn, de la organizaciOn de los productores, del 

financiamiento, de la estructura comercial,as! como los 

objetivos y la estratégia que conforman este Programa. 
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PROBLEHATICA DE LA PRODUCCION 

La producciOn frutas y legumbres es de gran 

para la economta nacional, no sOlo por el 

importancia 

valor de la 

producciOn sino por los empleos directos e indirectos que 

genera esta actividad, ya que requiere de un mayor nOmero de 

jornales que la qL1e se utiliza en otros cultivos, ademAs de 

contribuir a la captaciOn de divisas por medio de la 

exportaciOn de estos productos. 

No obstante lo anterior, la produccitin de frutas y 

legumbres enfrenta serios problemas que tienen su origen en 

la execesiva parcelaciOn de la tierra, que origina que la 

producciOn sea mf nima. 

Por otro lado, la producciOn se lleva a cabo sin ninguna 

relaciOn con la demanda real del mercado, ya que debido a la 

gran extensiOn geogrAfica de el pais no existe una 

planeaciOn integral entre estados productores y 

organizaciones de productores de un mismo cultivo en cuanto 

a periOdos de siembra, cosecha y abasto a los mercados de 

consumo lo que origina qu~ al no haber una adecuada 

programaciOn en los ciclos de cosecha, la producciOde los 

diferentes estados participantes coincida en algunos meses 

del ario, situaciOn que se refleja en una oferta superior a. 
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la demanda. Aunado a ello, se tiene que la demanda es 

inducida por parte de los comerciantes mayoristas que son en 

Oltima instancia los que fijan finalmente el precio, ya que 

estos productos a diferencia de los cultivos bA6icos no 

tienen un precio de garantla 

productor, ni tampoco 

comercializaciOn. 

se 

que le sirva de referencia 

tiene control en 

al 

la 

Al saturarse el mercado de estos productos se origina 

que el precio no resulte atractivo al productor, con lo cual 

se provocan severas fluctuaciones en la producciOn. 

Una muestra de lo anterior lo es el Distrito Federal, 

"donde el abasto de frutas y legumbres proviene 

principalmente de 19 estados, con un volOmen aproximado de 

13 000 toneladas diarias, de las cuales se reexpiden 

alrededor de 30%. As! mismo, del total de la demenda en el 

D.F. en promedio el 80% se comercializa en la Central de 

Abasto, los productos llegan directamente consignados a las 

bodegas, ya sea de comerciantes mayoristas, acopiadores, 

intermediarios, etc; y sOlo el 10Y. la comercializan 

directamente en el Andén de Subasta"<Programa de Abasto 

Nacional de Frutas y Legumbres>. 

Otros aspectos que hacen mAs dificil la producciOn de 

hortalizas es la excesiva diversificaciOn de la producci6n 
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de frutas y legumbres, las deficientes practicas de cultivo 

y la alta incidencia de plagas y enfermedades. 

PROBLEMATICA DE LA ORBANIZACION DE PRODUCTORES. 

Los problemas que presenta el sector hortofrutfcola 

<frutas y legumbres> del pafs, en gran medida se deben a la 

deficiente organizaci6n de los productores 

todo por lo 

para 

que se comercializar sus productos, 

refiere al mercado nacional. 

sobre 

Actualmente la totalidad de las asociaciones existentes 

estAn constituidas para la obtenciOn de cr~ditos a la 

producciOn, para la creaciOn de obras de infraestructura 

para la instalaciOn de sistemas de riego, etc; sin embargo, 

hasta el momento no se les ha aprovechado e inducido para 

extender sus funciones operativas y cubrir la fase de 

comercializaciOn. Ante esta situacibn y debido al bajo nivel 

de organizaciOn y nulo poder de negociaciOn, los productores 

se ven imposibilitados para canalizar su producto 

directamente a los mercados mayoristas, situaciOn que los 

obliga a venderlo en las mismas zonas de producciOn a los 

intermediarios quienes imponen 

caracterfticas de la compra-venta, 

las condiciones 

mismas que resultan 

siempre desfavorables par« los primeros. 
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Hay que s~Nalar que hasta la fecha son mlnimos los 

esfuerzos que se han hecho en este aspecto y las 

instituciones qua han implementado programas que incluyen la 

organizaciOn para la comercializaciOn no han obtenido 

resultados favorables, ya que han carecido de apoyos y 

recursos oficiales lo cual ha limitado su campo actuaciOn 

convirtiendose en acciones aisladas. 

Ante tal situaciOn y, considerando que la producciOn 

como la comercializacicn deben tratarse conjuntamente, ya 

que son etapas complementarias de la actividad econOmica de 

los productores, su organizaciOn es importante para · hacer 

frente a la problemAtica de la comercializaciOn, en 

particular, para la fijaciOn de precios y la obtenciOn de 

cr~ditos e infraestructura para la comercializaciOn que son 

la baae para una mejor planeaciOn del cultivo y por 

consiguiente para el mejoramiento d~l ingreso de los 

productores, al comercializar en forma conjunta y directa 

sus productos. 

PROBLEMARICA DE FINANCIAMIENTO. 

A la fecha la gran mayoria de los pequeNos productores 

hortofrut 1 col,as carecen de 1 os suficientes· recursos 

financieros para la producciOn y para la comercializaciOn. 
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Las instituciones pOblicas involucradas no han considerado 

el proceso do 

prioritaria, por 

c:omerc:i ali zac:i On c:omo una actividad 

lo que los créditos para H nanc:i ar 1 a 

c:omerc:ializac:iOn de frutas y legumbres son prActic:amente 

inexistentes. Asl mismo, las 

financiera estAn orientadas 

productos b&sicos. 

prioridades en materia 

fundamentalmente para los 

Por otro lado, el aislamiento en que trabajan estos 

productores·, oc:asi ona qua no cubran los requisitos legal es 

para ser sujetos de crédito y obtener financiamiento 

oficial, adem&s de que cuando logran reunir dichas 

condiciones, la cobertura del crédito es muy limitada pues 

sOlo cubre en la mayorla de las veces alguna de las fases, 

pero no todo el proceso. 

En este sentido los agricultores se ven obligados a 

depender del financiamiento proveniente de los 

intermediarios que actOa~ en 

c:onvi rt i endose estos 01.ti mos en 

condiciona tanto la producc:iOn 

frutas y legumbres. 

las regiones productoras 

el elemento que controla y 

como la comercializaciOn de 

PRDBLEMATICA DE LA ESTRUCTURA COMERCIAL. 
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La estructura comercial de frutas y legumbres presenta 

serias deficiencias que perjudican a loe productores y 

consumidores. Los principales problemas que impiden realizar 

una adecuada comercializaciOn son los siguientes: 

integraciOn de los 

fragmentaciOn de la 

precios. 

-Deficiente nivel de organizaciOn e 

productores, lo cual provoca la 

oferta y la excesiva variaci~n en los 

-Nulo poder de negociaciOn en la venta que 

impide la participaciOn del productor en la formaciOn del 

precio. 

-Escasa posibilidad para obtener apoyos y 

estimules del sector pOblico. 

Actualmente no existe un adecuado servicio de asistencia 

técnica comercial, lo cual ha originado que a los 

productores se les dificulte la clasificaciOn, normalizaciOn 

y selecciOn de las mejores variedades1 desconozcan las 

diferentes normas fitosanitarias establecidas, tipos de 

empaque, almacenamiento y transporteJ lo que a su vez, eleva 

los costos y provoca pérdidas o mermas considerables. 

que 

Los productores carecen de un sistema de 

les permita conocer oportunamente los 
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mercado, las altQrnativas de ventB, laa variedades que deben 

ser producidas, las normas fitosanitarias, los tipos de 

empaque preferidos por los compradores, los volOmenes 

demandados, etc., provocando que no exista transparencia en 

las operaciones comerciales, por lo cual el mercado es 

controlado por un nOmero reducido de comisionistas y 

mayoristas. 

Se carece de la 

suficiente para la 

almacenamiento, para 

infraestructura y equipo adecuado 

inspecciOn fitosanitaria, para 

el envase y para la operaciOn 

y 

el 

de 

compra-venta, asl como de un eficaz sistema de transporte, 

lo que provoca altas mermas, deterioro de los productos, 

congestionamiento y dificultad en la carga y descarga; a su 

vez, esto redunda 

comercializaciOn y en 

en aumentos en los costos 

la po~a o nula participaciOn de 

de 

los 

productores para acopiar y comercializar su producciOn en 

las Centrales de Abasto. 

Estos son solo los principales elementos que han 

conformado una estructura comercial con una amplia red de 

agentes intermediarios, cuya cobertura en ocasiones llega a 

ser ilimitada, lo cual fortalece la existencia de amplios 

mArgenes de comercializaciOn, que perjudican al productor y 

al consumidor final. 
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Otro problema que se presenta en la comercializaciOn de 

frutas y legumbres es que no se vende directamente del lugar 

de producciOn a los mercados de destino, sino que el 

excesivo intermediarismo propicia que los productos se 

concentren primero en un mercado terminal, de donde 

posteriormente son redistribuidos, muchas veces a lugares 

cercanos e a los mismos lugares de origen. 

OBJETIVOS Y ESTRATEGIA. 

Para dar soluciOn a estos problemas el Ejecutivo Federal 

ha implementado el Programa Nacional de Abasto que tiene por 

objetivos• 

-Contribuir a mejorar los sistemas de 

comercializaciOn de frutas y legumbres a los principales 

centros de consumo del pafs, a fin de asegurar mayores 

niveles de ingreso a los productores y el abasto oportuno, 

suficiente y a precios accesibles a los consumidores. 

-Implementar la organizaciOn de los 

productores de frutas y legumbres, mediante la capacitaciOn 

y el otrorgamiento de apoyos y estimules para lograr ·su 

capacidad de autogestiOn e incorporaciOn en condiciones 

favorables a la comercializaciOn directa de sus productos. 
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-Regular la oferta de frutas y legumbres a 

los principales centros de consumo del paf s. 

-Optimizar y desarrollar la infraestructura 

de acopio· y transporte que permita abatir el volumen de 

mermas actuales. 

-Contribuir a'la creaciOn de canales directos 

de comercializaciOn entre zonas productoras y centros de. 

consumo, a fin de reducir el intermediarismo y los mArgenes 

de comercializacibn en beneficio de productores y 

consuumidores • 

. Asf mismo el Programa, en la esfera comercial, p'retende 

avanzar en la modernizaciOn y racionalizaciOn del comercio 

de frutas y legumbres, como una forma de propiciar una mayor 

participaciOn de los productores. Para ello se considera 

necesario impulsar el desarrollo de la infraestructura de 

acopio, cAmaras de refrigeraciOn, financiamiento para la 

comercializaciOn, transporte adecuado, establecimiento y 

obligatoriedad de las normas de calidad y envase de los 

productos, asesorfa t6cnica en el manejo, informaciOn de los 

mercados y creaciOn de mecanismos modernos de 

comercializaciOn. 
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La estrategia para regular la comerializaciOn da fruta11 

y legumbres tiene como principios• 

-Concertar con los gobierno5 de los Estados 

la constituciOn de comit~s y convenios de comercializaciOn, 

para lo cual los organismos coordinadores serAn las 

delegaciones estatales de la Secretarla de Agricultura y 

Recursos HidrAulicos. 

-Promover la organizaciOn de lo& productores 

de un mismo producto a nivel estatal y nacional. 

-Programar conjuntamente con los productores 

el abasto adecuado y oportuno en calidad y volumenes 

suficientes para los centros de consumo. 

-Programar la superficie de siembra de los 

cultivos de frutas y legumbres en funciOn de la demanda 

efectiva. 

-Promover el establecimiento de laboratorios 

y casetas mOviles para propiciar una mayor agilidad en la 

inspecciOn fitosanitaria de las frutas y legumbres. 

-Promover apoyos materiales y financieros 

preferentes y oportunos a las organizaciones de productores 
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para comercializar directamente su!3 producto!S a los mercados 

de mayoreo. 

-Estructurar un adecuado sistema de 

informaciOn de mercados para orientar a los productores en 

sus operaciones comerciales. 

-Incrementar la calidad de las frutas y 

legumbres en funciOn de los requerimientos que presenten los 

centros de consumo del pals, mediante la aplicaciOn de 

normas de calidad establecidas. 

-Colaborar con los programas de control de 

plagas y/o enfermedades, mediante la aplicaciOn de la 

medidas fitosanitarias establecidas para la comercializaciOn 

de frutas y legumbres. 
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N O T A S. 

El presente capitulo ha sido elaborado tomando como 

base los siguientes folletos• 

1.Acta Notarial del Fideicomiso de la Central 

de Abasto 

2.Central de Abaste Ciudad 

elaborado por la CoordinaciOn 

Abasto del D.D.F.<COABASTO> 

de Mbico, 

General de 

3.Central de Abasto del Distrito ·Federal, 

elaborado por D.D.F.-CODEUR 

4.Central de Abasto del . Distrito Federal. 

Aspecto~ Relevantes de OperaciOn, elaborado 

por la CoordinaciOn General de Abasto del 

D.D.F. <COABASTO> 

5.Funciones y Organegrama de la Gerencia 

General de la Central de Abasto, elaborado 

por la Direccion General de la Central de 

Abasto del Di ·stri te Federal. 

6.Reglamento Interior de la Central de Abasto 

del Distrito Federal, elaborado por el 

Comit~ T~cnico de la Central de Abasto del 

D.F. 
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7.Programa Nacional de Abasto de Producto~ 

Hortofruticolas. 

Los cuales han sido proporcionados por la Gerencia 

Comercial de la Gerencia General de la Central de Abastos a 

traves de la oficina de Apoyo a Productore~. 
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CAPITULO IV 

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION. 
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IV METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION. 

Este capitulo tiene como objetivo el presentar las 

actividades, los medios de recopilaciOn de informaci6n 

utilizados, asl como las conclugiones obtenidas durante la 

realizaciOn de la Auditoria Administrativa a la Central de 

Abasto del D.F. Conjuntamente se presentan una serie de 

recomendaciones que se·considera'pueden ser aplicables • 

. Para tal efecto los puntos a tratar sonr 

- Diagnostico Administrativo Previo. 

- RecopilaciOn de InformaciOn. 

- AnAlisis e InterpretaciOn de la InformaciOn. 

- EvaluaciOn de la InformaciOn. 

- Conclusiones 

- Recomendaciones. 

4.1 DIAGNOSTICO ADMINISTRA­

TIVO PREVIO. 

Dentro de la Auditoria Administrativa una de las etapas 

mAs importantes es el Diagnostico Previo ya que de el 

dependera la soluciOn real de los problemas del ~rea o 

empresa auditada. 
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ParQ efactos de Qsta investigaciOn el Diagnostico 
• 

Previo se dividira en a 

-Definicion del estudio. 

-HipOtemis. 

-Objetivos. 

-Alcances y Limitaciones. 

-y el Diserro del Método d_e Auditoria Administrativa. 

4.1.1 DEFINICION DEL ESTUDIO 

La Central da Abasto es creada por decreto presidencial 

en el a~o de 1982, con el objeto de reubicar el centro de 

comercializaciOn al mayoreo de productos perecedero$ bAsicos 

localizado en el Mercado de La Merced, en donde se vendlan 

principalmente frutas, legumbres, abarrotes y vlveres. Ast 

mismo, era necesaria la concentraciOn de otros mercados como 

el de Jamaica, la Viga, Ferrerla y Tepepan. 

Se pretendla que dicho centro contara con instalaciones 

congruentes que permitieran realizar la venta al mayoreo de 

una manera rApida, oportuna y a menor costo, beneficiando 

tanto al vandedor como al consumidor. 

otro objetivo c::on~ist!a en sustituir :;-1 intermediarismo 

innc::esario permitiendo el acceso directo de los productores, 
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as! como al Sector Comercio OHcial c:omo regulador del 

precio de los productos. 

Tambi~n era necesario que los compradores contaran con 

informaciOn suficiente de los articules, cantidades, 

existen_c:ia y precio para que existiera una transparencia da 

las transacciones que realizaran con los productores y/o 

bodegueros. 

Se ~uscaba la disminuc:i6n de las p~rdidas por el 

inadecuado manejo de las mercancías y de los altos costos de 

mantenimiento, ya que eatos repercuten sobre la ec:onomfa 

popular, pues la ineficiencia del Sistema de Abasto era 

trasladada al precio de ·1os productos que adquirf a el 

consumidor final. 

A seis aNos de la creac:iOn de la Cerntral de Abasto de 

la Ciudad de MOxico surge la interrogante• Esta 

al 1001. con los objetivos que le dieron origen? 

cumpliendo 

Se realizo una inve~tigacibn previa, a trav~s de 

observacibn directa, de charlas incidentales y de consulta 

documental, con el fin de responder el cuestionamiento 

anterior. 

La observaciOn consistiO en acudir a las instalaciones 

de la Central de Abasto da la Ciudad de M~xico, visitando 
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especificamante la Zona de Subasta, Frutas y Legumbres y, 

Abarrotes y Vlveres con el objeto de verificar1 

-Si existen vlas de acceso que permitieran el 

fAcil arribo de los camiones a la Central de Abasto. 

-Si se cuenta con la infraestructura adecuada a 

las operaciones de compra-venta al mayoreo. 

-Si existe ~a participaciOn de productores, asl 

como del sector comercio oficial en el proceso de 

comercializaciOn realizada en la Central de Abasto. 

-Si los consumidores cuentan con suficiente 

informaciOn acerca de la existencia, 

los productos para conocer la 

transacciones comerciales. 

calidad y precios de 

transparencia da las 

-Si se realiza un adecuado manejo de las 

mercanclas evitando las mermas y el desperdicio de las 

mismas. 

En estas visitaQ hechas a la Central de Abasto se 

efectuaron plAticas informales 

en ese momento actividade~ de 

complementar la informaciOn 

observaciones. 
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Previo a lo anterior, fue necesario que los auditores 

se informaran sobre el tema por medio de investigaciones 

realizadas anteriormente, folletos sobre la Central de 

Abasto y noticias publicadas en periodicoa para tener 

.conocimiento de las operaciones efectuadas en la Central. 

4.1.2 HIPOTESIS. 

Debido a las irregularidades detectadas a trav~s de la 

investigaciOn documental, asi como en 

plAticas incidentales realizadas 

las observaciones y 

durante el estudio 

preliminar se llego a la siguiente hipOtesis: 

"La Central de Abasto de la Ciudad de M~xico no 

esta cumpliendo al lOOY. con los objetivos para los cuales 

fue creada." 

4.1.3 OBJETIVO. 

Esta investigaciOn tiene por objetivo el avaluar el 

grado de cumplimiento de los objetivos de la Central de 

Abasto del D.F., estos son1 

UBICACION ADECUADA AL ABASTO Y CERCANA AL CONSUMO. 

INSTALACIONES CONGRUENTES CON EL COMERCIO MAYOR. 
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ACCESO A LOS PRODUCTORES Y AL SECTOR COMERCIO OFICiAL. 

ACCESO A LOS COMPRADORES DETALLISTAS Y MAYORISTAS. 

INFORMACION SUFICIENTE ACERCA DE LAS TRANSACCIONES. 

SISTEMAS DE CONTROL Y BAJOS COSTOS DE ADMINISTRACION • 

. 
Estos objetivos han sido explicados anteriormente en el 

capitulo sobre la Central de Abasto del D.F en el inciso 

3.3. 

4.1.4 ALCANCES Y ---

LIMITACIONES 

La Auditoria comprender& bAsicamente la evaluaciOn de 

los objetivos de la Central de Abasto, identificando los 

aciertos y deficiencias que se presentan en el cumplimiento 

de éstos. 

Asl mismo se formularAn las recomendaciones viables que 

puedan ofrecer soluciones a las anomallas detectadas. 

La realizaciOn da este estudio comprenderA el periodo 

de Enero a Junio del aNo en curso. 

229 



4.~ DISENO DEL METODO DE -­

~IDITORIA ~DN!~ISTRATIVA 

Despues de haber realizado la invostigaciO~ preliffiinar 

y de haber dn'inido las caracterl~ticas gonerales de la 

auditoria, se p1·ocediO c'.I determinar los elementos V 

subc;.lemc·ntc::. el;_' estudio< df-)t.?.lle::; de estudio) y a disel"rar 

y medios nece8~rioss para recabar 

información, para ello se establecieron polflicas generales· 

a seguir en el desarrollo de la invostigaciOn. 

En el cuadro 4.2.t se muestran los detalles de estudio 

que SE determinaron, las etapas de la auditoria y el sistema 

de e1aluaciOn a utilizar. 

4.2.1 ~ETALLES ~E ESTUDIO. 

Los Detalles a estudiar en esta auditoria seran: 

Qbjetivo 1.S! la Central de Aba~to d~l D.F., 

tiene una ubicaciOn adecuada al· abasto v cercana al consumo. 

ELEMENTO:Localización F!sica y Medio Ambiente. 

Los subelementos de este elemento son: 

-Localización ftsica de la Central de Abasto 

del D.F. 
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NUEVO ENFOOUE DE AUDITORIA l\DHINISTRATIVA 
APLICADO A LA CENTRAL DE ABASTO DEL D. F, 

J, llETALl ES DE ESTUDIO 

OBJETIVO l.UBICACION ADECUADA AL ABASTO Y CERCANA AL CONSUHO 
1.1,LOCALIZACION Y MEDIO AMBIENTE. 1,1,1 LOCALIZACION FIBICA DE LJ\ CENTRAL DE ABASTO, -----·----
1.1,2 LOCALIZACION DE LOS HERCAl\09 DE PRODUCTORES Y CCNSUl11DORES. 1.1,:S ASPECTOS SOCIALES. 
1.1,4 ASPECTOS POLJTIC:08. 

OBJETIVO 2 INSTALACIONES CONGRUENTES CON EL COMERCIO NAYOR 
2.1, INGENIERIA DEL PROYECTO 2.1, I CAPACIDAD 2.1.2 DISTRIBUCION Y FUNCIONALIDAD, 

OBJETIVO 3. ACCESO A PRODUCTORES Y AL Ga:TOR COMERCIO OFICIAL, . · 
3, J COMERCIALIZACION 3.1. 1 POLIT!CAB DE ACCESO J, 1,2 POLITICAB DE: CREDITO 3, 1,3 PROCEDIHIENTOS ----
3.1,4 ELIMINACION DE INTERMEDIARIOS 3, I, 15 FUERZA DS: TRABAJO, 

OBJETIVO 4. BENEFICIAR AL CONSUMIDOR DE BAJOS INGRESOS MEDIAÑTE LA PARUCIPACION DE LOS Dli:TALLIBTAS y -­
MAYORISTAS. 
4.1,DETALLISTAS Y MAYORISTAS 4.1, I BIBTEHA DE FIJACION DE PRECIOS 4.1.2 PARTICIPACION DE 
DETALLISTAS 4.1.:S PARTICIPACION DE MAYORISTAS 4.1.4 POLITICAS DE 'CREDITO 4.1.15 DIFUIION EN IEDIDB -
DE COHUNICACION 4, l,b PARTJCIPACION DEL CONQUHIDOR, 

OBJETIVO 15 SISTEMAS DE INFORHACIOll QUfi PERMITAN CONOCER LAS DPCIONliO DIARIA~ DE LA PLAZA Y EL PAIS, 
5, 1, SISTEMAS DE INFORHACION 5, l. 1 ACOPIO 15.1, 2 DIFUOION, 

OBJETIVO 6 BISTEHAB DE CONTROL Y ADHllH6TRACION QUE REDUZCAN COGTOB 
6.1 CONTROL DE DPERACION, 6, l, I llEl3!STROB ¡,, 1, 2 HANTliNIHl&'.NTO b. 1,3 VIGILANCIA 6, ! , 4 Llt'Pll:ZI\ 
1..1,5 AilHINl6TRAC10N 6.1.b RENTA DEL LOCAL b.l.7 ~BTACIONAMIENTO.' 

JI.ETAPAS DEL HETODO DE AUDITORIA 

2.1 PLANEACION DE LA AUDITORIA. -DIAGNOSTICO ADMINISTRATIVO PllEYIO,DEFINICION DEL l"ROBLEHA,OBJETIYOB,PROGRA11A 
y TIEMPO, ALCANCES V Lll'llTACIONES, DETliRHINACION DE LOS DETALLES Dli' ESTUDIO y DE LOB --~-­
CRITERIOS DE EVALUACION, DEFWICION DE TECNICAS Y l'.EDIOO DE fl¡CO;>ILACIDN Di INFllRHACION, 

2. 2 EXAKEN.RECOPILACION DE LA INFORMAC!ON DOCIJl1ENTAI. V DE CAHPO. 

2. 3 EVALUACION DE LA !NFORHACION, - LOS DATOS OBTENIDOS BE ANALIZAN Y EVALUAN. 

2. 4 PRESENTACION DEL INF'DRl'IE DE AUDITORIA. - EN ESTA SE PRESENTAN LAS CONCL,IJBIONEB, BU13ERENCIAB V RESULTADOS -
OBl Etll DOS EN LA AUD ITDR 1 A, 

111 EVALUAC ION 
1 

UNA YEZ DEFINIDOS !.06 DETALLES DE ESTUDIO DEBE ELABORARSE LA TABLA DE EV~UACIDN PRDPONIENDOBE QUE SEA 'DE 3 
ORADOS f.0110 HINIHO l 06 CUALES SONI 

GRADO CRITERIO PORCENTAJE PUNTOS 
---------- ·-- ---------- ------ ..,. ________________ 

PRIMERO HALO o - 60 o - IOOS 
SEGUNDO REGULAR 61 - 85 100'> - 1420 
TERCERO OUENO Ab - 100 1429 - 11.SO 

ESTOS CRITERIOS SF. OfflNEN DE ACUERDO CON LAS CARACTERISTICAB DEL CUMPLIMIENTO DE LOS OBJETIV09 DE LA -----­
,CENTRAL DE ABASTOS PARA PODER ASI CALIFICAR ~ GRADO OE DICHO CUMPL.IHIENTD• 
••• .. a••• .. •••••••••••••••u•• .. ••2''3 ••••••1::1••••••••••••••••••••••••••••••••••,,.••••••••••••••••••-•-••••••••••• 



-LocalizaciOn flsica de los mercados de 

consumidores y productores 

-Aspectos Sociales. 

-Aspecto5 Polfticos. 

Objetivo 2.sr las instalaciones da la Central de 

Abasto de~ D.F., son congruentes con el comercio mayor que 

se realiza en ellas. 

ELEMENTOringenieria del Proyftcto, 

Los subelementos de este elemento son: 

-Capacidad 

-DistribuciOn y Funcionalidad. 

Objetivo 3.Sr la Central de Abasto del D.F., 

brinda acceso para la venta a los Productores y al Sector 

Comercio Oficial como regulado~ de la oferta y la demanda de 

productos perecederos. 

ELEMENT01ComercializaciOn, 

Los subelementos de este elemento son1 

-Pollticas de Acceso. 

-Polfticas de Cr~dito 

-Procedimientos. 

-EliminaciOn de Intermediarios. 
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-Fuerza de Trabajo. 

Objetivo 4.S! se beneficia al consumidor de bajos 

ingresos mediante la eliminaciOn del intermediarismo 

innecesario al permitir el acceso a los detallistas y 

mayor i staa. 

ELEMENT010etallistas y Mayoristas. 

Los subelementos de este elemento son: 

-Sistema 'de FiJaciOn de Precios. 

-ParticipaciOn de Detallistas. 

-ParticipaciOn de Mayoristas. 

-Polfticas de Crédito. 

-DifusiOn en Medios Masivos de 

ComunicaciOn. 

-ParticipaciOn del Consumidor Final. 

Objetivo 5.Sf existe un sistema de informaciOn 

que permita que los productores y consumidores conozcan y 

comparen las opciones diarias que tienen en plaza, asl como 

en el paf s. 

ELEMENT01Sistemas de lnformacion. 

Los subelementos de este elemento sons. 
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-Acopio. 

-DifusiOn. 

Objetivo 6.Sf existen sistemas de control 

adecuado que sirvan para la planeaciOn a corto, mediano y 

largo plazo, as! como nuevas formas administrativas que 

reduzcan los costos de operacil'ln, actualizaciOn y 

mantenimiento, asf como reducir las p~rdidas por ~anipuleos 

inadecuados, mermas y ot~os costos. 

ELEMENTO;Control de OgerñciOn. 

Los subelementos de este elemento son1 

-Registros. 

-Mantenimiento. 

-Vi gil anci a. 

-Limpieza. 

-AdministraciOn. 

-Renta del Local. 

-Estacionamiento. 
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4.2.2 DETERMINACION DE LA --

TABLA Y CRITERIOS DE -

EVALUAC ION. 

Para determinar el nOmero de puntos que se asignarbn a 

cada ur.o de los elementos se buscar~ un multiplo comon 

divisible entre el nOmero de objetivos, elementos y 

subelementos de los detalles de estudio con la finalidad de 

obtener nOmeros cerrados para nljl manejar cifras 

fraccionarias y hacer mAs fll.cil la evaluaciOn de la 

informaciOn. 

Se proseguir! de la siguiente manera: 

A B c D E F G 
6 }: 8 X 5 X 6 X 7 10 080 plintos I 6 680 puntos, 

Donde1 

A = Nomero de Objetivos a Evaluar. 

B NOmero de Herramientas a utilizar. 

C NOmero de Subelementos del elemento 3 -

ComercializaciOn 

D NOmero de Subelementos del elemento 4 -

Detallistas y Mayoristas. 

E Nomero de Subelementos del elemento 6 -

Control de OperaciOn. 
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F = NOmero de Objetivos. 

G = Total de Puntos Asignados a cada objetivo. 

Cabe hacer menciOn que los subelementos 1, 2 y 5 no se 

toman en cuenta, ya que son divisores de los n6meros 

anteriores. Por lo cual a cada objetivo se le asigno un 

total de 1 680 puntos <vid tabla 4.2.2 > 

Tomando como base el puntaje establecido se 

estructurarAn criterios de evaluaciOn en los cuales se 

determinan tres grados, los cuales son1 

Punta je 

Malo o 008 

Regular 1 009 - 1 428 

Bueno 429 - 1 680 

Porcentaje 

o 60 Y. 

61 85 r. 

86 - 100 Y. 

Posteriormente se procedera a la def iniciOn de cada uno 

de los gradosCvid tabla 4.2.3> 

A cada uno de los subelemento$ se les distribuiran, del 

total de 1680, de manera equitativa la misma cantidad de 

puntos y se estableceran nuevamente los criterios de 

evaluaciOn que conservaran la misma proporciOn que lo~ 

anteriores y se definen nuevamente estos gradosCvid tabla 

4.2.4> 
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tAbJa 4.2.2 

CUADRO 'l. 2. 2 TABLA DE EVALUACION. 
!---------------------------------------------------------------! 
!OBJETIVO ! ELEMENTO VALOR SUBELEMENTO ! VALOR 
!--------- -----------------------------------------------------! 

!1.1.1 LOC.FISICA! 420 ! 
!1.1.2 LOCALIZA--! 

LOCALIZACION !CION DE MERCADOS! 420 
FISICA Y MEDIO ' 1680 !1.1.3 ASPECTOS-! 

AMBIENTE. ! SOCIALES. 420 
!1.1.4 ASPECTOS-! 
!POLITICOS. 420 

!---------------------------------------------------------------! 
2 INGENIERIA 

DEL PROYECTO 

!2.1.1 CAPACIDAD ! 
1680 !2.1.2 DISTRIBU--! 

!CION Y FUNCIONA-! 
!LIDAD. 

840 

840 
!---------------------------------------------------------------! 

3 !COMERCIALIZACION! 

!3.1.1 POLITICAS 
!DE ACCESO. 
!3.1.2 POLITICAS 
!DE CREDITO 
!3.1.3 PROCEDI---! 

1680 ! MIENTOS. 
!3.1.4 ELIMINA---! 
!CION DE INTERNE-! 
!DIARIOS. 
!3.1.5 FUERZA DE ! 
!TRABAJO, 

336 

336 

336 

336 

336 
!---------------------------------------------------------------! 

4 

! 

!' 

DETALLISTAS Y 
MAYORISTAS 

!4.1.1 SISTEMA DE! 
!FIJACION DE PRE-! 
!CIOS. 
!4.1.2 PARTICIPA-! 
!CION DE DETA--- ! 
!LLISTAS. 
!4.1.3 PROCEDI---! 

1680 !MIENTOS. 
!4.1.4 POLITICAS ! 
!DE CREDITO. 
!4.1.5 DIFUSION -! 
!EN LOS MEDIOS --! 
!MASIVOS DE COMU-! 
!NICACION. 
!4.1.6 ACCESO A-! 
!CONSUMIDOR FINAL! 

280 

280 

280 

280 

280 

280 
!---------------------------------------------------------------! 

5 ! SISTEMAS DE 1680 ! 5. 1.1 ACOPIO. 840 
INFORMACION !5.1.2 DIFUSION. ! 840 

!---~-----------------------------------------------------------! 

6 
CONTROL 

DE 
OPERACION 

!6,1.1 REGISTROS ! 
!6.1.2 MANTEN!---! 
!MIENTO. 
!6.1.3 LIMPIEZA 
!6.1.4 VIGILANCIA! 

1680 !6.1.5 ADMINIS---! 
!TRACION. 
!6.1.6 RENTA DEL ! 
!LOCAL. 
!6.1.7 ESTACIONA-! 

240 

240 
240 
240 

240 

240 

!MIENTO. 240 ! 
!---------------------------------------------------------------! 
! TOTAL ! 10 080 10 080 ! 

!-----------------------------------------------------------~---! 
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CUADRO 4.2.3 CRITERIOS DE EVALUACION POR ELEW.:.NTO. 

ELEMENT01 LOCALIZACION FISICA Y MEDIO AMBIENTE. 

GRADO PUNTOS DEFINICION 

-----------------------------------------------------------------------o - 1 008 

II 1 009 - 1 428 

I II 1 429 - 1 680 

MALO O INEXISTENTE. La CEDA no cuenta con la 
ubicación y características adecuadas para el 
abasto ni para el consumo. 
REGULAR O INADECUADO. Se considera qua la -­
CEDA cuenta solo con la ubicación y caracte­
rísticas adecuadas para el abasto o para el 
consumo. 
BUENA O ADECUADA. Se considera que la CEDA -
cuenta con 13 ubicación adecuada al aba111to y 
cercana al consumo, así como las caracterís­
ticas necesarias para desarrollarsa. 

ELEMENT01 INGENIERIA DEL PROYECTO 

GRADO PUNTOS 

0-1008 

Il 1 009 - 1 428 

III 1 429 - 1 680 

ELEMENT01 COMERCIALIZACION 

GRADO PUNTOS 

0-1008 

Il 1 009 - 1 428 

111 1 429 - 1 680 

DEFINICION 

MALA O INEXISTENTE.En la CEDA no existen las 
instalaciones necesarias para el comercio ma 
yor que se realiza en ellas, ya que solo --­
cuenta con puestos semifijos para tal activi 
dad. 
REGULAR O INADECUADA.Las instalaciones de la 
CEDA <agua, drenaje, etc.> son inadecuadas 
para la realización de las operaciones, con­
servación y manejo de los productos. 
BUENA O ADECUADA. Las instalacione de la CEO 
son adecuada!! para el comercio mayor q\le se 
rc;:i.li::n en ~llil!l ya que cuenta con las insti,\ 
laciones para la conservación y mantenimiento 
de los productos. 

DEFINICION 

MALA O INEXISTENTE.La CEDA no brinda acceso 
los productores ni al Sector Comercio Ofici~ 
como regulador de la oferta y demanda de pro 
duetos. 
REGULAR O INADECUADO. La CEDA brinda en una 
mínima parte el acceso para la venta a los -
productores y al Sector Comercio Oficial, ª!? 
te último no influye en la regulación de la 
oferta y demanda de productos. 
BUENA O ADECUADA. La CEDA brinda acceso para 
la venta a los productores y al Sector Come~ 
cio Oficial como regulador de la oferta y d~ 
manda de productos. 
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ELEMENT01 DETALLISTAS Y MAYORISTAS. 

GRADO PUNTOS 

o - 1 008 

II 1 009 - l 428 

II 1 1 429 - 1 680 

DEFINICION 

MALA O INEXISTENTE. La CEDA no beneficia al -
consumidor de bajos ingresos, ya que no e:ds­
te el acceso a detallistas y mayoristas. 
REGULAR O INADECUADOS. La CEDA beneficia poco 
a los consumidores de bajos ingresos, ya que 
el acceso a detallistas y mayoristas es res-­
tringido, por lo tanto es inadecuado. 
BUENO O ADECUADO. La CEDA beneficia a los --­
consumidores de bajos ingresos mediante la -­
eliminación del intermediarismo innecesario -
al permitir el acceso a los detallistas y ma­
yoristas. 

ELEMENT01 SISTEMAS DE INFORMACION. 

GRADO PUNTOS 

o - 1 008 

II 1 009 - 1 428 

III 1 429 - 1 680 

DEFINICION 

ñALO O INEXISTENTE.En la CEDA no existe un -­
sistema de información que permita que los -­
productores y compradores conozcan y comparen 
opciones diarias que tienen en plaza así como 
en el pais. 
REGULAR O INADECUADO. En la CEDA existe un -­
sistema de información inadecuado, ya que no 
permite que los productores y compradores co­
nozcan y comparen las opciones diarias que -­
tienen en plaza así como en el país. 
BUENO O ADECUADO. En la CEDA existen sistemas 
de información que permita a los productores 
y compradores conozcan y comparen las opcio-­
nes diarias que tienen en plaza así como en -
el país. 

ELEMENT01 CONTROL DE OPERACION. 

GRADO PUNTOS 

o - 1 008 

Il 1 009 - 1 428 

I II 1 429 - 1 680 

DEFINICION 

MALO O INEXISTENTE. En la CEDA no existen --­
sistemas de control que sirvan para la pla--­
neacián a corto, mediano y largo plazo, así -
como nuevas formas administrativas que reduz­
can los costos de operación, actualización, -
mantenimiento y disminución de pérdidas por -
manipuleos inadecuados, mermas y otros costos. 
REGULAR O INADECUADO. En la CEDA no existen -
sistemas de control adecuados ya que estos -­
sirven para la planeación a corto pero no a -
mediano y largo plazo, de tal manera que no -
permiten la reducción de costos administrati­
vos, de operación, actualización y manteni--­
miento. 
BUENO O ADECUADO. En la CEDA existen sistemas 
de control que sirven para la planeación a -­
corto, mediano y largo plazo, así como nuevas 
formas administrativas que reduzcan los ces-­
tos de operación, actualización, mantenimien­
to y disminución de pérdidas por manipuleos -
inadecuados, mermas y otros costos. 



CUADRO 4.2.4 CRITERIOS DE EVALUACION POR SUBELEMENTO 
DE CADA ELEMENTO. 

ELEMENTO! LOCALIZACION FISICA Y MEDIO AMBIENTE. 

SUBELEMENT01 LOCALIZACION FISICA. 

GRADO PUNTOS 

o -

II 255 -

I1 I 358 -

254 

357 

420 

DEFINICION 

MALA O INEXISTENTE. Se considera que la CEDA 
no tiene una localización física adecuada ni 
para el abasto ni para el consumo. 
REGULAR O INA~ECUADA. Se considera que la 
CEDA cuenta solo con la ubicacion fisica ade­
cuada para el abasto o para el consumo. 
BUENA O ADECUADA. Se considera que la locali­
zación física de la CEDA es adecuada al abas­
to y cercana al consumo. 

SUBELEMENTO! LOCALIZACION FISICA DEL MERCADO. 

GRADO PUNTOS 

o -

II 255 -

III 3l58 -

254 

357 

420 

DEFINICION 

MALA O INEXISTENTE. Los mercados de consumi-­
dores se encuentran muy lejos a la CEDA y no 
se cuentan con las vías de acceso que les 
permitan una adecuada comunicación con esta. 
REGULAR O INADECUADA. Sólo se encuentran 
cerca de la CEDA los mercados de compradores, 
las vías de comunicación tanto para producto­
res como consumidores son inadecuadas. 
BUENA O ADECUADA. Los mercados de consumido-­
res se encuentran cercanos a la CEDA, las --­
vlas de acceso para consumidores y producto-­
res son adecuadas, ya que les permiten una -­
eficiente comunicación con esta. 

SUBELEMENT01 ASPECTOS SOCIALES. 

GRADO PUNTOS 

o -

II 255 -

I II 358 -

254 

357 

420 

DEFINICION 

MALO O INEXISTENTE. En la CEDA no existen -
uniones de comerciantes y productores, ni re­
gistros sobre el número de usuarios, por lo -
que no puede realizarse una planeaci6n a cor­
to, mediano y largo plazo. 
REGULAR O INADECUADO. En la CEDA existen 
uniones de comerciantes y productores que no 
funcionan adecuadamente, se hacen estimacio­
nes sobre los usuarios pero dichas estimacio­
nes no son acordes a la realidad. 
BUENO O ADECUADO. En la CEDA existen uniones 
de comerciantes y productores que funcionan 
adecuadamente, se cuenta con información real 
sobre la cantidad de los usuarios de la CEDA 
lo cual permite realaiazar la planeaciÓn a -
corto, mediano y largo plazo. 
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SUBELEMENT01 ASPECTOS POLITICOS. 

GRADO PUNTOS DEFINICION 
------------------------------------------------------------------------/ 

O - 254 MALO O INEXISTENTE. En la CEDA no existen re­
glamentos ny politicas internas de operaci~n 
que faciliten su funcionamiento. 

II 255 - 357 REGULAR O INADECUADO. En la CEDA existen re-­
glamentos y politicas internas de operaci~n -
que no astan actualizados, y por lo tanto no 
se llevan a la práctica. 

III 358 - 420 BUENA O ADECUADO. Existen reglamentos y polí-
ticas de operación actualizados que facilitan 
las actividades de la CEDA y que son llevados 
a la practica. 

ELEMENTO• INGENIERIA DEL PROYECTO 

SUBELEMENT01 CAPACIDAD 

GRADO PUNTOS 

o - 504 

II 505 - 714 

III 715 - 840 

DEFINICION 

MALA O INEXISTENTE~ La CEDA no cuenta, en sus 
bodegas ni en las areas de carga y descarga -
con las dimensiones necesarias para la reali­
zación de las operaciones de compra-venta. 
REGULAR o INADECUADA. La CEDA cuenta con esPa 
cio insuficiente en las bodegas y/o en el á-­
rea de carga y descarga. 
BUENA O ADECUADA. La CEDA cuenta con el espa­
cio, suficiente tanto en las bodegas como en -
el area de carga y descarga, lo cual permite 
una adecuada relizaciÓn de las operaciones de 
compra-venta. 

SUBELEMENT01 DISTRIBUC!ON Y FUNCIONALIDAD. 

GRADO PUNTOS 

o - 504 

II 505 - 714 

III 715 - 840 

OEFINICION 

MALA O INEXISTENTE. Las bodegas de la CEDA no 
cuentan con diseños y terminados adecuados -­
para la realización de las operaciones de co­
mercio mayor, el área de carga y descarga es 
la misma que se utilaiza en el área de expo-­
siciÓn y venta. 
REGULAR O INADECUADA. Los diseños y termina-­
dos de las bodegas son inadecuadas para Ia 
realización del comercio mayor, el área de -­
carga y descarga es insuficiente, 
BUENA O ADECUADA. Los diseños y terminados de 
las bodegas son adecuados para la reali~a~ión 
del comercio mayor, el área de carga y des--­
carga es la adecuada, ya que en esta sólo se 
realizan dichas funciones, la venta directa -
de los productos se realiza en el área de -­
venta y exposición. 



ELEMENTO• COMERCIALIZACION 

SUBELEMENT01 POLITlCAS DE ACCESO. 

GRADO PUNTOS 

I o - 202 

J J 203 - 286 

III 287 - 336 

DEFINICION 

HALA O INEXISTENTE. En la CEDA no se da la 
fijación ni revisión de las políticas que 
permitan el acceso a productores y al Sector 
Comercio Ofici~l. 
REGULAR O INADECUADA. En la CEDA se da una 
fijación de politicas más no se revisan ni se 
actualizan por lo cual el acceso a producto-­
res y al Sector Comercio Oficial es deficien­
te. 
BUENA O ADECUADA. En la CEDA se da una ade--­
cuada fijación y revisión de políticas lo 
cual permite el acceso a productores y al 
Sector Comercio Oficial en la regulación de -
la oferta y demanda. 

SUBELEMENT01 POLITICAS DE CREDJTO. 

GRADO PUNTOS 

o - 202 

lJ 203 - 286 

II I 287 - 336 

DEFINICION 

MALA O INEXISTENTE. En la CEDA no exite nin-­
gun tipo de financiamiento para los producto­
res. 
REGULAR O INADECUADA. En la CEDA existe fi-­
nanciamiento con altas tasas de interés y só­
lo para unos cuantos productores. 
BUENA O ADECUADA. En la CEDA existen politi-­
cas de financiamiento que permiten que los -­
productores obtengan recursos financieros a -
tasas de interés bajas • 

SUBELEMENTO: PROCEDIMIENTOS. 

GRADO PUNTOS 

o - 202 

JI 203 - 286 

111 297 - 336 

DEFINlClON 

HALO O INEXISTENTE. La CEDA no cuenta con -­
procedimientos estructurados que le permitan 
realizar sus operaciones de comercio mayor. 
REGULAR O INADECUADO. La CEDA cuenta con pro­
cedimientos estructurados que no son llevados 
a la práctica porque no están ~ctualizados, -
por lo tanto las operaciones no se realizan -
conforme a ellos. 
BUENO O ADECUADO. La CEDA cuenta con procedi­
mientos estructurados y actualizados que le -
permiten realizar sus operaciones de comercio 
mayor. 
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' SUBELEMENT01 ELIMINACION DE INTERMEDIARIOS. 

GRADO PUNTOS 

o - 202 

11 203 - 286 

111 287 - 336 

DEFINlCION 

MALA O INEXISTENTE. En la CEDA con el esta--­
blecimiento de la Zona de Subasta, as{ co:;.o -
el acceso al Sector Comorcio Oficial y a Pro­
ductores, en comparación con la l'lerced, ha -­
permitido el aumento del intermedtarismo den­
tro del proceso de comercialización. 
REGULAR O INADECUADA. En la CEDA con el esta­
blecimiento de la Zona de Subasta, así como -
el acceso al Sector Comercio Oficial y a Pro­
ductores, en cornparaci6n con la Merced, el -­
intermediarismo se ha man~enido igual en el -
proceso de comercializacion. 
BUENA O ADECUADA. En la CEDA con el estable-­
cimiento de la Zona de Subasta, asi como el -
acceso al Sector Comercio Oficial y a Produc­
tores, en comparación con la Merced, el in--­
termediari smo ha disminuido en el proceso de 
comercialización. 

SUBELEMENT01 FUERZA DE TRABAJO. 

GRADO PUNTOS 

l o - 202 

II 203 - 296 

III 297 - 336 

DEFINICION 

MALA O INEX!STENTE. En comparación con la --­
Merced, la cantidad de empleos generados en -
la CEDA ha disminuido. 
REGULAR O INADECUADA. En comparaci6n con la -
Merced, la cantidad de empleos generados en -
la CEDA se ha mantenido igual. 
BUENA O ADECUADA. En comparación con la Mer-­
ced, la cantidad de empleos generados en la -
CEDA ha aumentado. 

ELEMENT01 DETALLISTAS Y MAYORISTAS. 

SUBELEMENT01 SISTEMA DE FIJACION DE PRECIOS. 

GRADO PUNTOS 

o - 168 

II 169 - 238 

III 239 - 280 

DEFINICION 

MALO O INEXISTENTE. En la CEDA no existe nin­
gún medio de referencia oficial que fije los 
precios de los productos. 
REGULAR O INADECUADO. En la CEDA existe como 
medio de referencia el coato mas utilidad --­
para la fijacion de precios en los productos­
perecederos, y para los productos reglamenta­
dos por la SECOFI, el precio que dicha Secre­
taría les fije. 
BUENO O ADECUADO. En la CEDA existe como me-­
dio de referencia oficial la oferta-demanda -
para la fijación de los precios en los pro--­
ductos perecederos y para los productos re--­
olamentados por la SECOFI, el precio que di-­
cha Secretaría les fije. 
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SUBELEMENTO• LIMPIEZA. 

GRADO PUNTOS 

o - 144 

II 145 - 204 

III 240 

SUBELEMENT01 VIGILANCIA. 

GRADO PUNTOS 

o - 144 

II 145 - 204 

III 205 - 240 

DEFINICION 

MALA O INEXISTENTE. En la CEDA no se realiza 
la limpieza y recolección de basura en su~ -­
instalaciones. 
REGULAR O INADECUADA. En las instalaciones de 
la CEDA la limpieza y recolección de basura -
es inadecuada lo que ocasiona que los costos 
sean altos. 
BUENA O ADECUADA. En las instalaciones de la 
CEDA se lleva a cabo una adecuada limpieza y 
recolección de basura, lo que permite que es­
tas se encuentren en buenas condiciones. 

DEFINICION 

MALA O INEXISTENTE. En la CEDA no se realiza­
ningún tipo de vigilancia. 
REGULAR O INADECUADA. La Vigilancia en la --­
CEDA es inadecuadd ya que el número de poli-­
ciaa en relación con la cantidad de usuarios 
es muy baja. 
BUENA O ADECUADA. La Vigilancia en la CEDA es 
adecuada ya que el número de policias en re-­
lación con los usuarios es suficiente. 

SUBELEMENTO• ADMINISTRACION. 

GRADO 

I 

II 

III 

PUNTOS 

o - 144 

145 - 204 

205 - 240 

DEFINICION 

HALA O INEXISTENTE. En la CEDA existe una --­
area administrativa que no proporciona apoyo 
e información a los participantes, lo cual -­
ocasiona que los costos por este servicio -­
sean muy altos. 
REGULAR O INADECUADA. En la CEDA existe una -
área administrativa que no proporciona sufí-­
ciente ~poyo e información a los participan-­
tes, lo cual ocasiona que los costos por este 
servicio sean altos. 
BUENA O ADECUADA. En la CEDA existe un área -
administrativa que proporciona suficiente --­
apoyo e información a los participantes, lo -
cual ocasiona que los costos por este servi-­
cio sean bajos. 



SUBELEMENT01 DIFUSION. 

GRADO PUNTOS 

o - 504 

lI 505 - 714 

I II 715 - 840 

DEFINICION 

MALO O INEXISTENTE.En la CEDA no tllliste nin-­
gún medio de difusión que permita que los --­
productores y compradores conozcan el sistema 
de formación de precios. 
REGULAR O INADECUADO, En la CEDA existen me-­
dios de difusión inadecuados por lo cual los 
productores y compradores no conocen realmen­
te el sistema de formaci6n de precios. 
BUENO O ADECUADO. En la CEDA existen medios -
de difusión adecuados por lo cual los produc­
tores y compradores conocen realmente el sis­
tema de formación de precios. 

ELEMENT01 CONTROL DE OPERACION. 

SUBELEMENT01 REGISTROS 

GRADO PUNTOS 

o - 144 

II 145 - 204 

11 I 205 - 240 

SUBELEMENT01MANTENIMIENTO. 

GRADO PUNTOS 

o - 144 

IJ 145 - 204 

III 205 - 240 

DEFINICION 

MALO O INEXISTENTE. En la CEDA no existen --­
registros que permitan controlar las opera--­
ciones que se realizan tanto en las bodegas -
como en el resto de la CEDA. 
REGULAR O INADECUADO. En la CEDA existen re-­
gistros simples que no permiten conocer de -­
una forma adecuada las operaciones que se --­
realizan en las bodegas y en el resto de la -
CEDA. 
BUENO O ADECUADO. En la CEDA existen regis--­
tros suficientes y adecuados que permiten co­
nocer y controlar realmente las operaciones -
que se realizan en las bodegas y en el resto 
de la CEDA. 

DEFINICION 

MALO O INEXISTENTE. En la CEDA no se da man-­
tenimiento a las instalaciones. 
REGULAR O INADECUADO. En la CEDA solo se da a 
las instalaciones mantenimiento correctivo lo 
que ocasiona que se incrementen los costos. 
BUENO O ADECUADO, En la CEDA se da a las ins­
talaciones mantenimiento preventivo y correc­
tivo, 1 o cual ocasiona que disminuyan 1 os --­
costos. 

23'i •• 



SUBELEMENTO! DIFUSION EN LOS MEDIOS MASIVOS DE COMUNICACION. 

GRADO 

11 

111 

PUNTOS 

o - 168 

169 - 238 

239 - 280 

DEFINICION 

MALO O INEXISTENTE.En los medios masivos de -
comunicación no existe información publicita­
ria y sobre aspectos generales de la CEDA. 
REGULAR o INADECUADO, En los medios masivos -
do comunicación existe información publicita­
ria y sobre aspectos generales de la CEDA pa­
ra el consumidor final. 
BUENO o ADECUADO. En los medios masivos de -­
comunicaci6n ei<iste información publicitaria 
y sobre los aspectos generales del funciona-­
miento de la CEDA para los compradores deta-­
llistas y mayoristas. 

SUBELEMENTO 1 PARTICIPACION DEL CONSUMIDOR FINAL. 

GRADO PUNTOS 

o - 168 

II 169 - 238 

III 239 - 280 

DEFINICION 

HALA O INEXISTENTE.En la CEDA existen políti­
cas que permiten el acceso al consumidor fi-­
nal, lo cual entorpece la función de la CEDA 
que es la de compra-venta al mayoreo. 
REGULAR O INADECUADA.En la CEDA existen polí­
ticas que limitan, pero a su vez permiten que 
el consumidor final acuda a comprar en la --­
CEDA lo cual ocasiona que esta funcione ina-­
decuadamente 
BUENO O ADECUADO. En la CEDA existen políti-­
cas que impiden e! acceso al consumidor final 
lo cual permite que las operaciones al mayo-­
reo se realicen en forma óptima. 

ELEMENTO: SISTEMAS DE lNFORMACION. 

SUBELEMENT01 ACOPIO, 

GRADO PUNTOS DEFINICION 
------------------------------------------------------~-----------------

o - 504 

11 505 - 714 

lll 715 - 840 

HALO O INEXISTENTE.En la CEDA no exisiste --­
ningún tipo de sistema de recolección de in-­
formación, por lo cual no eMiste una transpa­
rencia en los precios. 
REGULAR O INADECUADO. En la CEDA existen he-­
rramientas elementales para la recolección de 
informaci6n, \o cual permite una inadecuada -
transparencia de los precios. 
BUENO O ADECUADO, En la CEDA existen sistemas 
de recolección de información, lo cual permi­
te una adecuada transparencia de precios. 
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SUBELEMENT01 PARTICIPACION DE DETALLISTAS. 

GRADO PUNTOS 

o - 168 

11 169 - 238 

I II 239 - 280 

DEFINICION 

MALA O INEXISTENTE. En la CEDA no exi~ten po­
líticas que permitan la participación y acce­
so de los detallistas para la compra-venta de 
lilUs productos. 
REGULAR O INADECUADA. En la CEDA existen pe-­
líticas mal estructurada!il que permiten la in­
adE'Cuada participación de los detallistas en 
la compra-venta de sus productos. 
BUENO O ADECUADA. En la CEDA existen políti-­
ct11s debidamente estructuradas que permiten 1 a 
adecuada participación de los detallistas en 
la compra-venta de sus productos. 

SUBELEMENT01 PARTICIPACION DE MAYORISTAS. 

GRADO PUNTOS 

o - 168 

lI 169 - 238 

ItI 239 - 280 

DEFINICION 

MALA O INEXISTENTE.En la CEDA no existen pe-­
líticas que permitan la participación y acce­
so de los ~ayoristas para la compra-venta de 
sua productos. 
REGULAR O INADECUADA.En la CEDA existen polí­
ticas mal estructuradas que permiten la in--­
adecuada participación de los mayoristas en -
la compra-venta de sus productos • 
BUENA O ADECUADA. En la CEDA existen políti-­
cas debidamente estructuradas que permiten la 
adecuada participación de los mayoristas en -
la compra-venta de sus productos. 

SUBELEl1ENT01 POLITICAS DE CREDITO. PRECIOS. 

GRADO PUNTOS 

I o - 168 

II 169 - 238 

Ill 239 - 280 

DEFINICION 

MALA O INEXISTENTE. En la CEDA no exite nin-­
gún tipo de financiamiento para los detallis­
tas y mayoristas. 
REGULAR O INADECUADA. En la CEDA existe fi-­
nanciamiento con altas tasas de interés y so­
lo para unos cuantos compradores detallistas 
y mayoristas. 
BUENA O ADECUADA. En la CEDA existen politi-­
cas de financiamiento que permiten que los -­
compradores detallistas y mayoristas obtengan 
recurioos financieros a tasas de interés bajas. 
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SUBELE11ENT01 RENTA DEL LOCAL. 

GRADO PUNTOS DEFINlCION 
------------------------------------------------------------------------o - 144 

lI 143 - 204 

llI 205 - 240 

MALA O INEXISTENTE. En la CEDA no euiaten 
políticas sobre la propiedad y uso de las bo­
degas. 
REGULAR O INADECUADA. En la CEDA existen po-­
liticas inadecuadas sobre la propiedad y uso 
de las bodegas, lo cual ocasiona que estas -­
sean rentadas parcial o totalmente.Por lo --­
tanto se les da mal uso. 
BUENA O ADECUADA. En la CEDA euisten políti-­
cas adecuadas sobre la propiedad y uso de las 
bodegas, lo cual no permite que estas sean -­
rentadas total o parcialmente y por lo tanto 
se les da un uso adecuado. 

SUBELEMENT01 ESTACIONAMIENTO. 

GRADO PUNTOS 

o -

II 145 -

llI 203 -

144 

204 

240 

DEFINlCION 

MALO O INEXISTENTE. En la CEDA no eKi•ten --­
estacionamientos que cubra con todas las ne-­
cesidades de los usuarios y participantes. 
REGULAR O INADECUADA. En la CEDA solo existen 
estacionamientos en el área de carga y des--­
carga y estos son insuficientes. 
BUENO O ADECUADO. En la CEDA euiste una zona 
destinada para estacionamiento tanto para --­
usuarios como para participantes y estos 
cuentan con la capacidad suficiente • 



4.2.3 TECNICAS Y MEDIOS A -­

UTILIZAR. 

EKisten numerosos procedimientos para obtener 

informaciOn acerca del problema que se investiga y·de la 

hipótesis de trabajo. 

En la presente investigaciOn, las herramientas a 

utili~ar para.recopilar la informaciOn son: 

ll ObservaciOn. 

2> Entrevista. 

3l Cuestionarios. 

4l InvestigaciOn documental. 

Para llevar a cabo la recopilaciOn mediante la 

observaciOn, se elaboraran "Cedul11s de ObsErvaciOn" las 

cuales seran aplicadas en1 

al funcionamiento de los monitores, 

bl venta en el Area de subasta, 

el funcionamiento de los modules de 

informaciOn. 

Asf mismo, se utilizarA tambi~n la t~cnica de 

entrevista para la recopilaciOn de informaciOn de diversos 
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aspectos sobre la Central de Abaato. Se elaboraran "CAdulas 

de Entrevista", las cuales seran aplicadas a informantes 

clave. Las formas de.entrevista son1 

-estructurada 

-y dirigida. 

RelaciOn de Entrevistas a solicitara 

1> Director General de la CoordinaciOn de Abasto 

del Distrito Federal <COABASTO>. 

2> Gerente de OperaciOn de la Central de Abasto 

3> Presidente de la UniOn de Comerciantes y 

Productores de la Central de Abasto 

4> Integrante del Consejo Tecnico de la Central 

de Abasto( exbodeguero de la Merced> 

5> Supervisor de Limpieza de la Central de 

Abasto. 

4.2.4 DISEÑO DE LA MUESTRA. 

Muestreo es una t~cnica que consi6te en la selecciOn de 

una muestra representativa de la poblaciOn o universo que ha 

de investigarse. 
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Por poblaciOn Ga entiende "el conjunto de objetos de 

estudio bien definidos".Este concepto se refiere a la 

totalidad de los elementos 

caracterlsticas objeto de 

conocidos como parAmetros. 

que poseen 

anAlisis y 

las 

sus 

principales 

valores son 

El problema del muestreo surge cuando la poblaciOn a 

estudiar es demasiado numerosa como para implicar costos en 

energia y dinero insuperables. Se trata entonces de 

seleccionar'a un subconjunto que minimice esos costos al 

mismo tiempo que no produzca pérdidas de precisiOn. 

El muestreo establece los pasos o procedi~ientos 

mediante los cuales es posible hacer generalizaciones sobre 

una poblaciOn, a partir de un subconjunto de la misma. 

Con ayuda de las muestras inferimos: 

a>Alguna o algunas propiedades del universo donde 

se obtienen. 

b>No tener que estudiar exhaustivamente todos los 

elementos que lo componen. 

Las dos grandes ventajas del muestro son: 

-la economfa 

-rapidez en la obtenciOn de los datos. 
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El cuadro 4.~.5 sintetiza los tipo~ de muestra, lou 

orccedimient~s bAsico~ para su ottenciOn y sus ventajas 

::Jesventajas. 

Para d2t~rmi~ar el tamaNo de la muestra es conveniente 

trabt'ljar con la siguiente fOrmL1la: 

'&.. z pq 

n =·--·- ··----

Donde: 

n~ tamaNo d2 ls muestra 

Z= nivel de confianza requerido para generalizar les 

resultados hacia toda la población. 

q~ probabilidad en contra 

p~ probabilidad 3 favor 

E= nivel de precisibn o error de estimación. 

En el nivel de confianza IZ> generalmente se emplea el 

95 y 99% de ccnfianze, es decir, se tiene un error de 5 y 1X 

respectivamente. 

El nivel de precisión CE> permite calcular el intervalo 

en donde se encuentran los verdadero;; vcilcres de la 

poble1·;:ión. 
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CUADRO 4.2.~ 

TJPO!i DE 1111F.STRl'O 

!--•-~•ac===•=-h••~====•ma•a•-==~=•=====•==•••~~--~=~==•••~===•a•••~-=c*~=••~•-••~••aa-~~-•••q••••••---•--••••••••••~••••••••••--••---•• 
PROCEDIMIENTOS ! VEÍITAJAS DESVENTAJAS 

!. 

!----------- ----------------·-----:----- ------------------------------
Bf<S!COS ! TECNICAS ! ECONOMICAS TECNICAS ! ECONOHICAS 

! ·- t !RU•••••••••r.3••=•~••••••••s~•=•••D•• ••••~•••••a••••••C---••••••--•••••• 
- ·· ------------·---- ------- ------------ ! t:-Li iit~ -cc;;p1eta- ! 1 .. Igual probabi 1 i -! Las que · .. e --- r. No P.rove• el -! 1. Al to coa ta ea-

TODAS LAS COl1SI­
NACIONES TIENEN -! 
IGUAL POSIBILIDAD! 
DE CIUEDAR EN LA -• 
MUESTRA. 

MUESTRA 
SIMPLE 

AL 
A?AR 

' del universo !dad de inclumton -! derivRn dr. no num. sUftci&nte ! netario 
!2.ABignar un nu- !wn la muvatra d& -! tomar a todó dD cacea d• gru-! 
! moro a c/indi- !todos 1011 elem. ! el universo. pos eap1tcialen. ! 

viduo. 2.P~rmita Q•nrara--! 
!3.SIPlaccionar leii liz,oir. ! 

muoatra & traves 3.Proporctona base~ 
de una tabla d• parn calcular ol -! 
num. •laatorio• or•do da diapari--! 

dad antr~ las ma--! 
didas do la mues--! 

!tro y el unjverso ! 

. 
2.No pu•d• haber 2.Atto Costo 
dietcraton•• •n tt•npo. 
cuanto a la ro-­
pra••ntativ!dad. 

d• 

!--------------~--------------------------------------------------------------~---------------~---------------------~--! 
!1.Lista compl~t• 
! d•l univ•rso 
!2.S•leccion del -

1.61 hay algun 
! tipo de •bta•• ! 
! nn la lista al ! 

1 Rr. el ettn a -- ! ! musstr•o puede ! 
trav•s d• la --! ! reauttar influt-! ltrEt1. 

H ! SISTEMATICAS ! tabla dtt num. -! Idam. que par• ! ,.r.ayor f.e.ci 1 i do.d do por 1. 
u ! ! alal\torioo. ! la mueatra ! ~n obtener la 
E ! !3.S•l1tcc:ionar --! aimpl• el az•r ! muestra. 
S ! ! c•d• 1-•aimo --! 
T ! ! elmmento a par-! 
R NECESARIAMENTE ! ! tir d~l primer ! 
A NO TODAS LAS ! ! ••l•ccionado. ! 
6 COMBINACIONES ! ! (c/decimo elva.)! 

TIENEN IGUAL !---~-------------------------------~-------------------------------~------~----~---~--! 
PROeABILJDAD ! ! PROPORCIONAL!1.Divts1on del u-! 1.Idem qu• para-~ IdRm qu• p•ra !1.Puad• no pro--!1.Coa~o •~• •lto ! 
DE DARSE EN ! ! ! niverno en oa--fliAG do& antc.irSorea! J¡¡¡ mu•J>tra ! v""r fin num,uu-!quo en el ntU••t,.tto! 
LA 1'1Ui:::STRA f f ' tratan homo~¡u~--! 2.0.,.r•nti.za la --! ai•tnmatica f ficlnnt• de ca-lalimple Vd• con-- ! 

p ' f E 1 ! n•o•. !rctprnannt4lt.ividaU ! ! sos para ••tra-fglomw-a:do. ! 
R ! ! 8 f ~2.Snlrtcc:ion alea-! ~.Elimina los ---! !toe paqueno•. !2.Alto cauto d• -! 
D ! ! T ! ! toria de los --!nrrorna 9ntro lo!'. ! !2.Dioficultad pa-!tie.epc:>. 
B ! ! R ! ! elam. dentro d•! .. trato•. ! ! ra determinar -! 
A ! ! A ! ! ca.da E•atrato. ! ! ! ••tratos hDtnOQ&- ! 
B ! ! T ! !3.tamano de muos-! ! !n'1ou. ! 
I ! ! t ! ! tra d1· c/eat. - ! ! ! ! 
L ! ! F ! ! es proporcional ! ! ! ! 

J ! ! t !-----------------~-~------~----------------------------------------------------------------------~--! 
6 ! ! e ! NO PRtlPOR-- !1.IdoM.propo~cion! 1.Jdrm qua p~ro -!t.O:l Jo• r•tratoa!1.EKiQD tr•ta~ !J.CotltO IU!D alto ! 
T • ! A ! CJONAI ... · !2.Jderri .. prcporc1on!la'JI dos ontvriorP'tt!aon homOQatneos --!rn:lwntos en.tadis-!qu• on crl -..estr•o! 
1 ! ! D ! !3.Lae fraccionea ! 2.Pouibiltta ma--! "caract•ria pa--!ticos algo c0nt--!ttpo CLUSTER. ! 
C ! ! A ! ! en c/est. puecfenUor conocim:lr.mto -! ribua" hac:e pe- !plejca. ! 
A ! ! ! ! sor dintintaB --!de ~rupos pequanos!sibla una muestra!2.Di~icultad pa-! 
S ! ! ! ! segun las nacm--!an el univarao. !menor,economia --! ra d&terminar -! 

! ! ! mid•des. ! !mayor. !ontr'. homo1¡1enttos! 

------------------------~----------------------------------------------------------------! 
!1.Dl~idir vl unt-t 

v•r•o ~n orupon! 
o conglom•r•dc•! 

2 .. Sulecc1on d•l -! 
conglom~rado que! 

CONGLOMERADOS constituira la -! 
! muestra.. 

!3.Selocclon •lee-! 
! toria dv los -- ! 
! eltttMJntoe dentro' 
! de cada conolo--! 

ld~m que P•ra 
la• 2 primerati. 

l.Ahcrra dinoro '1.Ewige trata--! 
•obr~ todo por- ! mtvntc• .. ta-- ' 
quo permite lo ! dinttcos tMJy --! 
ccncentr•cion dv! CDltlploJoe~ ! 
lou antrevieta--!2.PRrdtda de -- ! 
des en areas --
proximas. 

!2.Ahorra tiempo. 

preciGion. 
!3.Perdida del --! 

caractar ale.ll-! 
torio del 
:nu&strllltO. 

f11nfm.:5. 

! nter•do. ! ! ! ! ~ 

!------~-----------------------------------------------------~---------------------------------------------------------~-------------!' 
! ! ~l.Entrvvi•t•r loa; ! t.Exiqe- pnr!!onal !1 .. Pre51mta ti&rio! 

MUESTRAS 

NO 

PROBABILISTICAS 

CASUAL 
!individuos en ---~ ! menos entrf!'n•-! obataculo e la ~ 
!.forma cam.u•l. (ej.! ! do y da costo ! Qtmorali:i:ac~on. ! 
! lo• qul!P pasan por! ! m•nor. ! ! 

tuni11&•· 

!cierta calle> ~ ! ! ! ! 
!--------------------------------~~-------------------------------------------------------------------! 
! !1.Sel&ccion dal -! 

INTENCIONAL. 
individuo • •n­
traviutar ••oun 
ol· crt tario del 

IDEM. IDEH. t1ini11a:s. 

IPxperto. ! ! ! ! r 

!--------------------------------------~---~-----~---~---------~-------------------------~---! 

CUOTAS 

!Cada •ntr~vistadori! 
!debe encuttstor un ! 
!cierto nu~. d• --!! 
!Jndfviduoa d•ntro I! 

IDEH. IDEl1. f'UniaaG. 

!de cada catagort& i! 
! <•j.hoinbru/muJer> .! • ! ! ! 

.••••••••••••••••~••••••••••••••••••••••••~••••••••••••r:••••c••--•••••••~•ana•:7~•=•••••••m•••••••=•••••••--·---~••••••••••--••••-.----••! 
Fu•ntet Padua. Jorge."T•cnicaa de lnvestigacion Aplicadas a lae Ciencias Sociales".ad. Col~to de Maxico. Hax.1979.pag 64 
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Se otorga a "p" y "q" la m!xima variabilidad posible 

suponiendo que existe una total heterogeneidad, esto es, se 

tiene una incertidumbre tal que lo mls que se puede esperar 

es que el SO~ de las personas contesten afirmativamente y al 

otro 50X lo hagan en forma negativa. 

Para una poblaci6n finita se aplica el siguiente factor 

de correcci6n1 

N<n1> 

n •-------

N + n1 

Donde1 

N= al universo 

n1= tamaNo obtenido para la muestra sin el factor de 

correcciOn <total de cuestionarios> 

n= tamaNo real de la muestra. 

El resultado obtenido recibe el nombre de muestra 

corregida. 

Para el presente estudio se utilizaron los siguientes 

datos al sustituir en la formulas 
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\ z pq 

n =--------

Donde: 

n= tamaNo de la muestra •••••••••••••••••••••••••••••••• ? 

Z= nivel de confianza requerido para generalizar los 

resultados hacia toda la poblaciOn •••••••••• 1.96 =95/. 

q= probabilidad en contra. ••••••••••••••••••••••••••••SOX 

p= probabilidad a favor ••••••.•••••••••••••.•••••••••• SOX 

E= Error de estimaciOn .••.•••••..••••••••••••••.•••••• sr. 

Se considero dar los mAximos valores tanto a la 

probabilidad de que se realice el evento favorable, como de 

que no se realice.Esto es <p> 50% y <q> 50/.. 

El intervalo de confianza determinado es de 95% de 

probabilidad de acierto en el c~lculo, encontrandose para 

dicho coeficiente un valor de "Z" de sigma 1.96, 

Susti tuyendot 

e ct.96> ct.96> J co.s> <0.5> 
n=------------------------------=384 cuestionarios 

<O. 5> <O. 5) 

Para el sector de bodegueros se aplico el factor de 

correcciOn considerando que se trata de una poblaciOn 

finita. 
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La formula utilizada esa 

N<nl> 
n =----------

N + n1 

Dondes 

n= tamaho de la muestra ••••••••••••••••••• ? 

N= Universo ••••••••••••••••••••••• ••.••• 1829 bodegas 

n1= tamaNo de la muestra obtenido con 

anterioridad •••••••••••••••••••••••••• 384 cuestionarios 

Sustituyendo1 

1828 (384) 
n =-------------= 317 cuestionarios 

1828 + 384 

En lo referente al tamano de la muestra de productores, 

compradores mayoristas y minoristas se utilizo el mismo 

sistema de diseNo arrojando los siguientes resultados: 

t <1.96><L96lJ <0,5><0.5> 
n=------------------------------=394 cuestionarios 

<0.5> (0.5) 

Total de Cuestionarios a aplicars 

Bodegueros = 318 

Productores = 384 

Compradores Mayoristas = 384 

Compradores Minoristas =~ 

Total 1470 
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4.3 RECOPILACION DE 

INFORMACION. 

En esta inveatigaciOn las herramientas de recopilaciOn 

de informaciOn empleadas fueron las siguientes= 

-Cuestionarios. 

-Entrevistas. 

-Observac:iOn. 

-InvestigacipOn documental. 

4.3.1 CUESTIONARIOS. 

En lo referente en los cuestionarios se siguiO el 

siguiente procedimientos 

Para reducir al mAximo las dificultades en la 

aplicaciOn del cuestionario y conocer a fondo el problema 

bajo anAlisis, se pensO serla conveniente reali2ar un primer 

intento a trav~s de un cuestionario piloto, el cual nos 

determinar! a1 

a) Lo que se puede preguntar y lo que no es posible. 

b) Evitar preguntas confusas. 

c> Verificar el orden dado a las preguntas o cambiar su 

estructura. 
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d> Con la aplicaciOn del cuestionario,fue posible tener 

una idea de los resultados que se obtendrian de la 

investigaciOn. 

Para la aplicaciOn del cuestionario piloto se considero 

un nOmero de 20 ~uestionarios por cada sector1 

- Bodegueros ..••••••••••••.• 20 

- Productores ••••••••••••••• 20 

- Compradorea Mayoristas •••• 20 

- Compradores Minoristas •••• 20 

que se pensó serian representativos para llevar a cabo las 

modificaciones pertinentes. 

Su aplicaciOn fue de gran ayuda para modificar la 

estructura del cuestionario. 

Las preguntas empleadas en los cuestionarios son1 

- Abiertas 

- Cerradas 

- OpciOn MOltiple 

- De control, las cuales permitieron determinar el 

grado de veracidad o falsedad de las respuestas. 

Los cuestionarios se aplicaron a diferentes sectores: 

bodegueros, consumidores finales, compradores mayoristas, 

productores e introductores. 
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Esta herramienta fue seleccionada para estos ~ectores 

debido al tamaho del universo.De un total de 1470 

cuestionarios determinados, se distribuyeron de la siguiente 

manera a 

!-------------------------------------------------------~---~-! 
NUMERO DE CUESTIONARIOS 

SECTOR ------------------------------------------------! 
! TOTAL ! X !NUl'f.CON-! X !NO CON--! X 
!APLICADO! !TESTADOS! !TESTADOS! 

!----------------------------------------------------! 
!BODEGUEROS 318 100 318 100 o o 
!CONSUMIDOR FI--! 
!NAL. 384 100 384 100 o o 
!COMPRADOR MAYO-! 
!RISTA. 384 100 174 45.3! 210 54.7 
!PRODUCTOR E IN-! 
!TRODUCTOR. 384 100 100 27.1! 280 72.9 
!-------~------------------------------------------------------! 

TOTAL 1 470 ! 100 ! 976 ! 66.4! 494 33.6 ! 
!--------------------------------------------------------------! 

Los cuestionarios aplicados a los sectores de los 

bodegueros y consumidores finales fueron contestados en un 

IOOX. Por lo que respecta al sector de compradores 
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ma~·cristas, de 384 cuestionarios que se aplicaron t'.l.nicamente 

contestaron 174 personas lo que representa el 45.3Y.. 

Las principales causas por las cuales no contesto el 

mencionado sector fueron: 

-Falta de disposiciOn por parte de los 

encuestados. 

-No ten!an tiempo disponible para contestar el 

cuestionario. 

Cabe aclarar que para la tabul~cibn y el anAlisis de la 

informac:iOn proporcionada por dicho sector Onicamente se 

considerarl a aquellos cuestionarios que fueron contestados. 

En lo referente al sector de Productores e 

introductores s61o contestaron 100 encuestados lo que 

representa el 27.1r. de un total de 384 cuestionarios. 

Las causas por las cuales el 72.9% de dicho sector no 

contesto el cuestionario fueron: 

-Por las caracterf sticas de su actividad comercial 

no dispcnlan del tiempo suficiente para contestarlo. 

-Otros reaccionaron con desconfianza y temor 

cuando se les solicito su cooperac:iOn. 
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Es importante aclarar que en diversas ocasiones se 

ostigO a los investigadores cuando trataron de levantar los 

cuestinarios en la Zona de Subasta, 

Los policlas encargados de la vigilancia, en la 

mencionada zona, se acercaban a escuchar en el momento en 

que se aplicaba el cuestionario ocasionando la desconfianza 

y el temor por parte del encuestado. 

Asimismo los supervisores de la DirecciOn General de 

COABASTO en dos ocasiones interrumpieron cuando se aplicaban 

cuestionarios indicando que ~stcs no se podlan aplicar y que 

"mejor ellos nos proporcionaban la informacibn", 

El sAbado 21 de Mayo de 1988 a las 2:45 a.m. los 

investigadores se disponlan a ingresar en vehlculo a la Zona 

de Subasta pero fueron detenidos e interrogados por el 

personal de la caseta de vigilancia negandoles el acceso a 

dicha zona. 

Debido a los problemas presentados en la mencionada 

zona, los cuestionarios aplicados al sector de Productores e 

introductores tuvieron que levantarse en la Zona de Carga y 

Descarga correspondiente al ~rea de Bodegas donde nuevamente 

se presento la falta de tiempo por parte de estos para 

contestarlo. 
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4.3.2 ENTREVISTAS. 

Otra herramienta empleada en la recolecciOn de datos 

fue la entrevista. 

Esta fue aplicada con la previa elaboracibn de las 

"C"'dul as de Entreví sta" con el objeto de obtener i nformaci On 

cualitativa de los detalles de estudio. 

Las entrevistas estructuradas fueron diseNadas para 

informantes claves como son1 

1> Lic. Manuel Arce RincOn.Director General de 

la Coordinac:iOn de Abasto del Distrito Federal <COABA~TO>. 

2> L.A.E. Adalberto Campuzano Rivera.Gerente de 

OperaciOn de la Central de Abasto 

3> Dr RaOl CastaNeda.Presidente de la UniOn de 

Comerciantes y Productores de la Central de Abasto 

4> Integrante del Consejo Tec:nico de la Central 

de Abasto< exbodeguero de la Merced> 

5) Supervisor de Limpieza de la Central de llbasto 

en el sector R-S. 

Cabe seNalar que de las 5 entrevistas programadas, la 

primera no fue realizada debido a que el Secretario 
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Particular del Li e:. Arce Rinc:On dirigiO a los 

entrevistadores con el actual director de la Central de 

Abasto, Lic. Carlos Cuenca DardOn, quien 

proporciono informaciOn. 

directamente no 

Al no obtener la entrevista en el primer momento se 

continuo insistiendo con el Sr. Cruz, Secretario particular 

del Director General de COABASTO, quien se nego rotundamente 

a conceder 

persona muy 

Cantral de 

la entrevista seNalando "el Lic. Arce es 

ocupada y por esta razOn el Director de 

Abasto se ponla a i·a disposiciOn de 

investigadores para proporcionarles la informacibn". 

una 

la 

los 

Debido a la falta de cooperaciOn por parte de las 

autoridades, los investigadores obtuvieron informaciOn a 

travOs de las ponencias presentadas ante el candidato a la 

Presidencia de la RepOblica Me:dcana por el PRI, quien 

ac:udiO a la Central de Abasto el 23 de Mayo de 1988; por el 

Líe:. Manuel Feo. Arce RincOn sobre la "ModernizaciOn del 

Mayoreo en la Ciudad de M~xico" y por el Lic. Demetrio Sodi 

de la Ti Jera sobre el "Abasto en la Ciudad de M~xico". 
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4.3.3 CEJ>ULAB DE OBBERVAcJON 

La observaciOn.fue otra herramienta empleada para ·1a 

recopilaciOn de la informaciOn, para tal efecto fueran 

elaboradaa con anterioridad "CAdul aa de Observacibn" laa 

cuales se aplicaron en1 

a> Venta en el &rea de Subasta. 

b> Funcionamiento da los monitores. 

e> Funcionamiento de lo» ñ!ildulas de infor:aac10n. 

Dichas observaciones fueron de tipo ordinario debido a 

que los investigadQres no formaron parte del grupo observado 

ni participaron en loa sucosos de la vida cotidiana del 

mismo. 

En el &rea de SUbant~ se realizaron S observacionea en 

diferentes df as y hora• tal como se presenta a ccmttnuaciOn. 

!------------------------------------------------------! AREA DE SUBASTA ! 

!:-------------------------------------------! 
OBSERVACION FECHA ! HORA ! · 

!-----~--------------------------------------------~! 1 3 /ENERO/ 1989 5 - 7 
2 10/FEBRER0/1988 B - 11 
3 4/ABRIL/198S 10 - 14 
4 14/MAVO/ 1999 2145 - 3130 ! -
5 4/JUNI0/19BS ! 10130 - 13130 ! . 

!----------------------.,, --------------------!· 



Las observac:iones del funcionamiento de los monitores 

as! c:omo de los mOdulos de informac:iOn fueron realizadas del 

6 al 29 de Mayo de 1988. 

4.3.4 CEDULAS DE 

PROCEDIMIENTOS 

Por otra parte, para obtener mayor informac:iOn que 

permitiera evaluar determinados elementos de estudio se 

elaboraron formatos denominados "C~dulas de Procedimientos" 

siendo levantadas las siguientes1 

-Ingreso a la Central de Abasto. 

-Ingreso a la Zona de Subasta. 

-Salida de la Central de Abasto. 

-Acc:eo;;o a la Zona de Bodegas. 

-Limpieza en Bodeg·as. 

-Límpi eza en Subasta. 

-Rec:olecciOn de basura. 

-Vigilancia. 

254 



4.3.5 OTRAS TECNICAS 

EMPLEADAS. 

Asimismo se emplearon otro tipo de herramientas como 

fu1trcn1 

al Mapas. 

b) AnAlisis estad!stico. 

e> An&lisis de invastioaciOn documental. 

d> An6lisis funcional. 

e> Anllisia técnico de bodegas. 

4.4 ANALISIS E INTERPRETA­

CION DE LA INFORMACION 

La informaciOn captada en un cuestionario, cédula de 

entrevista o por medio de otro instrumento dificllmente 

podr!a ser manejada en su presentaciOn original ya que ello 

implicarla tiempo y esfuerzo excaQiV05.Por lo cual es 

necesario sintetizar la informaciOn fuentes esto esa 

- reunir 

- clasificar 

- organizar 

- presentaciOn de informaciOn en cuadros 

estad! sti ces. 
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- grAficas o relaciones de datos. 

esto con el fin de facilitar su anAlisis e interpretaciOn. 

~i 

La etapas de 1anAl i sis e interpretaci On se encuentran 

estrechamente ligadas, por lo que suele confundirseles. 

El anAlisis consiste en separar los elementos bAsicos 

de la informaciOn y analizarlos, esto con el propOsito de 

responder a las distintas preguntas planteadas en la 

investigaciOn. 

La interpretaciOn es un proceso mental por el cual se 

trata de encontrar un significado amplio de la informaciOn 

recabada. Esto permite lograr un conocimiento completo del 

problema derivandose los elemP.ntos de juicio para poder 

sustentar las polfticas y estrategias operativas y probar 

las hip~tesis establecidas. 

Cuando se emplean varias t~cnicas para la recopilaciOn, 

es conveniente analizar e interpretar por separado la 

informaciOn que proporciona cada una de las tecnicas 

uti 1 izadas. 

256 



El orden metodolOgico del manejo de la informaciOn 

implica los ~iguientes pasos1 

!------------------------------------------------------------------------! 
-----------------! !-----------------! 
METODOLOGIA PARA ! !SINTESIS PARCIAL ! 
LA INTERPRETACION! !DE LA INFORMACION! 
DE LOS DATOS. .-------•!EN CUADROS V GRA- ! 

-----------------! 
!FICAS. 

1------~¡--------1 

·-----------------! 
!ANALISIS DE LA --! 
!INFORMACION SIN--! 
!TETIZAOA. 

1--~----~~~1 

!-----------------! 
!SINTESIS GENERAL 
!DE LOS RESULTADOS! 

1------~i--------1 

ALCANCE 

1--------~-------!ENCONTRAR CONE--­
! XIONES ENTRE FE­
!NOMENOS Y EXPLI-­
!CAR EL PROBLEMA. 
!-----------------

!------------------------------------------------------------------------' 
257 



Para el procesamiento de la informaciOn existen 

diversos m&todos, cuya utilizaciOn estA condicionada• 

-Por el tamaNo de la muestra. 

-El nOmero de preguntas del instrumento. 

-Formas de presentaciOn requeridas. 

-Por el tipo de anAlisis que se pretende 

realizar. 

-Por los recursos financieros y materiales 

~isponibles. 

Actualmente es frecuente auxiliarse de medios 

electrOnicos para ·resolver problemas de cualquie~ tipo. 

Cuando se trata de volOmenes reducidos de informaciOn es mAs 

sencillo y econOmico valerse de procedimientos manuales o 

mecAnicos para realizar esta fase. 

A continuaciOn se describen los procedimientos 

electrOnicos y manuales. 

Procedimiento ElectrOnico. Se justifica si los 

volOmenes de informaciOn son muy grandes y/o es necesario 

aplicar distintas t~cnicas estadlsticas para el anAlisis de 

los datos. 

Procedimiento Manual. Cuando la muestra no es muy 

grande y resulta dificil disponer de medios electro'nicos o 
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;nec:.!lnic:os para proc:esar la informaciOn, se debe hac:er la 

tabulac:iOn en form;i manual para c:onstruir las tablas o 

c:uadros estadltic:os. 

En esta !nvestigac:ibn la tabulaciOn de los instrumentos 

de rec:olec:ciOn de datos se hizo en forma manual, debido a 

que la muestra no fue muy grande. 

4.4.1 ANALISIS Y GRAFICAS DE 

CUESTIONARIOS A -----

BODEGUEROS. 

El anAlisis e interpretac:iOn de los datos obtenidos por 

medie de los c:uestionarios aplicados a ~odegueros ·se 

presentan en cuadros estadlstic:os, anexando la grAfic:a 

cor .·espondi ente. 

Este anlÚis arroja los siguiente resultados: 

!.Su bodega es: 

·-----------------------------------------------------! 
. OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ' X !TOTAL - ! 
1 ' PUNTOS !RESPUESTAS' !OBTENIDO! 
!-----------------------------------------------------! 
! al del gobierno 112 27 8 10 
!bl propia 112 261 82 q2 
!el de una asocia-! 
! cien. ! 112 ' 30 10 11 
!-----------------------------------------------------! 
' TOTAL 336 318 ! 100 ! 113 
!---------------------------------------~-------------! 
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Del total de 318 encuestados el 82Y. <261 bodegas> son 

dueNos del local, el 10'Y. <30 bodegas) pertenecen a alguna 

asociaciOn y el BY. (27 bodegas> restante al gobierno. 

Esta pregunta obtuvo 113 puntos de un total det 3'36 

asignados.Cvid cuadro 1> 

2.cu~l es su actividad principal dentro de la Central 

de Abasto (CEDA>? 

!----------~~-~----------------------------------~---· 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! r. !TOTAL - ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTENIDO! 

!-----------------------------------------------------· !a> productor o - ! · 
introductor. 336 131 41 138 

!b> comisionista O 52 17 O 
! c > comerciante. ! 286 ! 135 ! 42 ! 121 ! 

!-----------------------------------------------------· 
TOTAL 336 318 ! 100 ! 259 ! 

!---------------------------·-------------------------- ! 

El 42% de los encuestados son comerciantes, el 41% son 

productores o introductores y el 17% restante son 

comisionistas. 

De un total de 336 puntos asignados esta pregunta 

obtuvo 259. (vid cuadro 2) 

3.Tenfa ud. bodega en la Merced? ! ________________ ;_ ____________ ;_.;.. ________ . ____________ .;.._ ! 

OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! X !TOTAL - ! 
1 ! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTENIDO! 

·-----------------------------------------------------· . . 
!a> si ! 336 199 63 126 
!b> no o 119 37 O 
!-----------------------------------------------------! 

TOTAL 336 318 ! 100 126 
!-----------------------------------------------------! 

260 



El 63'Y. de los bodegueros encuestados ten!an bodega en 

la Merced y el 37Y. no, de ~ste ~ltimo el 80?. se dedicaba a 

vender en mercados pOblicos, sobre ruedas o tianguis; y el 

20'Y. restante nunca se habla dedicado al comercio.(vid 

cuadro 3) 

Esta pregunta sOlo obtuvo 126 de un total de 336 

puntos. 

4.Qu~ opina del lugar donde esta ubicada la CEDA? 

!---------------------------------------~-------------! 
OPCIDN !VALOR EN!TOTAL DE ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! 
Y. !TOTAL - ! 

!OBTENIDO! 
!-----------------------------------------------------! 
!a> adecuada ! 420 296 93 391 
!b> inadecuada O 22 7 O 
!-----------------------------------------------------! 
! TOTAL ~20 318 ! 100 391 
!-----------------------------------------------------! 

Del total de 318 encuestados el 93Y. C296> opinaron que 

el lugar donde esta ubicada la CEDA es adecuado ya que el 

antiguo mercado de la Merced' era insuficiente en todos 

aspectos. El 7'Y. restante contesto que este no era el lugar 

adecuado. 

De 420 puntos asignados obtuvo 391. <vid cuadro 4) 
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Frecue.icia 

Frecuencia 
200 

CUADRO 1 

2 3 

CUADRO 5 

2 3 
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BOTAS EIPLICA~IVAS DE LOS CUADROS DBL CUES!IQ.. 

JlARIO APLICADO A BODEGUER~ 

CUADRO 1. 

- Sector al que pertenece la·BOdega. 

1. Gobierno. 

2.: i'ropia. 

;. A.lguna asociaci6n. 

CUADRO 2. 

- ~tividad principal dentro de la aentral de Abaato. 

1. Productor. 

2. aomisionista. 

3. C"omerciente. 

CUADRO 3. 

- aontabaa con bodega en IA Merced. 

1. s.t. 
2. No .. 

CpADRO 4. 

- Opini6n de la ubicaci6n que tiene la Central de Abasto. 

1. Adec11ada. 

2. InadecLlada. 
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5,Pertenece a alguna asociaciOn, uniOn o sindicato? 

!------------------------~------------------~-------! ! OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! Y. !TOTAL - ! 
! ! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTENIDO! 
!--------------------------~~---------~---------------! 
!a> 111 420 ! 233 · 73· 391 ! 
!b> no O 83 27 ! O 

!-----------------------------------------------------! 
TOTAL 420 ! 318 ! 100 ! 391 ! ! __________________ :., ______________________________ ..;. ____ ! 

Como participa? 

! --·---------------------------------- ! 
OPCIO~~ !TOTAL DE ! ! RESPUESTAS! 

!------------------------------------! 
!a) miembro activo! 
! b > ti ene cargo 

228 
5 

98 
2 

!------------------------------------! 
TOTAL 233 ! 100 

!---------------------------------~--! 

Funciona? 

!------------------------------------! 
! OPCION ! TOTAL DE ! % 

! RESPUESTAS! 
!------------------------------------! 
! a> si 
! b> no 

228 
5 

98 
! . 2 

!------------------------------------! 
TOTAL 233 ! 100 

!------------------------------------! 
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CuAl es? !------------------------------------! 
OPCION ! TOTAL DE ! X 

!RESPUESTAS! ! 
!------------------------------------! 
!a> UNCOFYL 101 43 
!b> DIHA 35 15 

.!c> CEDAAC 37 16 
!d) ADMA 6 3 
!e> Sociedades de 

Prcduccicn 
Rural 32 14 

!f> pertenece a --! 
mas de una ---! 
asociacicn. 22 

!----------------~----------- -------! 
TOTAL 233 100 

!--------------------------------~--! 

233 de los encuestados pertenecen a alguna asociacibn o 

uniOn, de este total 43% pertenece a la UNCOFYL <esta uniOn 

proviene del antiguo mercado de la Merced>, el 16X pertenece 

a la CEDAAC.Cabe hacer menciOn que 22 de los encuesados 

pertenecen a·mAs de una asociaciOn o uniOn. 

El 98Y. de los 336 bodeguero~ p~rticipan dentra de la 

uniOn o asociaciOn pagando sOlo cuotas.El 2Y. tienen cargo 

dentro de estas, es decir como miembros activos. 

De los 233 bodegueros un 98Y. <228) opinaron que la uniOn 

a la que mpertenecen sf funciona, comentaron que dichas 

asociaciones se encargan de manejar todo lo referente a los 

aspecos contables o fiscales de sus negocios. 
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D& un total de 420 puntos asignados obtuvo 391.<vid. 

cuadro 5, 3a, Sb, Se>. 

6. La bodega en que ud. trabaja es1 

!-----------------------------------------------~---~! 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! Y. !TOTAL -

! ! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTENIDO 
1------------------------------------------------------
!a)de su propiedad! 240 273 86 206 
!b> rentada ! 

parcialmente O 38 12 O 
!e> rentada 

totalmente 204 ! 7 ! 2 ! 4 !------:------------------------------------------·· 
TOTAL 240 318 ! 100 210 

!-----------------------------------------~------------! 

El 86% de los bodegueros encuestados <273> son ~ueNos 

de sus bodegas,el 12% (38) renta alguna parte de su bodega 

para la realizaciOn de compra- venta de sus productos 

SOlo el 2Y. rentan totalmente la bodega en que 

trabajan. 

Obtuvo 210 puntos de un total de 240 asignados. (vid. 

cuadro 6). 

7. La bodega en que ud. trabaja es adecuada para la 

compra-venta de sus productos? 
CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO. ! _________________ . ______ .,.. ________________ ;.;.;._..;;:¡;.._;;;.=.:;-.;_ ! 

! DPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! r. !TOTAL - ' 
! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTENIDO ! 

!------------------------------------------------------! 
!a) si ! 840 288 91 761 
!b> no O 30 9 O 
!------------------------------------------------------! ! TOTAL ! 840 ! 318 ! 100 761 ! 
!----------------------266-----------~-----------------! 



CUADRO 5 CUADRO 5.a) 
Frecue11cio F rec:uencia 

CUADRO 5.b) CUADRO 5.c) 
Frecuencia 

2 3 
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CUADRO 5. 

- P9rsonas que pertenecen a alguna ..l:aooiaci6n, tJni611 o Sind_!; 

cato. 

1. S:i. 

2. Ho. 

CUADRO 5.a) 

- Participaci6n de los bodegueros en la A:aociaci6n • . 
1 • Miembro act iYO ... 

2. ~ene algún cargo. 

CUADRO. 5.b) 

- !funcionamiento de la Asociaet6a. 

1. Si. 

2. No .. 

CUADRO 5.c) 

- ~ipo de Aaociact6n. 

1. U.H.C.O.F.I.L. 

2. D.I.M.A .. 

3. C.E.D.A.C .. 

4. A.D.M.A. 

5. Sociedades de P.roduccct6n Rural. 

6. Otros. 
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DISEÑO 

·------------------------------------------------------! 
. OPCION ! VALOR EN! TOTAL DE ! Y. ! TOTAL -· ; 
1 ! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTENIDO · 
;-----------------~------------------------------------! 
; a> si 210 ! 283 ! 89 ! 187 ! 

o 35 11 o 
!bl no ---------------------------------! !--------------------- 1 ; TOTAL ! 210 ! 318 ! 100 ! 187 · ; ______________________________________________________ , 

SERVICIOS 

!-------------------~----------------------------------! 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! 
'7. !TOTAL -

! OBTENIDO ! 
!--------------------------·----------------------------! 
! a> si 
!bl no 

210 
o 

269 
49 

85 
15 

178 
o 

!------------------------------------------------------! 
TOTAL 210 318 ! 100 178 

!------------------------------------------------------! 

UBICACION, 

!------------------------------------------------------~ 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! 
r. ! TOTAL -

!OBTENIDO ! 

!------------------------------------------------------! 
!a) si ! 210 293 92 193 
!b> no o ! 25 ! B ! O ! 

!------------------------------------------------------! 
! TOTAL ! 210 ! 318 ! 100 193 

!--------------------------------------------~---------! 
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TERMINADOS 

!----------------------~------------------------------! 
OPCION ! VALOR EN! TOTAL DE ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! 
'Y. !TOTAL -

!OBTENIDO ! 

!----------------------~------------------------------! 
!a> si 
!b) ne 

210 
o 

189 
129 

59 
41 

125 
o 

!------------------------------------------------------! 
! TOTAL 210 318 ! 100 125 

!------------------------------------------------------! 

288 de los encuestados <91Y.) dijeron que su bodega es 

adecuada en cuanto a capacidad de almacenamiento ya que el 

volOmen de mercancla que manejan es cutierta en su 

totalidad. 

92Y. de los bodegueros opino que la ubicaciOn de su 

bodega es la adecuada,el BY. restante afirmare~ que sus 

bodegas no estaban bien ubicadas ya que a ellos les hubiera 

gustado estar en otro pasillo. 

En lo que se refiere al diseNo de las bodegas, 283 de 

los bodegueros (89Xl opinaron que era el adecuado ya que se 

adapta a sús necesidades. 
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Los servicios qua ofrecltll' laa bodegas como son agua, 

luz y servicios sanitarios son para al B5X da loa 

encuestados los adecuados. 

Para el 59'Y. de los bodegueros los terminad·oz do suso 

locales son los adecuados, el 41% rest1.U1te dijo que estos 

son malos y por lo tanto cada uno da ellos debe adaptarlos a 

sus necesidades, gustos y recursos monetarios. 

Esta pregunta obtuvo en capacidad de almacenamiento 761 

puntos de un total de 840. 

En ubicaciOn y diseho obtuvo 683 puntos de 940 

asignados. <vid.cuadros 7, 7a, 7b, 7c, 7d, 7e> 

a. Cull.le& sen las cuotas qua cubre por servicios,. asl 

cOJ110 la calidad de esto~? 

Mantenimiento. 

! ___ .:..=_:_:.-.:.;:.:..:..;...;... ___ .;;.:_;..~.;.=----.:...:.. __ ..;..;· __ ~-;:. ! 

OPCION ! TOTAL DE ! 'Y. ! 
1 ! RESPUESTAS! ; ____________________________________ ! 

Ía> pagan ! 316 !. 99 ! 
!b> no pagan 2 1 
!------------------------------------! 

.. 
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CUADRO 6 
Frecuencia Frecuencia 

CUADRO 7:a) 

300 

150 

25 

CUADRO 7~b> CUADRO 7.c) 
Frecuencia Frecuencia 

1 

25 

3 3 
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CUADRO 6. 

- Propiedad de la Bodega. 

1. La bodega ea de su propiedad. 

2. ~ntada parcialmente. 

3. llentada totalmente. 

CUADRO 7. 

- La bodega en que trabaja ea adecuada para la compra-venta 

· de sus productos en cuanto e: 

CUADRO 7.a} 

- Capacidad de almacenamient.o. 

1. s 1. 

2. NO. 

CUADliO 7. b) 

- 1lb1caci6n. 

·1. Si. 

2 • .Ho. 

CUADRO 7.c) 

• Diseño. 

1. Si. 

2. llo. 
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Calidad. 

!------------------------------------------------------! 
OPCION ! VALOR EN! TOTAL DE ! X ! TOTAL -

! PUNTOS !RESPUESTÁij! !OBTENIDO ! 

!------------------------------------------------------! 
! a> bueno ! 240 101 32 76 
!b> malo O 85 27 O 
!e> regular 204 132 ! 41 85 
! --------------------------··-------------------------- ! 

TOTAL 240 318 ! 100 161 
!---------~----------------------------------~--------! 

b) Limpieza. 

!------------~----~--~~-------------------------------! 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! 
% !TOTAL -

!OBTENIDO ! 
!------------------------------------------------------! 
!a> bueno 240 90 28 68 
!b> malo o 94 25 O 
!e> regular 204 ! 134 47 86 ! 
!------------------------------------------------------! 

TOTAL 240 318 ! 100 154 
!---------------------------------------------------~-! 

e> Vigilancia. 

·------------------------------------------------------! 
. OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! X !TOTAL - ! 
1 ! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTENIDO ! ; ______________________________________________________ ! 

Ía> bueno 240 113 36 85 ! 
!b) malo O 122 38 O 
!e> regular ! 204 83 ! 26 53 
·------------------------------------------------------! ! TOTAL ! 240 ! 318 ! 100 ! 139 ! 
! ---------------------------------------------·--------- ! 
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d> AdministraciOn. 

!------------------------------------------------------! ! OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! ~ !TOTAL -
! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTENIDO ! !'------------------------------------------------------ ! 

!a> bueno 
!b) malo 
!c> regular 

240 
o 

204 

126 
04 

108 

40 
26 
34 

95 
o 

69 
!------------------------------------------------------! 
! TOTAL ! 240 318 ! 100 ! 164 ! 
!------------------------------------------------------! 

e> ~stacionamiento. 
,._..:. __________________________________________________ 1 

! OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! ro !TOTAL - . 
! ! PUNTOS ! RESPUESTAS! ! OBTENIDO ! 
!------------------------------------------------------· 
! a> bueno 240 87 27 66. · 
!b) malo O 102 32 o 
!c> regular 204 · 47 15 30 
!d> ne contesto O ! 82 26 ! o ! 

!------------------------------------------------------· 
! TOTAL ! 240 ! 318 ! 100 ! 96 ! 
!------------------------------------------------------! 

El 99% de los encuestados pagan la cuota de 

mantenimiento dentro del cual se incluyen los servicios da 

limpieza, vigilancia, administraciOn, el estacionamiento lo 

compran Junto con las bodegas, son dos cajones de 

.. tacionamiento por cada una de estas. 

El 41X de los bodegueros consideran que el 

estaci'onamiento es regular, ya que la administr.aciOn les 

cobra mucho dinero por el servicio que les ofrece. 

274 



Pcr lo que re&pscta a la limpieza el 47X opino que ea 

regular, ya que hay dlas an que &sta se hace adecuadamente y 

otros an que no. 

El 3BX de loa bodegueros aseguran que la viQilanci~ es 

mala, al 36'Y. que em buena y para al 26'Y. restante estA es 

regular. 

Para al 40Z da los encuestados la administraciOn de 

CEDA G& buena, el 34Y. opino que es regular y el 26'Y. que es 

mala. 

El 32'Y. de los bodegueros contesto que el 

estacionamiento es insuficientm. 

La calidad del mantenimiento obtuvo 161 puntos de un 

total de 240 asignado~. 

La limpieza obtuvo 154 puntos de 240' asignados. 

La vigilancia obtuvo 138 puntos de 240 asignados. 

La administracibn obtuvo 164 puntos de 240 asignados. 

El estacionamiento obtuvo 96 puntos de 240 asignados. 

(Vid. cuadros 8, Ba, Bb, Be> 

9. Considera que Area de carga y descarga es adecuada 

an cuanto aa 
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Frecuencia 
CUADRO 7.d) CUADRO 7.e) 

Frecueneio 

150 

25 

2 3 

CUADRO 8 CUADRO a.a) 
Frecuencia Frecuencia 

~1 

3 2 3 
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CUADRO 7.d) 

- Servicios. 

1. Si. 

2. No. 

CUADRO 7 .e) 

- Terminado. 

1 •. 31. 

2. Iio. 

CUADRO 8. 

- Cuotas por concepto de servicios. así como su calidad. 

1. Paga. 

2. Bo paga. 

CUADRO a.a) 

- Calidad del mantenimiento. 

1. Bueno. 

2. Mala, 

3. Regular. 
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a> Capacidad. 

!------------------------------------------------------· ! OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! X !TOTAL - . 
! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTENIDO ! 

!------------------------------------------------------· !a> si ! 840 ! 250 79 660 · 
!b> no ! o ! 69 ! 21 ! o ! 

!------------------------------------------------------· 
! TOTAL ! 940 ! 318 ! 100 ! 660 i 
!--------------------------------------------------- ___ , 

b) UbicaciOn. 

!------------------------------------------------------· ! OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! X !TOTAL - . 
! ! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTENIDO ! 
!-~---------------------------------------------------· 
! a> si .840 282 89 745 · 
!b> no O ! 36 ! 11 ! o ! 

!------------------------------------------------------· 
! TOTAL ! 840 ! 318 ! 100 ! 745 ! 
!------------------------------------------------------! 

El Area de carga y descarga para el 79r, de las personas 

encuestadas es adecuada en cuanto a su capacidad. 

Para el 897. de los bodegueros el Area de carga y 

descarga en lo que respecta a su ubicaciOn es la adecuada, 

el 11X cpinO lo contrario yA que ésta Area les queda lejos 

de el lugar de donde tienen que cargar y/o descargar sus 

productos. 

146 d& los encuestados afirmaron tener problemas de 

vialidad en ésta Area ya que los compradores finales se 
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estacionan an ase lugar y por lo tanto obstruyen la vialidad 

en dicha zona. 

En capacida ésta pregunta obtuvo 660 puntos de 840 

asignados y la ubicacibn obtuvo 745 puntos de 940 

asignados. <vid. cuadros 9a, 9b>. 

10. Compra directamente sus productos en la Zona de 

Subasta? 

!------------------------------------------------------! 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! 
Y. !TOTAL -

!OBTENIDO 
•------------------------------------------------------
!a> si 
!b) no 

336 
• o 

53 
265 

17 
83 

56 
o 

!--------------------------------·----------------------
TOTAL 336 318 ! 100 56 

!------------------------------------------------------

El B3Y. de los bodegueros encuestadoss afirmaron que no 

compran sus productos en la Zona de Subasta ya que estos 

tienen trato directo con los productores. 

El 17Y. restante si compra sus productos en dicha Area. 

Obtuvo 56 puntos de un total de 236 asignados. (vid. 

cuadro 10> 

11. En qu~ medida considera ud. que ha afectado a las 

operaciones de la Zona de Subasta el establecimiento de los 

comerciantes del mercado de Jamaica.? 
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CUADRO 8.b) 
Frecuencia Frecuencia 

CUADRO 8.c) 

20 

1. 2 3 4 

CUADRO 9.o) CUADRO 9.b) 
Frecuencia Frecuencia 

3 

280 



CUADRO B.b) 

- Calidad de la vigilancia. 

1. Buena. 

2. Mala. 

'3. Regular. 

CUADRO a. e) 

- Calidad del estacionamiento. 

1. Bueno. 

2 • .Halo. 

'3. Regular • 

4-. Bo contest6. 

CUADRO 9. 

- Opinión del área de carga y descarga en cuanto a: 

CUADRO 9.a) 

- Capacidad. 

1. Si. 

2 .• No. 

CUADRO 9.b) 

- Ubicaci6n. 

1. Si. 

2. No. 
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!------------------------------------------------------! 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! 
Y. !TOTAL -

!OBTENIDO ! 
!------------------------------------------------------
!a) mucho 
!b> poco 
!e> nada 
! d) no saben 

o 
286 
336 
o 

52 
2 

117 
147 

16 
1 

37 
46 

o 
2 

124 
o 

!------------------------------------------------------
TOTAL 336 318 ! 100 761 

!------------------------------------------------------

El 46':'. de los encuestados no saben si el 

establecimiento de los comerciantes del mercado de Jamaica 

ha afectado las operaciones da la Zona de Subasta. 

El 37':'. indico que no ha afectado en nada por que son 

independientes en sus operaciones o porque opinaron que 

dicha Zona no funcionaba. 

Del total de 336 puntos asignados obtuvo 126. <vid. 

cuadro 11> 

12. Recibe informaciOn para comprar o vender sus 

productos? 

------------------------------------------------------! 
!VALOR EN!TOTAL DE ! Y. !TOTAL -

OPCION ! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTENIDO 
------------------------------------------------------
a> si 
b> no 

840 
o 

52 
266 

16 
84 

137 
o 

------------------------------------------------------
TOTAL 840 318 ! 100 .137 

!-------------~-------------~--------------------------
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El 84Y. de los encuestados ne recibe ningOn tipo de 

informaciOn para la realizaciOn de la compra-venta de su& 

productos. 

El 16Y. restante afirm6 que la infcrmaciOn que recibe 

proviene de los productores, 

Obtuve 137 puntos de un total de 840 para el elemento 

Sistemas de InformaciOn. 

Del total de 318 encuestados sOlc 52 reciben algOn tipo 

de informaciOn por parte de los proveedores para la 

compra-venta de sus productos, los 266 restantes no reciben 

ninguna informaciOn. 

!------------------------------------------------------! 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! ! PUNTOS !RESPUESTAS! 

~ !TOTAL - ! 
!OBTENIDO ! 

!------------------------------------------------------! 
!al si 
!bl no 

280 
o 

52 
266 

16 
84 

46 
o 

!.------------------------------------------------------ ! 
TOTAL ! 210 318 ! 100 46 

!------------------------------------------------------! 

Para el elemento Detallistas y Mayoristas obtuvo un 

total de 46 puntos de 280 asignados. <vid. cuadro 12> 
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13. A quién le compra sus productos? 

!--------------~---------------------------------------! 

OPCION ! VALOR EN! TOTAL DE ! X ! TOTAL - ! 
! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTE~IDO ! 

!------------------------------------------------------! 
!a> es productor 336 1 140 ! 27 89 1 

!bl a productores 336 228 43 145 
!c> a bodegas de 

la CEDA O 98 19 O 
!d> apoyo a pro--

ductores. O 11 2 O 
!e> coyotes O 48 9 O 
! f > gob i erno ! 286 3 1 2 
!------------------------------------------------------! 

TOTAL 336 ! 528 ! 100 ! 236 
!------------------------------------------------------! 

El 43r. de los encuestados contesto que la compra de su 

mercancla la realiza directamente a los productores, 27% 

afirmaron ser productores por lo que no le compran mercancla 

a nadie, solo el ar. de los encuestados afirmo comprar a 

coyotes. 

De un total de 336 puntes obtuve 236. <vid. cuadro 13) 

14. Por cuU carretera entran principalmente los 

productos que ud, vende? : _________ .,..,;;; ___________ ..... _._ ____________ : 
OPCION !TOTAL DE ! 

!RESPUESTAS! 
!------------------------------------! 
!a> Mex-Queretaro 70 22 
!b) Mex-Pachuca 12 4 
!e> Mex-Toluca 22 6 
!d) Mex-Cuernavaca 24 8 
!e> Mex-Puebla 130 41 
!f) todas las --

anteriores 40 13 
! g) no sabe 20 6 

!------------------------------------
! TOTAL ! 318 ! 100 
1 ----------··--------------------------
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Frecuencia 

Frecuencia 

2 

CUADRO 10 

CUADRO 12 

3 

f,~ ,, 

W5 

CUADRO 11 
FreaJenCio 

CUADRO 13 
Frecuencia 

25 

2 3 



CUADRO 10. 

- Compra direct~mente en área do subasta. 

1 • Si. 

2. No. 

CU\DRO 11 • 

- Medida en que loa comerciantes del Mercado de Jamaica han 
t°' 

pe1•judicado la operación de la Zona de Subasta. 

1. Mucho. 

2. Poco, 

3. Hada, 

CUADRO 12. 

- El bodeguero recibe algún tipo de i~formación. 

1. s~. 

2, No. 

CUADRO 13. 

• Personas a quienee compra el bodeguero. 

1 • Es productor. 

2. A productores. 

3. Bodegueros de la Central de Abasto. 

4. Apoyo a productores. 

5. Coyotes. 

6. Gobierno. 
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417. de los encuestados afirmaron que sus productos 

entran por la carretera de Puebla, el 22% por la de 

Queretaro, el 13% utilizan todas las carreteras. 

El 14% utilizan las carreteras de Toluca y Cuernavaca 

(ó'l. la carretera de Toluca y 8% la de Cuernavaca), 

SOlo el 4% utiliza la carr&tera de Pachuca, el 6% 

restante no sabe por cual carretera entran sus productos. 

Esta pregunta obtuvo 358 puntos de los 420 asignados. 

<vid, cuadro 14> 

15. Bajo que condiciones compra sus productos? 

!------------------------------------------------------! 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! 

! PUNTOS 'RESPUESTAS! 
l. !TOTAL -

!OBTENIDO 
·------------------------------------------------------
!al contado 
!bl credito 
!cl ambos 

238 
238 
280 

lóO 
54 

104 

50 
17 
33 

120 
40 
92 

!------------------------------------------------------
TOTAL 280 318 ! 100 252 

!------------------------------------------------------! 
El 501. de los encuestados compra sus productos al 

contado, 33% utiliza tanto el crédito como el contado, 

solamente el 17% compra a crédito. 

De los 54 bodegueros que compran a crédito el 69% 

afirmo que sus proveedores les otorgan el crédito por un 
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pl~zo de 15 d!as o m~s, a el 1Br. por una semana v al 13Z 

restante por menos de una semana. 

Del total de 280 puntos asignados obtuvo 252. <vid, 

c:uadro 15) 

16. Hay alguna instituciOn gubernamental que le regule 

los precios? 
• •------------------------------------------------------! 

. OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! r. !TOTAL - ! 
1 ! PUNTOS ! RESPUESTAS ! ! OBTENIDO ! 

!------------------------------------------------------! 
!a> si 280 ! 45 14 40 
! b) no ! O ! 273 86 ! O 
!--~---------------------------------------------------! 
! TOTAL 280 318 ! 100 40 

!------------------------------------------------------! 

A el 86Z de los encuestados ninguna instituciOn 

gubernamental se encarga de regular el precio de SU$ 

productos, el 14% restante menciono que las instituciones 

que les regulan los precios sen SECOFI, SHCP,CONCANACO, ~sta 

regulaciOn ne se lleva ac:abo en frutas y legumbres. 

Obtuve 40 puntos de.un total de 280 asignadon.<vid. 

c:uadro 16) 

17. como determina el precio de compra-venta de sus 

productos? 
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!------------------------------------------------------! 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! 'l. !TOTAL -

! ! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTENIDO ! 
·------------------------------------------------------! 
'a> oferta-demanda! 280 260 82 228 
'b> precio oficial! 280 23 7 20 
!e> costo+utilidad! 238 ' 35 11 26 
!------------------------------------------------------! 
! TOTAL ! 280 ! 318 ! 100 274 
!------------------------------------------------------! 

De un total de 318 encuestados sOlo 23 afirmaron que la 

determinaciOn del precio de sus productos es a través de 

SECOFI. 

El 82Y. de los bodegueros afirmaron que la forma en que 

fijan el precio de sus productos es por la oferta-demanda. 

El 7Y. restante lo determinan agregando a sus costos un 

porcentaje de utilidad. 

De un total de 280 puntos ésta pregunta obtuvo 274. 

<vid. cuadro 17> 

18. A quién le vende principalmente sus productos? 

Detallistas 

OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! 
! PUNTOS !RESPUESTAS! 

Y. ! TOTAL -
!OBTENIDO ! 

!-------------------------------------------~----------! 
!al tiendas de --

aut oservi e i o o 73 8 o 
!b) 1 ocatarios de 

mere. publicas! 280 207 22 64 
! e:) loe. mere. --

sobre ruedas 280 169 17 52 
!d) 1 oc. tianguis 280 147 16 45 
!e> otras bodegas-! 

de la CEDA. o 77 9 o 
!f l comerciantes -! 

diversos. o 137 15 o 
!g) consumidores o '97 13 o 
!------------------------------------------------------! 
! TOTAL ! 280 ! '907 ! 100 ! 161 ! 
'------------------------------ ---------------------· 



CUADRO 14 
Frecuencia 

2 3 4 5 6 7 

CUADRO 16 
Fretuenc10 

29(1 

Frecuencia 

170 

Frecuencia 

175 

25 

CUADRO 15 

2 

CUADRO 17 

2 3 



CUADRO 14. 

- Principales carreteraepor donde entran los productos a la 

Central da Abasto. 

1. Querét3.ro. 

2. Pachuca. 

3. Toluca. 

4. Cuernavaca. 

5. Puebla. 

6. Todas las anteriores. 

7. No sabe, 

CUADRO 15. 

- Condiciones en que compra el bodeguero. 

1. Contado. 

2. Crédito. 

3. Ambos. 

CUADRO 16. 

- Regulaci6n de los precios de los productos por alguna inst1 

tución gubernamental. 

1. Si. 

2. No. 

CUADRO 17. 

- Porma en que se determinan los precios de los productos 

para la compra-venta. 

1. Oferta y demanda, 

2. Precio oficial. 

3. Costo máe utilidad. 
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Mayoristas 
!------------------------------------------------------! 

OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! 
! PUNTOS !RESPUESTAS! 

'1. ! TOTAL -
!OBTENIDO ! 

!------------------------------------------------------! 
! a> tiendas de --

autoservicio 280 73 8 23 
!b) locatarios de 

mere:. publicas! o 207 22 o 
!e> loe:. mere:. --

sobre ruedas 169 17 o 
!d) loe. tianguis o 147 16 o 
!e> otras bodegas-! 

de la CEDA. o 77 9 o 
! f) comerciantes -! 

di versos. o 137 15 o 
!g) consumí dores o ! 97 ! 13 o ! 
!------------------------------------------------------! 

TOTAL 280 907 ! 100 23 
!------------------------------------------------------! 

Consumidor Final 

!------------------------------------------------------! 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! 
>: ! TOTAL -

!OBTENIDO ! 
!-------------------------- ---------------------------· 
!a) tiendas de --

autoservicie:i 
!b) locatarios de 

mere:. public:os! 
!c> loe:. mere. --

sobre ruedas 
!d> loe. tianguis 
!e> otras bodegas-! 

de la CEDA. ! 
!f> comerciantes - 1 

280 

280 

280 
280 

280 

73 

207 

169 
147 

77 

8 

22 

17 
16 

9 

23 

64 

52 
45 

24 

di verses, O 137 15 O 
!g> consumidores O ! 97 ! 13 O 
!------------------------------------------------------! 

TOTAL 280 907 ! 100 208 
!------------------------------------------------------! 
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El 22Y. de los encuestados afirmaron que venden sus 

productos a locatarios de mercados pOblicos. 

El 17Y. a mercados sobre ruedas,el 17% a tiendas de 

autoservicio y a otras bodegas de la CEDA. 

Para la tabulaciOn se obtuvieron los siguientes 

resultados 

Detallistass Obtuvo 161 puntos de 280 aignadoss 

- Mayoristas: Obtuvo 23 puntos de 280 asignados. 

- Consumidor Final1 Obtuvo 208 puntos de 280. 

<vid. cuadro 18) 

19. Hace descuento por volOmen? 

! a> si 
!b> no 

OPCION !VALOR EN!TDTAL DE ! 
! PUNTOS !RESPUESTAS! 

o 
280 

224 
94 

% !TOTAL -
!OBTENIDO 

70 
30 

o 
83 

TOTAL 280 318 ! 100 ! 83 ! 
!------------------------------------------------------! 

El 70% de los encuestados hace descuento al vender al 

mayoreo ya que a ellos les conviene m~s vender de ésta 

forma. 

El 30% restante no hace ningan tipo de descuento, es el 

mismo precio a los clientes que compran al menudeo, medio 

mayoreo o mayoreo. 
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Esta pregunta obtuvo de los 280 asignados 83 puntos. 

<vid. cuadro 19> 

20. Vend& sus productos ali 
!------------------------------------------------------! 

OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! Y. !TOTAL - ! ! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTENIDO ! 
!------------------------------------------------------! 
!a> 
!b) 
!c> 
!d) 

mayoreo 
medio mayoreo 
menudeo 
combinacion 

280 
280 
o 

230 

126 
50 
34 

108 

1 39 
16 
11 
34 

110 
44 
o 

81 
!------------------------------------------------------' 

TOTAL ! 280 ! 318 ! 100 235 
!---------7--------------------------------------------! 

Del total de 318 encuestados 126 <39Y.l venden sus 

produces al mayoreo, 108 <34Y.l hacen combinaciOn es decir, 

venden al mayoreo, medio mayoreo y/o menudeo. 

El 16% lo hace sOlo al mayoreo y el 11% ~estante al 

menudeo exclusivamente. 

De un total de 280 puntos obtuvo 235, (vid. cuadro 20> 

21.BaJo que condiciones vende sus productos? 

!------------------------------------------------------! 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! Y. !TOTAL - ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTENIDO ! 
!------------------------------------------------------! 
! a) contado 238 172 54 54 ! 
!b) credito 238 60 19 45 
! c > ambos 280 86 27 76 
!--------------------------------··----------------------! 

TOTAL 280 318 ! 100 175 
!---------------------~--------------------------------! 
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DDl total do 318 oncuostadoe, el 54% afirm6 que vende 

su& productos al contado. 

El 19% otorga cr~dito que puede ir de una semana a mAs 

de una quincena. 

El 27Y. restante vende tanto a cr~dito como a contado. 

Obtuvo 175 punto de un total de 280 asignados. <vid 

cuadro 21 > 

22.CuAntas personas emplea en su bodega? 

------------------------------------! 
OPCION · !TOTAL DE ! 

!RESPUESTAS! 
------------------------------------! 
a> de 1 a 3 203 ! .64 
b) de 4 a 8 96 30 
c> mas de 9 19 6 

.d> no ocupan O O 
!------------------------------------! 
! TOTAL 318 ! 100 
!------------------------------------! 

CuAtas son eventuales? 

------------------------------------! 
OPCION !TOTAL DE ! 

!RESPUESTAS! 
------------------------------------! 
a> de l a 3 ! 1 77 56 
b> de 4 a 8 120 37 
c > mas de 9 15 5 
dl no ocupan 6 O 
.------------------------------------! 
! TOTAL 318 ! 100 
!------------------------------------! 
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CUADRO 18 
Frecuencia Frecuencia 

CUADRO 19 

175 

25 

2 3 4 5 6 7 z 3 

CUADRO 20 CUADRO 21 
Frecuencia Frecuencia 

50 

10 

2 3 
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CUADRO 18. 

- V.ende principalment' sus productos a: 

1. Tisndas de autoservicio. 

3. Mercados sobre ruedas. 

5. Otras bodegas de la C.A. 

1. Consumidores minoristas. 

CUADRO 19. 

2. Mercados públicos. 

4. ~ianguiati11;1. 

6. Comerciantes diversos. 

- Realizan descuentos por volumen de compra. 

1. Si. 

·} 2. No. 

CUADRO 20. 

- Forma en la que vende sus productos. 

1. Mayoreo. 

2. Medio-mayoreo. 

3. Menudeo. 

4. Combinación. 

CUADRO 21, 

- Bajo que condiciones vende sus productos. 

1. Contado • . 
2. Crédito. 

3 • .Maboa. 
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El 64Y. de los encuestados emplea de 1 a 3 personas en 

su bodega. 

El 30Y. ocupa de 4 a B personas, sOlo el 6Y. utiliza a 

mla de 9 personas. 

~sta pregunta obtuvo los 336 puntos que se le 

asignaron. 

177 de los encuestados <el 56Y.) utilizan de 1 a 3 

eventuales, sOlo el 2Y. no utiliza personal eventual.<vid 

cuadros 22 y 22 a> 

23.COmo contrata a su personal? 

!------------------------------------! 
OPCION !TOTAL DE ! ~ ! 

!RESPUESTAS! 
!------------------------------------! 
!al palabra 196 56 
!b> contrato 43 12 
!c) amistad 55 16 
!dl parentesco 49 14 
!e> otros 5 2 
!------------------------------------! 

TOTAL 348 ! 100 ! 
!------------------------------------! 

El 56Y. de los bodegueros encuestados contratan a su 

personal de palabra ya que sOlo utilizan a aste para la 

carga y descarga de algOn camiOn, al terminar se les paga lo 

convenido. 
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El 16% contrata a su personal por amistad, el 14% por 

parentesco y solo el 12 lo hace mediante contrato. 

Esta pregunta obtuvo los 336 puntos asignados. <vid. 

cuadro 23> 

24.El personal que ud. contrata: 
!-------------------------------------------------------! 

DPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! % !TOTAL -
! ! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTENIDO ! 
!------------------------------------------------------! 
!a> tiene ---

experiencia 336 191 60 201 
!b) Ud lo capacita! o 32 10 o 
!e) aprende en la ! 

marcha. o 95 30 o 
!----------------------------------------------·--------! 

TOTAL 336 318 1 100 ~01 

!------------·------------------·-·-··------·-------- -------···! 

El 60% de los encuestados afirmaron que l.as personas a 

las que contratan tienen experiencia. 

El 30~ aseguro que los empleados aprenden en la marcha, 

solo el 10% capacitan a sus empleados. 

Esta pregunta obtuvo 201 puntos de un total de 336 

asignados. <vid cuadro 241 

25.Tiene problemas con su personal? 

1 ---------·--- ·-·· - ·- ·--· --·-- - ·-···. -· - ·--·- ·--·- •• --·· .••• - •.•• --· - •.• 

I¡¡) '.;! 

'b) n:1 

OPCIOtl lº.'ALOr: ·11 1 r·1,~·--
•• ,.. 1 

~ .: '. 

12 
33 

!TOT~:.. -
1 OflTEI l rnn 1 

. ! 

1 .... - _ --·-- -~··- ··-·---·-·- ·--·. __ ·----.. --.. ···-- -·--··· -- ...... --- .. ---.. ·-·-·· ---- r 

TOTAL ...... ~ 
._)._.\. ... -:.19 ' 1 Oí; ~9b 

! - .... __ .4 -----·-·· -----.. ·-----·---- ---------·-· .. --- - ---··----------- ! 
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CUADRO 22 CUADRO 22. a) 
Frecuencia Frecuencia 

25 

2 3 2 3 4 

CUADRO 23 CUADRO 24 
Frecuencia Frecuencia 

25 

2 3 4· 5 3 
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CUADRO 22. 

- N4mero de personas empleadas.en la bodega. 

1.De a3. 

2. Do 4 a a. 
3. De 9 a en adelante. 

CUADRO 22.a) 

- N4mero de personas que son eventuales. 

1.De a3. 

2. De 4 a B. 

3. De 9 en adelante. 

4. No ocupan. 

CUADRO 23. 

- Porma en que los bodegueros contratan su personal. 

1. Palabra. 

2. Contrato. 

3, Amistad. 

4. Parentesco. 

5. Otros. 

CUADRO 24. 

- .Experiencia del personal contratado. 

1. Si tiene experiencia. 

2. Ea capacitado por el bodeguero. 

3. Aprende en la marcha. 
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El 89Y. dQ los encuestados afirmo que ne tiene problemas 

con su personal. El 12X aseguro lo contrario, entre algunos 

de les problemas que se les presentan a ~stos son1 los 

trabajadores son suciom, mal hablados, irresponsables y 

algunas vece!i> rateros. 

De un total de 33ó puntos asignados sOlc obtuvo 

296.<vid cuadro 25> 

26.Recibe o conoce alguna informaciOn sobre la 

cperaciOn de la CEDA? 

!------------------------------------------------------! 
! OPCION ! VALOR EN! TOTAL DE ! 'Y. ! TOTAL ·· 

! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTENIDO ! 
!------------------------------------------------------! 
!a> si 
!b> no 

840 
o 

193 
25 

ól 
39 

510 
o 

!------------------------------------------------------! 
TOTAL 840 319 ! 100 510 

!------------------------------------------------------! 

El 61% de los bodegueros afirmaron que reciben o 

conocen algOn tipo de ínformacibn sobre la operaciOn de la 

CEDA, ésta se les hace llegar por medio de boletines, 

periOdicos, circulares. La informaciOn que reciben es por lo 

general sobre disposiciones de la AdministraciOn de la CEDA, 

como sena nuevos horarios, nombramientos, reglamentos,etc. 
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El 39Y. restante aseguro no recibir ni conocer ningdn 

tipo de informaciOn sobre la operaciOn o disposiciones de la 

CEDA. 

De los 840 puntos asignados obtuvo 510. <vid cuadro 26> 

27.En comparaciOn con la Merced, considera que el 

intermediarismo y coyotaje ha: 

!------------------------------------------------------! 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! ! PUNTOS !RESPUESTAS! 

7. !TOTAL -
!OBTENIDO ! 

!------------------------------------------------------! 
!al aumentado ! O ! 60 ! 19 O 
!b> disminuido 336 100 32 106 
!e> mantenido 

igual O 68 21 o 
!d> no saben O 90 28 O ! 
!------------------------------------------------------! 

TOTAL 336 318 ! 100 106 

!------------------------------------------------------! 

100 de los bodegueros encue~t~dos <321.l afirmaron que 

en comparaciOn con la Merced, el intermediarismo y coyotaje 

ha disminuido. 

90 de los encuestados afirmaron no saber nada acerca de 

esto. 

Un 21% opino que el intermediarismo y coyataje se ha 

mantenido igual que en la Merced mientras que el 191. 

restante contesto que han aumentado. 

De 336 puntos asignados obtuvo 106, <vid. cuadro 27> 
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28. Registra sus operaciones? 

!------------------------------------------------------! 

OPCION 
1 VALOR EN!TOTAL DE ! 
! PUNTOS !RESPUESTAS! 

'1. !TOTAL -
!OBTENIDO 

!------------------------------------------------------
! a) si 
!b> no 

240 
o 

226 
96 

71 
29 

171 
o 

!------------------------------------------------------
TOTAL 240 318 ! 100 ! 171 

!------------------------------------------------------

El 71Y. de los bodegueros registran sus operacioness do 

compra-venta ya sea en documentos contables, fiscales o 

simples <cuadernos, libretas), 

El 29'1. retante afirmb que no lleva ningun tipo de 

registros,ya que las uniones o asociaciones a las que 

pertenecen se encargan de dichos aspectos. 

171 puntos fuer~los que obtuvo de un total de 240 

asignados. <vid. cuadro 28> 
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CUADRO 25 CUADRO 26 
Frecuencia Frecuencia 

2 3 

CUADRO 27 CUADRO 28 
Frecuencia Frecuencia 

2 3 4 2 
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CUADRO 25. 

- Tiene problemas con su personal. 

1. Si. 

2, No. 

CUADRO 26. 

- Recibe o conoce alguna información sobre la operación de la 

Central de Abasto. 

1. Si. 

2. No. 

CUADRO 27. 

- En comparación con La Merced, opina que el intermediarismo 

y coyotaje ha: 

1. ÁUlllentado. 

2. Díeminuido. 

3. Se ha mantenido i~ual. 

4. No sabe. 

CUADRO 28. 

- Registra sus operaciones. 

1. Si. 

2. Ho. 
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4.4.2 ANALISIS Y GRAFICAS DE 

CUESTIONARIOS A -----

COMPRADORES MAYORISTAS 

Y DETALLISTAS. 

Los resultados obtenidos de la aplicaciOn de estos 

cuestionarios se muestran a continuaci0n 1 estAn 

representados en cuadros estadfsticos, anexando su grAfica 

correspondiente. 

1.En qué vol~men compra ud. sus productos? 

!----------------------------·--------------------------! 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! 
'l. !TOTAL -- ! 

!OBTENIDO ! 
!------------·------------------------------------------! 
!al mayoreo 
!bl medio mayoreo 1 

!cl menudeo 

56 
56 
o 

112 
74 

7 

68 
28 

4 

32 
21 
o 

!-------------------------------------------------------! 
TOTAL 56 193 ! 100 53 

!------------------------------------------------------! 

El 58% de los entrevistado son compradores al mayoreo, 

el 38% compra al medio mayoreo y el 7% restante adquieren 

los productos al menudeo. <vid.cuadro 1> 

2. Qu~ tipo de productos compra principalmente? 
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~------·------------------------------! 
OPCION !TOTAL DE ! % 1 

!RESPUESTAS! 
!------------------------------------! 
!a) frutas y -- ! 

legumbres 174 85 
!b) abarrotes 24 12 
!e> chiles secos 6 3 
!d) cremeria y 

salchichoneria! O O 
!e) otros O O 
!------------------------------------! 
! TOTAL ! 318 ~ 100 1 

!------------------------------------' 

El 83% de los compradores adquieren frutas y legumbres, 

el 14% abarrotes y el 13Y. restante compra chiles secos. <vid 

cuadro 2> 

3. Ud. vende sus productos ena 

!------------------------------------! 
OPCION !TOTAL DE ! 

!RESPUESTAS! 
!------------------------------------! 
!a> tiendas de 

autoservicio 
!b> mer=. publicos! 
!c> m~rcados sobre! 

ruedas 
!d> tianguis 
!e) otros 

6 
48 

30 
80 
10 

3 
28 

19 
46 

5 
!------------------~-----------------! 

TOTAL 174 ! 100 
!------------------------------------! 

El 5Y. de los compradores venden sus productos en 

tiendas de autoservicio, el 28Y. pertenecen a mercados 

publicos, el 18Y. a mercados sobre ruedas, el 46% en tianguis 

y el 5% restante les vende en otros lugares (recauderfas, 

etc),(vid.cuadro 3> 
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4. C~n que frecu~ncia acude a la CEDA? 

!------------------------------------! 
OPCION !TOTAL DE ! Y. 

!RESPUESTAS! 1 

! ------------------------------------; 
!a) diario 78 44 . 
!b> 2 o 3 veces 

por semana 55 32 
! c> una vez por 

semana 41 ! 24 ! 
!------------------------------------' 

TOTAL 174 ! 100 ! 
!------------------------------------! 

El 44:1. ac:ude a la CEDA diariamente, el 32% ac:ude .. de 2 a 

3 veces por semana, y el 24Y. restante compra 1 vez por 

semana, éstos son regularmente forAneos. <vid. cuadro 4> 

5. Realiza ud. siempre sus compras en las mismas 

bodegas? 

!------------------------------------! 
OPCION !TOTAL DE ! 

!RESPUESTAS! 
!---------------~--------------------! 
! a> si 
!b> no 

23 
152 

13 
87 

!------------------------------------! 
TOTAL 174 ! 100 

!------------------------------------! 

El 13'l. de los mayoristas compran en las mismas bodegas, 

el 87'l. no compra siempre en las mismas bodegas, debido a que 

no todos los productos se encuentran en una misma bodega. 
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AdemAs buscan precio y calidad en los productos. <vid. cuadro 

5) 

6. Encuentra siempre todos los productos que busca? 

!------------------------------------! 
OPCION !TOTAL DE ! 

!RESPUESTAS! 
!------------------------------------! 
!a> si 159 91 
! b > no 15 9 
!------------------------------------! 

TOTAL 174 ! 100 ! 

!------------------------------------! 
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CUADRO 1 
Frecuencia 

2 

CUADRO 3 
Frecuencia 

2 3 4 
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Frecuencia 
180 

Frecuencia 

10 

2 

CUADRO 2 

4 s 

CUADRO 4 
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NOTAS EXPLICATIVAS DE LOS CUADROS DEL CUESTI.Q. 

NARIO APLICADO A COMPR.-DORES MAYORISTAS 

CUADRO 1. 

- Volu.men al que compra sus productos. 

1 • Mayut·eo. 

2. Medio mayoreo. 

3. Menudeo. 

CUADRO 2. 

- Tipo de productos que adquiere principalmente. 

1. Prutas y legumbres. 

2. Abarrotes. 

3. Chiles secos. 

4. Cremería. 

5. Otros. 

CUADRO }. 

- Los productos que adquiere en la Central de Abasto loa ve.!l 

de a : 

1. Tiendas de autoservicio. 

3. Mercados sobre ruedas. 

5. Otros. 

CUADRO 4. 

2. Mercados p~blicos. 

4. Tianguis. 

- Frecuencia con la que acude a la Central de Abasto. 

1. Diariamente. 

2. De 2 a 3 veces por se~na. 

3. Una vez por semana. 
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El 91/. de los compradora mayoristas encuentran siempre 

los productos Ca veces m~s caros de lo normal>, el 9/. 

restante no encuentra siempre los productos buscados <debido 

a la escacez>. <vid. cuadro 6) 

7.Tiene problemas para comprar sus productos? 

!------------------------------------! 
OPCION !TOTAL DE ! 

!RESPUESTAS! 

!------------------------------------! 
!a> si ! 13 7 ! 
!bl no 161 93 
'------------------------------------! ! TOTAL ! 174 ! 100 ! 

•------------------------------------! 

El 7/. de los entrevistados si tiene problemas para 

comprar sus productos, el 93/. no los tiene. <vid.cuadro 7> 

8, Qué opina de los precies de la CEDA? 

•------------------------------------------------------~ 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! /. !TOTAL-~.! 

1 ! PUNTOS ! RESPUESTAS! ! OBTEN IDO ! 

!------------------------------------------------------! 
!a> mas econcmicos! 280 ! 130 ! 75 ! . 48 ! 
!b> mas caros O O O O 
!el variables O 44 25 O 
! dl igual es ! 238 ! O ! O ! O ! 
!--------------------------------------------~---------! 

TOTAL ! 280 193 ! 100 48 

'---------------------------~--------------------------! 

El 75~ de les entrevistados opinan que los precios de 

la CEDA son mAs eccnOmicos con respecto a otros lugares, el 
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25% consideran que le& precies son variables (algunos son 

cares, otros baratos). 

Obtuvo 48 puntos· de un total de 280 asignados.<vid. 

cuadro 8). 

9, En cuanto a los siguientes aspectos cu~l es su 

opiniOn? 

a> Limpieza. 

!------------------------------------------------------! 
! OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! Y. !TOTAL -- ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTENIDO ! 
!------------------------------------------------------! 
! a> buena 240 64 37 89 
!b> mala O 16 9 O 
! e:> regular 204 ! 94 ! 54 110 ! 
!------------------------------------------------------! 

TOTAL 240 174 ! 100 ! 198 ! 
!------------------------------------------------------! 

El 37% de los entrevistados consideran que la limpieza 

es buena, el 91. mala y el 54/. restante la considera regular. 

b> Vigi lanc:ia. 

!------------------------------------------------------! 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! 
/. ~ 1 Ull"n.. 

!OBTENIDO 
!------------------------------------------------------!a> buena 240 87 50 ! 120 
!b> mala O 49 28 O 
! e:> regular 204 38 22 45 
!------------------------------------------------------
! TOTAL 240 174 ! 100 165 
!--------------7---------------------------------------! 
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CUADRO 5 CUADRO 6 
Frecuencia Frecuencia 

2 

CUADRO 7 CUADRO 8 
Frecuencia Frecuencia 

130 

70 

10 

2 3 4 
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CUADRO 5, 

- Realiza sus compras en la misma bodega. 

1. Si. 

2. Ho. 

CUADRO 6, 

- Encuentra siempre los productos que busca. 

1. Si. 

2. No. 

CUADRO 7. 

- Se presentan problemas para adquirir sus productos. 

1. Si. 

2. No. 

CUADRO 8. 

- Opina que los precios de loe productos de la Central de -

Abasto son: 

1. Más económicos. 

2, Más caros. 

3. Variables, 

4. Iguales. 
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El 507. considera que el servicio de vigilancia es 

bueno, el 287. dice que es malo y el 227. lo considera como un 

servicio regular. 

c> Estacionamiento. 

!------------------------------------------------------! 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! 
X !TOTAL -- ! 

!OBTENIDO ! 
!------------------------------------------------------! 
!a) suficiente ! 240 ! 105 60 145 
!b) insuficiente O 69 40 O 

!------------------------------------------------·------! 
TOTAL 240 174 ! 100 145 

!------------------------------------------------------! 

El 60% de los compradores mayorista que llegan a la 

CEDA consideran que el estacionamiento del Area de carga y 

descarga es suficiente, mientras que el 40% restante opina 

que es insuficiente, debido a que en ese lugar se cst~cicnan 

los particulares, los cuales impiden que los compradores 

puedan hacerle. 

Esta pregunta obtuvo en cuanto a: 

-Limpiezas 198 puntos de 240 asignados. 

-Vigilancia• 165 puntos de 240 asignados. 

-Estacionamientos 145 puntos de 240 asignados. 
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<vid. grAficas 9a, 9b v 9b de los cuadros de productores> 

10. Es suficiente el Area de carga y descarga para 

realizar sus maniobras? 

!------------------------------------------------------! 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! 
Y. ! TOTAL -- ! 

!OBTENIDO ! 
!------------------------------------------------------! 
!a> si 
!b> no 

840 
o 

105 
69 

60 
40 

507 
o 

!------------------------------------------------------! 
TOTAL 840 174 ! 100 507 

!---------------------------~--------------------------! 

El 60Y. de los compradores consideran que el Area de 

carga y descarga es suficiente, mientras que el 40Y. restante 

no consideran a ~sraa &rea suficiente para poder llevar a 

cabo las maniobras. <vid. cuadro 10 de productores> 

11. CuAl es su lugar de procedencia y que carretera 

utiliza para ingresar a la Cd. de M~xico? 

·------------------------------------------------------------------------! 
. OPCION ! TOTAL DE Y. CARRETERA ! 
! ! RESPUESTAS! ! 
·------------------------------------------------------------------------· 
!a> Edo. de Mexico! 24 13 !Mexico-Pachuca Hexico-Toluca ! 
!b> D.F. 113 65 
!c> Hidalgo 10 ó !Mexico-Pachuca Mexico-Glueretaro 
!d> Tlaxcala 7 4 !Mexico-Puebla 
!e> Guerrero 5 3 !Mexico-Cuernavaca 
!f> Cuernavaca 5 3 !Mexico-Cuernavaca 
!g) Puebla ! 10 ó !Mexico-Puebla Mexico-Pachuca ! 
·------------------------------------------------------------------------! ! TOTAL ! 174 ! 100 ! ! 

!------------------------------------------------------------------------! 
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CUADRO 9a) 
Frecuencia Frecuencia 

CUADRO 9b) 

2 3 
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CUADRO 9. 

- Su opini6n acerca de loa siguientes aspectos, 

CUADRO 9,a) 

- Limpieza, 

1. Buena, 

2. Mala, 

;, Regular. 

CUADRO 9. b) 

- V.igilancía. 

1, Buena. 

2. Mala. 

;, Regular. 
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El 65i. de los compradore• proceden del D.F, el 14i. del 

Estado de M~xico, y el 21i. restante se distribuye entre los 

estados de Hidalgo, Tlaxcala, Guerrero, Cuernavaca y Puebla 
• 

entre otros. <vid cuadro 11 productores> 

12. CuAles son sus sugerencias para mejorar el servicio 

que presta la CEDA? 

-Que haya mayor limpieza. 

-MAs estacionamiento en el Area de carga y 

descarga. 

-Menor cuota de peaje, y no cobrarlo si se entra 

con cajas vacias. 

4.4.3 ANALISIS Y GRAFICAS DE 

CUESTINARIOS A -----

CONSUMIDOR FINAL. 

Los resultados obtenidos de la aplicaciOn de estos 

cuestionarios se muestran a continuaciOn, estAn 

representados en cuadros estadlsticos analizando cada uno, 

anexando su grAf ica correspondiente. 
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t. Da qua deleoaciOn viene? 

!------------------------------------------------------! 
OPC10N !VALOR EN!TOTAL DE ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! 
'Y. !TOTAL -- ! 

!OBTENIDO ! 
!------------------------------------------------------! 
! a) Al varo Obregon ! O 23 6 o 
!b) V. Carranza 280 B 2 18 
!c) lztacalco 280 37 11 6 
!d> Xochimilc:o 280 8 2 28 
!d> Edo. de Mexico! 280 30 8 6 
!e> Iztapalapa 280 129 36 23 
!f > Coyoac:an 280 37 11 99 
!Q) G.A. Madero O 23 6 O 
!h> Benito Juarez 280 30 8 18 
!i> Miguel Hidalgo! O 8 2 O 
!j) Cuauhtemoc 280 15 4 6 
!kl Tlalpan O B 2 O 
!1> Contreras O B 2 O 
!m) Atzcapotzalco O O O O 
!n> Tlahuac 280 O o O 
!o> Milpa Alta O O O O 
!p) Cuajimalpa O O ! O O 
!------------------------------------------------------! 

TOTAL 280 364 ! 100 204 
!------------------------------------------------------! 

De las 364 personas entrevistadas que son compradores 

minoristas, el 361. proviene de la delegaciOn Ixtapalapa, 

suiguiendole con un 11Y. respectivamente las delegaciones de 

Ixtacalco y CoyoacAn. 

Las personas qua expresaron venir del Estado de M~xico 

representan el sr. y son principalmente de los municipios de 
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San Cristobal Ecatepec, Naucalpan y Nezahualcoyotl. (vid. 

cuadro 1> 

2. Con que frecuencia acude a la CEDA? 

!------------------------------------! 
OPCION !TOTAL DE ! 

!RESPUESTAS! 
!------------------------------------! 
!a) 1 por semana 
!b) 1 por quincena! 
!c> mas de 1 por ! 

122 
92 

34 
25 

semana. 30 8 
!d>esporadicamente! 30 B 
!e) cada mes ! 37 10 
!g> es la 1er vez ! 53 15 

!------------------------------------
TOTAL 364 ! 100 

!------------------------------------

• ~ ¡ •• 

De los c:onsumi dores H nal es entrevistados <364), el 25'Y. 

asiste a realizar sus compras 1 vez por quincena y el 34'Y. 

una vez por semana. <vid. cuadro 2) 

3. Tiene problemas de transporte para acudir a la CEDA? 
! OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! 'Y. 1TOTAL -- ! 

! PUNTOS ! RESPUESTAS! ! OBTENIDO ! 
!-----------~------------------------------------------! 
!para 1.1.1 
!a> si 
!b> no 

o 
420 

30 
334 

8. 
92 

o 
399 

!======================~===============================! 
!TOTAL ! 420 ! 364 ! 100 ! 399 ! 
!========================e=============================! 
! par a 4. 1. 6 ! ! ! ! ! 
!a> si O 30 B O 
! b > no 280 ! 334 ! 92 ! 257 ! 
! rntAL ---!- 2s0--r·"""· 36'r·- ·- -r-100 ! ~"'7!" 
Del total de los consumidores entrevistados (364> el 

92Y. considero que no tiene problemas para transportarse a· la 
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CEDA. Sin embargo cabe destacar que el 43~ de l~• 334 

expresaron a5istir en autcmbvil propio, el 15Y. asiate por 

primera vez y el 43Y. sen personas que viven en los 

alrededores. 

Las personas que tienen problemas para transportarse 

dicen que se debe a la falta de transporte directo a la CEDA 

por lo que tienen que tomar mAs de dos camiones y/o el 

metro. 

Esta pregunta obtuvo para el elemento LocalizaciOn 

Ffsica y Medie Ambiente 399 puntos de.los 420 asignados. 

Para el elemento Detallistas y Minoristas 257 puntos de 

los 280 asignados. Cvid. cuadro 3) 

4. Tiene problemas para transportar los productos que 

adquiere en la CEDA? 

!------------------------------------------------------! 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! 
X !TOTAL -- ! 

!OBTENIDO ! 
!------------------------------------------------------! 
!para 1.1.2 
!a> si 
!b) no 

o 
420 

37 
327 

10 
90 

o 
377 

!======================================================! 
!TOTAL 420 364 ! 100 377 
!======================================================! 
!para 4.1.6 
!a) si 
!b) no 

o 
280 

37 
327 

10 
90 

o 
252 

!------------------------------------------------------! 
!TOTAL ! 280 364 ! 100 ! 252 
!------------------~-----------------------------------! 

324 



De las 364 personas encuestadas el 901. contestaron que 

ne tienen problemas para transportar los productos que 

adquieren en la CEDA. 

Las personas que contestaron tener problemas <10Y.> 

dijeron que se debe a que1 

-El costo del transpor·te <pe:;cro> es al to. 

-En el metro no se les p:=rmitc :mtr~.,.. :::::::r. 

alimentos y bol&~& :::~~ ma~dadc. 

-Er ccasiores :;e debe tomar mas de dos camiones 

por la falta de transporte directo. 

Esta pregunta obtuvo par~ ol Dle~2ntc Lc:::ali~aciOn y 

Medio Ambierit2 367 pun"':.os de los 'l20 asic:;riad::::s. 

Para el elemento Oetallis~as y May~ristas cbtu:o 252 de 

los 280 asignados. (vid. cuadr::: 4> 

5. Considera qua este pr~blema lo limita para acudir a 

la CEDA con cierta frecuencia? 

OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! 
! PUNTOS !RESPUESTAS! 

7. ! TOTAL -- ! 
! OBTENIDO ! 

!------------------------------------------------------
!para 1.1.2 
!al si 
!b> no 

o 
420 

37 
o 

! 100 
o 

o 
o 

!=====================================================~ 
!TOTAL ! 420 ! 37 ! 100 ! O 
!====================================================== 
!para4.1.b ! ! ! 
! a> si O 37 ! 100 O 
!bl no 280 O O O 
!-----------------------~------------------------------! 
! TOTAL 280 ! 37 ! 100 O 
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Frecuencia 

130 

70 

10 

2 3 4 

CUADRO 1 

G 6 7 8 9 10 11 
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CUADRO 2 CUADRO 3 
Frecuencia F r e(Uellcia 

175 

2 6 2 3 

CUADRO 4 CUADRO 6 
Frecuencia Frecuencia 

1 

40 

20 

5 

2 3 2 3 
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NOTAS EXPLICATIVAS DE LOS CUADROS DEL CUESTIQ. 

!ARIO APLICADO A COMPRADORES MINORISTAS 

CUADRO 1. 

- Delegaci6n de la que procede la gente que acude a la Cen­

tral de Abasto. 

, . Alvaro Obreg6n 2. V~nustiano Carranza. 

'· Iztacalco. 4. Xochimilco. 

5. Estado de México .. 6. Iztapalapa. 

1. Coyoacán. a. Gustavo A. Madero. 

9. Benito Juárez. 10. Miguel Hidalgo. 

, 1 ¡, Cuauhtémoc. 12. llalpan. 

13. Ragdalena Contreras. 

CUADRO 2. 

- Hrecuencia con que la gente acude a la Central de Abasto. 

1. Una vez por semana. 2. Una vez por quincena. 

3. Más de una vez por semana.4. Esporádicamente. 

5. Cada mes. 6. Es la primera vez. 

CUADRO 3. 

- Tiene problemas de transporte para acudir a la Central de 

Abasto. 

1. Si. 

2. No. 

CUADRO 4. 

- ~iene problemas para transportar los pr~ductos que adquieren. 

1. Si. 

2. No. 327 



De la 37 personas que dijeron tener problemas de 

transporte, el lOOY. considera que este problema lo limita 

para acudir con m~s frecuencia a la CEDA. 

De los 420 puntea asignados para el elemento 

Localizacibn y Medio Ambiente esta pregunta no obtuvo 

ninguno. 

Para el elemento Detallistas y Mayoristas de los 280 

puntos asignados esta pregunta no obtuvo ninguno<vid. cuadro 

5) 

6. Por lo general sus compras son1 

!------------------------------------------------------! 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! 
% !TOTAL -- ! 

!OBTENIDO ! 

!------------------------------------------------------! 
! a> frutas y --

legumbres 280 197 54 151 
!b) abarroten 280 23 6 18 
!c> chi 1 es secos 280 23 6 18 
!d) combinacion 280 121 34 93 
!-----------------~------------------------------------! 
!TOTAL 280 364 ! 100 280 
!------------------------------------------------------! 

De 1 os 364 encuestados el 54~ ad qui ere. frutas y 

legumbres, y de estos lo que principalmente adquieren son 

las legumbres. 
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Un 6% adquiere abarrotes, otro 6% chiles secos y el 34Z 

compra una combinaciOn de estos. 

Ninguno de los encuestados adquiere los productos de 

cremeria y lActeos. 

Esta pregunta obtuvo los 280 puntos que le fueron 

asignados. <vid. cuadro 6> 

7. Utiliza la informaciOn interna de la CEDA para 

realizar sus compras? 

!------------------------------------------------------! 
1 OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! 
!TOTAL -- ! 
!OBTENIDO ! 

!------------------------------------------------------· 
! a> si ! 840 ! O O o . 
!bl no O 364 ! 100 O 
!------------------------------------------------------! 
!TOTAL 840 ! 364 ! 100 ! O 1 

!------------------------------------------------------! 

De las 364 personas encuestadas ninguno utiliza la 

informaciOn interna de la CEDA para realizar sus compras, 

sOlo 8 personas sablan que existen pantallas en los pasillos 

y que muestran los precios, pero dijeron que estos no son 

confiables. Por lo que de los 840 puntos asignados a la 
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B. Los prl!'Cios que le ofrmce la CEDA en relaciOn a 

otros centros de compra sena 

!------------------------------------------------------! 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! 
'lo !TOTAL -- ! 

!OBTENIDO ! 
!------------------------------------------------------! 
!al mas economices! 280 ! 288 79 222 
!bl mas caros O 8 2 O 
!cl iguales 239 68 19 12 
!------------------------------------------------------! 
!TOTAL 280 364 ! 100 234 
!------------------------------------------------------! 

De las 364 personas encuestadas el 797. considero que 

los precios de la CEDA son mAs econOmicos que en otros 

centros de compra. 

En algunas ocasiones las personas expresaron que no 

todos los productos son mAs econOmicos. 

De los 280 puntos asignados a esta pregunta obtuvo 

234. <vid. cuadro Bl 

9. Existe algOn medio de comunicaciOn que haya influido 

en ud. para que acuda a realizar sus compras a la CEDA? 

! ------------- ---------------------------------·-------- ! 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! 'r. !TOTAL -- ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTENIDO ! 
!------------------------------------------------------! 
! al si ! 280 61 ! 17 47 
! b l no O 303 83 o 
!------------------------------------------------------! 
!TOTAL ! 280 1 364 1 100 ! 47 

!------------------------------------------------------! 
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Frecuenc10 
200 

Frecuent10 

CUADRO 6 

4 

CUADRO 6 
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Frecuencia 
360 

Frecuencia 

340 

CUADRO 7 

2 3 

CUADRO 9 
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CUADRO 5. 

- Considera que el problema de tra!18porte lo limit~ para ªº.!. 
dir con frecuencia a la Central de Abasto. 

1. Si. 

2. No. 

;. Ea la primera vez que acude a la Central de Abasto. 

CUADRO 6. 

- Por lo general sus compras son: 

1. Frutas y legumbres. 

2. Ábarrotes. 

3. Chiles secos. 

4-. Comb inaci6n. 

CUADRO 7. 

' 

- Utiliza .la información interna de la Central de Abasto para 

realizar 3US compras. 

1. Si. 

2. No. 

CUADRO 8. 

- Los precios de la Central de Abasto en comparaci6n con otros 

centros de compra son: 

1. Más econó~icos. 

2. Más caros. 

;. Iguales. 
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De las 364 personas encuestadas sOlo el 17Y. recibieron 

informaciOn de la CEDA a trav~s dea noticieros<15 persona$), 

amistades C38 personas> y radio (8 personas>. 

Cabe hacer notar que el 83Y. recibe informaciOn 

principalmente a trav~s de sus amistades por lo que no puede 

considerarse como un medio de comunicaciOn. 

Esta pregunta obtuvo 47 puntos de los 280 

asignados.<vid.cuadro 9> 

10. En cuanto a los siguientes aspectos, cuAl es su 

opiniOn? 

a> Limpieza. 

'OPCION !VALOR EN!TO'l"AL DE ! 
! PUNTOS !RESPUESTAS! 

Y. !TOTAL -­
!OBTENIDO 

!a) buena 240 90 25 59 
!b> mala O 115 31 o 
!c> regular 204 159 44 89 
!------------------------------------------------------

TOTAL 240 364 ! 100 ! 148 ! 
!------------------------~-----------------------------! 
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b) Vigilancia. 
!------------------------------------------------------! 

OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! l. !TOTAL -- ! 
! ! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTENIDO ! 
!------------------------------------------------------! 
! a> buena 
! b> mala 
! e> regular 

240 
o 

204 

137 
121 
106 

38 
33 
29 

90 
o 

59 
!------------------------------------------------------! 

TOTAL 240 364 ! 100 149 

!------------------------------------------------------! 

e> Seguridad peatonal. 

!------------------------------------! 
! OPCION !TOTAL DE ! t. ! 

!RESPUESTAS! 
!------------------------------------! 
! a> buena 136 38 
! b > mal a 129 35 
!e> regular 99 ! 27 ! 
!------------------------------------! 

TOTAL ! 364 ! 100 ! 
!------------------------------------! 

dl Estacionamiento. 

!------------------------------------------------------! 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! 
l. !TOTAL -- ! 

!OBTENIDO ! 
!------------------------------------------------------! 
!al suficiente 240 ! 144 ! 40 95 
!b) insuficiente O 76 20 O 
!e> no utiliza O 144 40 O 
!------------------------------------------------------! 

TOTAL 240 364 ! 100 95 
!------------------------------------------------------! 
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De las 364 personas encuestadas el 447. dijo que la 

limpieza era de calidad regular, el 387. que la vigilancia y 

la seguridad peatonal eran buenas y el 40X que el 

estacionamiento era suficiente. 

Esta pregunta obtuvo para1 

-Limpieza 148 puntos de un total de 240 asignados. 

-~igilancia 149 puntos de 240 asignados. 

-Seguridad peatonal 149 puntos de 240 asignados. 

-Estacionamiento 95 puntos de 240 asignados. <vid 

cuadros 10a, 10b, 10c, 10d> 

335 



Frecuencia 
CUADRO IOb) CUADRO 10. a) 

Frecuencia 

140 .--

-
70 

.... 

.... 
20 

2 3 2 

CUADRO 10. e) CUADRO 10.d) 
Frecuencia Frecuencia 

10 

2 3 2 3 
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CUADRO 9. 

- Existe algún medio de comunicaci6n que ha1a influido para 

que acuda a la Central de Abasto. 

1. Si. 

2. No. 

CUADRO 10. 

- Opini6n sobre los siguientes aspectos: 

CUADRO 10.a) 

- Limpieza. 

1. Buena. 

2. Mala. 

3. Regular. 

CUADRO 10.b) 

- Vigilancia. 

1. Buena. 

2. Mala. 

'· Regular. 

CUADRO to.e) 

- Seguridad peatonal. 

1. Buena. 

2. Mala. 

3. Regular. 
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CUADRO 10.d) 

- Estacionamiento. 

1. Suficiente. 

2, Insuficiente. 

3,. No lo utiliza. 
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4.4.4 ANALISIS V GRAFICAS DE 

CUESTIONARIOS A -----

PRODUCTORES. 

Lo6 resultados obtenidos de la aplicaciOn de estos 

cuestionarios se muestran a continuacion, estAn 

representados en cuadros estadisticos analizando cada uno, 

anexando su grAfica correspondiente. 

1. Es Ustedr 

!------------------------------------! 
DPCION !TOTAL DE ! Y. 

!RESPUESTAS! 
!------------------------------------! 
!al productor 68 68 
! b l transportista ! (1 O 
!c> ambos 32 ! 32 ! 

!------------------------------------! 
!' TOTAL ! 100 ! 100 ! 

!------------------------------------! 
El 68Y. de los productores se encargan de traer sus 

productos a la CEDA, el 32'l. restante son productores que 

alquilan fletes. !vid. cuadro 1> 

2. Acud!a anteriormente a la Merced a vender sus 

productos'? / 

!------------------------------------!· ! OPCION !TOTAL DE ! 'l. 
'! ! RESPUESTAS ! 

!------------------------------------! 
!al si 75 75 
! b l no ! 25 ! 25 ! 

!------------------------------------! 
TOTAL ! 100 ! 100 ! 

!------------------------------------! 
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El 75~ da las persona& entrevistadas acudlan con 

anterioridad a la Merced, el 25Y. restante inicia su 

actividad comercial como productor en la CEDA. <vid. cuadro 

2) 

3.CuAl es el lugar de procedencia de sus productos y 

que carretera utiliza para entrar a la Cudad de Mexico? 

!.------~----------------------------------~-----------! 

OPCION !TOTAL DE % CARRETERA 
!RESPUESTAS! ! 

!------------------------------------------------------! 
!a> Sinaloa 
!b) Veracruz 
!c> Chihuahua 
!d>San Luis Potisi! 
!e> Puebla. 
!f> Michoacan 
!g> otros 

25 
2B 

4 
5 

22 
7 
9 

25 !Mexico-Queretaro 
28 !México-Puebla 

4 !Mexico-Queretaro 
5 !Mexico-Pachuca 

22 !Mexico-Puebla 
7 !Mexitc-Toluca 
9 !Mexico-Cuernavaca 

~------------------------------------------------------! 
TOTAL 100 ! 100 

!------------------------------------------------------! 

Las vlas de acceso por las cuales llegün la mayor 

cantidad de productos a la CEDA sena Mexico-Quer~taro 29% 

(Sinaloa, Chihuahua>, M~xico-Puebla 50% <Veracruz y Puebla>, 

M~xico-Pachuca 41. (San Luis Potosi}, Héxico-Toluca Si. 

CMichoacan>, México-Cuernavaca 9i.. 

Los estados con mayor porcentaje de participaciOn son1 

Sinaloa <251.>, Veracruz <2BY.>, Puebla <221.>, Michoacan <7Y.>, 

entre otras. <vid. cuadro 3> 
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4, Le es fAcil el acceso a la CEDA? 

. ·--------------------------------
OPCION 

! para 1. 1. l 
! a> si 
!b> no 

!VALOR EN!TOTAL DE 
PUNTOS !RESPUESTAS! 

~ 1 

420 95 
o 5 

95 
5 

!TOTAL -­
!OBTENIDO 
1 

377 
o 

!====~==========e====~==============================~== 
TOTAL 420 100 ! 100 377 

!===================;==============~===================. 
!para 3.1.1 
!a> s~ 
!b> no 

336 
o 

95 
5 

95 
5 

319 
o 

!------------------------------------------------------! 
TOTAL 336 100 ! 100 319 

1 -----------
__ , 

El 95Y. de los entrevistados considera que el acceso a 

la CEDA es fAcil, el sr. restante opina que hacen falta mAs 

vlas de comunicaciOn. 

Esta pregunta obtuvo para el elemento Localizacibn 

Flsica y Medio Ambiente 377 puntos de 420 asignados. 

Para el elemento Comercializacion obtuvo 319 puntos de 

336 asignados. Cvid. cuadro 4> 

5. Cuenta con las vlas de comunicaciOn adecuadas para 

trasladar sus productos? 

!----------------------------------------~-------------! 
OPCION !VALOR EN!TDTAL DE ! X !TOTAL -- ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTENIDO 
!------------------------------------------------------
!a) si 420 95 95 399 
!b> no O S 5 O 

TOTAL 420 100 ! 100 399 

340 



--------------------------.... 
CUADRO 1 CUADRO ? 

F :eCllf1'lCio Frecueneio 

2 3 

CUADRO 3 CUADRO 4 
Frecuencia Frecuencia 

3 
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!IDTAS EXPLICATIVAS DE LOS CUA~ROS DEL CUESTIQ. 

NARIO A.PLICADO A PRODUCTORES 

CUADRO 1. 

- su actividad dentro de la Central de Abasto es: 

1. Proauctor. 

2. Transportista. 

3. Ambas. 

CUADRO 2. 

- Acudí~ anteriormente a La Merced a vender sus productos. 

1. Si. 

2. No. 

CUADRO 3. 

- Lugar de procedencia de aus productos. 

1. Sinaloa 2. ~eracruz. 

3. Chihuahua 

5. Puebla. 

7. Otros. 

CUADRO 4. 

4. San Luis Potosí. 

6. Michoac,in. 

- Le es fácil el acceso a la Central de Abasto. 

1. Si. 

2. No. 
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El 9~ opina que las vlas de comunicaciOn son las 

adecuadas, el 5X restante dice que no lo son, ya que 

consideran que si en la actualidad hay problemas, dentro de 

pocos aNos, estos se incrementaran, al mismo tiempo que 

crece la poblacion. 

Esta pregunta obtuvo 399 puntos de un total de 420 

asignadas. <vid. cuadro 5) 

6. Es suficiente el Area d~ carga y descarga para 

realizar sus maniobras? 

!------------------------------------------------------! 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! 
Y. !TOTAL -- ! 

!OBTENIDO ! 
! -------· ·---------------------------------------------- ! 
!a> &i 840 75 75 630 ! 
!b> no o 25 2::S o 
!--------------------------------------~--------------! 

TOTAL 840 100 ! 100 630 
!------------------------------------------------------! 

En lo referenta a el :&rea de carga y descarga, el' 

7SX la considera suficiente, ya que cada bodega cuenta con 2 

espacios para sus maniobras. El 25X restante considera esta 

Area insuficiente, sobre todo en la horas ·.da mayor 

movimiento <24100-6100 A.M>. 

Esta pregunta obtuvo 630 puntos de un total de· 840 

asignados. <vid. cuadro 6) 
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7. Vende sus productos en1 

!------------------------------------
OPCION !TOTAL DE ! % 

!r.ESPUESTAS! 
!------------------------------------!a) bodegas ! 92 ! 82 
! b > subasta 20 18 
!e> otros O O 

!------------------------------------
TOTAL ! 112 ! 100 

!------------------------------------

i . 

El 92% de los productores vende sus productos 

directamente en las bo~egas <evitando el intermediarisrno>. 

Asl mismo, del total de los entrevistados, el 20% vende 

directamente a los consumidores.El total de respuestas se 

debe a que algunos venaen tanto en bodegas como en 

subasta. <vid. cuadro 7) 

8. COmo fija el precio de sus productos? 

!------------~-----------------------------------------! 
! OPCION ! VALOR EN! TOTAL DE ! % ! TOTAL -- ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTENIDO ! 

!------------------------------------------------------! 
!a> oferta-demanda! 280 100 100 280 
!b) precio oficial! 280 O O O 
!e) costo+utilidad! O O ! O ! O 
!------------------------------------------------------· 

TOTAL 280 100 ! 100 280 
!----------------·--------------------------------------! 
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Par~ la fiJaciOn del precio de los productos, el 100% 

de los productores entrevistados toman en cuenta la oferta y 

la demanda que se da en el momento de la compra-"enta. 

Eta pregunta obtuvo el total de 280 puntos 

asignados. Cvid. cuadro B> 

9, Pertenece a ~!:~na asociaciOn, uniOn o cooperativa 

de productores? 

!------------------------------------------------------! 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! Y. !TOTAL -- ! 

! ! PUNTOS ! RESP'.JESTAS ! ! OBTENIDO ! 
!------------------------------------------------------! 
! a) si 420 91 91 382 
!b) na ! O ! 9 ! 9 ! O ! 
!------------------------------------------------------! 
! TOTAL 420 100 ! 100 382 
'------------------------------------------------------! 

El 91% de los productores entrevistados pertenecen a 

alguna asaciaciOn, uniOn o cooperativa. El 9% restante no 

pertenecen a ningOn gremio. 

Esta pregunta obtuvo 382 puntos de un total de 

420. <vid. cuadro 9> 
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CUADRO 5 CUADRO 6 
Frecuencia Frecuencia 

1 3 

CUADRO 7 CUADRO 8 
Frecuencia Frecuencia 

2 3 
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CUADRO 5. 

- Cuenta con las vías de comunicaci6n ad~cuadas para transpo!:_ 

tar sus productos. 

1. Si. 

2. No. 

CUADRO 6. 

- Es suficiente el área de carga y descarga para real izar _ .:3 

maniobras. 

1. Si. 

2. No. 

CUADRO 7. 

- Sus productos son vendidos en: 

1. Bodegas. 

2. Directo al consumidor. 

~. Area de Subasta. 

4. Otros. 

CUADRO 8. 

- El precio de los productos ea fijado de acuerdo a: 

1. Oferta y demanda. 

2. Precio oficial. 

3. Costo más utilidad. 
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A cuAl pertenece? 

!------------------------------------! 
OPCION !TOTAL DE ! 

!RESPUESTAS! 
!--~--------------------------------! 
!a> CEDAAC !b) UNCOFVL 
!c> otras 

57 
28 

6 

63 
30 

7 
!------------------------------------! 

TOTAL ! 91 ! 100 ! 
!------------------------------------! 

El 57% pertenece a uniones de productores <CEDAAC>, el 

28% estAn asociados a la UniOn de Comerciantes de Frutas v 

Legumbres <UNCOFVL> 1 el 6h restante pertenece a otras 

asociaciones. <vid. cuadre 9a) 

10. En cuanto a los siguientes aspectos, cull es su 

opiniOn? 

a) Limpieza. 

!------------------------------------------------------! 
! OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! % !TOTAL -- ! 
! ! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTENIDO ! 
! ---------·---------------------------:------------------! 
! a) buena ! 240 ! 38 ! 38 ! 91 ! 
!b> mala O 53 53 O 
!e> regular ! 204 9 ! 9 18 
! ----------------------------------------------- ·--·---·· ! 

TOTAL 240 100 ! 100 109 
!------------------------------------------------------! 
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El 38% de los entrevistados considera que la limpieza 

es buena, mientra& que el 53% la considera mala. El 9% 

restante contesto que es regular. 

b> Vigilancia. 

!------------------------------------------------------! 
OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! Y. !TOTAL -- ! 

! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTENIDO ! 
!----------------------------------~------------------! 
!a> buena 240 ! 50 50 120 ! 
!b) mala O 28 28 O 
!c> regular ! 204 ! 22 22 45 ! 
!-------------------~---------------------------~----! 
! TOTAL 240 100 ! 100 165 
!------------------------------------------------------! 

El 50% de los productores considera a la vigilancia 

como un servicio bueno, el 28% contesto que es mal~. Lo• 

restantes (22%> consideran que es regular. 

c> Estacionamiento. 

·~-~~--------------------------------------------------
. OPCION !VALOR EN!TOTAL DE ! % !TOTAL --

! PUNTOS !RESPUESTAS! !OBTENIDO 
!----------------------------------------~------------
!a) suficiente 240 75 75 180 
!b> insuficiente O 25 25 O 
!------------------------------------------------------

TOTAL 240 100 ! 100 ! 180 
!------------------------------------------------------

En lo referente al estacionamiento, el 75% considera 

que es suficiente mientras que para el 25% no lo es. 

Esta pregunta obtuvo en1 
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Limpiezas 109 puntos de 240 asignados, 

Vigilancia• 165 puntos de 240 asignados, 

Estacionamientos 180 puntos de 240 asignados. <vid. 

cuadros 10a, 10b, y lOc>. 

11.CuAles son sus sugerencias para mejorar la 

comercializaciOn en la CEDA? 

-May.or control en la vi ali dad. 

-Mayor vigilancia. 

-Que se mejore la limpieza en corredores y andenes 

-Que se mejoren los servicios. 
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CUADRO 9 
Frecuencia Frecuencia 

CUADRO 9.a) 

CUADRO 9. b) CUADRO 10 
Frecuencia Frecuencia 

10 
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CUADRO 10. a) CUADRO 10. b) 
Frecuencia Frecuencia 

2 

CUADRO 10. e) CUADRO 11 
Frecuencia Frecuencia 
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CUADRO 9. 

- Pertenece a alguna Asociación, Uni6n o Cooperativa de Pro­

ductores. 

1. Si. 

2. No. 

CUADRO 9.a) 

- Asociación, Unión o Cooperativa a la que pertenece. 

1. C.E.D.A.C., 

2. U.H.~.O.P.I.L, 

3. Otras. 

CUADRO 9. b) 

- Estacionamiento. 

1. Suficiente. 

2. Insuficiente. 

CUADRO 10. 

- Es su!iciente el área de carga y descarga para realizar sus 

maniobras. 

1, Si. 

2. No. 

CUADRO 10.a) 

- Su opinión sobre la limpieza de la zona de carga y descar­

ga. 

1. Buena. 

2. Hala. 

3. Regular. 
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CUADRO 10.b) 

- Su opinión sobre la vigilancia en la zona de carga y desear_ 

ga. 

1. Bllena. 

2. Hala. 

'.5. Regular. 

CUADRO 10.c) 

- Su opinión sobre el estacionamiento en la zona de carga y 

descarga. 

1. Suficiente. 

2. Insuficiente. 

CUADRO 11. 
"\ 

- Lugar de procedencia de los compradores. 

1. Estado de México. 

2. Distrito lederal, 

3. Hidalgo. 

4. Tlaxcala. 

5. G.uerrero. 

6. Cuernavaca. 

7. Puebla. 
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4.4.5 CEDULAS DE ENTREVISTA. 

La informaciOn obtenida a través de las c~dulas de 

entrevista sirve para efectuar un anAlisis cualitativo del 

problema, tanto por el tipo de preguntas como por el 

reducido nOmero de personas que se entrevistan. 

La cédula de entrevista ayuda a obtener informaciOn que 

no se puede conseguir a traves de otras técnicas. Permite 

captar información abundante y b~sica sobre el problema. 

En la presente investigación las entrevistas que se 

realizaren fueron a: 

-Gerente de OperaciOn de la CEDA. 

-Presidente de la Unión de Comerciantes y 

Productores de la CEDA 

-Bodeguero de la CEDA que parrticipb en el 

mercado de la Merced. 

-Supervisor de limpieza de la CEDA. 

La evaL1aciOn se harA tomando en cuenta los fragmentos 

que permitan tener un mayor conocimiento de cada uno de los 

elementos, comparandolas contra los criterios respectivos. 
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CEOULA DE ENTREVISTA PARA EL LA ADALBERTO CAMPUZANO. 

GERENTE DE LA CENTRAL DE ABASTO DEL D.F. 

1. Con cuAnto personal administrativo cuenta la CEDA? A 

cuAnto asciende su costo? 

a> NOmero de perimal de limpieza, costo. 

NO mero de barredoras. 

NOmero de camiones recolectores de basura. 

Personal de limpieza en abarrotes. 

P~rsonal en frutas y legumbres. 

Personal de 1 impieza en la Zona de SuLasta. 

bl NOmero de personal de vigilancia, costo. 

Personal de vigilancia en abarrotes. 

NOmer o de personal en frL• 1las y legumbres. 

NOmero de personal en Zona de Subasta. 

NOmero de peronal por crujfa. 

NOmero de personal por pasillo. 

c> NOmero de personal de mantenimiento, costo. 

Programas de mantenimiento (impermeabilizantes, 

reparaciones,cambios de lamparas,etcl. 

Tipo de mantenimiento que se realiza <correctivo y/o 

preventivo) • 
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2. Cu!ndo se implantaron lo~ programas de básculas 

automAticas? 

3. Qua tipo de ayuda reciben del D.D.F. para los 

programas de limpieza, vigilancia y mantenimiento? 

4. Qua tipo de apoyo les dan a los bodegeros? 

5. Reciben algOn tipo de informaciOn para la fijaciOn 

de precios que se muestran en las pantallas? 

6. como se recopila la informaciOn sobre precios? 

7. Pollticas de acceso a Productores y al Sector 

Oficial CfijaciOn, revisiOn y cumplimiento de las pollticas> 

8. DifusiOn en los medios masivos de comunicación. 

9. Reglamentos sobre la renta de las bodegas. 

10. Tipo de registros que se utilizan para el control 

de las operaciones comerciales y cOmo se manejan. 
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Entrevista realizada el dfa Mibrcoles 8 de Junio de 

1988 a las 14100 hrs al L.A. Adalberto Campuzano en las 

oficinas de la Adminiistraci~n localizadas en la CEDA. 

La CEDA cuenta con 780 personas empleadas en toda la 

administrac:ion. 

El personal ocupado en el area de limpieza es de 245 

personas, las cuales laboran en tres turnos, el primer turno 

es de las .7100 a.m. a 15:00 hrs y se encargan de mantener 

limpia el Area de compradores, el segundo turno es de 12 a 

19 hrs, el tercero es de 15 a 22 hrs, ambos turnos se 

encargan de m?ntener limpias el Area de vialidad as! como 

toda 1 a CEDA. 

Se cuenta actualmente con 3 barredoras, 13 camiones 

recolectores y un camión de carga frontal. Este equipo de 

limpieza es muy obsoleto, sin embargos~ sigue usando. 

Para llevar a cabo la limpieza se le da preferencia a 

los pasillos que generan mas basura asi como a los andenes 

de carga y descarga de frutas y legumbres,&sto no quiere 

decir que no se toman en cuenta las demAs Areas. 

En lo referente al personal de vigilancia dijo que se 

cuenta con 400 polictas auxiliares, en 2 turnos de 24 hrs de 
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labores por 24 de descanso. Estos elementos son distribuidos 

estrategicamente, asignanduse 2 elementos por nave, de igual 

formas en el estacionamiento, entrada y salida de la CEDA. 

Se cuenta tambien con mantenimiento preventivo y 

correctivo, los cual es se 11 evan a cabo con 1 os recursoso 

monetarios de que se· dispone. 

En ésta Area se cuenta con 80 empleados. El costo real 

del mentenimiento es de 2.000 millones de pesos anuales, 

pero debido a los recortes presupuestales este monto se ha 

disminuido a 400 millones anuales. 

En cuanto al acceso de productores no se cuentan con 

polf ticas ya que estos pueden entrar a comercializar sus 

productos en la CEDA, pueden llegar directamente a subasta o 

con algOn bodeguero en epecial. 

Dijo tambien que el apoyo que da a la administracicn 

los bodegueros es de asesoria.lnforman de entradas y salidas 

de camiones y de productos que llegan a la CEDA. Esta 

información se da a peticiOn del bodeguero. 

Por otra parte, menciono que diariamente a las 91A.M. 

~e informa por medio del Sistema de InformaciOn Nacional de 

Mercados <SINM>, los precios que rigen en ese momento. 
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La difusiOn en los medios masivos de comunicaciOn no 5e 

lleva a cabo, debido a los altos costos que esto representa. 

Anteriormente se llevaban a cabo dlas de plaza <sAbados 

y domingos> con gran variedad de productos a precios bajos. 

Se realizaban tambi~n ferias y exposiciones con 

atracciones para toda la familia. 

Por otra parte, en lo referente a la renta de bodegas, 

dijo que en un principio ésto estaba prohibido y a la fecha 

se maneja como una sesiOn temporal de derechos para el uso 

de productores y mayoristas. 

La CEDA se concibiO como un centro de compra-venta al 

mayoreo y medio mayoreo. El pasillo I-J es una excepción a 

la regla, ya que beneficia al consumidor final ofreciendo 

los productos al menudeo y a precios bajos. 

Menciono también que los programas de bAsculas 

automAti=as no se han concluido por falta de recursos , Los 

monitores no funcionan debido a problemas mecAnicos que se 

estan solucionando. 

Aclaro tambi~n que el D.D.F como fideicomitente aporta 

una parte m!nima de recursos monetarios y ~stos son sOlo 

par a A reas cornOnes o para al gun personal en especial. 
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CEDULA DE ENTREVISTA AL PkLSIDENTE DE LA UNION DE 

COMERCIANTES Y PRODUCTORE DE LA CENTRAL DE ABASTO A.C. 

1. InformaciOn de la CEDAAC. 

a> Quienes integran la uniOn? 

b> CuAles son las funciones de la CEDAAC? 

2. OperaciOn de la C~ntral de Abasto. 

a) ProblemAtica de la Merced 

b) Que se entiende por mayoreo y menudeo? 

c> Que tipos de comerciantes operan en la Central de 

Abasto. 

d> CuAl debe ser el funcionamiento de la Zona de 

Subasta. 

e> Que papel juegan los intermediarios en el proceso 

de distribuciOn de productos alimenticios. 

f> CuAl es la importancia de la Central de Abasto en 

el proceso de distribuciOn? 

3. Aspectos administrativos de la Central de Abasto. 

a> como participa el gobierno en la administración 

de la Central de Abasto. 

b> Por que Conasupo dejO de operar en la Zona de 

Suba;;. ta? 
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e> Que tipo de problemas se presentan con mayor 

frecuencia en la Central de Abasto? 

4. La Central de Abasto como centro reexpedidor. 

a> A que estados de la Repablica se vuelven a 

vender los alimentos traidos a la Central de ~basto? 

b> Que origina dicha operaciOn? 

el Funcionan la Centrales de Abasto ubicadas en el 

interior de pais? 
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La entr¡¡vi sta con el Dr. Ra{ll Castarreda, presidente 

titular de la UniOn de Comerciantes y Productores de la 

Central de Abasto A.C., fue realizada el dla SAbado 28 de 

Mayo de 1988 a las 9120 a.m. en sus oficinas localizadas en 

la bodega K-54 de la Central de Abasto. 

El Dr. Castarreda se~alO que la asociaciOn a la cual 

representa se encarga de llevar la contabilidad de sus 

socios, realizar todo tipo de trbmites, as1 como dar a 

conocer los principales problemas que los aquejan ante la 

DirecciOn General de la Central de Abasto. Esta asociacibn 

estA integrada por productores y com~rciantes. 

Considera que existen 4 tipos de comerciantes 

mayoristas: 

1.Compradores-Productores. Los cuales estan 

constituidos principalmente por grupos familiares, 

sociedades cooperativas y de producciOn rural, ya que es 

imposible que el productor sea una sola persona. Para poder 

llevar a cabo dicha actividad en ocasiones, se requieren de 

varias personas que pueden ser m~s de 100. 

2.Los comerciantes que salen al campo a comprar 

las cosechas y se encargan de las labores de corte, 

363 



selecciOn, empaque y transportaciOn de los productos hasta 

las Centrales de Abasto. 

3.Asociados con productores. Se refiere a quellos 

comerciantes que otorgan financiamiento enviando semillas, 

ferilizantes, e insumos de cultivo a los productores, sobre 

todo de hortalizas debido a que Banrural no apoya su 

producciOn. Cuando el producto estA en condiciones para ser 

comercializado, el productor lo entrega al asociado para que 

~ste lo Introduzca en el mercado. 

4. El que compra el producto en la plaza. Son los 

que acuden en este caso a la Central de Abasto para 

abastecerse y poder distribuir su mercanc!a posteriomente. 

Por mayoreo entiende la venta de una unidad de empaque 

de algan determinado producto en adelante, por ejemplo, se 

considera mayoreo cuando venden una arpilla de cebolla, un 

huacal de jitomate o un camiOn de papas ya sea trailer o 

rabOn. El menudeo se realiza cuando los productos son 

vendidos a granel o a kilo. 

Afirmo que se han realizado discusiones en la CAmara de 

Comerciantes sobre el t~rmino de "medio mayoreo" pero nunca 

se ha llegado a un acuerdo, para el Dr. CastaNeda dicho 

concepto no existe. 
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Fue comrciante de la Merced y considera que los 

problemas que hicieron a ~ste inoperante fueron 

principalmente los congestionamientos, la incapacidad de las 

bodegas y el manejo insalubre de los productos. 

Justif icb en todo momento la participaciOn de los 

intermediarios en el proceso de distribuciOn de la siguiente 

manera: en el gobierno de Echeverria se creb un programa que 

tenla como fin apoyar a los tianguis, los cuales tendrlan 

como objetivo eliminar a los intermediarios haciendo que el 

propio productor distribuyera sus productos en tales 

mercados. El programa ünicamente funcionb los primeros 2 

meses debido a que los productores se dieron cuenta de que 

no podln realizar las dos actividades, por lo que tuvieron 

que decidir entre ser productores y delegar a otras personas 

la venta de sus cosechas o ser comerciantes. 

Considera que los productores organizados que manejan 

velamenes importantes de perecederos deben estar presentes 

en los mercados mayoristas, eliminando intermediarios 

innecesarios, pero dice que la funcibn del mayorista como 

empresario capacitado en la comercializaciOn de ~stos 

productos de dificil manejo es importante y necesaria. 

AdemAs indico que en ocasiones la Central de Abasto de 

la Ciudad de M~xico funciona como un centro ree:<pedidor de 
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los productos que llegan del interior de la RepOblica 

Mexicana. Dice que el 15% de todos los comestibles que 

ingresan a ~sta nuevamente son enviados a los estados del 

sur. Esta situaciOn se debe a que las tierras en esta zona 

son de temporal, por lo que no cuentan con determinados 

productos todo el aNo. Si mandan camiones de Tabasco o de 

Chiapas cargados con mangos, plAtanos, chiles,etc; en cuanto 

ambos llegan a la CEDA son cargados de cebolla, papas, 

zanahorias o de aquellos productos de los cuales se carece 

en ese momento en el Estado. 

Expreso que a pesar de que en todas las capitales de 

los estados de la RepOblica existe una Central de Abasto, 

son muy pocos los que realmente operan debido a que las 

condiciones son muy diferentes comparAndolas con las de la 

Cd. de Mex. ya que en provicia el tama~o de las bodegc~ ne 

es comparable con ~sta debido a que no necesitan almacenar 

grandes cantidades de productos, siendo imposible puesto que 

a un bodeguero no le conviene adquirir un sOlo producto 

porque la cantidad demandada no es igual a la de la Cd. de 

M~xico. 

Dice que la Central de Abasto localizada en M~rida es 

una de las pocas que si trabaja. Se~alO que al Gobierno le 

ha faltado voluntad politica para hacer que éstas funcionen. 
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Indico que el mercado de Jamaica se localiza en la Zona 

de Subasta por dos grandes razones; la primera que es de 

tipo polltico y la segunda, de tipo social debido a que con 

los sismos de septiembre de 1985 las instalacione~ de dicho 

mercado sufrieron daNos por lo que fueron colocados en la 

zona anteriormente mencionada. 

La Zona de Subasta fue construida con la idea de que la 

venta de los productos se realizara "a camiOn cerrado", es 

decir; que realmente se practicara la subasta de mercancia 

sin necesidad de bajarla del transporte. Espera que ~sta y 

otras irregularidades que no fueron consideradas en el 

proyecto de la CEDA, como es la venta de los productos al 

menudeo en los pasillos I-J, desaparezcan con el tiempo para 

que realmente la CEDA funncione como lo que fue planeada, un 

cento de ventas al mayoreo. Asi mismo, senalO que Conasupo 

tuvo que salir de dicha Zona debido a que se habia 

convertido en un intermediario mAs en la comercializacibn de 

productos. 

Piensa que existen muchos aspectos en los que la CEDA 

tiene que ir mejorando pero 

polltica por parte del Gobieno 

de existir tantos cambios en la 

que se necesita voluntad 

de la Rep~blica y que dejen 

AdministraciOn de CEDA ya 

que en 5 aNos que tiene ~sta operando ha habido cuatro 

367 



administradores. AdemAs, considera necesario que para 

mejorar el sistema de comercializaciOn de perecederos en 

México se dé la normatividad en cuanto al empaque de los 

productos. La DirecciOn General de Normas, de la SECDFI, 

seria la indicada para realizarlo. 

Dicha normatividad permitirla en primer lugar, un 

manejo higienice de los alimentos, cosa que en nuestro pafs 

no se da (y dentro de la CEDA en la Zona de Subasta se puede 

observar tal situaciOn pues los productos como lechugas, 

perejil, cilantro, etc. son colocadas en :l suelo>; y 

segundo perimitiria que el comprador conociera realmente lo 

que estA adquiriendo. 

Se~alO que ha tenido la oportunidad de viajar y conocer 

cOmo es el manejo de los alimentos en otros paises; dice que 

en México es el Onico en donde estos son vendidos a granel y 

sin especificaciones, que el comprador "compra a ciAgas" 

pues cuando habla con el productor los diAlcgos suelen ser1 

<Comprador> C: Bueno, COmo estA la cebolla? Esta 

grande? 

<Productor> P: Pues mAs o menos. 

C1 Cree que ya estA lista? 

P: Pues puede ser ~ue si. 

C1 EstA jugosa o medio seca? 
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P1 Pues medio seca. 

Con la respuestas del productor, el comprador tiene que 

imaginar lo que va a comprar; en cambio, en los Estados 

Unidos de América, ~ste sOlo tiene que buscar en el 

directorio de productores, aquel que tenga el producto con 

las especificaciones que requiera. Lo Onico que trata con el 

productor es el precio porque ya no tiene que estar 

imaginando como serA lo que adquierA ya que sabe lo que va a 

comprar; si requiere de cebollas tamaNo jumbo, de tal peso, 

y demAs caracter!stices en dos o tres dlas es lo que habra 

de recibir. 

Para poner en prActica lo anterior se requiere, 

nuevamente de la voluntad politica del Gobierno, y de la 

educaciOn tanto como del comerciante como de productor para 

hacerlos cumplir. De ~sta manera el Estado podr!a sancionar 

con mayor facilidad a aquéllos que no respetaran la 

normatividad en el manejo de productos. 

Gran parte de los problemas que sufre en la actualidad 

la CEDA, como son limpieza y vigilancia, se solucionarlan al 

permitir la autogestiOn. De ~sta manera, el Estado 

realizarla sus funciones rectoras y la iniciativa privada 

procurarla la eficiencia de los serviciosi un ejemplo de lo 

anterior es el proyecto para la recolecciOn y 
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aprovechamiento de la b<i!:iur,a,. ya que ~xi ste una empn"'sa 

interesada en ut i 1 izar 1 a basura producir· 

f ert i 1 i zantes. 

Esta empresa se compromete segun el Dr·. Cd;;;t.al'f'"d::i, a 

proporcionar boles de basui·a pcir·a c:ulucar e~:clusivamentf;) 

de.,;ec:hos crgAnic:oi>, recolectarlos para transportarlo a un 

gran tiradero donde :;e generarAn lo::; abonos a traves de 

procesamemto de 1 os gusanos producidos por los desechos. Para 

llevar a cabo lo anterior, se requiere que sean modificadas 

las clAusulas del Fideicomiso que Jib orig&n a la CEDA. 
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GUIA Dt;: C:tffREVISTA CON UN BODEGUERO DE LA CENTRf\L DE ABASTO 

QUE Pr1RTICIPD DURANTE 24 ANOS EN EL MERCADO DE LA MERCED. 

1,La Merced y 1su Problematica. 

a> Vialidad 

b> seguridad 

e> Ser vicio. 

d> Mercadeo. 

2. Motivos del cambio de comerciantes a la CEDA 

a> Motivos. 

b> ParticipaciOn de las Uniones. 

3. La Central de Abasto. 

al Local izaci On 

b> ProblemAtica. 

-Vialidad 

-seguridad 

-Servicio. 

-Mercadeo. 

4.Zona de Subasta 

a> ProblemAtica. 

b> Intermediarios. 
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La cntrevi5ta se realizo el d!a slbado 28 de Mayo de 

1988 a las 8100 am. con un bodeguero de la CEDA quQ 

participo como comerciante durante 24 aNos en el mercado de 

la Merced. 

El bodeguero afirmo que entre los principales problemas 

de la Merced se encontraban• el trAnsito vehicular que 

imped!a en general el adecuado manejo de la mercancla, lo 

que ocasionaba problemas para la prestacion de servicios 

bAsicos como el de limpieza. 

Menciono que en ocasiones 

varias cuadras antes de su 

descargaban los 

bodega y los 

camiones 

diableros 

<estibadores) la transportan del camiOn a la bodega, para 

solucionar ~ste problema diariamente se le pagaba a los 

agentes de trAnsito para poder apartar el lugar que qudaba 

al frente de su bodega y ~~! poder realizar la carga y 

descarga de la mercancia. 

En cuanto a la limpieza y recolecciOn de basura, el 

entrevistado dijO que ~ste servicio era pésimo y caro debido 

a que por 1 o estrecho de 1 as avení das y el tr lmsi to 

vehicular constante en ellas, la labor de limpieza dejaba 

mucho que desear, y si a ésto se le sumaba la problemAtica 

del desperdicio producido por la gran cantidad de mermas, 

comOn al manejo de productos perecederos en las bodegas, 
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"ésto 5e converti.il en el tiradero mAs grande del mundo. 

Cuando se echaba a perder la mercancfa le pagabamos al 

camiOn de la basura para :¡ue desalojara la bodega". 

Afirmo que la seguridad en la Merced era mala "los 

asaltos estaban a la orden del dla y las principales 

victimas eran las mujeres que cargaban su dinero en monedero 

y/o bolsa; en las calles comunmente se encontraban mujeres 

llorando y un ladron corriendo con una bolsa o monedero que 

contenta el dinero que ésta traia para su mandadot la 

compra-venta bajo esas condiciones era muy dificil y 

perjuducial tanto para el vendedor como para el comprador. 

Por lo anterior el cambio de la Merced a la CEDA era 

necesario afirmo el bodeguero. 

En la UniOn de Comerciantes siempre se apoyo el cambio 

a la CEDA aunque siempre hubo discidentes, "éstos fueron los 

que se qi..1edaron pero la gran mayor1a nos cambiamos". 

La CEDA funciona bien indicb el comerciante, "en lo 

general no tenemos problemas para cargar y descargar la 

mercancta contamos con estacionamientos y con instalaciones 

amplias. 

Consider~ que el pago por mantenimiento <150 000 pesos 

mensuales> no ea una cantidad elevada si se compara con el 
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costo actual de las rentas de un local y lo que se tendrfa 

que pagar por concepto de "mordidas" <sobornos a los 

policias> para que les permitieran apartar y estacionar un 

camiOn enfrente de sus bodegas, esto sin incluir el pago a 

los barrenderos para que les desalojaran las mermas de las 

bodegas, as! como las multas de salubridad, bomberos,etc. 

El srvicio de mantenimiento y limpieza son adecuados 

se barren los pasillos dos o tres vecs al d!a, el and~n de 

carga y descarga los barren ellos mismos, pero los cajones 

de estacionamiento en esta zona se barren diariamente. 

Las lamparas de los pasillos se limpian cada seis meses 

y son cambiadas cuando los bodegeros notifican que estAn 

fuera de servicio. 

El entrevistado indicO que el acabado de las bodegas 

estaba un poco mal "pues al principio goteaba" pero este 

problema.· ha sido solucionado; a la fecha se· ha 

impermeabilizado de dos a tres veces los techos de las 

bodegas y se ha asfaltado, un nómero igual de veces; el 

estacionamiento para autos locc:.lizado en la azotea de la 

CEDA. 

"Para la vigilancia se cuenta con la cantidad de 

policias adecuada para el resguardo de toda la CEDA". En 
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ocasione~ nurg~n ciertos problemas debido a que lo¡¡ 

comandantes asignan a lo~ policias a "tareas especiales como 

cargar las bolsas del mandado de sus esposas" pero considera 

que en general esta bien. 

La compra-venta de los productos Ge ~eali~a de la misma 

forma que en la Merced, aclarb el bodegero, pero sin los 

problemas que existlan en ésta. 

"La UniOn de Comerciantes y Productores de la CEDAAC 

nos apoya constantemente y el trato con la administraciOn es 

de diAlogo continuo1 el formo parte del Comittl! Tl>cnico". 

Los comerciant~s de la CEDA compran diariamente al 

productor en la parcela o en el Area de subasta a aqu~llos 

que traen sus productos directamente del campo. 

En la CEDA, concluye el entrevistado, el trabajo es mls 

fAcil tanto para los comercientes como para los compradores. 

375 



GUIA DE ENTREVISTA CON PERSONAL ENCARGADO DE LA RECOLECCION 

DE BASURA DE ~A CENTRAL DE ABASTO. 

1. Funcionamiento del sistema de recolecciOn de 

basura de la CEDA. 

a) Personal ocupado. 

b) Caracterlsticas y nOmero de camionea 

empleados en la recolecciOn de basura • 

e> Instrumentos de trabajo y equipo de seguridad. 

2. Problemática de la recolecciOn de basura en la 

CEDA. 

3. Sugerencias para el mejoramiento de la recolecciOn 

de basura en la CEDA. 
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La entrevista se realizo el dfa 28 de mayo del presente 

aNo con los encargados de una unidad recolectora de basura. 

Existe un camiOn por cada cuatro contenedores, por 

pasilo hay 16. En la zona de verduras existen 8 pasillos; en 

abarrotes se encuentran B contenedores por cada pasillo 

siendo un total de 4 en ese sector. 

La CEDA estA dividida en e.sectores los cuales son:I-J, 

K-L, M-N, 0-P, Q-R, S-T, ·u-v, W-X, la Zona de abarrotes y 

vfveres que comprende los siguientes pasillos1 A-B, C-D, 

E-F, G-H. 

Considera que existen aproximadamente 200 personas 

encargadas de recolectar la basura en tres turnos, sin 

incluir a los que trabajan en los tiraderos y en la Zona de 

Subasta. 

Los entrevistados mencionaron que trabajan por parejas 

en cada unidad. 

Por lo que respecta a los camiones contenedores fueron 

empleados en el comienzo de las operaciones de la CEDA, pero 

tuvieron que ser retirados debido a diferenres problemas 

entre los que se encuentran1 

Se descomponian continuamente por las 

caracterfsticas de la basura que recolectaban. 
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La capacidad de los contenedores <recipientes 

destinados a la captaciOn de la basura y desechos> era 

insuficiente para la cantidad de desperdicios que se 

generaban, por lo anterior, era comón encontrar gran volOmen 

de basura localizada alrededor de los contenedores. 

Debido a los problemas presentados se decid·ib reti.rar 

los camiones contenedores siendo sustituido~ por. calhid'ñe~,.de 

volteo, redi 1 as y 1 os comunmente uti l i z·ad~s :en 1 a: 

recolecciOn de la basura. 

En lo referente a los instrumentos de trabajo~ los 

entrevistados sablan que el mantenimiento que j'¡la la 

adm\nistraciOn a estos no es adecuada d~~ido ·a que 

Onicamente lo realizan de forma correctiva. Cada unidad 

cuenta con una campana y una pala. 

En cuanto al equipo de seguridad indicaron que 

requertan de zapatos especiales, uniformes, guantes de 

seguridad y "traje de agua" Cen tiempo de lluvia> pero, a la 

fecha, no les han sido proporcionados. 

Mencionaron que en los cuatro contenedores a su cargo 

tenlan la obligacion de permanecer en cada uno 40 minutos 

pero en aquellos casos en que la unidad se llenara en menor 

tiempo, debfan dirigirse a los tirader~s, localizados en la 
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misma Central, descargar el camiOn y regresar al contenedor, 

siempre y cuando se encontraran en tiempo. Debido a que los 

bodegueros y los barrenderos tienen conocimiento de la hora 

en que ellos llegan al contenedor, su tarea se les ha 

facilitado. 

A pesar de que es obligaciOn de los bodegueros 

depo5itar su basura dent,.o de los camiones, es comón que 

ellos mismos les ayuden. 

Los problemas que se presentan principalmente en la 

recolecciOn de basura son los siguientes1 

1. En algunos contenedores la capacidad no es 

sllfi ciente por 1 o que se ven obligados a regresar nuevamente 

a ~stos en el tiempo destinado para ello, ocasionando muha 

carga de trabajo para algunos compaNeros. 

2. Es frecuente que durante el tiempo que 

permanecen en los contenedores se presenten los pepenadores, 

quienes les impiden realizar su trabajo debido a que, en 

ocasiones, las personas se suben a los camiones para 

recolectar,entre los desechos, aquellos productos que les 

son Otiles. 

3. Una situaci~n similar se presenta cuando los 

barrenderos han colocado los botes <tambos> en el ~rea de 

los contenedores, los cuales son rapidamente abordados por 
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los pepcnadores para realizar su labor, impidiendo que se 

puedan descargar los tambos oportunamente. 

4. En tiempo de lluvias, es comün que la basura 

est~ m~s pesada por lo que requieren hasta de 5 personas 

para que puedan vaciar un bote al cami~n. 

Las sugerencias de los entrevistados fueron1 

a> Se les proporcione su uniforme de trabajo, as! 

como su equipo indispensable <guantes sobre 

todo>. 

b) Que se realice mantenimiento preventivo a los 

camiones recolectores. 

c> Que los camiones empleados en la recoleccibn de 

basura fueran de acuerdo a las caracterlsticas 

del tipo de basura que se transporta. 

d> Que se les proporcione estabilidad en el 

trabajo, debido a que la mayorta estA por 

contrato de mes, excepto aquellos que si 

tienen la base. 

e> Que los sindicatos realmente los protejan y 

otorgen prestaciones ya que carecen de ~stas 

Oltimas. 
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4.4.6 CEDULAS DE OBSERVACION 

Para emplear la técnica de observaciOn, es necesario 
J 

contar con una gula, con el objeto de recopilar informaciOn 

Otil y suficiente sobre la realidad. Siempre para obtener 

informaciOn que no puede obtenerse a través de las 

entrevistas y cuestionarios. 

Se considero necesario elaborar éstas cédulas para 

obtener informaciOn complementaria a las otras técnicas, se 

realizaron las siguientes: 

- Cédula de ObservaciOn de Venta en Subasta. 

- Cédula de ObservaciOn de Pantallas 

- Cédula de ObservaciOn de HOdulos de 

InformaciOn. 

La evaluaciOn de éstas cédulas se harA tomando en 

consideraciOn los puntos importantes para cada componente. 
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CEDULA DE OBSERVACION EN LA ZONA DE SUBASTA. 
!-----------------------------------------------------------------------! 

OBSERVACIONES 

!A ha 2130 a.m. 
! t.En el anden que corresponde a - ! 
!I.a naran.ja se observd que la zona -! 
!de c.arga y descarga estaba total- ! 
!mente llena de camiones torton y - ! 
!rabon. 

2.Los tranoportista& se encentra-! 
1 ban dentro de los vehiculos dur--- ! 
!miendo, por lo que el pasillo per--! 
!manece practicamente solo, 
! 3.Los camiones preuentan en la -­
!parte trasera, a la vista de las -
!personas que caminan por la plata­
!forma, etiquetas o algun tipo de -
!marca, en donde se identifica por -! 
!medio de claves o sobrenombres a - ! 
!las personas que entrP.garan la mer-! 
!cancia. 
! 4.La mayor!a de los transportistas! 
!entregan sus productos a1 
! a>Enemorio Bello <Hoyo> 

b)Rodolfo Gomez CR-G> 
clArnulfo Diaz <S-Diaz) 
dlRamo'n Riano <etiquetas con --

claves) 
e>Hermanos Pompa <etiquetas con 

claves>. 
NOTA1un transportista,nos indico -! 

!el nombre de las personas <coyotes>! 
!que aparecen en las etiquetas o ---! 
!marcas localizadas en los camiones.! 
! 5.Los camiones tenlan placas de --! 
!los estados de Hidalgo,Veracruz,Ta-! 
!maulipas,D.F., algunos con S.P.F. 
!<Servicio Publico Federal> 
! 6.Los mayoristas y/o tran~~portis-! 
!tas sólo esperan a que los coyotes ! 
!les indiquen en donde deben entre--! 
!gar l• rr.ercancÍa, as{ como a reci--! 
!bir el pago correspondiente. ! 
! 7.En ningún momento se localizo a ! 
!los encargados de supervisar dicho ! 
!anden, el cual sa encuentra a cargo! 
!d& "Apoyo a Productores". ! 
! 8.Es la Ónica parte de la Zona de ! 
!Subasta y Productores dondes& lle-! 
!va a cabo la venta de mercancia a -! 
!cami&n c&rr•do. ! 
! 9.En ning~n momento s& detecto la 
!presencia de compradores. 
!10.En este mismo orden,cerca de la 
!cabecera norte se ubican los comer-! 
!ciantes de flor de calabaza,quienes! 
!a esa hora se encuentran lavandola 
!y haciendo los manojos. 
!11.En los andenes restantes<31 --­
!estan ubicados los comerciantes del! 
!mercado de ,Jamaica los cuales ---- ! 
!realizan la compra-venta al mayoreo! 
!y al detalle. 

PROBLEMA 
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! RECOHENDAC IONES ! 
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CEDULA DE OBSERVACION DEL FUNCIONAMIENTO DE LOS MONITORES 

·[~;;~~~==~~~~~;=~~=;~~~~~~~~=;~~~~~~~-~-~~~;~~;==;~~~~~=~~=~~~~~~=~~=~;~~~~~~;~ 
MONITORES NUMERO MONITOR PLAZA 

=====~====~=====~=mmmmammmamm=m~mmaacam===============~====m===========•=====m 
1 1 ! 1 

1 ---·--· ,. __ ...... ----·--. 
1 1 1 

..... , .. ---------·--------··· -- . __ ,. _____ -- . -----·----. ----------· 

1 ------------------- ---------·--------- ----------
' 1 -----------· --------·---------·---------·-·---------·-1 -------------------- ---------. --------- -----------

1 1 ----------·---------·-·-·---------' ______ ... __ -- -------·-- - - ----------. ---------
' 1 ... ! ______ _ . ---- -·------ ----· ·-·-···-·-. -----·-·-

maaammn•••amzm=m•••••m••••maac=ammamcammmmm==ca:ce=m••=====••=amm====c==c====== 
1 . ' ··-· -·-·---··-- '---------·. -·---·------
1 1 -----------·---------·----------

' 1 1 --------··--·-----·---------··----·-----·----------
••••~••••••••••ma=mamm••••••ammmm===a•m=maaam=m=n======maaa=m=m=a==c==~~••===== 

1 1 1 ·------------------- ---------·---------·---·--------' ' ' ·-------------------·---------·------·---
' .. 1 ' 1 ·------------·--· -----·---------·---------·----------

mm====~••a•=amamam~a•amam•••u••••=~=~~R•••a~=•~•aa•m•==========a•mm~=maemcqc:~• 

' 1 ' 1 ·-------------------·---------·---------·-·-----·---
' 1 1 1 
·-------------------·-----~--····--·-------·----------1 1 1 1 ·-------------------·----------·---------·----------

' ••a•••••••••=e~••••••=•=••••••••••••••••••••~~~~===•mm•c=••••••mmma=•••m••••=m= 
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CEDULA DE OBSERVACION DEL FUNCIONAMIENTO DE LOS HODULOS DE INFORl'1ACION 

[;;~~~~-·~;;;~;~·~;";~~~~~~~~=~~~~~~u;;=cu;~~;~=~~~~~;~~~~~~~~3~~;••••~;~~~~;~~~ HODULOS NUMERO PERSONAS PROPORCIONAN 
DEL MODULO 

c•••••n•D•mm••••aaammaaa==•ama•~•smQm=mmmmm=•••=c:amm•••••••mama•am=~u~=~o=c=• 

1 1 . ------···· ·--. --·----------------. --··-------
' 1 . -----------------------------. -- ---------_____________________________ ! _________ _ 

1 ' ; ---------------------·-------- ;----------
~ ----------------------------- ;---------­
. -----------·------------------. ----------
! 

1 

·----·--··-----·--·---------' 

! _______________________________ ! _________ _ 

1 1 ·------------------------------·----------

_.,. 
m 
M 



4.4.7 CEDULAS DE 

PROCEDIMIENTOS 

El procedimiento es una gula de accion que detalla la 

forma exacta en que debe llevarse a cabo una actividad 

especifica. 

Se considerb ~ecesario hacer una revisibn de los 

procedimientos m~s representativos que se realizan en la 

CEDA, los cuales son1 

- Ingreso a la Central de Abasto. 

- Ingreso a la Zona de Subasta. 

- Salida de la Central de Abasto. 

- Acceso a Bodegas 

- Acceso a Subasta. 

- Limpieza en 1 a Zona. de 5Ltbasta. 

- Limpieza en Bodegas, 

- Recoleccion de Basura en la Central de 

Abasto. 

- Vigilancia. 

La evaluacion de estos procedimientos se harA 

atendiendo a el numero de problemas que se detectaron en 

~stos, dividiendolos entre el nOmero de pasos de cada Lino. 
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PROCEDllllENTO 1 
, ______________ ... ___________________ ----------- ! 

! PROCEDIMIENTO PROlltEMA CAUSA Efl;:CTI> OllSEY!VACtONES ! REC!lllENOAC!ONES ! !-----..:------... -----------------------------------------------------------... ------------! 
:,.Lr:::S:º~!1;!~-i1.Los vah{culo• -:1.No eKi•t•n ...... -~1.El v1hÍcu10 too:1.Cui1ndo na il!t- iJ.Pcn•,. señal•-- ! 
! •nta d1t tn;r•soleln caroa Jngre--!nalH'rlanto• que -!c:1ro• ingresa por!plcuaonte el •l•--!11l•ntoa que indi--! 

de l• CEDA. !!San por la~ ca..-!tndJquen lo• co--!la caseta equivc-!teea cottputari2a-!quen laa c•••t•• -t 
· 'tas daetinadee a-!rrthns para loa -!cada. !do lo• vahlculo• !por la• que d•b•- ! 

!la carc;¡ar y vico-!vehículoe con o -! !qu11 int1re••n por !rian in;raaa.r lo• 
!veao. !sin caroa. !tas ca.set•• de - !vehículo• .. 

! ! carQa debar an pa-! 
! !go.r peaje.. ! 

!2 .. Pega i11 •nr:ar--!2.Se originan -- !2.No M11st•n po- !2, So ori;l.nan - ! 12.oue se cre1n y ! 
!glldo de la caseta!conutantee din.c;u-!lÍUco.a que espe-!problamas de vla-! !dtfund11n 1•• poll-! 
!la cuota carr•a--!aionsw Gn el «i1a--!c:tf!quen que va--!lidad. !Uca.'& qua 01ta--- ! 
!pondtente si tle-!eento del cobro ~hlculo'I daben pe-! !bl•zcan debldarnen-! 
!"o carga e st -- !por concepto de -!ga.r por 11•,.iar o ! !te cuando ••con-! 
!tr.anuporta ma;ca do!pe11jw entro el --!no c•roa.. !•ldcr• que un va--! 
!10 envasa& v11ctoa!•nc•roado y •1 --~ ~h(culo tr•n1port• ! 
! <c:ajos,hu•calo•1-!tranlt$>Drtits.ta. !ca:r;a. 
! etc>.. ! ! 
! El paqo por pea-! 

:~:. ~· •l s1guien-; 

!~plck up • SOO m! 
!-redtl•• •1300 11t1! 
!-r&bcn 't2!SOO ain! 
!-torton •4~ 11n! ! 
!-tr.tl«P-r Sb~OO M! ! 
!:S.Solicite el en-f3 .. Fr•cuant1tm1tnt• !:S.Lol• pJutM• no -!J.Se raqUi•r• qu•f3.11ucho~ tf"•n•-- !3.Be requl•ra ----! 
~c•rgado de la ca-tla• vehlculo• -- !<funcionan por lo !lD• vehiculae r-1t-!porti•ta.s qu" - ... -1pronttlud en 1,..---! 
!set11 si A!l1 10 --!tten•n que ratro-!que no r•gulan eJ !troe•d•n p•r• po-!c:anc:slan el ••r·-fcompo•tura d• lo&-! 
!requiere s~ p•sa !cedcir cuandQ 1n--~acceao de vehlcu-!d•r pro11tar el --!victo•• dtrtoen !b¡•culaa loc•Uz•-! 
!el v•h{culo ya --!vadwn la ;rcna d• !los • 1• zen• de !111rvtclo o bten 1 -I• 1a otr-a 11ntrAd1!tf11c en l.a zona da-! !••• "T•ra•fpo•o .... !báecula• y otro -!bl1cul••· !lou tr11nape>rt11.--!con qu• cuitnte la!•Ub•ata.. ! 
td•l c•m.lén y lia -!desea utHJ.:rar •l! !t•• lo cancelan. !CEDA ya qua dwsdet!Ou• sa apraaure l•! 
!urcaru::ta> 0Mdee ... !•erv1cto. 'h•t• aprou:lm.da-.-fiinptentacién d•l -! 
!tara"ta•par&ndc -! !ment9' 2 me••• l•-!vt•t•m• comput•ri-! 
!•l P••o del ca-- ! !b,acula quq- tJtt ·-!z•do d• b•aculaa. ! 
!11ión qu• •l Jnd.1-! hnc:.uentr• 1tn la-! 
!cat. ! !tono de sub~atll -! 
!4.Si sol lct ta •1 ! !e•t• de•compuaat•! 
!111rv1c:to dlP b•s--! t f 
!tul•• pAQa 1A --
!cuotA d1t • 100-- 1 1 
!P••o•. t !~.se dtrtg• .i ta !~.L.• v.IQllanLi.e -1!5 .. El hororto de -!~.No trKist• ••ou-!!5.En los montta--n5.E•truc:.turar un -! 
fiona dac subaata,-!en la zona d.: ---!h' CF.DA a•t• nal !rJda.d para loa --!reo• realh:adoa -!hor-ar-to maa cDn'-'a-l 
?:rona d• badeg•• o~carqa y d•ac•ro• !••tructur1tfo. !trAn•porttst.H y !ant•• d" l.'.1 3 a.m!nt•nte y acorde a ! 
!a la do frtoorf--!da Ja• bcdegas, -~ !comercJantwe. wn -!un la 2cna d• bo-!les noteaidad•• d•! 
rucos. !d8' l•• 3 "·"'· .... , !qener.at. !deQ••• !lo• opor•cion•• dw! 

!l•• 6 p.m.no rt• ··! ! !-n• 11ncuentran cm!cndt1 zona do la--! 
!uuftt:i•nt•. !el ÍrrM de!' carQ• ~CEDA. 

'Y df!l~cargt\ un1: --! Se •um•nta la vi-! 
~oran C.:\nUdad de-!ot lancU.: r.n la %0 ... ! 
•vohCculol Aat co-!n41 dnt tarl;Jll Y de1-! 
!mo bodagais •bter-!carg• da l•• bod1t-! 
~tA• y ni uh 1010 !i;ie.u. 
!polf Cil". 1 
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!------------------·-·-------------------------------------------------------------------------------------------· 
PROCEDIMIENTO PROBLEMA CAUSA EFECTO OBSERVACIONES ! RECOMENDACIONES 

!------------------------------------------------------------------------------------------------------------
!ENCARGADO DE LA CASETA. 
!6.0bserva si el -!6.Determina de --!ó.No existen po--!6.Se originan -- ! 
!tipo de veh!culo !manera subjetiva !líticas que espe-'problemas de via-! 
! <pick up, rabon,-!si el transpor---!cif!quen que ca-- lidad. 

!6.0ue se creen y -
!difundan las polí­
!ticas que esta---­
!blezcan claramente 
!cuando se conside­
!ra que un veh{culo 
!transporta carga. 

!torton y trailer>!tista, debe o no-!rros deben pagar-
!lleva productos o!pagar la cuota de!por llevar o no -
!álgun tipo de ---!peaje. !carga, 
!carga <envases --! ! 
!vacios, tubos de-! ! 
!mercados s/ruedas! 
!etc>.Si no lleva-! 
!queda excento del! 
!pago de peaje. ! 
!7.Solicita el pa-!7.Idem. b !7.Idem. 6 !7.Idem 6. , !7.Idem 6. !7.ldem 6 
!go de peaje de a-!Algunos datos que!No existe un su--!La informacion --!El encargado so--!Que exista super--' 
!cuerdo a: 'el encargado debe!pervisor que vi--!del talón no es -!licita informa---!visio'n en el lle--! 
!-tipo de veh!culo!solicitar para el !gile el llenado -!verídica por lo -!ci6n sobre: !nado del talan así! 
!-si transporta --!cobro son deduci-!correcto del ta--!que no se lleva -!-procedencia de- !como la implar.t~--! 
!productos o alg~n~dos por el mismo. 1 lón. !un control con---!la mercancia. 1ciÓn del sistema-! 
!tipo de carga. ! !fiable sobre los-!-tipo de producto!computarizado. 

!productos que in-!y deduce a que --! 
'gresan. !zona se dirige el 1 

! !vehículo. ! 
'B. Cuestiona al --!8.Frecuentemente, !8.Las plumas no -!8.Se requiere que!8.Muchos trans-- !8.Idem 3 
!proveedor si de--!los vehículos ---!funcionan por lo-!los veh{culo~ re-!portistas que---• 
!sea que el veh!--!tienen que retro-!que no regulan el !trocedan para po-!cancelan el ser-- 1 

!culo sea pesado. 'ceder cuando in--!acceso de vehicu-!der prestar el --!vicio se dirigen ! 
!Si la respuesta -!vaden la zona de !los a la zona de-!servicio o bien,-!a la otra entrada! 
!es afirmativa le- 1basculas si el --!basculas. !los transportis--!con que cuenta la! 
!pregunti'. el tipo-•transportista de-! !tas lo cancelan. !CEDA ya qL1e desde! 
!de servicio (tara!sea utilizar el -! !hace aproximada--! 
!o destara>, si no 1servicio. !mente 2 meses la-! 
1 1 o desea continua! ! bascula que se -- ! 
!con el paso 11. !encuentra en la -! 

!zona de subasta -! 
!esta descompuesta! 

!9.0pera la bascu- 1 9.No se puede ---!9.S6lo existe una!9. No se puede --!9.Con que el ----!9,Cuando funcione-! 
!la realizando el-'prestar el servi-!caseta destinada-!prestar a todos -!transportista -- !el sistema compu--! 
!servicio de a--- !cio de destara a !al servicio de --!los transportis--'tenga conocimien-!tarizado de bascu-! 
!cuerdo a las ca--!todos aquellos --!destara. !tas el servicio - 1 to del peso de su!las debe implemen- 1 

1racter!sticas so-!transportistas --! !de destara cuando!vehiculo con una-•tarse un programa 1 

'licitadas. !que lo solicitan.! 'lo solicitan. !simple resta pue-!de destara en to-
! ! determí nar el pe-! das 1 as casetas. 

!so de su producto! 
!10.Entrega el ta-!10.El encargado -!10.No existen se-! 10.El transpor---! 10. Algunas per--!10.Colocar senala-! 
! l &n del servicio ! puede cobrar lo - ! fü1l ami en tos que - ! ti sta debe pagar ·!son as indicaron -! mi en tos que i ndi--! 
!de bascLlla al -- !que desee. !indiquen el costo!cuotas excesivas !pagar $500 pesos-!quen la cuota del ! 
!transportista Y -! !del servicio de -!por el servicio -!por tonelada pe--!servicio de bascu-! 
! solicita el pago ! ! basculas. ! qL•e i nc:rementa el ! sada y otras can-! la así c:omo el -- ! 
!correspondiente. 'costo del produc-!tidades diferen--!obligar al encar--!. 
1 ! to. ! tes a esta. ! gado a entregar el ! 

!comprobante del --! 
!mismo. ! 
!Mayor supervisi~n ! 
!a los encargados -! 
!de las casetas. ! 

. ! -.--.... ~--------------------- ·--· 
!11.se dirige a la! 
!zona de Subasta,-! 
!Bodegas o Frigo--! 
!r!f ico. ! 

- .. - ---------------- ! 
!11. No se respe--! 
!tan los horarios ! 
! de di chas zonas, ! 
! 

!--------------------------------------------------------------------------~---------------------------~---! 
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PROCEDIMIENTO 2 VENTA DE PRODUCTOS EN LA ZONA DE SUBASTA. 

!-------------------------------------------------------------·------------~---------------------------··-------! 
PROCEDIMIENTO PROBLEMA CAUSA · EFECTO OBSERVACIONES ! RECOMENDACIONES 

!------------------------------------------------------------------------------------------------------------! 
TRANSPORTISTA ! ! ! 

!1.Se dirige a la ! 
!zona de subasta -! 
!si la mercancía -! 
no ha sido con---! 
signada a alguna ! 
bodega. ! 
2.Se dirige al --!~.Si llegan---- !2.No existen se--.2.Invaden r.ajones!2.Debido a que -­
anden correspon--!transportistas - !nalamientos en --!y plat~fcrmas de !los locatarios -­
diente estacío---•nuevos,desconocen!las cabeceras de !otros giros. .!del mere. de Ja-­
nando el cami Ón - ! el funci onarni ento ! 1 os andenes que - 1 Son sujetos a - ! mai ca se encuen-:.. ! 
en el lugar des--!de los andenes. !indiquen el giro !multas por parte tran ubicados en ! 
tinado al giro --! El uso de los -!de cada uno. 'de los supervisti- la zona de subas-! 

.del producto que cajones no fun-- ! Debido a que se res de CCABASTO - ta han originado ! 
! transporta. ci ona de acuerdo ! traslado el rne?rc. de "Apoyo a Pro-- que 1 a capacidad ! 
! al objetivo de --!de Jamaica;estos ductores". de los andenes--! 

los mismos. !han invadido la - Los nu~vos ---- sea insuficiente ! 
!zona de los cajo- transportistas - por lo que los --! 
!nes. invaden cajones o comerciantes se -! 
! !plalt.fc;·nas. ven en la necesi-! 

8'.i~t~n proble-!dad de colocar --! 
! mas de vialidad. ! productos en el - ! 

!suelo ocasionando! 
una gran contami-! 
nacion de los -- ! 
mismos. 

!3.Si esta inscri-!3.Realizan vertns!3.No loqran colo-!3.La :cna de Su-- 3.Los comercian-- 1 3. Se destine un-! 
!to a una Unión o !al menudeo. !car su producto -!basta se convier- tes de Jamaica --!áre.~ especifica--! 
Asociaci~n de -- ! !al mayoreo y me--!te en ~na zona de venden desde una !para la venta de -! 
vendedores del --! !dio mayoreo. !venta al menudeo. pieza hasta un --!productos al menu-! 
mere. de Jamaica .camión. deo de frutas y--! 
Y la Merced,vende Las principales legumbres. 
sus productos al !ventas de mayoreo Se traslade el -! 
menudeo,medio -- !se realizan desde mere. de Jamaica a! 
mayoreo y mayoreo !las 12 a.m. a las la zona que se le ! 

!4 a.m. Despues se destino para per--! 
!vende medio mayo-.mitir la venta al 

• 

reo y menudeo. menudeo. 
Las amas de casa 
llegan~ re~lizar 
sus compras de -­
menudeo a las 7am 
aprox. hasta me-­
dio dia. 

~- -- ·------------------------------------------· -------------------------------------------------------- 1 
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! --------------------- - ----------------- - -·. --------------- ------------·---· ·-- -------------------------·-- - -----
PROCEDIMIENTO 1 PROBLEMA CAUSA EFECTO OBSERVACIONES ! RECDf1EMDACIONES 

!------------------------------------------------------------------------------~-----------------------------
!4.Si no pertenec:e!4.No se permite -!4.Solamente :.e --!11, 1 :Js intermedia·-!4.Se observo a uh 14.0uo se estatle:-
!a alguna Uni~n- o 'al pr-oductor ba- -!per-mite é. los ---'ríos st: aprovt.1· .. --'prcductor dr~ lo--!can modulo= de in­
'Asociacidn sola--!jar su mercancfa 1 var1dedores da Ja-!chan de la situa-!chugas que pedia 1for-maci6n en la -­
!mente puede ven-·- del cal!liÓn a las !maica y de la -- !ci6.'l para presio-'a un supte.""visor --!;:cna de Sltbasta -­
'der su cami~n -- pl.:.ta-formas o ca-!Merced c.filiad9s, !nar-los al no po--'de CDABASTO que -· 1para los pr-oducta-! 
!completo o medio janes de la :ona !bajar su prnducto!der- vender sus --!le permitiera ba-!res. 1 

!camion. de Subasta. 'en esa zona. !productos. !j<1r su producto-! Que se per-mita a! 
!para venderlo al-!los productores --! 
!medio mayoreo.por'bajar su mer-cancÍa! 
'lo que se le re-- 1 solamente en las -! 
!comendo que b~s--'plataformas cuando! 
1cara al delegado 'ya no ee encuentre' 
'de giro, quien 1e!el mere. de Jamai-! 
!pidio 10000 pcso3!ca. 
!para entegarle --! Que en el modulo! 
!la credencial que!de información s~ ! 
'lo identifica co-!expidan las cr2---! 

1 !mo miembro del --!denciales e·•:it'3.ndo 1 

!giro <la creden--!que sean los dele-! 
!cial ~s gratis) y!gados de giro. 
!que le permite --! 
!bajar su mercan--! 
!ci a. 

!5.Paga al super--!S.Se crean con---!5.Algunos trans--'5.Al dejar caer -!5.Los produtcs se!5.Cuando se reali-! 
!visor de COABASTO!flictos cuando es!pcrtistas al ba--!la mercanc!a del !encuentran mal---'ce venta al mayo--' 
!repre-sentante de 'invodida una zona 1 jar- su merc:ancia !camión esta sn -- 1 trat;;do;:;. sobre &l!reo y medio m.:'<yo-- 1 

!"Apoyo a Produc--!donde ya se pago !del cami6n la de-!rnaltrata ademas -!piso eucio =cnta- 1 reo se baje solo-! 
!tores" el importe!el uso de suelo. !jan caer. !de que invade --!minandose y de---'una muestra de la ! 
!de mil pesos por' 'otros cajQnes. !jando basura. !mercanda del ca--! 
!concepto de uso -' !miÓn siemp:e y ---! 
1 
de pi so. ! c:uando haya si do - ' 

., 

!6.Si vende direc-! 
!tamente a tian---! 
'guistas, descarga! 
! el e "mi Ón. 1 

! 

'7.Si v~nde a bo--!7.El horar-io no -!7.Cuando se rE!a--!7.Se encuentran -! 
1 degas se dirige a!concuerda con las!liza la compra---!camiones con la-! 
'la zona corre~---!operaciones de la!venta de las mer-!mitad de la mer--! 
!pendiente. 'CEDA. . !ca~cias de un ca-'cancia en la zona! 

Cuando se rea--!mion, estos se --!de carga y des---! 
!li:a la compra---!d~~igen a la :ona!carga de las bo--! 
!venta de la mer--'dercarga y dos--- 1 degas. 
'ca~cia del· ~amiÓn 1 carga de las bo--! 

envasada. 
Que los produc--! 

tos no se exiban -! 
al nivel del piso ! 
sino que se dise--! 
nen los medios a--' 

.decuados para su -' 
'exhibición. 
!6.Idem. 5 

!7.Idem. S 

;_ ; ! degas. ! ! ! ! 
! -·-----------· -·---------------------------- ----~---- ------------------------------------;---------------------- ! 
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!------------------------------------------------------------------------------------------------------------! 
PROCEDIMIENTO PROf:ll r::MA CAUSA EFECTO OBSERVACIONES ! RECOMENDACIONES 

! -·---_ .... _______________ ·---·--------------------·-------------------------------------- .... ------·---. _._ __ ,,._ ---·--- - ·~·--- --·· --- ~ 

!8.Si vende a --- ! 
!tiendas de auto--! 
!s~rvi:::io: 

!-baja la mercan--! 
!cia y la empaca -! 
!en los envases --! 
!proporcinados p8r! 
!el comprador o la! 
!trasporta dende -! 
!este le indique. ! 
!9.Si vende a "Co-!9.Se encarece el !9.Participa un --!9.El costo del --!9.Se observo en -·!9.0L1~ se creen las! 
!yotes": ~rroducto. !intermediario ).n-!pt·odt.tc"t:::; se in-- !la zonc; de S:..tb.:,s-!cor.dici::.r;s-s nece--! 
!-~~·:;per<.1 n recibir! Muchas veces el!ns;-c:e::sario en la -!c:n1menta por la -!ta, en .:;l ¿-,¡¡¡fon -·!s.:i.-~a~. para que la! 
!indic:aiones de --!"Coyote"abusa del!c¿1dena de distri-!participac:ion del!destinad·; a }3 --!:::ona de Subc.-\sta --• 
! e:5te sot::-e el 1 u-! pequen o productor ! bue: ion. ! 11 Coyotr;)". ! naranj ai asignado! opere como tal. 
! gnr al qLH'? dr..>be - ! El "Coyote" en ! El productor se! a 1 a vi ~i 1 anci a - ! 
!1l2var la mercan-! !cc3cion9s no le -!desalienta para -!de "Apoyo a Pro--! 
!cia y al pago co-! !paga al p2queno -!seguir realizandc!ductores" de con-! 
rrespondiente por! !productor, gira -!sus actividatÍes~-!BASTO, que el"Co-' 
la misma. !c:heques sin fondo!ya que en ocasio-!yoté\je 11 S::? en·--- ! 

les descuentan un!nes tiene que re-!cuentra institu--! 
porc~ntaje sobre !galar su mercan--!cionalizado. ! 
mermas o le paga !cia~ e incluso no! Todos le~ e~---! 
lo que quiere. !c:ut:~e los gastos !mion<?s ds 211ct .. 10n-! 

!de fletí:?S· tr.;1n man:~do~, can! 
iniciales,sobre-- 1 

nombt'""es o el aves 
de los "Coyotes 11 a 
los cuales hC'.n 
sido asignadas 

!las mercancías 

1. 

! <vid.c:edula de 
!observacion de la 
!zona de Subasta>. ______________________________________________ _;:_ ___________________ , ________ ~-------------------------~~~_:. ___ . 

, ::f .. . • 

~-, :"'i. 
'• 

'• .. -~ .' ... ' 

- r. 
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PROCEDIMIENTO 3 ENTRADA DE CAMIONES A ZONA DE BODEGAS 

!------------------------------------------------------------------------------------------------------------! 
PROCEDIMIENTO PROBLEMA CAUSA EFECTO OBSERVACIONES ! RECOMENDACIONES 

!------------------------------------------------------------------------------------------------------------! 
TRANSPORTISTA ! ! ! ! 

!!,Conduce el ca--! 
!mión a la zona de! 
!bodegas. 
!2.Busca el pasi-- 1 

!lle donde se lo--! 
!caliza la bodega ! 
!a donde debe en-- 1 

!tregar la mercan-
!cia. 

! 

!3.Una vez locali- 3,No puede esta--!3.Los cajones --­
!zado el pasillo cionarse. !pueden estar ocu­
!estaciona el ca-- Hay congestio--!pados por camio-­
!mi;n en uno de - namiento en la --!nes y/o autos. 
!los cajones co--- zona de maniobras! 
!rrespondientei a 
! 1 a bodega 

!6. Entrega a --­
!quien corresponda 
!el talón de em---! 
!barque,factura, -! 
!nota o cualquier ! 
!documento que ---! 
!compruebe la en-- 1 

trega de la mer-­
cancia. 
7.Espera a que se 
descargue el ca-­

--

! 
! 

3.Se estaciona en!3.Es frecuente --!3.0ue se prohiba - 1 

otro cajón ya sea!observar automo--!terminantem9nte el! 
de otro bodeguero!vÍl~s de diferen-!estacionamiento de! 
o en el contene--!tes bodegueros --!automov[les y de - 1 

!der. !estacionados en -!todo tipo de vehi-! 
Se estaciona en 1 la zona de manio-!culos que no vayan! 

!doble fila. !bras en incluso -!a realizar manio--! 

! 

! 

! otros cajones. !bras de carga y -­
!descarga de mer--­
!cancia. 

! 

Que se sancione 
!a todo vehiculo -­
!que se estacione -
!y/o descarge en -­
!cualquier caj6n --! 
!que no sea de la -! 
!bodega correspon--! 
!diente. 
! Que se asigne --! 
!personal de tran--! 
!sito encargado de ! 
!controlar las re--! 
!comendaciones men- 1 

!c:ionadas. 
!6.Es necesaro que ! 
!se solicite a los ! 
!transportistas que! 
!entreguen el dccu-! 
!mento que ampare -! 
! la entrada de mer-! 
!cancia. 

mion. ! •! 
8.Se sube junto -
con su acompanan­
te, si lo hubiere 

! 
f 
! --

! 1 

r ! 1 
! 

.! 
al camión. _!- ! ! 

!9,Sale de la zona! _ ! ! 1 1 i , 
-! 

! - ----------------------------------- ----·--------~--~----------.:..·--------~-----------------.:.-l------~--------- ! 

lt 



---------------------------------------------------------------~--------------------------------------------· 
PROCEDIMIENTO 1 PROBLEMA ! CAUSA ! EFECTO ! OBSERVACIONES ! RECOMENDACIONES 

------------------------------------------------------------------------------------------------------------! 
de bodegas. 
10.Sale de la -­
CEDA. 

!ENCARGADO,RESPONSABLE O DUEÑO DE LA BODEGA. 
!11.Recibe del -- ! 
!transportista la ! 
!notificación o --! 
!cualquier docu---! 
!mento que ampare ! 
!la entrada de---! 
! mercanci a. 
!12.Revisa la can­
!tidad y caracte-­
!r1sticas de la -­
!mercancia;decide­
!si acepta las --­
!condiciones de -­
!compra, si las -­
!modifica o can--­
!cela. 
!13.Firma de reci-. 
!bido en caso de -! 
!que se le solici-! 
!te. 
!14.Indica que se 
!baje la mercanc{a 
!del camión de a--
!cuerdo a las con-
!diciones pactadas 

<ya sea que el -­
transportista se 
encargue de ba-­
jal a o el mismo> 
15.Da entrada a -
la mercancia a la. 
bodega. 

! 

\ 

! 

! 

! . 
·" 

! 
! 

! 
! 

! '. 
. ! : . 
! 
! 

! . 

! ' 
! ' 
! 

!10.En ccasione5 -! 
!se ha observado -! 
!que cuando los --! 
!transportistas --! 
~salen de la CEDA ! 
con el camión ---! 
lleno de mercan--! 
cia, debe entre--! 
gar una cantidad ! 
de dinero a los-! 
polfci~s locali--! 
2ados en los se--! 
maforos de las --! 
avenidas que cir­
cundan a la misma 

12.So pretexto de 
que, en ocasiones, 
la mercancia lle-
ga en mal estado, . 

. les bodegueros --
!modifican las ---
!condiciones de 
!compra-venta a su 
•voluntad. 

.. 
! 

•• 

!. 
!. 

! . 

------------------------------------------------------~--------~--------------------------------------------! 
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PROCEDIMIENTO 4 LIMPIEZA EN LA ZONA DE BODEGAS. 

·--·--·--------------------------------------------------· ------------------~--------------------------------------! 
PROCEDIMIENTO PROBLEMA CAUSA EFFCTO OBSERVACIONES 1 RECOMENDACIONES 

~-----------------------------------------·----------------------------·--~------·----··--------------------------~ 
!SUPERVISOR DE LIMPIEZA. 
1 1.Asigna la carga!t.En ocasiones no•t.Los dia5 que -- 1 1.Los bodegueros !1.Los dias lunes 1 1.Los dias en que ! 
'de trabajo a los !se barren los pa·- 1descansa el SL1--- 1 se quejan de la -!son en opinión de'descanse el super- 1 

1 barrcmderos
1
aten- 1 gillos. •pervisor no se -·-!limpieza de la -··'los bodegueros --!viso!" se asigne un! 

!diendo al numere ! 'barre adecuada---'CEDA. •cuando la CEDA --•responsable entre 1 

!de trabajadores -• •mente el sector. !esta mas sucia. 'los trabajadores -! 
•que asistierón a ! !del mismo sector. 
!laborar,asÍ como ! 
!a los requeri----! 
'mientas de lim---! 
'pitna. 
1 2.Si falta alguna!2.Los trabajado--!2.El sindicato --•2.cuando se pre--!2.Los superviao--!2.Responsabilizar 
•persona puede ---!res no realizan -•protege a los ---!sentan estaE si--!res se encuentran!al supervisor de 
'distribuir la -- 1 1a carga adicio--!trabajadores, !tuaciones comun -!desmotivados de--•que mantenga lo --! 
!carga de trabajo •rial de trabajo --• !mente no se ba---!bido a que sus --!mas limpio posible! 
•entre las perso--!que se les asigna! !rren estas areas.!percepciones son !el sector asignado! 
!nas que asistie--• !iguales a las de ! Crear una re---! 
•ron a laborar. ' !sus subordinados, !serva de trabaja--! 

!siendo su respon-!dores para ocupar ! 
!sab!lidad mayor,-'los puestos de los! 
!esto se ha origi-!que no asistan a - 1 

! nado por que no - ! trabajar o se en--! 
* !se les paga de --•cuentren de vaca--! 

•acuerdo al tabu-- 1 ciones. 
! 1 ador. Que se les pa--' 

!gue a los supervi-! 
!sores de acuerdo - 1 

!al tabulador. 
BARRENDEROS ! 

!3.El personal de 13.Los barrende1-o:i!3.Las autoridades!3.Adquieren ¡¡n---!3.Para realizar -!3.Se debe ·propor--! 
!limpieza empieza !trabajan en con--•no les han dado -!fermedades gas---' sus Rctlvidades -!cionar equipo de -' 
!a barrer el sec--!diciones de ries-!equipo de seguri-!trointestinales, !requieran de ----!seguridad asi como! 
!ter asignado de !ge. 1 dad asi como he--!respiratorias,cu-!guantes de carna-!los intrumentos de' 
!la siguiente ma--! •rramientas de ---!tÁneas principa1-!zo,cubre bocas,u-!trabajo a los ba--! 
•nera: •trabajo. !mente.Suelen ade-!niformes,uniforme!rrenderos. (vid ob-! 

!mas tener acci--~de para agua,za-- 1 servaciones>. 
1dentes de trabajo'patos,zapatos pa-! 

•ra agua,carritos ! 
!de basura en bue-• 
!nas condiciones, 

!· ! recogedores ade-- ! 
!cuados,barredoras! 
!en cantidad nece-! 
!saria,cepillos, - 1 

!desinfectantes. -! 
!Sin embargo no - 1 

! !cuentan con ellos' 
!~.a.De la mitad -!3.a.Nadie se ha--!3.a.No se deslin-!3.a.Los botes lo-!3.a.Son pocos los!3.a.Oue se deslin-! 
'de cada parte a -•ce responsable de!dan responsabili-!calizados en el -!puentes que cuen-!den responsabiii--! 
!la mitad del si--!los botes coloca-•dades. !área senalada ---!tan con botes de !dades ! 
!guiente incluyen-!dos a la mitad de! !permanecen mucho !basura aunque al-! 
!do pasillos,con-- 1 los puentes. !tiempo con basura!gunos bodegueros ! 
!tenedores y esca-! ! !afirmaron que an-! 
!leras <a todo es-! !tes en cada puen-! 
!to suele denomi--! !te se locali~aba ! 
!narsele sector> ! !un bote de basura! ! 
! -----·-------------------------.------------------------------____________ ... ________________________________ ..:,. ___ ! 
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PROCEDIMIENTO 5. LIMPIEZA DE LA ZONA DE SUBASTAe 

--------------------~------------------------------------------·----------------~-----------------------------! 
PROCEDIMIENTO PROBLEMA CAUSA EFECTO OBSERVACIONES ! RECOMENDACIONES 

----------------------~-----------------------------------------------------------------·--------------------! 
EMPLEADO DE LIMPIEZA. ! 
1.LLega \al área -!1.Realiza sus la­
de trabajo asig--!bores sin contar 
nada en la zona -!con el uniforme y 
de Subasta. ! el equipo de se·--

! guri dad necesario 

!2.Toma su escoba 
!y comienza a.ba--! 
!rrer. . ! 
!3.Coloca toda la ! 
!basura en medio -! 
!del estaéiona----! 
!miento de carga y! 
!descarga. ! 
!4.Termina el pro-! 
!c:edimiento. 

1.No les ha sido !1.Al no contar--! 
propor-c.:i onadc el ! con el equipo de ! 
uniforme y el ---!seguridad y el --! 
equipo de trabajo!uniforme,trabajan! 
requeridoe !en condiciones de! 

!riesgo e insalu--
! bridad. · 

!1.Que las autori­
!dades correspon-­
!dientes les pro-­
!porcionene el --­
!equipo de seguri--! 
!dad y los unifor--! 
!mes que los tr~ba-! 
!jadores requieran ! 
!para realizar su -' 
1 f . "' . unc:1on. 

!-------------------------------------------------------------------------------~----------------------------! 
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·------------------------------------------------------------·------------------------------------------------~ 
; PROCEDIMIENTO ! PROBLEMA CAUSA EFECTO ! OBSERVACIONES 1 RECOMENDACIONES 1 

·------------------------------------------------------------------------·-------------------------------------~ l3.b.~n el tercer 13.b.Los camiones !3.b.No se respeta 13.b.Impiden rea--!3,b.Corresponde a!3.b.Considerar ··! ! 
!turno deben ba---!que permanecen en!el horario de la !li=ar ade=uada---'los bodegueros --!dentro de los ho--! 
!rrer. la zona de !el area de carga •zona de carga y -!mente el ~rabaJo !rrer la zona de -!rarios de trabajo ! 
•carga y descarga !y desacarga des--•descarga. !de los barrende--!carga y descarga 'de cada zona tiem-! 

!pues del horario ! 'ros. •correspond)ente -!pe para realizar-! 
! establecido i mpi - 1 1 (sol o el anden>. ! 1 as operaciones. de! 
'den que se lleve! !limpieza. 
•a cabo la limpie-! 

1 !za. ! 
l3.c.AsÍ mismo 0-- 1 

1 tro sector asig--! 
•nado puede ser el' 
! de 1 as cabeceras. ! 
!3.d,Si es sábado !3.d.Por atender - 1 3.d.No se cuenta !3.d.Los s~bados -! 
!su sectoe asigna-!este sector suele 1con el personal !se descuida la -! 
!do puede ser el -'descuidarse la --!necesario para --!limpie•a de ciar-! 
!estacionamiento !limpieza de otro,•realizar la lim--!tos sectores. 
•superior. 'pieza, 
! Si empre y cua'ndo • ! 
!se le hayan asig-! 
!nado la limpieza ! 
!de los pasillos - 1 

•realizan las ac~-! 
!tividades 4,S y 6! 

!3.d.Que se aumente! 
!la plantilla de-! 
!barredores para --! 
!poder cubrir con - 1 

!la limpieza ade--- 1 

! cuadamente, 

!4.Una vez que ---!4.Cuando los bo--!4.Los botes se --!4.Los barrenderos!4.En los pa!lillos!4.Que las caracte-! 
!llega al contene-!tes estan muy pe~!llenan mas a1la -!no retirar. los --!R-S y 0-P se en--!r!sticas de los--! 
!dor ubicado en la!sados se requiere!de su capacidad y!botes de basura -!centraron botes -'botes fueran las -! 
!zona de carga y -'hasta de 5 perso-!cuando contiene -•cuando no cuent•n!~ue no fueron re-!siguientes: 
!descarga, recogen!nas para levan---!desechos como Ji-!con ayuda. --- !tirados-aun cuan-!-Tener 2 asas. 
!la basura y la --!tarlos. !tomates, sandias,! !do estaban llenos!-el·tall!lai'lo en las 
1 colocan en los -- ! •etc. el jugo de - 1 ! zonas donde se ma- ! 
!botes. !estos los hace --! •neJan productos--! 

!mas pesados. !pesados no sean --! 
!tan grandes y que ! 
!permitan su movi--! 

15.Cuando llega el 15.Lcs botes de -!5.Vid punte 4 !5.No se recogen -! 
!camión recolector!basura no sen---! -Los camiones !les botes deba--! 
!de basura al con-' llevados a los --!no estan en con--!sura de los pasi-! 
!tenedor de su ---!contenedores en !dicicnes para --'llos. ! 
!sector !lava los !el momento opor--!soportar. 
!botes de su pasi-•tuno. ! -No se cuenta 
!!lo y los deposi-! !con personal su--! 
!ta para colocar -! !ciente para rea--! 
!la basura dentro ! !li2ar la limpieza! 
!del camión. 
!6.Una vez que va-! 
!ciaro~ los botes,! 
'los colocan en el! 
!lugar destinados • 
•para estos Cen --! 
!medio de los pa--! 
!sil los o puestos>! 
!7.Si barren en --! 
'los estaciona----! 
!entos,en la zona ! 
!de vialidad o las! 
!cabeceras colocan! 
'la basura en los 
'h'->tes. 

!. 

.! 

.! 

!miento. 
!5.0ue se les de - ! 
!mantenimiento pre-! 
!ventivo y corree--• 
!tivo a los camio--! 
!nes de basura, 

! 

!. 

!' 

1 .. 
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PROCEDIMIENTO 6 RECOLECCION DE BASURA EN LA ZONA DE BOlEGAS. 

!------------------------------------------------------------------------------------------------------------! 
PROCEDIMIENTO PROBLEMA CAUSA EFECTO ! 08SERVACiqNES ' RECOMENDACIONES 

!----------------------~----------------------·~-------------·---------·---------------------·---------------------! 
'PERSONAL DE RECOLECCION DE BASURA 
'!.Abordan la un!-! 
'dad ~3!gnada a su! 
!cargo. 
'2.Se dirigen a la! 
1 zona de bodegas. 1 , 

1 3.Llegan a los --!3.No puede esta-- 13.Los transpor---!3.Perdida de 
'contenedores, en 1 cionar la unidad !tistas utilizan -'tiempo. 
'la zona de carga !el cajÓn del con-! 
'Y descarga. •tenedor para car-! 

!gar y descargar - 1 

'mercancia, debido! 
!a que no existen ! 
!señalamientos que' 
!indiquen que el - 1 

!cajon es exclusi-! 
!vo para el camion' 
!recolector de ba-! 
!sura. 

!4.Estaciona la --' 
'unidad en el ca--! 
!jÓn destinado pa-! 
'ra este. ! -!5.Se bajan los 2 !5.En epoca de ---!5.No cuentan con !5.No ~se bajan 
'encargados de la 'lluvia se mojan. 1el uniforme ade-- 1cam1on por lo 
'unidad. !cuado para reali-!no recogen la 

1 6,Uno de ellos -- 1 

!toca la campana -! 
'mientras camina a! 
'lo largo del an--! 
'd~n de carga y --! 
'descarga. 
17.La otra persona! 

.•zar sus activida- 1sura. 
!des. ! 

----13.En los cajones !3.Que se pongan --! 
!destinados al re-!señalamientos y - ! 
!colector de basu-!que los encargados! 
•ra se estacionan 'de la vialidad en 1 

!todo tipo de ve--!la 2ona de carga Y' 
'hiculos. !descarga impidan -! 

'que se estacione -! 
!cualquie~ vehiculo! 
'en esta area. ' 

de1!5.En esta admi---!5.0ue la adminis--! 
que1nistraci6'n no se !traci6n les pro--·· 1 

ba-!les ha entregado !porcione los uni--' 
!el uniforme,tanto!formes y el aquipo 1 

!para t~mporada de!de seguridad para ! 
!lluviac como los !reali2ar sus fun-- 1 

!normales, ni el -!ciones. 
!equipo de seguri-! 
!dad. 

'se dirige a la --! !. 
! parte trasera del ! . ! 
!camió'n y da ins--! 
!trucciones a la -! 
'gente para que -- ! ~ ! 
'comience a depo--! 
'sitar la basura -! 
'en el camic5n. 
'B.Espera apr~x.40!8.Cuando los bo--!8.No todos los --•e.se descomponen !8,La mayor!a de -!8.Que los camiones! 
!minutos en cada -!tes contiene agua!camiones estan --!y/o duran menos -!los camiones son !de la CEDA esten -! 
!contenedor a que !y jugo de los de-!diseñados para el!los camiones en -!de redilas y de -!diseñados para los! 
'las personas de--!sechos ocasionan !manejo de los de-!servicio. !volteo por lo que!productos que----! 
'positen su basura!la corrosión de -!sachos orgánicos.! 'escurren constan-!transportan. 
'aun cuando tenga 'los camiones, •temente. ! 
1 que regr~sar. ! ! 
1 -------- ------------------------------------------------·-·------------ --------------------------------------- ! 
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!-----~------·------------------------------------------------------------------------------------------------~ PROCEDIMIENTO PROBLEMA ! CAUSA EFECTO OBSERVACIONES ! RECOMENDACIONES 
!------------------------------------------------·-----------------------------------·-------------------------! 
!9.Los encargado!l 1 9,Cuando se sube !9.No cuentan con !9.Trabiljan en --- 1 

!del camión dis--- 1 al camión no es--!el uniforme para •condiciones insa-• 
!tribuyen la basu-!tan debidamente -!realizar sus ac--!lubres. 

!9,0ue se les pro--• 
!porcione el uni---' 
!forme adecuado pa­
!ra realizar sus -!ra con la ~ala --!protegidos. !tividades. 

!dentro de este. ! 
!10.Si se llena el' 
!cami&n dentro del! 
!tiempo destinado ! 
•a cada contenedor! 
!abordan el camión! 
'recolector deba-! 
!sura y se dirigen! 
•a la zona de ----! 
!transferencia de 
'basura. 
!11.Regresa de la 
!zona de transfe--! 
•rencia r.on lo~ --! 
•camiones recolec-! 
•tares de basura -! 
!sin carga y rea--! 
!lizan las activi-! 
1dades 4 y 5. 
1 12.Si no han cu--! 
!bierto su ruta --! 
!realizan el pro--! 
!cedimiento desde ! 
'la actividad #2, 
1 13, Si terminaron• 
!con el recorrido ! 
!de su ruta se di-! 
'rigen a la zona -! 
!de transferencia ! 
!localizada a un -! 
!costado de la en-! 
'trada norte de la' 
'CEDA. 

! actividades. 

' ! 

!14.Desc:arga el 
!camión. 

--! 14.Los camiones -! 14.Cuando el DDF 1 14.Los camiones -! 14.AÚn cuando el ! 14. Que los camio'-• 
!no estan diseña--!reali:?Ó la adqui-!c:ontenedores se -•manejo de los pe-!nes recolectores'-! 
!dos para el mane-!sición de los ca-!hecharon a perder!recederos en el -!de basura en la--! 
!jo de perscedero.s!miones contenedo-!por lo qlle tuvie-!momento de des---!CEDA cumplan con;-! 

!res no considero !ron que ser sus--!cargar los camio-!determinadas ca--~! 
'el mantenimiento !tituidos por otro!nes de volteo es !racter!stica~ que ! 
!de ~stos,para las!tipo de camiones !mas fácil, estos !permitan el ade---! 
!caracteristicas -!que tampoco cum--!estan siendo sub-!cuado manejo de --! 
!del producto. !plen con las ca--!empleados debido !los desechos desde! 

!racter!sticas ---!a que la inver---!el momento en que ! 
!propias para el -!siÓn y el tonela-!son depositados en! 
!manejo de perece-!je no son aprove-!estos hasta que--! 

~------~-------~------------------ ---~~-------~-------

!15,Se dirigen a-! 
!la zona azul don- 1 

!de estacionan la ! 

!deros. ·~~~--------------------------------------------! !chados debidamen-!son descargados en! 
!te. !la :ona de trans--! 

!ferencia. 

!unidad. ! 1 , , , 

!------------------------------------~-~-------------~-----------------~-----------------~------------------! 
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PROCEDIMIENTO 7 RECOLECCION DE BASURA EN LA ZONA DE SUB~STA : 

1----------------------------------------------------------------------------l--------------------------------1 
. PROCEDIMIENTO PROBLEMA CAUSA EFECTO OSSERVACIONES ! RECOMENDACIONES . 
·----------------------------------------------------------------------------··-------------------------------' . . . . 
! OPERADOR DEL TRASCAVO, ! ! ! 
!1.LLega con el--! !1.En,'.el andé'n de! 
!trascavo a lazo-! 1 nara~jas no se --! 
!na de Subasta a--! !real~za esta la--! 
!companado de una ! !bor ~ebido a las ! 
!cuadrilla de ca--! !cara~terlsticas -! 
!miones de volteo.! !de céimercializa--! 

!cien .'de este pro-' 
!dueto ya que la/-! 
!vent~ es a camion! 
! cerr,~do. 

!2.Se dirige al --! 
!estacionamiento -! 
!destinado a la--! 
!carga y desca~ga ! 
!de productos. ! 
!3.Alinea el tras-! 
!cavo a la parte -! 
!media del esta---! 
!cionamiento,donde! 
!se encuentra ce--! 
! locada la basura. ! 

!3.Pa~a poderse - ! 
!realizar esta ac-! 
!tividad se re----! 
!quiere que los --! 
!barrenderos hayan! 
!alineado la basu-! 
!ra en la parte --! 
!media de dicho --! 
!estacionamiento. 

!4.Baja el cucha--!4.Nunca queda ---!4.Para no maltra-!4.Deja rastros de! !4.Despues de que -! 
!el trascavo ha ---! 
!realizado su labor! 
!se requiere que - ! 
!personal de limpia! 
!recoja aquellos --! 
!desechos que no -- 1 

!pudo recoger la --! 
!máquina. 

!r6n a nivel del -!bien barrido. !tar el pavimento !basura en el es--! 
!asfalto. !es necesario que !tacionamiento y -! 

!el cucharón no --!en los contenedo-! 
!baje a niYel del !re~. ! 
!piso. 

!5.Comienza a em--! 
!puj~r la basura -! 
!hasta el contene­
! dor localizado en 
! 1 a parte media -­
! del andén o pla-­
!taforma. 
!6.El contenedor -
!apila toda la ba-
!sura. . 

! 

!7.Con'el cuchar~n!7.Maltratan las -!7.Las instalacio-!7.Se esta dando -!7.Al acumularse -!7.Que se prohiba-! 
!comienza a llenar!instalaciones del!nes er,taban dise-!mal uso a las ---!tanta basura en -!la venta al menu--! 
!el camidn de vol-!contenedor en el !ñadas para que --!instalaciones. !~sta zona, se ---!deo en esta zona -! 
!teo. !momento en que el !los camiones re--! .!convierte en la -! <ya que se genera ! 

!cucharón recoge -!colectores de ba-! !mas sucia a lo --!gran cantidad de ~! 
!la basura para --!sura recibieran -! !largo del andén.-!basura> pues fue-! 
!depo~itarla en el !a la m~sma desde ·.!Si es temporada -!diseñada para que ! 
!camion. !el anden. !de lluvia se pro-!la comercializa---! 

!duce lodo. !ciÓn se realizara ! 
! ! ! ! !a cami6n cerrado. ! 

!------------------------------------------------------------------------------------------------------------! 
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·--------------------------------~-----------------------------------~---------------------------------------· . . 
PROCEDIMIENTO PROBLEMA CAUSA EFECTO OBSERVACIONES ! RECOMENDACIONES 

·-------------------------------------------------------------------------------------------------------------· . ' . 
!8.Si no ha termi-! 
!nado sus labores,! 
!realiza el prcce-! 
!dimiento desde la! 
!actividad 3QSi --! 
!terminó su traba-! 
!jo guarda el ----! 
!trascavo. 
!ENCARGADO DEL CAMION DE VOLTEO 
!9.Llega el camión! 
!de volteo al con-! 
!tenedor localiza-! 
!do en la parte --! 
!media del andln. ! 

~ 

!10.Se coloca a un! 
! 1 ado del e ont!?ns- - ! 
!dor y del trasca-! 
!vo. 
!11:Espera a que -• 
!el trascavo llene 
! 1 a e: aja del c:a---
' " 4 .m-on, 
! 12. Una ·1ez llena 
11a caja se dirige 
a la zona de ---­
transfarencia de 1 

basura. 
13.Si no ha ter-­
minado su labor -
regresa a la zona 
de subasta para -
realizar desde la 
actividad 9. 

t 
\' 
t 

-----------------------------------------------~-------------------------------~------------------------·-~--· 
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PROCEDIMIENTO 8 VIGILANCIA EN LA CEDA 

! - ---------------------------------------------- ·--·---------------··------------------·------.. - - -·--- ---·--- ··-- ------ 1 

PROCEDIMIENTO PROBLEMA CAUSA EFECTO OBSF.:f".;'./AC I OMES ! RECOMENDACIONES 
'---------------------------------------------------------------------------------------------·---------------' 
'COMANDANCIA DE POLICIA ! 
!1.Asigna a un po- 1 1.Es insuficiente!1.Estan distril>u*-!1.No hay vigilan-! 
!lfcia a un s~ctor!la vigilancia en !dos equitativa--- 1cia adecuada. 
'de bodegas con un!los pasillos con !mente en toda la 
!turno de 24 hrs. !mucha circulaci6n!CEDA. 

POLICIA 

!L.Asignar mayor--! 
!numero de pulicias! 
!en los sectores --! 
!mas concurridos. 

!2.Recibe su asig-!2.El turno de 
!nación a un sec--!trabajo es muy 
!tor de bodegas --'largo. 

--!2.Asi está esta--!2.Descuida su --!2.Por cada pasi--!2.No se puede ha--! 
--'blecido por el --'trabajo ya que es!llo eetan asigna- 1cer recomenndacio-' 

!DDF. !muy amplia la zo-!dos q policias <1!nes ya que la dis-! 
!que deben cubrir. !por s~ctor y 1 -!posicion del hora-! 

!para supervisi6nl!rio lo establece-• 
1 el DDf. 

!con un turno dP. -! 
!24 hrs. 
!3.Realiza rondas ! 
'cada vez que l~ -! 
'considere necesa-! 
!rio y atiende al ! 
!llamado de Jos - 1 

! bodeguer-os. 
1 4.Apoya a los en- 1 4.La gente no --!4.No hay 
!cargados de lim--!respeta los luga-!mientos. 
!pie:a cuando es--!res en los ande--' 
!tos lo solicitan !nes de carga y --' 
!en pr~blemas y --!descarga. 
!discusiones en lo! 
!referente al lu--! 
!gar destinado pa-! 
!ra el cami&n de - 1 

señala--!4.Descuida su -!4.Se le asignan 1 4.Colocar señala­
!¡rea de vigi1an--!funciones que le !mientes en las 
!cia. · !obligan a descui-!areas de carga y -! 

!dar su sector. !descarga. 

! la basura. 
!5.0rienta a los -!5.Esta funci~n no!5.Los módulos de !5.Se distrae en !5.Esta función 
!usuarios sobre -'es de su compe---!información no -!la reali:ación de!estab~ a cargo 
!información gene-!tencia. !funcionan. !su trabajo. !los módulos de 

--!5,Que los m~dulos 
dE!de informaci6n de 
-- 1 la CEDA funcionen.! 

!ral de la CEDA. !información. 
'6.Atienede pro--- 16.Algunas veces !6.Les asignan ---!6.Descu1dan su --!6.En muchas oca-·­
!blemas de ri~a y los policías no -!trabajos "espe--- sector por lo --!sienes n~ hay un 

6.No asignar fun- ! 

!asaltos. se encuentran en 1ciales"Ccargar -- tanto no acuden !solo policia en 
el lugar que se !bolsas de mandado cuando se le~ ne-!los pasillos. 

!7.~ terminar su 
! tur-· '.J entrega un 
!inf~~me de lo --' 
!acc· tec~do en su ! 

les requiere. !a las esposas de cesita. 
! los superiores, --
! conducir los dia­
!blitos,cuidar au-. 
!tos,etc>. 

cienes que no les ! 
corresponden a los! 
policias. 

r. 

! sect.or durante su! ! . !-
1 turno de trabajo.·! 

COMANDANCIA 
!8.Recibe del pe--! 
!lfcia el informe ! 
!de actividades. ! ! 
!--------------------------------------------------~---------------------------------------------------------! 



PROCED 1M1 F.NTO 9 SALIO(\ DE TRliUSf01.:Tl~Tn~. or ln cron. 

~ -- .. ----- ---------------··---- .. -... -
PROCED 1 MIENTO Pfl!JBLEHll CllUSA EFECTO 

1 ---- .. -- --- ___ ... ----- -- -- ------- - --

TRANSPORTISTAS ' 
11.Salr.n dn la zo- 11.S• incremc:nt.;i - 1!.los pollr.1..,'!i --•1,So 1ncrement<' -'l.Ocncr~dmar1te lrt•1.Sf' d~hr.• prop 0,. __ , 
!na dr.o a11b•sta,dp !r.1 Qa'l.to di· lol\ - 1 1-.u~ln11 dotcner· ·' 10J ptl'r •e del,..-··· 1,.a)1da dr· lar ... o-'rlon11r tnformac 1J,,• 
!bodogaa n d• frl- 1flet••· !l.1 "altda. de la -lflwtc, la• ptr,.da- 1hfc11Jos deo )11 CE-•qur. perm1t .. 11 tus 1 
!gor(flC'O• \OI cr-! 61 1'tl¡roductt~r 1 r.F.D" a 10'5 tr.inu-'d,Ut de lC& pro--- 1 01\ H1 llf"l/ol 8 C•t-!tr-anspnrtl!!las, ..... 1 

!ntion•• de produc-~no loor colocar 1 portist.•'J par• -·-'ductoll Y al pr-•-- 1 bo t>tn ntnaün ---•mantent-r tos veht-' 
!tor•• D compr~do-!Fu mercancfa, r.c- 1 PL•tltrlc• dtnero 'cio de 'lllfnta do -!cont,.-atte111po. !Cltl:i<s rlantro dP ld' 
!r••• va •ua t1.r--!lncromr.nt~n •u•··! •esto•· 1 Solamentl:! cu._:1n-11cy y, de uata ma-' 
!Q1do• o da9c1rga-!pordid1'11. ! !do llega a ocu-·-!nera. Pv\ter que ·• 
~dos p.,,.,. dirlQl,.-! Si ••comer----! •,.-rtr un •~alto --!lCJ11 pol1c1."'s pu~·-' 
'•• 1 9-U dvettno. !clante lduu?'fo d•l ! 1 &11,.-gen prohlemAa ~d.1n pon(tr nbt.acu-- ! 

~tr•n•portv como-• !tJu congH,tlona---!los vn 1.,, salida.-! 
!eu•l•n ,..,. toa dol 'm1anto,debJdo a -!d1~ los vehlculos. 1 

!m•rc.11/rued&il y -! !que •9 re~lh'Jl --! 
!tianQUi•t•• prin-! !uno1 1nsp&cc1on vn! 
lclpalment•l,in---! •todo• lor. Vi"hicu-! 
!cramont1rt el ---! ! loa. ! 
!practo de venta -! l.Ofi tr1n•por---• 
!d• au mercancía. ! !ti•t•• •en victi-! 
! 1 m.1? de lo corrup-! 

!cion du loa aq•n-! 
!tea da transito, ! 
•qun en lea nemá--! 
! foroa ubS codos on ! 
!la pertf .. rill de -! 
!la CEDA lo 1101'-! 
!citan 1u 11 cooper•-! 
!ci6n"t•I tos ----! 
! tranaportt ata& no 1 

! •r.ced•n lo• poli - ! 
tci1• bu•c•n algun! 

-1 - ! prat.exto par• ---! 
t !multarlos. 

!-·--~-------------~--------------------:--.:.----------------------------------,.---------------------------------! 



4.4.8 ANALISlS COMPARATIVOS 

ENTRE LA MERCED Y LA 

CENTRAL DE ABASTO. 

En éste estudio se utilizaron dos tipos de anAlisis 

comparativos, uno se refiere a los aspectos de capacidad, 

superficie y construcción entre el mercado de la Merced y la 

Central de Abasto. El otro es el que contiene la comparación 

entre el ne1mero de personal ocupado en ambos lugares. 

Estos anAlisis comparativos se evaluaron tomando en 

cuenta el porcentaje de crecimiento en lo que se refiere a 

capacidad, superficie y construcciOn entre el mercado de la 

Merced y la CEDA, asl como el porcentaje de •-ecimiento de 

el empleo generado entre uno y otro sitio. 
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VARIACIONES DE SUPERFICIE V CONOTRUCCION ENTRE LA 
HERCED Y LA CENTRAL DE ADl\6TO, , ___ .,. ___________________ .,..,. ________________________________________ - ______ , __ -- .......................... --···-. ----------·- .. -----·------------------------ ----- ··--- ·---! ·'!> 

CONCEPTO MERCED !CENTRAi. DE ADl\STOI l: DE INCREllENTO '00SERVACIOtlfS ' 
t - ...... - ---------------- -------------------------... ------------------- - --··--· ! ..... "' ~·-···-· 
!CAIH. DE OODEGAS S13 929 ! O.e 'X 11,J.,iu hodega1 aon insuficianl1H a opinion do 1oll bodeguunn¡ de l"' CEDA. 1 

!Fruta1 y legumbr ... a! 32:5 499 11.4 ';( 1:Z.Stt comerci•1tz,u1 chilaa &Rr.on y protJuctoa de •lilchirhon•ria,quU" d~b• .. -~ 
!Abarroteq, y viv•·-! 1 rlan rlf!'"liz•r•e- vi l•li cruji•• dtt llt'rVicioa. 
!t'M hncluy• chile! !3.En lAD bt1d•Q•• de 4iharrot:ee •• v~ndan lltMiilh• v fsrtilhant••· 
!11e:o y aepetci•1>. ! 401 ! "l;,29 •· te.o '1. '4.Por lo Qttn•ral 1tn l•• bodega• ne co111orci•l lu.n 1undhori1111 .. 1 1u.yorco 
!CreN{laa. 1 67 !son crujiaa, 11n -1 n:l,Vnric•I dy loa. bodega• h1.n e.ido dlvldidAa. en do& o ti\alh AlQUnu. otrw.e 
t !euiate num.wK•c:tol • han aido unid•stdo1 o 11'1•1) para formar un .. &ola.. ! 
!QUP.TOTAL DE DOt>E-! ! lb.AlQun1a hodoga• •m1 r~ntadae 1 utre• a•d.Qn•d•• por el Qtlblerno d..11ld1J se! 
!GAS.U12> ! 136 073 M2. 2~7 SOti t1:1. 99.0 X ! lo• cobr& un 'Y. •obro l• utt\tdat..I obtenida. 1 

'SERVICIOS COHPLE-~·! 17.1.n.1 hcd1.-'Q.1Q mi\.a c¡randoa '" ancuu-r1tnm an le>e. p111silloa E~F y G-U y al-! 
!HrNTARlOS. ~ 449 S2'1 ISO.O i! ! gun.aa •n al I~J. un lu. primaras TJü comctrchlU•n abarrutuo ~· va ... ·eren. ! 
!Roataurantes y -- ! •ni eoir10 t;u:tli'Oa 'I L?ll 1-J 1u ccm11rl•J iz•n unic1mant.• frut•& y lFQUm--- 1 

! Fondaa. ! 249 :s1,10 20. O X 1 hre• •1 munur1oo. ! 
!Sctrvlclon Publico•! 13 ~2 :SOO.O X ~9.Variaa flod•Qe• en •l pa11oillo I-J operan ccmo paqu111no• marc .. dui¡. 
!Sfirvicio B•ncorí.o ! ~5 41 D4.0 i'. 19.En •lquna• bodctU1'• fueron alimlnad11.K laa •at•l•r•• y 1.a fiarte dv lél --! 
!Otro• U> 519 731 3~.o 'l. ! nflc:lria (RtV:Z:l'anJnul. • 
!Hotel••· 32 sm prn•1uctn ltO,F:n ntrae Bod11gn11 •• uUltra n•ta parle lof1c1nal p~1r• ~uu los bodu--- 1 

!Vinaterl•ts 'I Can--! 'l 1 q1t11ros duRrman. 
tttn••· ~ 6(1 no cHi•t•11 !r.ot1F.NTARtos. 
!Anden de Subaata •. ! no aMi•tiA ~O OCIO H2 1•••,.,••n•••• 
•-----------~-- .. :---·· --------~--------------- -------- --------.. · ·---·- ···- ··: 1 • ~~n c~~~:::~~~:d~~r18~~-c~~~t:~·~~:~~~ ~= !:t=::cwd 111• de la CEflA ~u 

t7.Fu 1 o r•ferenla " la cantlrlad du badeQaa solo hubo un im.ron1ento d1r l?S! 
! 'lllb •ole rupror.1!11t1n \Jn o.e X lo qL1e em r .. a\ldad nu •• aignifir:allvo. ! 
'J. la P.up11rficf e d11 la& bod•aaa t.uvn un t1lcra1Mnta dt:"l 99~, alounaa h11n - ! 
! •ldo divididas o riradapt•d•• • lbr.. n11cusid1d•• do lo• coml'rct.lnt••· ! 
1 E\ tninano da l•rr. bodlPQae c1cila •ntr• lot' 72 t1l y ?Z6 M2. 
14 .l ue survt ci og compl•m•ntar i oa tuv l oron un incr•rD•nto del l~O~. Oi;nlro 1 

dn l?f'lDtl el ir1crrmfmto m•• elgniftcativo fue el du loa AAllil.rio~ pu---! 
bl J coa ccin un 30CJY.. ! 
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VARIACIONES DE SUPERFICIE V CONOTRUCCION ENTRE LA 
HERCED V LA CENTRAL DE ADnSTO, 

! ___ .,. ______________________ .. _________________________________ --·· - • -- ... -- ! --- - ..... ----- --- -- ···- -----------------··--------------------- . ------ ---- _ .. _, .·~ 

CONCEl'TO MERCED !CENTRAL DE ADl\STOI " DE ltlCREllENTO '0~5F.RVl\CIONE6 
! _,. _________ --------- -· ----------------------------------------- - -- -------· ! .............. . 
!CANT, DF. llODEClAS 
!Fruta• ,. 1 eQumbree ! 
!Ab'1rroluf:? y vive·-! 
!rna Une luye c:hi le! 
~•veo y aapttciA&}. ' 
!CrDIHt('i&a. ! 
1 
!Bll!''.TOTAL DE BODE-! 
!GAS, IH21 1 
! SERVICIOS COHf'LE--! 
!l'll'NTARIQ!!, ' 
!Reat•uranteli y -- ' 
!Fond••• ! 
!Bervtcios Publico•' 
Hiarviciu EUncario ! 
!Otros Cll 
!Hotel••· 
!Vin•tvrl•• y C•n--t 
!tlnoa. ! 
!Anden d• Sub•eta •. ! 

813 
325 

401 
b7 

131> 073 H2, 

449 

249 
13 
25 

5~9 
32 

bO 
no 8ill•li• 

029 
499 

~::? 
!son crujiiav., no 

_, 
l•Kiat• fütn1.e>eilc:to! 
! 

2~7 90ll 117. 

l 124 

300 
!12 
41 

731 
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'I 
no c.1tiale11 

50 000 H2 

o.e t 
ll.4 '4 

te.o X 

69.0 l( 

150,0 X 

20.0 l': 
30/l, o '4 

h4.0 X. 
3~.o 'l. 
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'2. Stt comerci •l i., ,,n t:hi 1•• •ocoa y producto111 do t.a\l c.hi chonar i .i, qutJ deb•-· l 
1 rlan r1t•U1ar•r •l la~ cruJt•• d• 11..rvicto•· 
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~ h•n •ido untdau.Cdo• o rn••> para formar un• uoLil. t 
16.t'\lyHnaa bodag.:u:i. •on rt'ntndaa, otr-•• ••ianad•• ¡:ior al gcb1.err10 cbndv ••! 
~ \11a tobr• un 't •obro la utl\ldaU obtenida. 1 
17.t.tle hod11;;¡01s 10.n c1randea llt enc\1tmtr11.n un lo• p~u1lloa E-F y G-U y •1-! 
! QUnAI un ol I~.1, vn la11 prirll•r•• 1u co1M1rc1alU.Jn abarn>tua 1' vl't•rea, ! 
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1 IJt\DíO• dutrtN\llo 
1 r.OMENTARIOB, 
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E\ toma110 rfo l11n bod•oaa oacllA 11ntr• top 72 t'l2 y 750 H2. 
14.1.o& uvrvicio-. con1plem11ntarloa. tuvieron un tncr.ovnto del 150~~ Dentro 1 

! du nfttn,. vl tncrPmrmto m•u• &igniftc1i1tivo fuR el da loa sa.nllarto• pu--! 
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ANl\LISIS COMPARATIVO DEL FMPLEO FIJO ENTRE U~ 
MFRCED Y LA CENTRAL DE ,,EJASTO. 

·------------------------------------------------------------------------------! 
EMPI. EO FIJO POR 1 M.IMERO DE BODEGAS! 

BODEGA ' EtJ LA MET:CF.D < 1 l ! 
'l. 'NUMERO DE BDEGAS 1 

! EN LA CEDA (2) 

1 INCREMENTO ! 
'DECREMENTO' 

!----------------·--··----··-----·------·------------·------------------------------! 
1-3 870 48 1 170 64! 34 'l.! 
4·-8 344 19! 548 30! 59 Y.! 

MAS DE 9 o O! 110 O! 110 'l.! 
1 MO OCUPAN EMPLEA--! 
1 DOS FIJOS. 599 33! o O! 33 '/.! 
1 EMPLEAN EVENTUALES! 599 33! 792 98! 199 Y.! 
1 EMPLEAtJ PARIENTES 1 562 31 ! 256 14 1 54 '/.! 
•TOTAL DE BODEGAS 813 100! 828 100! 
!-------------------------·----------------------------------------------------! 
! OBSERVACION. 
! =========:::=::;;e 

En el cuadro se puede observar que en casi todos los reglones ha habido in-! 
1 cremen tos en el numero de empleo generado en 1 a CEDA con respecto a la H11rced 1 

•se puede apreciar de la misma forma que el empleo de parientes ha descendido ! 
!en un S4X y que se ha incrementado la necesidad de contratar eventuales en --! 
•un J99'l.. 

!F'1ente 
! <I) Bufete de Anal isis Socioeconomicos. 19 
1 (2> Estimar.iones con base en el estudio con grado de error de SX. 
~-·----------------------------------------------------------------------------! 

•• 

404 



4.4.9 ANALISIS TECNICO DE 

BODEGAS. 

Con la finalidad de conocer si la CEDA cuenta en la 

actualidad con la estructura arquitectOnica adecuada para el 

desarrollo del comercio mayor, se realizo un anAlisis 

t~cnico de bodegas. 

Para la realizaciOn de ~ste anAlisis se solicito la 

asesorfa de un Ingeniero Civil. 

La capacidad y tamaNo de la bodegas, las caracterfticas 

de construcciOn y el diseNo de las mismas fueron los 

aspectos considerados para realizar el an~lisis. 

La evaluaciOn de ~ste se realizo tomando como base los 

criterios de 

anterioridad. 

evaluaciOn que 
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ANALISIS ESTRUCTURAL Y FUNCIONAL DE LAS BODEGAS DE LA 

CENTRAL DE ABASTOS DEL D.F. 

Este anAlisis fue realizado con el apoyo del Ing. Jesós 

Dfaz Barriga ChAvez. 

Para realizarlo se consideraron los siguientes aspectos 

de la bodegas& 

-.ConstrucciOn. 

- TamaNo y Capacidad. 

-.DiseNo orientacion, accesos de entrada y 

salida, iluminaciOn y ventilación> 

En cuanto a la construcciOn las técnicas utilizadas en 

la CEDA son las mas modernas en eE~e aspecto, el tipo de 

cimentaciOn es a base de cajones de compensaciOn de cargas, 

el cual fue determinado a traves de un estudio de mecanica 

de suelos. En la zona norte de la CEDA se respaldo esta 

címentaciOn con pilotes de fricciOn. El tipo de cimentacion 

se considera como el mAd adecuado por el tipo de suelo y 

construcciOn. En termines generales las caracter1sticas de 

la construcciOn no presentan níngón problema. 

En lo que respecta al tamaNo y capacidad de las bodegas 

se realizO un estudio de las necesidades que deb1an 
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satisfacmr, por lo que se determinaron B tipos de bodega& de 

las siguientes medidas a 

b m. )( 12 m. = 72 m. (l) 

4.5 m. )( 16 m. "'72 m. (2) 

6 m. )( 1b m. D 96 m. (3) 

6 m. )( 24 m. "' 144 m. (4) 

12 m. )( 24 m. "' 288 m. (5) 

12 m. X 36 m. = 432 m. (6) 

12 m. X 42 m, = 504 m. (7) 

18 m. )( 42 m. = 756 m. (8) 

las cuales Ge considera cubren con las demandas de los 

usuarios. Sin embargo pudo apreciarse que existen bodegas 

que han sido readaptadas en cuanto al tamal'lo ya que algunas 

han sido agrandadas y otras reducidas lo cual modifica su 

capacidad de almacenamiento. 

En lo referente al disel'lo de las bodegas ~ste no 

deberla tener ning6n problema ya que se realizaron estudios 

de vientos y sobre caracterlsticas que las hicieran 

funcionales. ademAs de que les permitiera contar con una 

ventilaci6n adecuada y con 1 as mejores condiciones 

sanitarias1 sin embargo, con el paso del tiempo se han 

modificado tostas caracterf sti cas ya que los bodeger·os han 

realizado modificaciones que alteran el disel'lo original de 

las bodegas, un ejemplo de ésto, son las bodegas que han 

407 



sido divididas a lo largo y/o ancho con paredes ocasionando 

con ello que solo se cuente con un acceso para la entrada y 

salida de productos, ya sea por el and~n de carga y 

descaraga o por el pasillo de exhibiciOn, ademAs se propicia 

que la bodega no cuente con ventilaciOn adecuada. 

En la zona de carga y descarga se trato de facilitar el 

manipuleo de productos para lo cual se construyo una 

plataforma con una altura de 1.10 mts. atendiendo a l~s 

requerimientos de construcciOn y a la altura de los cajones 

de los camiones de carga. 

La altura de los pasos a desnivel cumplen con las 

especificaciones del trAnsito vehicular. 

Con la ubicaciOn que tienen las bodegas de frutas y 

legumbres se pretende que los productos que ahi se 

comercializan tengan periodos de maduraciOn mAs lentos lo 

cual se traduce en reducciOn de m~rmas y costos; por lo que 

se considera que la ubicaciOn de ~stas es adecuada. Para 

determinar dicha ubicaciOn se realizaron los 

pertinentes. 
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4.4.10 ANALISIS DE MAPAS. 

El realizar un anllisis de mapas nos permite tener una 

visiOn mAs amplia de la ubicación flsica de la organizacion. 

Para evaluar el cumplimiento de los objetivos de la 

CEDA es necesaria la realizaciOn de ~ste anllisis, 

teniendose como referencia no solo la ubicacion de la 

Central, sino tambien la de los mercados de productores y 

compradores mayoristas. 

La evaluaciOn de ~ste anAlisis se har~ comparando los 

resultados contra los criterios previamente establecidos en 

la etapa de planeacion. 
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ANALISIS DE MAPAS, 

Como puede apreciarse 

ubicaciOn de la CEDA es la 

en el mapa de productores 

adecuada ya que la mayoria 

la 

d• 

éstos utiliza la carretera México-Puebla para ingr~sar a la 

Ciudad de México y l!egar a la Central, ya que la delegaciOn 

de Iztapalapa s~ encuentra cerca de dicha vla de acceso. 

El resto de la carreteras que llegan al D.F. se 

conectan al interior de ~ste mediante adecuadas vtas de 

comunicaci~n lo cual hace que los productores tengan un 

fAcil acceso a la CEDA. 

Por lo que respecta a los compradores mayoristas y 

detallistas, éstos cuentan con vlas de comunicacit>n que les 

facilitan acudir a realizar sus operaciones de compra-venta 

a la CEDA desde los diversos puntos de la Ciudad de M~xico y 

areas circunvecinas. 
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4.4.11 ~N~LlSlS DE 

JN~ORMACI~~ DOCUMENTAL 

El re~liz6r ur anllis1s de i~formac10n documental nos 

permite complementar toda ~quella que fL1e captada )' 

í'-ntre J,; i~·•-. 0-mac10n docLtmental anali::ad.:. i::n ést1:: 

apartado :e e~1cc·=:ritr a11: 

-!~ pcrenc1a ~re~ünt•da por el Lic. Demetr10 Sodi de la 

Ti ;era en la 1-ec111i o· sobre abasto efec:tuada en 1 a CED?1 en el 

mes de ma¡c del ano en curso, 

-La ponencia presentada por el Lic. Manuel Feo. Arce 

Rincon en la t-euniOn sobre abasto efectuada en la CEDA en el 

mes de ma~o de 1º88 con el tema: ''Modernizacion del Mayoreo 

en le> Ciudad de Mé-~ic:o". 

-DatcE obten1d~• del Programa de Abasto Nacional de 

Productos Hcrtofrülicolas (vid apartado 3.4.7> 

La evaluacien de éstos anAliftis se harA comparando los 

datos obtenido~ a trav~s de ~sta herramienta contra los 

criterios pre.,1amer1te 

planeaciOn. 

establecidos 
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PONENCIA PRESENTADA POR 
EL LIC. QEHETRIO SODI DE LA TIJERA. 

EN LA REUNION SOBRE ABASTO EFECTUADA EN LA CEDA 
EL 23 DE MAYO DE 1988. 

El anAlisis de como se abastece la ciudad mAs grande 
.del mundo, qu~ dificultades tienen los productores para 

llegar a este mercado, como llegan mAs de 50 000 toneladas 
diariamente, como opera la Central de Abasto mAs extensa del 
mundo, como conviven 130 000 comerciantes tradicionales con 
modernas cadenas de autoservicio y con cientos de miles de 
ambulantes, donde compra la poblacion, cbmo ha cambiado la 
dieta de las familias pobres con motivo de la crisis, son 
preguntas que adquieren una relevancia fundamental ante el 
compromiso de mejorar los niveles de vida de los grupos mAs 
desprotegidos. 

El Mercado de la Ciudad de Mexico ha sido siempre el 
rector del mercado Nacional. Aqui se concentra mAs de un 401. 
de la produccion, desde aqul se reexpiden y se abastecen 
ciudades tan lejanas como Mérida, Chetumal y Oaxaca, y desde 
aqui se decide cuales son los precios que deben pagarse a 
los productores. 

El sector comercial dentro de nuestra economia es algo 
poco estudiado. Hasta hace 5 aNos se desconocia con 
presiciOn como se integraba l~ oferta de productos, quiénes 
la producían y quienes la traian, cual era el poder de los 
grandes mayoristas y que liga ten1an con productores e 
introductores, cuAntos mercados pablicos, tianguis, 
concentraciones y ambulantes habta en la Ciudad.Es, hasta 
los Oltimos aNos, que se integra una pol!tica de abasto y se 
inic!an una serie de programas con el objetivo de modernizar 
el sistema comercial. 

Puede asegurarse por esos estudios, asi como por la 
realidad cotidiana, que el sistema de abasto de la Cd. opera 
y permite un abasto suficiente aón en las zonas mAs 
marginadas y alejadas1 sin embargo, tambi~n puede afirmarse 
que poco se ha logrado para convertir el sistema de abasto 
en un instrumento de apoyo a la producciOn y al consumo. 

41~ 



PONENCIA PRESENTADA POR 
EL LIC. MANUEL FCO. ARCE RINCON. 

EN LA REUNIDN SOBRE ABASTO EFECTUADA EN LA CEDA 
EL 23 DE MAYO DE 1988. 

CON EL TEMA "MODERNIZACION DEL MAYDREO EN LA CD. MEXICO". 

El mayoreo es sin duda la etapa mAs controvertida del 
proceso de comercializaciOn. 

Sin embargo, antes de satanizarlo debe resaltarse que 
el mayoreo fomenta y apoya la producciOn y rescata 
importantes volOmenes, que de otra manera se perder1an 
irremisiblemente, si bien esto permite extraordinarias 
utilidades, inequivalentes al precio que se paga al 
productor y al precio que tiene que cubrir el consumidor. 

Comentaremos brevemente algunos de los problemas mAs 
importantesJ en frutas y legumbres destacan: concentraciOn 
excesiva y transportacibn innecesaria. 15% de los 
productores que entran en la CEDA son reexpedidos a otros 
puntos de la RepOblica y en ocasiones a sus mismos puntos de 
orfgen. 

Acaparamiento en reducidas manos que afectan 
negativamente a productores y consumidores. En productos de 
gran consumo popular, el 7% de los bodegueros comercalizan 
el 63Y. del volOmen total. Esto propicia la determinaciOn 
unilateral de precos y del control del mercado. 

No hay alternativ<l:. para la oferta para la oferta de 
productores, loa andenes de subasta no han funcionados hasta 
la fecha; por oyro lado, la grandes cadenas de menudeo no 
tienen instalaciones para adquirir directamente a 
productores por lo que esto tienen que acudir, como siempre, 
a los grandes compradores. 

Fa9ta transparencia en las operaciones al meyoreo y 
sistemas de informaciOn. Existe una gran desinformacibn 
sobre volOmenes perados, origen y destino de los productos y 
especialmente margenes de utilidad que apoten datos para 
tomar acciones correctivas.especificas e informar al pueblo 
quien se queda con el dinero que paga por un producto. 

Faltan instrumentos financieros que rompan la 
dependencia productor-mayorista. 

La operaciOn de la CEDA ha sido deficitaria y le cuesta 
a la Ciudad. 
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Se est~ en diAlogo con participantes y comerciantes, 
para que conscientes de su situaciOn estrat~gica y econOmica 
de privilegio no ayude a tener una CEDA autosuficiente, por 
su parte, la Addm1nistraciOn estA reduciendo estructuras y 
eficientando sistemas de operaciOn. 

El mayoreo pesquero al igual que en susu aspectos de 
distribuciOn al menudeo y consumo,es el que muestra un 
mayor atraso relativo a su comercializaciOn: El mercado de 
la Viga es obsoleto, las instalaciones son propiedad de un 
particular y los mayoristas no han respondido a las 
invitaciones de trasladarse a instalaciones mas modernas, 
sanitarias y eficientes aqui en la CEDA. Todos hemos 
padecido el incremento exagerado en margenes en épocas de 
mayor demanda. 

Seguimos reconociendo la necesidad de la etapa del 
mayoreo en los procesos de comercialización pero asi missmo 
no aceptamos los vicios que la plagan, la encarecen y la 
desprestigian. 

Reconocemos la función social que desempeNa el mayoreo, 
pero no estamos de acuerdo con lo que se nos cobra por ella. 

Estamos conscientes de que apesar de los esfuerzos, la 
eficient~ciOn de dicha estructura, de mayoreo a nivel 
nacional y local, ha sido lenta y limitada. La modernizaciOn 
del mayoreo, que implica reformar practicas centenarias, 
sera uno de los retos mas apasionantes de la próxima 
AdministraciOn. 

Los avances que se obtengan permitirAn responder a uno 
de los. anhelos mas vehementes de la poblaciOn en la 
actualidad, la recuperación del poder adquisitivo de los 
mexicanos. 



4.5 EVALUACION DE LA 

lNFORMACION 

Para conocer en forma global el grado de cumplimiento 

de los objetivos de la CEDA se llevo a cabo la evaluaciOn de 

cada uno de los elementos y subelementos que valoraban cada 

uno de los objetivos, obteniendose los siguientes 

resultados: 

OBJETIVO 1. UBICACION DE LA CENTRAL DE ABASTO. 

ELEMENTO. LocalizaciOn Flsica y Medio Ambiente. 

Subelementos 

LocalizaciOn Flsica, Obtuvo 397 puntos, se considera 

que se encuentra en el tercer grado 

<buena> que significa que la CEDA cuenta 

con la ubicaciOn adecuada al abasto y 

cercana al consumo. 

LocalizaciOn de los Mercados. Se encuentra en el 

segundo grado con un total de 302 puntos. 

que significa sOlo se encuentran cerca de 

la CEDA los mercados de compradores y las 

vias de comunicaciOn que existen tanto 

para productores como para consumidores 
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son inadecuadaa, e~tA en el segy~do grado 

<regular> 

Aspectos Sociales.Obtuvb un total de 383 puntos, se 

encuentra en el tercer grado !bueno> que 

significa que en la CEDA existen uniones 

de comerciantes y productores que 

funcionan de forma adecuada y ademAs se 

cuenta con informaciOn real sobre la 

cantidad de usuarios de la CEDA. 

Aspectos Pol!ticos. Se encuentra en el segundo grado 

-.on un total de 306 puntos por lo tanto 

es regular, significa que en la CEDA 

existen reglamentos y politicas pero no 

estan actualizadas y por lo tanto no se 

llevan a la prActica. 

OBJETIVO 2. INSTALACIONES CONGRUENTES CON EL COMERCIO 

MAYOR. 

ELEMENTO Jnqenieria del Proyecto 

Subelementos 

Capacidad. La capacidad de las instalaciones dff la CEDA 

es regular ya que obtuv~ 583 puntos, 

sígnifica que ~sta cuenta con espacios 

insuficientes en las bodegas y/o en el 

Area de carga y descarga. 
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DistribuciOn y Funcionalidad.Obtuvo un total de 647 

puntos, por lo cual se encuentra en el 

eegundo grado (regular>, significa que 

los di~e~os y terminados de las bodegas 

de la CEDA son inadecuados para la 

realizaciOn del comercio mayor y el Area 

de carga y descarga es insuficiente. 

OBJETIVO 3. ACCESO A PRODUCTORES Y AL SECTOR COMERCIO 

OFICIAL 

ELEMENTO Comercial1zac10n. 

Subelementcs 

Pollticas de Acceso. Este subelemento cbtu;O un total 

de 197 puntos, lo situa en un primer 

grado !malo>, significa que en la CEDA no 

se da la fijaciOn y revisiOn de las 

politicas ~ue permitan 

productores 

oficial. 

ni al 

el acceso a 

sector comercio 

Polfticas de Credito. Obtuvo un total de 221 puntos, lo 

situa en un-segundo grado. En la CEDA 

existen polfticas de financiamiento con 

altas tasas de interes y sOlo para unos 

cuantos productores. 
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Procedimientos. Se considera que la CEDA no cuenta con 

procedimientos estructurados que le 

permitan realizar sus operaciones de 

comercio mayor debido a que obtuvo 129 

puntos, por lo tanto es malo, esta 

situado en el primer grado, 

Eliminaci6n de Intermediarios dentro de la CEDA. Obtuvo 

un total de 181 puntos. EstA situado en 

el primer grado <malo>, significa que en 

la CEDA con el establecimiento de la Zona 

de Subasta asl como con el acceso al 

Sector Comercio Oficial y a Productores 

se ha permitido, en comparaciOn con la 

Merced, el aumento del intermediarismo 

dentro del proceso de Comercialización. 

Fuerza de Trabajo, Obtuvo un total de 301 puntos que lo 

situa en un tercer grado, significa que 

en comparaciOn con la Merced, la cantidad 

de empleos generados en la CEDA ha 

aumentado 

OBJETIVO 4. ACCESO A COMPRADORES. 

ELEMENTO Petallistas y Mayoristas. 

Subelementos 

420 



Sistemas de Fijacibn de Precios. Se conGidera que en la 

CEDA no existe ningOn medio de referencia 

oficial que fije el precio de los 

productos. Obtuvo un total de 144 puntos 

que lo situa en el primer grado <malo> 

ParticipaciOn de Detallistas. Obtuv6 un total de 190 

puntos que lo situa en el segundo 

<regular>, significa que en la 

grado 

CEDA 

existen pol!ticas mal estructuradas que 

permiten la inadecuada participacion de 

los detallistas en la compra-venta de suG 

productos. 

ParticipaciOn de Mayoristas.Este subelemto se situo en 

el primer grado ya que obtuvo 155 puntos, 

significa que en la CEDA no existen 

politicas que permitan la Participacibn y 

Acceso de los Mayoristas para la 

compra-venta de sus productos. 

Pollticas de Cr~dito. Obtuvb 202 puntos, significa que 

en la CEDA existen politicas de 

financiamiento con altas tasas de inter~s 

sOlo para unos cuantos compradores 

mayoristas y detallistas, estA situado en 

el segundo grado (regular) 
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ParticipaciOn del Consumidor Final. Obtuvo un total de 

154 puntos por lo 

primer grado. En 

que se situo en el 

la CEDA existen 

pollticas que permiten el acceso al 

consumidor final lo cual entorpece la 

funciOn de la Central que es la de vender 

al mayoreo. 

DifusiOn en Medios Masivos de ComunicaciOn. Este 

subelemento se situo en el primer grado 

ya que obtuvo 95 puntos, significa que en 

los medios masivos de comunicacibn no 

existe informaciOn publicitaria o de 

aspectos generales sobre la CEDA. 

OBJETIVO S. INFORMACION SUFICIENTE 

TRANSACCIONES. 

ACERCA DE LAS 

ELEMENTO Sist@mas de InformaciOn 

Subelementos 

Acopio. Se considera que en la CEDA no existe ningón 

recolecciOn de ti¡JO de sistema de 

informaci On lo cual no 

transparencia de precios. 

permite 

Obtuvo 

una 

504 

puntos lo que lo situa en el primer grado 

<malo>. 
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DifusiOn. Obtuvo 129 puntos por lo que se Gituo en el 

primer grado <malo>, significa que en la 

CEDA no existe ningun medio de difusiOn 

que permita que los productores y 

cornpradorea conozcan el sistema de 

formaciOn de precios. 

OBJETIVO 6. SISTEMAS DE CONTROL Y BAJOS COSTOS DE 

ADMINISTRACION 

ELEMENTO. Sistemas de Control de Operacibn 

Subelementos 

Registros. Este subelemento obtuvo 120 puntos por lo 

que se situo en el primer grado <malo>, 

significa que en la CEDA no existen 

registros que permitan controlar las 

operaciones que se realizan tanto en 

bodeas como en el resto de la CEDA. 

Mantenimiento.Obtuvo un total de 137 puntos, este 

subelemento se situo en el primer grado 

<malo>, significa que en la CEDA no se le 

da mantenimiento a las instalaciones. 

Limpieza. Este subelemento se situo en el segundo grado 

<regular> obtuvo 159 puntos, significa 
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que en las instalaciones de la CEDA la 

limpieza y recolecciOn de basura son 

inadecuadas lo que ocasiona que el costo 

del servicio sea considerado como alto. 

Vigilancia. Obtuvo 152 puntos por lo que este 

subelemento se situo en el segundo grado 

<regular>• significa que la vigilancia en 

la CEDA es inadecuada ya que el nOmero de 

policías en relaciOn con la cantidad de 

usuarios es muy baja. 

Administracibn.Este subelemento se situo en el primer 

grado <malo> con un total de 110 puntos, 

significa que en la CEDA existe un Area 

administrativa que no proporciona apoyo e 

informaciOn a los participantes, lo cual 

ocasiona que los costos por éstos 

servicios sean muy altos. 

Estacionamiento.Obtuvo un total de 132 puntos por lo 

que es considerado como malo ya que e~tA 

situado en el primer grado, significa que 

en la CEDA no existen estacionamientos 

que cubran todas las necesidades de los 

usuarios y participantes. 
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Renta del Local.Este subelemento obtuvo 178 puntos, se 

situo en el segundo grado <regular>, 

significa que en la CEDA existen 

pollticas inadecuadas sobre la propiedad 

y uso de las bodegas lo cual ocasiona que 

~stas sean rentadas total o parcialmente 

dandoseles un mal uso. 

Despu~s de realizar la evaluaciOn de cada uno de los 

subelementos se procedio a hacer una valoraciOn total de 

cada uno de los elementos. Los resultados se muestran en los 

siguientes cuadros. 
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'--------------------------------------------------------------------------------------------------·-----------------------------------.--! 
!OBJETIVO GENERAL! Ublcaclon d• la C•ntrel d• Abaeto dDI Dl•tr1to F•dur•I. 

42b 

!-------------------------------------------------------------------M-------------------------------------------------------------------! 1DDJETIVO ESPECIFIC01 ! ELEl1ENTO Locallzaclc5n F{•lc• y Modio.Ambiente. 
!Conocar el l• Central de Aba•to!-------------------------------------------------------------------------------------------------------! 
!tlen& una ubicación adacuada •I! HERRAMIENTAS UTILlZAOA&. Cu••tinnarlo • Bod•guaro•, Cu••tionorlo a Con•u~ldor flnol, a Mayorlst••! 
!aba•tc y cercana ""' con•umo. ! a Productore11, 11.apaa d• t1ayoriata1o. ! 
! 

---------· 
!--------------------------------------------~--------------------------------------------------------------------------------• TOTAL 

! PUNTOS OBTENlDOS EN1 !ASIGNADO! 
1 -------------------------------------------------·----------------.. ·--. -- ------------------------------------- ! --------1 

C:OMPONENTE6 CUESTIONARIO CUESTIONARIO CUESTIONARIO CUESTIONARIO !CED. OBSERVACION !ANALlSIB DE l'IAPAS ! 1 660 ! 
BODEDUEROS ! CONSUl11DOR FINAL!HAVORIBTAS y OET.! PROllUCTOERES !PROCED y ENTREV. !-INV. DOCUMENTAL. !--------! 

!---·--------------------------------------------------------~-----------------------------------------------! TOTAL ! 
!PREG. i ! ODTUVO !PREG. W ! OBTUVO !PREG. 1 ! OBTINO !PREG. 1 ! OBTUVO !CEDULAI ! OBTUVO !ANAL. 1 ! OBTUVO !OBTENIDO! 

!-----·----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------! !I ocal! uclc5n fl - ! 
'•lea.. 4 
!Localización d• -• 

391 3 39q 4 377 420 1584/4 
! " 397 

~ IM'"rtac.Joa. lit 3!'58 ! 4 377 ! 3 359 2 420 2111>/7 
5 o 5 3q9 1 • 302 

11 204 
IA•p•cto• Social••! 5 308 1 9 382 E< 420 ! l!l:\0/4 
! 1 3 ~20 ! P ~Bl 
!A•p•cte\Pol{tlcosÍ e 357 bl2/2 
! , ! ! ! t ! ! 4 ! 25:5 ! • 306 

!---~-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------~ TOTAL OBTENIDO POR EL ELEMENTO. 1 388 • B3~ 
!----------------------------------------------------~------~--------------~----------------~---~----------------------------------! 
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!----------------~-------------------------------------------------------------------------------------·----------------------------------! 
!OBJETIVO G6NERAL: Instalaciones Congruentes con el Comercio Mayorista 
!---------------------------------------------------------------------------------------------------------------~-----------------------! 
!OBJETIVO ESPECIFICO: ! ELEMENTO !ngenieria del Proyecto. 
!Se pretende conocer si las 
!instalaciones de la Central 
de Abasto son congruentes -
con el comercio mayor que 

!-----·--------------------------------------------------------------------------------------------------! 
HERRAMIENTAS UTILIZADAS. Cuestionario a Bodegueros, a Mayoristas , Analisis Tecnico de bodegas, 

Entrevistas, Cuestionario a Productores. 

se realiza en ellas. ---------! 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------! TOTAL 

PUNTOS OBTENIDOS EN1 ! ASIGNADO! 
!------------------------------------------------------------------------------------------------------------!--------! 

COMPONENTES CUESTIONARIO CUESTIONARIO CUESTIONARIO CUESTIONARIO !CED. OBSER\IACION !ANALISIS DE MAPAS ! 1 680 ! 
BODEGUEROS ! CONSUMIDOR F!NAL!MAYORISTAS y DET.! PRODUCTDERES !PROCED y ENTREI/. !-INV. DOCUMENTAL. !--------! 

!------------------------------------------------------------------------------------------------------------! TOTAL 
! PREG, # ! OBTUVO ! PREG. ~t ! OBTUVO ! PREG. # ! OBTUVO ! PREG. # ! OBTUVO ! CE DULA# ! OBTUVO ! ANAL. ,. ! OBTUVO ! ! OBTENIDO ! 

!---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------! 
!Capacidad ! 7 ! 761 ! ! 10 ! 507 b 630 2 357 2915/5 

9 660 = 583 
I 

!Distribuc:ion y 
!Finc:ionalidad. 

--! 
7 
9 

683 
745 

B 412 1 748 

!' 1 

2588/4 
= 647 

! ---------------------------------------------------------------------------------------------------·------------------------------------- ! 
TOTAL OBTENIDO POR EL ELEMENTO. 1 230 = 73% 

!------------------------------------------------------------·---------------------------------------------------------------------------! 
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!---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------! 
!OBJETIVO GENERAL• Acceso a Productores y al Sector Comercio Oficial 
!---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------! 
!OBJETIVO ESPECIFICO: ! ELEMENTO Comerciali2acion. ! 
!Conocer si la CEDA brinda acce-1------------------------------------------------------------------------------~------------------------ 1 

!so para la Venta a los Produc:.,--! HERRAMIENTAS. UTILIZADAS. !Cuestionario a Bodégueros, a Productore!3, Cédula de Procedimientos , --- 1 

!tores y al Sector Comercio Ofi-! !Entrevistas e Informacion Documental. 
!cial como regulador de la ofer-! 
!ta y demanda de productos. ---------! 
!--------------~---------------~-----------------------------------------------------------------------------------------------! TOTAL 

!PUNTOS OBTENIDOS EN: ! ASIGNADO ! 
!---------------------------------------------------------------~--------------------------------------------!--------! 

COMPONENTES CUESTIONARIO CUESTIONARIO CUESTIONARIO CUESTtbNARIO !CEO. OBSERVACION !ANALISIS DE MAPAS ! 1 680 ! 
BODEGUEROS ! CONSUMIDOR FINAL!MAYORISTA:S y DET. ! PRDDUCTOERES !PROCED y ENTREV. !-INV. DOCUMENTAL. !--------! 

!---------------------------------------------·------------------~--------------------------------------------! TOTAL 
!PREG. # ! OBTUVO !PREG. # ! OBTUVO !PREG. t ! OBTUVO !PREG. # ! OBTUVO !CEDULA# ! OBTUVO !ANAL. ti ! OBTUVO ! !OBTENIDO! 

!---------------------------------------------------------------·------------------------------------------------------------------------! 
!Pollticas de ----! 
!Acceso. 

1 ! 
!PolÜicas de Cr~-! 
!dito. 

!Procedimientos 

1 
. I 
!Eliminacion de 
! intermediarios 
! la CEOA. 

--! 
en! 

!Fuerza de Trabajo! 

1 113 4 !: 
2 259 ,; ,, 
3 126 !1 

! 
21 175 !i ,, ., 
11 126 1: ,¡ 

f 
!. 

10 56 j 
11 126 ¡¡ 
13 236 
V 1% j 
~ ~ 1 
~ ~ 1 

319 1 
2 

2 
1 
9 
3 
2 

2 
B 

81 
202 

202 
81 
o 

323 
44 

202 
336 

4 
1 

4 

1 

. ! 

! 

202 
28b 

202 

336 

1180/6 
= 197 

663/3 
= 221 

776/6 
= 129 

1264/7 
= 181 

24 201 , 1505/5 
! ! 25 ! 296 ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! = 301 ! 

!---------------------------------------------·------------------·-----------------~------------------------------------------------------' 
! TOTAL OBTENIDO POR EL ELEMENTO. i 1 029 = 611. ; 
!-----------------------------------------~------~--------------·-----------------~-----~------·------------------------------------------! 
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!---------------------~----------------------------------------···----------------------------------------------------------------------- ! 
!OBJETIVO GENERAL& Acceso a Compradores. 
!--------~-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------· 
!OBJETIVO ~SPECIFIC01 
!Conocer si se beneficia al -­
!consumidor de bajos ingresos -
!mediante la eliminaci6n del in­
!termediarismo innecesnrio al -­
!permitir el acceso a Detallis--

ELEMENTO Detallistas y Mayoristas. 
-------------------------------------------------------------------------------------------------------· 

HERRAMIENTAS UTILIZADAS. Cuestionario a Bodegueros, a Consumidor Final, Comprador~s Mayoristas y 
Detallistas~ a ProdL1ctores, Entrevistas e Investigació'n Ooc:umental. 

!tas y Mayoristas. ---------• 
!---------------·---------------------------------------------------------------------------------------------------------------! TOTAL 

PUNTOS OBTENIDOS EN1 !ASIGNADO! 
!------------------------------------------------------------------------------------------------------------!--------! 

COMPONENTES CUEST!ONAR10 CUESTIONARIO CUESTIONARIO CUESTIONARIO !CED. OBSERVACION !ANALISIS DE MAPAS ! 1 680 ! 
BODEGUEROS ! CONSUMIDOR FINAL!MAYORISTAS y DET. ! PRODUCTDERES !y PROCEDIMIENTOS !-INV. DOCUMENTAL, !-------- ! 

!------------------------------------------------------------------------------------------------------------! TOTAL 
!PREG. # ! OBTUVO 1 PREG. # ! OBTUVO !PREG. # ! OBTUVO !PREG. # 1 OBTUVO !CEDULA# ! OBTUVO !ANAL. U ! OBTUVO !OBTENIDO! 

!----------------------------------- ----------------------------------------------------------------------------------------------------1 
!Sistema de Fija--! ! ! 
!c:iÓn de Precios. 12 238 8 48 46 8 8 280 

1 

!Partic:ipaci&n de 
!Detallistas. 

1 

!Partic:ipacidn de 
Mayoristas. 

Pol!ticas de Cre­
díto 

Difusión en me--­
dios Masivos de -

! Comuni caci r5n.' 
1 

!Participaci6n del! 
!Consumidor Final 

16 
17 
19 

18 
19 
20 

18 
19 
20 

15 
21 

10 
20 

40 
274 

83 

161 
83 

235 

23 
83 

235 

252 
175 

o 
235 

B 280 

1 

! B 280 
! 

! 
! ! 

! 

.! 
9 47 ! B o 

' ! ! !· 
! ! 

1 204 ! . B o 
3 257 ! 
4 252 ! 

3 
1 

4 

• 

140 
239 

238 

1005/7 
= 144 

759/4 
= 190 1 

621/4 
= 155 

806/4 
= 202 

285/3 
= 95 

5 o 1228/8 . 
6 280 ! ! ! ! = 154 ! 

!---------------,------------------------------------------------------------------------------------------------------------------· -----1 
! TOTAL OBTEN1DO POR EL ELEMENTO. 940 = 56'Y. ! 
!---------------------------------------------------------------------------------------------------------~-----------------------------· 
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!---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------! 
!OBJETIVO GENERAL: Informac:ion suficiente acerca de las transacciones. 
!----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------~----------------· 
!OBJETIVO ESPECIFICO: ! ELEMENTO Sistemas de Informacion 
! Con oc: er si existe Lln sistema de!--·----·----- - ---·------- -- - - ---- ·· ··-··--- ··-·-----·--------------------·-------·---·--------------·-----··------------ 1 

!informacibn que permita que los• HERR(l!'·l!G!lf·,:; 111 !l l~t1D(1S. Cuestionario a Bodegueros, a Consumidot· Final, Cédulas de observac:io'n e 
•Prciductores ·i· Cnn1p• .:ido•,_.;; 'e····· 1 Información Documental, Entrevistas. 
1 T1t· .• ·.-:\P .J .~~o!T!pa.r't..-.n let:; cpcionf-•s ! 
'di.:_;ri·>s qur:• t!i:?n~n Gn ¡ilaza,asÍ! 
1como en el paf s. --------- 1 

! -·- -·-----····- ----· ··-· --· ·- ----·-··-·· ·· ---- -·- -··· -·· -·· -·-··· - ···- -- -···· · -······ · .. -··- -- ···· ·· -- ·· · ------·-------------------·------·--------------------------·--·------ ! TOTAL 
PUNTOS OBTENIDOS EN: ! ASIGNA DO ! 

1 --- ··-- ··----·-··--····-·----------------------··· ·····-··-- ··-·-------------------------------------------------------------- -- ! --- --- -- ! 
COMPONEtHES CUESTIONARIO CUESTIONARIO CUESTIONARIO CUESTIONARIO !CED. OBSERVACION !ANALISIS DE MAPAS ! 1 680 ! 

BODEGUEROS ! CONSUMIDOR FINAL!MAYORISTAS y DET. ! PRODUCTDERES !PROCED y ENTREV. !-INV. DOCUMENTAL. !--------! 
!------------------------------------------------------------------------------------------------------------! TOTAL 
!PREG. # ! OBTUVO !PRF.:G. # ! OBTUVO !PREG. #!OBTUVO !F'REG. # ! OBTUVO !CEDLJLA# ! OBTUVO !ANAL. tt ! OBTUVO !!OBTENIDO! 

!-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------·---------! 
!Acopio. ! ! ! ! A 504 ! 1008/2 

, 
!Difusion 12 

26 
137 
510. 

7 o 10 
11 

o 
5 504 = 504 

647/5 
= 129 

!---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------! 
TOTAL OBTENIDO POR EL ELEMENTO. 633 = ~.$8/. 

!---~----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------j! 



!----------------------------------------------------------------------------------------H----------------------------------------------! !OBJETIVO GENERAL1 Siutomaa de Control y eaJoa Costo• de Adminiatr•clon. 
!---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------! !OBJETIVO ESPECIFIC01 Conocer •1 exiaton alstemaa do con-! ELEMENTO• Blat•m•• d• Control de Op•rac1on 1 
!troJ edecu•doa quv s1rv1n para la planeaci&n a corto, mediano !------------------------------------------------------------------------! 
!y largo plazo, as( como nuevan formAB admlnlatrativaa qua re--!HERRAHIENTAB UTILIZADAS ! 
!duzcan loe coatoa d& actualizect¿n, uperacio'n y mant&nimiento,!Cuaationario a Bod&gueros 1 a Productora•, Cédula d• Procadimientoa 1 ---! 
!ul COlllO reducir IAI perdldan por manlpul .. oa lnadacuadou, m•r-!Entrevl11taa • lnform .. clÓr1 Documantal, Cutt•tionArlo a Conau1>i.dcr Fin•! y 1 

~mas y otroa co•tos. la Hayor1Qtaa, ---------! 
!-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------··----! TOTAL 

PUNTOS OBTENIDOS ENa !ASIDNADD! 
!------------------------------------------------------------------------------------------------------------!--------! ' COMPONENTES CUESTIONARIO CUESTIONARIO CUESTIONARIO 1 CUESTIONARIO !CED. OBSERVACION !ANALIBIS DE MAPAS ! 1 680 ! 
! BODEGUEROS ! CONSUMIDOR FINAL!HAYORIBTAS y DET. ! PRODUCTOERES !PROCED y ENTREV. !-INV. DOCUMENTAL. !--------! 
!-----------------------------------------·-------------------------------------------------------------------! TOTAL 
!PRED •• ,. OBTUVO !PRED. # ! OBTUVO !PREG. ti 1 OBTUVO !PRED. 11 ! OIHUVO !CEDULA# ! oaTUVO !ANAL •• ! ODTWO ! !OBTENIDO! 

!----------------------------------------------------------------------------------------~----------------------------------------------! !R&Ql atroa. 28 171 46 144 361/3 ! 
• 120 ! 

!Manten! mi •nto s 161 B o 
A 145 ~40/4 

c 240 • 137 
!Llmpl.za, a 154 10 1'18 9 198 10 109 D 204 ! 
! 4 72 ! 
! 5 190 ! 
1 6 204 1430/9 
1 7 161 1 ! • 1:19 
! VI Ql Jane! a. B 139 10 149 9 16!1 10 165 B 145 762/:5 
1 

!AdmSni•tr•ci6n. B 164 B o 
• 152 

41 553/:S 
1 A 204 144 • 110 
!E•t•cionami•nto. e 96 10 95 9 145 10 180 A 145 661/3 ! 

• 132 
!R•nt• d•I Local. 6 210 A 145 355/2 
! ! ! ! ! • 178 

!---------------------------------------------------------------------------------------------------------~------------------------------· ! TOTAL OBTENIDO POR F.L ELEMENTO. 988 • !59X 
f-4--------------------------------------~---------------·------------------------------------------------------------------------------! 
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4.6 CONCLUSIONES. 

1.El objetivo de la Central de Abasto de "contar con la 

ubicaciOn adecuada al abasto y cercana al consumo" evaluado 

a trav~s de el elemento ~ocalizeciOn Flsica y Medio Ambiente 

se cumple en un 83% que lo situa en el segundo grado 

<regular!. Esto quiere decir que se considera que la CEDA 

cuenta sOlo con la ubicacibn y caracterlticas adecuadas para 

el abasto, y no para el consumo. 

Tanto los bodegueros. los compradores y los productores 

que acuden a la CEDA consideran que la ubicaciOn y 

caracterlticas sociales y politicas son las adecuadas para 

el desarrollo del comercio mayor; mientras que los 

consumidores finales manifestaron que la CEDA no cuenta con 

la u~icaciOn ni las vlas de acceso 1 as! como tampoco con las 

caracterlsticas pollticas y sociales Creglamentos 1 pollticas 

de acceso 1 grupos de autogestian, etc> necesarias pa1·a 

satisfacer sus requerimientos de compra. 

Sin embargo mediante el anAlisis de mapas de 

localizaciOn de la CEDA y de los centros de abastecimiento y 

consumo, se concluye que se cuentan con las v!as de acceso y 

la ubicacibn adecuada para el enla~e entre estos. La misma 

informaciOn fue proporcionada la mediante la entrevista 
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realizada con el presidente de la CEDAAC y con un bodeguero 

que tenla mks de 25 aNos de trabajar en la Merced. 

2. En lo que respecta al objetivo de "ofrecer 

instalaciones; congruentes con el comercio mayorista" que fue 

evaluado a trav~s del elemento Jngenieria dl!l Proyectg, i!ste 

se logra en un 731. que lo situa en el segundo grado 

<regular>. Esto significa que las instalaciones de la CEDA 

son inadecuadas para el comercio mayor que se realza en 

ellas. Est~ se debe a que, aón cuando fue diseNada y 

edificada con las técnicas mAs modernas de construcciOn, el 

uso que los participantes les han dado ha ido modificando 

sus condiciones generales. 

As! mismo, 

comercio al 

el que se haya permitido el desarrollo del 

menudeo modific~ sus caracteri st i cas 

escenciales. Los bodegueros de la CEDA consideran que la 

capacidad, la ubicaciOn, diseNo y servicios de sus bodegas 

son las adecuadas y que los terminados son malos, ya que 

cada uno de ellos los ha tenido que adaptar a sus 

necesidades. En este aspecto se observo 

bod2gas han sido divididas en dos o 

que algunas de la 

mAs, lo que estA 

violando el reglamento de operaciOn de la CEDA, ya que en el 

se prohibe la modificaciOn total o parcial de las bodegas. 
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Son propiedad de Conasupo la gran mayorla de la bodegas que 

violan dicha disposiciOn. 

Algunas de las alteraciones que se orginan por la 

readaptaciOn de las bodegas fueron tratadas en el an~lisis 

técnico que se realizo a estas. 

Por lo que respecta al Area de carga y descarga, los 

bodegueros afirmaron rue ~sta es »uviciente, sin embargo los 

productores y compradores mayoristas seNalaron que tienen 

dificultades en dicha zona porque los consumidores finales 

se estacionan en ella, lo que ocasiona problemas de vialidad 

en determinadas horas del dla. 

3.El objetivo de "lograr un adecuado acceso a 

Productores y al Sector Comercio Oficial" fue evaluado por 

el elemento ComercializaciOn. Se cumple en un 61Y., que lo 

situa en el segundo grado, significa que la CEDA brinda en 

una mlnima parte acceso para la venta a los Productores y al 

Sector Comercio Oficial. Este Oltimo, no influye en la 

regulaciOn de la oferta y la demanda. Por otra parte todo lo 

anterior se debe bAsicamente ~1 

- En la CEDA no se da la revisiOn y fijaciOn de las 

polfticas que permitan el acceso a Productores y al Sector 

Comercio Oficial. 
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- Las poltticas de financiamiento son manejadas por 

agiotistas <bodegueros o coyotes> que cobran altas tasa$ 

de inter~s y las otorgan sblo a unos cuantos productores. 

La CEDA no cuenta con procedimientos estructurados que le 

permitan realizar sus operaciones de comercio mayor. 

La cantidad de empleos que se generarbn en la CEDA es muy 

superior a los que habla en el mercado de la Merced. 

Por otra parte el intermediarismo es considerado por el 

presidente de la CEDAAC, asl como para algunos de los 

bodegueros, como un mal necesario ya que mediante ellos los 

productores obtienen "buenas plazas y precios" para sus 

productos. 

4.El objetivo de "lograr un fAcil acceso a compradores 

con precios bajos, regulados y constantes". fue evaluado por 

el elemento Detallistas y Mayoristas, se cumple en un 561. 

que lo situa en le primer grado <malol.La CEDA no beneficia 

al consumidor de bajos ingresos ya que no e>:isten polltic-as 

adecuadas de difu:.iein que permitan L·l acc.:~so fá¡:iJ :~ 

delc1l l i ;:.tas t mayori sta.s. T:.•c:u 1 o anlt..t i ¡g· !Ot? C:c:·be '3: 

iL::.1 e:<i;;te 11ir..;¡ür1 r1t..·uio de refere.>nc:ia oHcial que regule el 

precio Je los productos perecederos. 
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- E.~ i =.t. en poi r ti r.as1 •nal E.'str·uc:turadas qt1e permiten 1 ü 

inadecuada participacibn de mayoristas y detalli~tas en la 

compra venta de sua productos. 

- Existen pcllticas de financiamiento con altas tasas de 

interés sblo para unos cuantos compradores detallistas y/o 

mayoristas. 

No se proporciona informaciOn en los medies masivos de 

co'munic:aciOn sobre el funcionamiento de la CEDA. 

5.El objetivo de "ofrecer informacion suficiente acerca 

de las transacciones comerciales de la CEDA" fue evaluado 

por el elemento Sistemas de InfcrmaciOn. Se cumple en un 381. 

que lo situa en un primer grado, es decir como de 

cumplimiento malo. Significa que no existe un sistema de 

informaciOn que permita que los compradores y productores 

conozcan y comparen las opciones diarias que tienen en 

plaza, asr como en el pafs. En la CEDA no existe ningün tipo 

de sistema de recolecciOn de informaciOn lo cual no permite 

una transparencia de precios. 

No existen o no funcionan medios de difusiOn que 

permitan que los productores y compradores conozcan el 

sistema de fcrmaciOn de precios. 

6.El objetivo de "lograr Sistemas de Control y bajos 

costos de admlnistraciOn", fue evaluado por el elemento 
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Sistemas de Control de OperaciOn.Se cumple en un 59% que lo 

situa en el primer grado Cmalol, Significa que en la CEDA no 

existen sistemas de control que sirvan para la planeaciOn a 

corto, mediano y largo plazo, as1 como nuevas formas 

administrativas que reduzcan los costos de operaciOn, 

actualizaciOn, mantenimiento y disminuciOn pérdidas por 

manipuleos inadecuados, mermas y otros costos. Lo cual se 

debe a: 

No existen registros adecuados que permitan controlar las 

operaciones. 

- El mantenimiento de las instalaciones es malo y 

deficitario, su costo es de $2 000 millones de pesos y en 

la actualidad sOlo se cuenta con $400 millones de pesos 

para realizarlo Cvid entrevista 

Operaciones de la CEDA> 

con el Gerente de 

- La limpieza y recolecciOn de basura son inadecuadas, ya 

que por el tipo de basura: 

* El costo por el mantenimiento y compostura de los 

camiones recolectores es elevado, 

* La recolecciOn de basura debe hacerse con mayor 

frecuencia. 

Los encargados de realizar la limpieza de la CEDA no 

cuentan con el equipo 

funciones. 

necesario para realizar 
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- La vigilancia es inadecuada ya que la cantidad de policias 

en comparaciOn con el nOmero de usuarios es bajo, aunado a 

que a ~stos se les asignan funciones que no les 

corresponde realizar. 

La administraciOn de la CEDA no propor·ciona apoyo ni 

informaciOn a los participantes 

Mediante el estudio de las funciones generales de cada uno 

de los departamentos que conforman la estructura 

administrativa de la CEDA, los investigadores se pudieron 

percatar de que no existe ning~n tipo de vinculaciOn real 

entre los participantes y dicho Organo, 

- El servicio de estacionamiento es malo ya que existe un 

alto fndice de robos, sOlo fue planeado para ser usado por 

los dueNos de las bodegas, y aün cuando adquieren la 

propiedad de dicho lugar se les cobran cuotas adicionales. 

- Existen polfticas inadecuadas sobre la propiedad y uso de 

las bodegas de la CEDA lo que ocasiona como ya se mencionb 

que los dueNos de las bodegas las renten parcial o 

totalmente. 

Por lo que respecta a la evaluaciOn del cumplimiento 

Qlobal de los objetivos y considerando que se les asignb el 

mismo valor a todos, éstos sOlo se han cumplido en un 61% lo 

que siQnifica que es malo. 
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CJ;>n lo anterior Se cpmprucba la b.i.&?OtJ;.>sis de que la 

Central de Abasto del D.F. no cumple al 100% con los 

objetivos para los que fue creada. 

4.7 RECOMENDACIONES. 

Con base en el anAlisis, la evaluaciOn .y las 

conclusiones de la Auditoria Administrativa a los Objetivos 

que dieron origen a la Central de Abasto del D.F. <CEDA> y 

que son: 

1. UbicaciOn adecuada al abasto y cercana al consumo. 

2. Instalaciones congruentes con el comercio mayor. 

3. Acceso a los Productores y al Sector Comercio Oficial. 

4. EliminaciOn del intermediarismo y fAcil acceso a los 

compradores detallistas y mayoristas. 

S. InformaciOn suficiente acerca de las transacciones. 

6, Bajos costos de administraciOn. 

Se proponen las siguientes recomendaciones que pueden 

lograr un mayor grado de cumplimiento de los mismos. Se 

presentan en cinco apartados que facilitan su comprensiO", y 

en su caso, la implementaciOn de ~stas. 

I. Ingeniería. 

II. Pol!ticas Generales, Especificas y Corretaje 

Profesional. 
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III. AdministraciOn. 

IV. Sistemas de Información. 

V. Servicios Generales. 

4.7.1 INGENIERIA. 

A> OPERACION ACTUAL. 

Las instalaciones de la CEDA fueron proyectadas por 

CDDEUR para satisfacer la demanda de distribuciOn de 

productos alimenticios de la 

Are as c i rcunvec i na·s hasta 

Zona Metropolitana del D.f. y 

el aNo 2.000 1 asf como para 

disminuir la cadena de intermediarismo entre el productor y 

los co~e~ciantes mayoristas. En ~ste sentido se recomienda: 

1> Zona de Jamaica. 

A rafz del sismo de 1985 que causo graves daNos en el 

mercado de Jamaica, los comerciantes de ~ste fueron ubicados 

temportalmente el la Zona de Subasta de la CEDA. En la 

actualidad, al encontrarse totalmente construida dentro de 

la central una Area para los comerciantes de Jamaica, ~stos 

deben ser reubicados. Dicha Zona se encuentra ubicada al 

este de la de abarrotes y al noroeste de la zona de frutas y 

legumbres. 

440 



La zona de Jamaica funcionar! e><clusivamente para 

vender al menudeo. La venta deber& real izar.se en puestos 

fijos o semifijos, quedando prohibida la venta al nivel del 

piso. AdemAs de desalojar la Zona de Subasta que fue 

proyectada para ese efecto, los comerciantea de Jamaica 

tendrAn las siguientes ventajas: 

al SerAn los ónices que venderan su 

que en las otras Zonas de 

exclusivamente al mayoreo. 

mercancla por kilo ya 

la CEDA se vendera 

bl TendrAn un lugar fijo para la venta de sus productos, 

el ContarAn con mejores condiciones fitosanitarias. 

dl Realizaran la compra directa de sus productos en la Zona 

de Subasta. 

el Se reducirAn p~rdidas por manipuleos inadecuados de las 

mercanc!as. 

2> Zona de Subasta. 

Al ser reubicado el mercado de Jamaica la Zona de 

Subasta debe funcionar como un Area de compra-venta al 

mayoreo. Esta es la forma escencial para promover y proteger 

la participaciOn de los productores, y una de las ideas 

clave del proyecto original de la CEDA. 

Ventajas 

al Acceso a productores. 
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b) Mejor part i e i pac i On del Gobierno en 1 a formación de 

precios. 

el Transparecia de precios. 

d) Mejor rotacibn de mercancias. 

e) Mejor vialidad en esta Zona. 

f) La basura que g;e generarll ser A mlnima ya que toda la 

mercanc:fa se venderA a camión cerrado. 

Para lograr una efectiva participaciOn de productores 

en ~sta Zona, deberAn implementarse; 

- Un programa de difusiOn y apoyo en los centros de 

produccí6n, y 

Un programa de asesoramiento y control en la propia Zona 

de Subasta. 

3) Zonas Proyectadas. 

Debe finalizarse la construcciOn del ~rea de pescados y 

mariscoss para trasladar el mercado de la Viga. Esto 

solucionarla los problemas que en la actualidad ·por el 

crecimiento de la ciudad, tiene ~ste1 

- Falta de espacio en las bodegas. 

- Infraestructura inadecuada. 

Carencia de vias de acceso y estacionamiento. 

- Congestiona.miento de vf as de comuníca.c:iOn. 
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En lo que se refiere al mercado de aves y carnes es 

necesario realizar un estudio que permita conocer la 

viabilidad del traslado del mercado de Ferrería a la CEDAa 

para proceder en su caso, a la construcciOn de ~sta Zona o 

destinar ésta Area para otros usos. 

B> OPERACION FUTURA 

1> UbicaciOn. 

Se deberA construir otra Central de Abasto que 

complemente las necesidades futuras de la poblaciOn de la 

Zona Metropolitana del D.F. y Areas circunvecinas, que segon 

datos de CODEUR, llegarA a 30 millones de habitantes en el 

aNo 2.000. Esta nueva Central de Abasto deber~ tener una 

capacidad mlnima de comercializaciOn 

diarias de productos alimenticios 

de 15 000 

bAsicos,. 

toneladas 

para que 

conjuntamente con la actual CEDA, cubran como mlnimo el 80% 

de la demanda de productos perecederos del D.F. 

La alternativa que se propone para la construcción de 

dicha Central es al norte del D.F., en las delegaciones de 

Gustavo A. Madero y/o Atzcapotzalco; por las siguientes 

razones a 

al.Contarla con adecuadas vlas de comunicación para la 

transportaciOn de alimentos, ya que por las carreteras de 
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México-Quer~taro y Néxico-Pachuca ingresan el 32% de los 

productos alimenticios que se comerciali~an en el D.F. 

bl.Los detallistas y mayoristas de una buena parte de la 

Zona Metropolitana disminuir!an sus costos al encontrarse 

cerca del centro de distribuciOn mayorista. Con esto se 

beneficiaria al consumidor final. 

cl.AyudarA a la descentralizaciOn del sistema de 

distribuciOn de perecederos en el D.F. 

El 0.0.F. debera buscar un terreno en ésta Zona que 

cubra los siguientes requerimientos: 

- Una superficie m!nima de 328 hectareas 

- Contar con amplias vfas de comunicacion. 

- Contar con adecuados servicios póblicos como son: 

agua potable, drenaje, red telefOnica y eléctrica. 

2) Financiamiento. 

Para hacerse de recursos para la construcciOn de la 

nueva Central de Abasto se podrAn considerar las siguientes 

alternativas: 

- Reali2ar una convocatoria para que las bodegas sean 

asignadas por suscripción p~blica, propiciando que los 

interesados adquieran las bodegas con anticipacibn con lo 

cual se financiarla su construcciOn. 
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· Con~ocar a empresas que tengan interes en patrocinar la 

construcciOn de la nueva Central. 

- Vender bonos de participación a los comerciantes de 

Jamaica interesados en obtener bodegas, 

4.7.2 PDLITICAS GENERALES, 

ESPECIFICAS Y 

CORRETAJE PROFESIONAL. 

I.POLITICAS GENERALES Y ESPECIFICAS. 

Considerando que las políticas son conceptos o. 

afirmaciones de carActer general que delimitan un Area 

dentro de la cual debe decidirse, y que existen en todos 

los niveles de la organizacibn, se considerb necesario 

proponer algunas de carActer general y otras especificas • 

Cabe aclarar que en la CEDA existen politicas sobre su 

operacio, pero estas deben ser redefinidas y difundidas' 

para que sean cumplidas adecuadamente. 

Politicas Generales. 

Al Polf ticas Generales de Acceso a la CEDA. 

B> Polft1cas Generales en Zona de Subasta. 

C> Polfticas Generales de ComercializaciOn al Hayoreo 

en Frutas y Legumbres. 
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D> Polfticaa Generales d~ ComercializaciOn al Menudeo 

en la Zona del Mercado de Jamaica. 

El Pollticas Generales de Comercializacibn en Carnes, 

Aves, Pescados y Mariscos. 

A> Polf ticas Generales de Acceso a la CEDA. 

a> Vendedores 

Todos los camiones con carga que ingresen a la CEDA 

deberAn cubrir los siguientes requisitos1 

1. Entrar por los accesos destinados a ellos para que 

sus productos sean pesados en las bAsculas. 

2. OeberAn proporcionar los siguientes datos: 

- Tipo de vehiculo. 

- Peso en toneladas. 

- Tipo de producto. 

- Origen y destino. 

3. A los que acudan por primera vez, se les deberA 

proporcionar la informaciOn necesaria sobre la 

operaciOn en la Zona de Subasta. 

bl Compradoren 

Todos los compradores deber.1n cubrir los siguientes 

requi si tos1 
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1. DeberAn ingresar por los accesos destinados para 

ellos y en los horarios determinados. 

2. Pagar las cuotas que les correspondan por el tipo de 

ven!culo en el que acuden. 

3. Al momento de pagar deberA proporcionar los 

siguientes datos: 

Tipo de vehfculo. 

- Zona a la que se dirige. 

- Lugar donde vende sus productos. 

Estas polfticas tendrAn como objetivo el contar con una 

herramienta más de control para la planeaciOn a corto, 

mediano y largo plazo; asf como para la transparencia de las 

operaciones al mayoreo y sistemas de informaciOn. Con ello 

se contarla con informaciOn sobre volómenes operados, origen 

y destino de productos, etc. AdemAs la CEDA funcionaria como 

se proyecto y por lo tanto se eliminarfan problemas de 

vigilancia y limpieza, entre otros. 

Bl Polfticas Generales de la Zona de Subasta. 

1. Esta Zona estA destinada para que los productores 

comercialicen sus productos directamente con los 

compradores mayoristas. 

2. En ~sta Zona sOlo se realizarA la Yenta al mayoreo. 
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3. La venta de las mercanclas en ésta Zona, deberA ser 

a camibn cerrado. Se entiende por venta a camiOn 

cerrado, aquella que se realiza sin que la mercancía 

sea descargada. 

4. Puede venderse el total del contenido del c4mi0n o 

fraccia1es de este. 

5. Ningan comerciante podrA vender sus productos a 

nivel del suelo. 

6. El horario de operaciOn deberA ser de 8 p.m a B a.m. 

C> Pol!ticas Generales de Comercializacion al 

Mayoreo en Zona de Frutas y Legumbres. 

1. En ésta Zona se realizarl exclusivamente la venta al 

mayoreo. En la actualidad en el pasillo I-J se lleva 

a cabo la venta al menudeo. Estos comercientes 

deberAn realizar sus operaciones al mayoreo o 

trasladarse a vender en la Zona destinada al mercado 

de Jamaica. 

2. Los precios de los productos se determinarlln 

conforme al tipo de envase o empaque de ~stos. En 

algunos casos serA de acuerdo a una denominaci6n 

especffica como gruesa, manojo etc, dependiendo del 

tipo de producto. 
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3. Se prohibe el estacionamiento de automOviles en el 

area de carga y descarga. 

4. El horario de cperaciOn en ésta Zona serA de 2 a.m a 

2 p.m. 

Pl Politicas generales de ComercializaciOn al 

Menudeo en la Zona del Mercado de Jamaica. 

1. La venta de los productos se harA sOlo al menudee. 

Debido a las caracteristicas de ésta Zona es 

imposible la venta al mayoreo. 

2. La determinaciOn de los precies de los productos se 

harA por kilo, o pieza. 

3. El horario de operaciOn serA de 8 a.m. a 4 p.m. 

El Politicas Generales de ComercializaciOn en 

Carnes, Ave~, Pescados y Mariscos. 

Aein cuando éstas Zonas no han si de construidas en su 

totalidad y por lo l~nto ne han entrado en funcionamiento, 

se proponet 

1. La venta de los productos sera al mayorec y menudeo. 

2. Loa precios serAn establecidos por SECDFI, o en su 

caso por la oferta y la demanda. 
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3. Cada uno de los comerciantes deber& contar con 

sistemas de refrigeraciOn para la conservaciOn de 

sus productos. 

4. El horario de operaciOn ser& de las 5 a.m. a las 2 

p.m. 

Politicas Especificas. 

Al Estandarización de Productos. 

EstandarizaciOn significa: 

Establecer normas que especifiquen la calidad, 

cantidad, peso, tamaNo y presentaciOn de los productos que 

se comercializan en la CEDA; como son: frutas, verduras, 

aves y mariscos. Esto permitir~ una adecuada determinación 

de precios. 

Debe funcionar paralelamente a un sistema general de 

informaciOn. Para el cumplimiento de las normas la SECOFI, 

~er~ la encargada de crear, difundir, vigilar o sancionar en 

su caso, las normas de estandarización ajustandolas en la 

medida de lo posible a los lineamientos internacionales 

aplicados a la comercializaciOn de productos alimenticios. 

La estandarizaciOn de productos proporcionaria lae 

siguientes ventajas: 
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1. Contar con un adecuado sistema de formaciOn y 

transparencia de precios. 

2. Establecer una adecuada red nacional de abasto, ya 

que se harta mAs eficiente la produce i On y 

comercializaciOn de alimentos en el Ambito nacional. 

3. DisminuciOn de mermas. 

El siguiente es un ejemplo de auHiliar grAfico para la 

estandarizaciOn. 

!---------------------------------------------------------------------------! 
1 p R O D U C T O "X" 

!------------------------------------------------------------------·---------! 
TIPO !GRADO DE MADURACION! PRESENTACJON 1 

!-------------------!---------------------! 
!----------! TAHAN0 1 GRANAJE! 
! A ! B 1 C ! DIAS 

! CALIDAD 1 ENVASE 
! SEMANA !---------------------! 

! 1 !2!3!4 ! A! B! C! D! 

PESO 

!---------------------------------------------------------------------------~ 

! !! ) ! 
X 

(2) 

JUMBD 
(3) 1 

15-10 4 
(4) 1 

! ! ! ! 
! (5) 1 1 

!X! ' 
! ! 

! (6) 

' X! 

! ! ! ! ! ! ! 

C7) ! 
SOKg 

!---------------------------------------------------------------------------! 

Requerimientos: 

1. Tipo: Variedad en cuanto a las caracter!ticas 

especificas del producto; por ejemplos el plAtano 

puede ser Dominico, Tabasco, Etc. 
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2. TamaNo: Se refiere a los distintos tamaNos que puede 

presentar un tipo de producto; por ejemplo la 

cebolla morada puede ser Jumbo, Mediana, Small, etc. 

3. Gramaje: Se refiere a los parAmetros que permiten 

establecer criterios para definir a que tamaNo 

corresponde el producto. 

4. Grado de MaduraciOn: ComprenderA el tiempo estimado 

que tarda un producto en reunir las caracteristicas 

requeridas para ser comestible, es decir si estA 

maduro, si le falta una semana o "x" días. 

5. Calidad: Son criterios establecidos de acuerdo a las 

caracter!sticas específicas del producto; 

ejemplo si es de primera o de ~egunda calidad. 

6. Envase: tipo de presentaciOn 

comercialización de productos, en donde: 

A. Se refiere a costal 

B. Se refiere a cajas de cartón 

C. Se refiere a huacal. 

o. Se refiere a arpillas. 

para 

por 

la 

7. Pesos Se refiere al Kilataje mlnimo del producto por 

tipo de envase, como podría sers 

La arpilla de cebolla debe tener un peso mlnimo de 

50 Kilos. 
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NOTA: Las especiTicaciones mencionadas son Onicamente 

enunciativas y no limitativas. 

B> Corretaje Profesional. 

Para evitar el intermediarismo excesivo y desordenado, 

es necesario que exista un profesional que cuente con los 

conocimientos necesarios para servir de enlace entre 

productores y detallistas. Su principal Area de trabajo 

serla la Zona de Subasta de la CEDA. Sus funciones dentro de 

~sta serian: 

1. Subastas de mercancias. 

2. Dar a conocer las cotizaciones diarias del mercado 

en diferentes plazas. 

3. Proporcionar asesoramiento sobre precios y calidades 

de los productos a productores, distribuidores y al 

Sector Oficial. 

Este corredor recibírA su pago mediante una comision 

del comprador y del vendedor. 

Sus operaciones asi como sus porcentajes de comision 

serian regulados por la SECOFI, la cual; supervisarla, 

reglamentarla y sancionaria en su caso, su actuaciOn. 

Este profesional serla un instrumento clave para lograr 

una adecuada operaciOn de la Zona de Subasta. 
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4.7.3 AOMINISTRACION. 

En virtud de las deficiencias encontradas en la 

administraciOn de la CEDA es necesario que se diseNo una 

estructura mAs adecuada y flexible que logre una mayor 

vinculaciOn entre la administraciOn y los directamente 

afectados por ésta. 

La estructura actual del O.D.F. y de la CEDA se 

muestran en los organigramas 4.7.2 y 4.7.3 

El Organigrama del D.D.F se integra por cuatro 

Secretarlas Generales, una Oficialfa Mayor, una Tesorerfa y 

una Contralorfa General. Asl mismo cuenta con tres 

CoordinaciOnes Generales,etc. Cvid organigrama 4.7.2> 

El Organigrama de la CEDA estA integrado por una 

Gerencia General CDirecciOn General>, apoyada por las 

unidades de Auditoria y de Asuntos Jurldicos. Cuenta también 

con las Gerencias: Administrativa, de Servicios, Operativa y 

Comercial. 

Antes de proceder a la instalaciOn de un nuevo dise~o 

de estructura administrativa, es necesario que se cumplan 

los siguientes requerimientos1 
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1. Adecuada reubicaciOn de todos los participantes 

dentro de la CEDA en el lugar que le corresponde a 

cada uno. 

2. RedefiniciOn y cumplimiento de la politicas 

generales y especfficas de la CEDA. 

3. CreaciOn de una asociaciOn espec!fica para el 

proyecto de administraciOn compartida en cada una de 

las Zonas de la CEDA. 

4. La SECOFI deberA intervenir en el manejo de la Zona 

de Subasta. 

Todo ello con la finalidad de permitir el 

establecimiento de la siguiente estructura administrativa. 

<vid organigrama 4.7.4> 

SISTEMA DE ADMINISTRACION COMPARTIDA. 
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CUADRO 4.7.4 ORGANOGRAMA DE LA CENTRAL DE ABASTO PROPUESTO 

GERENCIA 
GENERAL 

CEDA 

UNIDAD DE 
AUDITORIA ·--·----

. 
DEPTO.DE J DEPARTA--
PLANEACION MENTO DE 
E INFOR--1 SERVICIOS 
11ACION. GENERALES 

. 

-....... 

OFICINA 
DE ESTACIO-

PLANEA- - NAMIENTO 
CION. 

OFICINA 
DE MANTENI-

INFORMA- .... MIENTO 
CION. 

VIGILAN-
1- CIA. 

- LIMPIEZA 

OBRAS 

UNIDAD DE 
ASUNTOS 

JURIDICOS 

DEPARTA--
MENTO DE 
ADMINIS--
TRACION • 

COAD 
MINISTRA-

CION 

* 

OFICINA 
DE CONTA- -BILIDAD Y 
FINANZAS 

OFICINA 
DE RECUR-
SOS HUMA- i-

NOS. 

OFICINA 
DE RELA--
CIONES -- i-

PUBLICAS. 

OFICINA 
DE ORGA--
NIZACION i-

Y SISTEMA~ 

t FRUTAS Y LEGUMBRES 
ABARROTES Y VIVERES 
SUBASTA 
JAMAICA 
PESCADOS Y MARISGOg 
CARNES Y AVES 456 
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La CEDA se manejarA mediante un Sistema de AutogestiOn 

que a~n cuando fue contemplado en el proyecto original de la 

misma no se ha llevado a cabo. El Sistema de AdministraciOn 

Compartida consiste en que los participantes se involucren 

en la administraciOn de los servicios de mantenimiento, 

limpieza y vigilancia de la Zona a la que pertenezcan. Este 

sistema involucrarA a los representantes de las diferentes 

Zonas divididas por giros1 

a) Frutas y Legumbres <pasillos de la I a la Z> 

b> Abarrotes y Víveres <pasillos de la A a la H> 

e> Zona de Subasta. 

d> Flores y Hortalizas <mercado de Jamaica) 

e> Pescados y Mariscos. 

f> Aves y Carnes. 

Los participantes de cada Zona deberAn determinar quien 

serA su representante, as! como cubrir el pago de 

de ~sta persona y los gastos incurridos 

admi ni straci On. 

servicios 

por la 

La administraciOn de 

Gerencia General de la 

la CEDA se llevarA a cabo por la 

Central de Abasto de la cual 

dep~nden: a> Con carActer de asesor, la Unidad de Asuntos 

Jur!dicos y la Unidad de Auditoria, y b) con carActer lineal 
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el Departamento de PlaneaciOn e InformaciOn, el Departamento 

de Servicios Generales y el Departamento de AdministraciOn. 

A continuaciOn se presentan en forma general, los 

objetivos y funciones de la Gerencia y Departamentos de la 

estructura Administrativa propuesta. 
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GERENCIA GENERAL 

OBJETIV01 Promover la implantaciOn de 

pollticas, acciones y medidas 

todo tipo 

orientadas 

de 

al 

FUNCIONES1 

mejoramiento y consolidaciOn de la eficiencia, 

eficacia y congruencia de la administraciOn de la 

CEDA. 

Supervisar el oportuno cumplimiento de las normas 

pollticas y procedimientos establecidos, 

igualmente adaptar las medidas destinadas a 

prevenir desviaciones y en su caso su correcciOn. 

1.Marcar pollticas y directrices acordes con la 

optimización del funcionamiento 

t~cnico-administrativo de la CEDA. 

2.Estudiar y aprobar los programas de la CEDA, asi 

como vigilar el cumplimiento de los mismos. 

3.Conocer y en su caso, aprobar los presupuestos 

anuales de 

ingresos y 

gastos de operaciOn, 

de inversiones, de 

admi ni straci On, 

los bal anees 

ordinarios y extraordinarios, y de los informes 

generales que le sean solicitados por los 

distintos organismos oficiales. 
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4.Disponer la adecuada 

aprovechamiento de 

material es, técnicos 

utilhaciOn y 

los 

y 

recursos 

financieros 

realizaciOn de las acciones. 

Optimo 

humanos, 

en la 

~.Autorizar los contratos de obra y servicios que 

sean necesarios en la operaciOn y funcionamiento 

de la CEDA. 

6.Ejercer la supervisiOn general de las 

operaciones a efectuar en la CEDA, auxili:Midose de 

los departamentos de cada una de las Areas para 

lograr lo!S 

establecidos. 

objetivos de los servicios 

7.Delegar facultades a los funcionarios de la 

CEDA, para el buen funcionamiento y agilidad en 

las operaciones ordinarias relacionadan con la 

entidad. 

B. Autorizar el 'suministro de informaciOn y en su 

caso• la cooperaciOn t~cnica que le sea requerida 

por et.ras dependencias, entidades o instituciones 

de· acuerdo a las polftic:as establecidas a éste 

r1t>specto. 
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UNIDAD DE ASUNTOS JURlDlCOS. 

OBJETIVO: Representar y asesorar a la CEDA, e intervenir en 

los conflictos de naturaleza jurldica que sean de 

su Ambito de competencia. 

FUNCIONES: 

1.Realizar las gestiones de lndole juridico en los 

t~rminos de los poderes expresamente otorgados por 

el Gerente General y de acuerdo con la ley, 

2.Estudiar y revisar los documentos y asuntos 

jurfdicos inherentes a la CEDA. 

3,Compilar y actuali2ar reglamentos, decretos y 

acuerdos que regulen la operaciOn de la CEDA. 

4.Representar a la CEDA en los asuntos 

contenciosos en que sea parte, e intervenir en las 

reclamaciones de car~cter jurldico que puedan 

afectar sus derechos. 

5.Mantener permanentemente informada a la Gerencia 

General de las Actividades realizadas. 
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UNIDAD DE AUDITORIA. 

OBJETIVO: Controlar, analizar y evaluar oportuna y 

FUNCIONES: 

eficazmente las operaciones que se realizan en la 

administraciOn de la CEDA, propiciando el 

cumplimiento de los programas de actividades de 

las distintas Areas que conforman la entidad, 

1.Planear auditorias operacionales y financieras a 

las ~reas que sugiera la Gerencia General de la 

CEDA. 

2.Revisar las operaciones, registros e informes y 

analizar e interpretar las cifras y conceptos 

contables de la entidad. 

3.Revisar y determiar el grado de confiabilidad de 

los sistemas y procedimientos de control interno. 

4.Verificar el resultado de las operaciones 

realizadas a fin de determinar si se han alcanzado 

las metas y ohlQtivos programados. 

5.Detectar e informar sobre las irregularidades y 

desviaciones que se prese~ten en el desarrollo de 

los programas y proponer ajustes y recomendaciones 
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para lograr elevar la efectividad en las Areas 

revisadas, igualmente llevar un control que 

permita ·el seguimiento de las sugerencias y 

observaciones acordadas. 

6. Informar a 1 a SF'P del programa anual de 

auditoria, pollticas, procedimientos y grado de 

avance. 

7.Realizar pruebas selectivas en el levantamiento 

de inventarios de los activos fijos propiedad de 

la entidad y participar en los comités o 

comisiones que le sean asignados. 
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DEPARTAMENTO DE PLANEACION E INFORMACION. 

OBJETIV01 Desarrollar y controlar el cumplimiento de los 

planes y proyecto~ a mediano y largo plazo que 

regulan el funcionami~nto de la CEDA, asf como 

organizar, operar y controlar el funcionamiento 

del sistema de informaciOn, 

FUNCIONES1 

1.Promover lasF acciones de car·~cter social y 

econOmico necesa~ias para el logro de los 

objetivos ¡ metas de la CEDA. 

2.Coadyu·var con los Departafn<:?ntos de la Gerencia 

General en las a~ciones de tipo promociona! y 

contribuir asi 1 ograr las metas de 

comercialización y funcionalidad de los programas 

establecidos. 

3.Proponer alternativas de desarrollo de acuerdo a 

las polfticas de la propia CEDA. 

4.Participar con las dependencias del D.D.F., en 

la formulaciOn y discusiOn de los proyectos y 

programas de comerciali~aci6n. 
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1 

S.Recabar infcrmaciOn en coordinacion con los 

Departamentos y con los Repres~ntantes de la 

CoadministraciOn. 

6.Recabar y procesar la informaciOn necesaria para 

transmitirla a trav~s de las pantallas. 

7.Supervisar el adecuado funcionamiento y 

mantenimiento de las pantallas. 

B.Recabar toda la informacion necesaria sobre la 

operaciOn de la CEDA pa1-a la elaboraciOn de 

folletos y boletines informativos. 

9.Se encargara de difundir a trav~s de lo~ 

periOdicos las cotizaciones diarias 

productos en la CEDA. 

de los 

NOTA: Al empezar a funcionar adecuadamente el Sistema 

Nacional de Información, ~ste Departamento se 

dividir~ para crearse un Departamento de 

PlaneaciOn y un Departamento de InformaciOn 

independientes un del otro. 

:·· 

467 



DEPARTAMENTO DE SERVICIOS GENERALES, 

OBJETIVO: Coordinar la aplicacibn efectiva de las normas y 

programas para la ejecuciOn de las obras, de 

mantenimiento, limpieza y seguridad de la CEDA. 

FUNCIONES1 

1.Definir las polfticas y procedimientos que 

permitan a la CEDA cumplir con sus objetivos. 

2.Elaborar y determinar conjuntamente con los 

Representantes de la Coadmi ni straci 6n, los 

programas y proyectos de obra y mantenimiento. 

3.Elaborar los presupuestos con la participacibn 

de los Representantes de la CoadministraciOn de 

los servicios de mantenimiento, vigilancia y 

1 i mpieza. 

Estos presupuestos contemplaran tanto las 

necesiades monetarias como las del personal de 

cada Departamento y Zona. 

4.Implementar todas las acciones que hayan sido 

acordadas con los Coadministradores de la CEDA. 

5.Coordinar y controlar el desarrollo de las 

acciones que hayan sido puestas en marcha y que 
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sean realizadas conforme a la calidad, tiempo y 

costo estipulado. 

6.Controlar la operaciOn de los turnos de los 

estacionamientos de la CEDA. 

7.Coordinar el buen funcionamiento del servicio de 

vigilancia. 
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COADMINISTRACION DE LA CENTRAL DE ABASTO. 

El objetivo y las funciones siguientes son generales 

para cada una de las siguientes Coadministraciones2 

-CoadministraciOn de Frutas y Legumbres. 

-CoadministraciOn de Abarrotes y Vtveres 

-CoadministraciOn de Zona de Subasta. 

-CoadministraciOn de Zona del Mercado de Jamaica. 

-CoadministraciOn de Pescados y Mari seos. 

-CoadministraciOn de Aves y Carnes. 

OBJETIVO: Participar y supervisar las actividades 

FUNCIONES: 

encaminadas al bptimo aprovechamiento de los 

recursos materiales y humanos de cada una de las 

Zonas a las que pertenecen en lo referente al 

mantenimiento, limpieza y vigilancia. 

1.Participar en la formulaciOn de las pollticas y 

procedimientos de mantenimiento, 1 impieza y 

vigilancia de cada una de las Zonas de la CEDA. 

2.Ayudar al Departamento de Servicios Generales en 

la elaboraciOn y determinaciOn de los programas y 

proyectos de captaciOn de recursos financieros 
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necesarios para la realizaciOn de la 

Coadministracion de la Zona que le corresponda. 

3.Determinar el monto de las aportaciones de cada 

participante en su Zona. 

4.Supervisar que todo lo que se realice en su Zona 

funcione como se ha establecido. 

S. Presentar informes mensuales sobre las 

actividades realizadas en su Zona, tanto a los 

participantes como al Departamento de Servicios 

Generales y a la Gerencia General. 
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DEPARTAMENTO DE ADMINISTRACION. 

OBJETIV01 Organizar. ordenar y controlar las actividados 

encaminadas al Optimo aprovechamiento de los 

recursos humanos y materiales de la CEDA, a trav~s 

de la implantaciOn de controles contables y 

administrativos y del financiamiento necesario 

para el desarrollo de las actividades de la 

entidad. 

FUNCIONESr 

1.Elaborar el presupuesto general de la Central de 

Abasto, en coordinaciOn con los dem~s 

Departamentos de la Gerencia General. 

2.Establecer un adecuado programa para la 

captacion y aprovechamiento de recursos 

~inancieros para el buen funcionamiento de la 

CEDA. 

3.Realizar los registros contables de la Entidad. 

4.Vigilar que 

administrativas, 

todas 

contables 

realicen conforme a la ley. 
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5.Realizar las reformas necesarias a los sistemas 

administrativos y contables de la CEDA. 

6.Proponer las reformas necesarias a la estructura 

de la CEDA. 

7.Planear, programar, dirigir y controlar las 

actividades referentes al reclutamiento, 

selecciOn, contrataciOn, capacitaciOn, desarrollo 

y evaluaciOn del personal de la CEDA. 

B. Mantener una. adecuada rel ac::i On con los 

participantes y otras entidades relacionadas con 

la CEDA. 

9.Realizar la publicaciOn quincenal del PeriOdico 

de la Central de Abasto. 

!O.Proporcionar informaciOn sobre la operacion y 

comercializacion de la 

general, 
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4.7.4 SISTEMAS DE INFORHACION 

Tomando en cuenta los volOmenes de productos que se 

manejan diariamente en la CEDA; es necesario que tanto 

productores, compradores y ptlblico en general conozcan, 

.oportuna y confiablemente, toda la informaciOn en lo que se 

refiere a: 

1.Prec:io, 

2.Calidad, 

~3.Tipo de Producto, 

4.Empaque y Envase de los Productos~ 

' con la finalidad de obtener precios m~s justos, asi como 

mejor formaciOn y transparencia de los precios, se propon~: 

1.InformaciOn Interna de la Central de Abasto. 

- La CEDA deberá contar con 2 pantallas electrcnicas, 

cada una de ellas deberA satisfacer con las siguientes 

caracteristicas: 

al Contar con 2 mts. de largo. por 4 mts, de ancho 

y col oc ad as a una altura de 3 mts del nivel del 

piso. 

de camiones. 



En la Zona de Subasta se colocarln 4 pantallas 

eloctrbnic~s. con las siguientea caracterfsti~as1 

a) Contar con 3 o 4 mts. de largo por 2 mts de 

ancho y colocadas a una altura de 1 mts. dal 

nivel del piso. 

b> Estar situadas 2 en el primer andén de la Zona 

de Subasta, 1 al principio y otra al final. Las 

otras 2 se colocaran en el tercer andén de la 

Zona de Subasta de la misma forma que las 

anteriores. 

- En la Zona de Comercializacion de Abarrotes, Frutas y 

Legumbres; se instalarAn B pantallas electrbnicas con las 

siguientes caracteristicasr 

a> Contar con 1 mt. de largo por 1 mt. de ancho y 

colocadas a una altura de 2 mts del nivel del 

piso. 

b) Estar situadas escalinadamente en el cruce del 

pasillo con la crujf a. 

A continuaciOn se presenta en forma gr~fica la forma en 

que podrAn ser distribuidas las pantallas en la Zona de 

Comercializaci6n (Abarrotes y Vlveres, Frut3s y Legumbres> 

Cvid. cuadro 4.7.lJ 
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- El Departamento de PlaneaciOn e informaciOn debe ser 

el encargado del funcionamiento de las pantallas asi como de 

re=abar y procesar la informaciOn en el transcurso del df a, 

con el fin de que ~sta sea publicada en las pantallas. 

La informaciOn se recabarA de la siguiente format 

al Se asignarAn como mfnimo 2 personas por pasillo. 

b> DeberAn realizar como mlnimo 2 rondas, una a las 3 a.m. y 

la otra a las 3 p.m 

e> Se le5 entregarAn formas para recopilar la informaciOn 

las cuales contendran1 

!---------------------------------------------------------------! 
!FECHA HORA 
!-----------ª·---------------------------------------------------! 

!EMPAQUE! 
PRODUCTO ! CALIDAD!PRECIO UNITARIO! O ! OBSERVACIONES ! 

!ENVASE ! 
!---------------------------------------------------------------! 

·---------------------------------------------------~~--------! 
dl El personal asignado harA un conteo sobre l~s frecuencias 

de los precios con el fin de que ~sta información 

apare=ca ~n las pantallas. 

- DeberAn realizarse publicaciones de boletines 

quincenales que contengan1 

a> Las cotizaciones mensualas y/o quincenales a las que 

fueron vendidos los productos durante ese perióda. 

bl Sus volómenes. 
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el Gr!ficas de tendencia~ y Tluctuaciones de precios 

tanto en bodegas como en Subasta. 

dl As! como diversos aspectos informativos sobre la 

comercializacibn que puedan mejorar la operaciOn de 

la CEDA y la compra de los participantes. 

Actualmente la Administrac:iOn da la CEDA publica un 

periódico que aparece cada 15 dlas y que cuenta con 

informaciOn sobre la comercializaciOn en la CEDA, sobre 

acontecimientos en ~sta, informaciOn sobre deportes y 

espec:tAculos. Este periOdic:o puede ser mejorado si se 

incluye informaciOn sobre aspectos de comercializac:iOn de 

otros mercados, as! como datos relevantes para los 

bodegueros. 

2. InformaciOn Externa Sobre la Central de Abasto. 

Por lo que respecta a la informac:iOn que debe 

presentarse al pOblico en general, a trav~s de los medios 

masivos de comunicacibn, se propone: 

- En primQr t~rmino las cotizacicnes diarias de los 

productos deber~n publicarse en la seccibn finan=iera de 

los 3 periOdicos de mayor circulaciOn en el pa!s. Estas 

publicaciones debcran ser revisadas por SECDFI para evitar 

alteracione$ de precios. Cabe se~alar que actualmente en el 
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CUADRO 4.7.1 LOCALlZAClON DE LAS PANTALLAS 
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periOdico EXCELSIOR se publica un listado de precios de 

productos de la CEDA que contiene& 

Producto/variedad. 

Calidad. 

Presentac:iOn. 

Precios (frecuente, mlnimo, m!ximol. 

Origen. 

En una segunda etapa, establecer el adecuado 

funcioni1miento del Sistema Nacional de InformaciOn de 

Mercadog para que los consumidores y productores cuenten con 

informaciOn oportuna de todo el pa!s. 

Este Sistema Nacional de InformaciOn de Mercados ha 

sido un proyecto que no ha podido realizarse hasta ahora 

debido a que por la falta de una normatividad, en la calidad 

y presentaciOn de los productos, no es posible que el 

comprador pueda s<.ber con erna.ctitud lo que estl\ adquir-iendo. 

El Sistema de lnformacibn deber~ permitir conocer 

simultaneamente los precios de los productos de todas las 

entidades de la Repi.lblica Mexicana para que el comprador 

mediante una simple llamada telefOnica pueda decidir la 

compra de sus productos en el lugar que le proporcione los 

precios mAs accesibles. 
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P~ra podar 

InformaciOn de 

rnalizar Asta labor el Si~tema Nacional 

Mercados deberA contar con Centros 

de 

de 

InformaciOn en cada una de las Centrales de Abasto del Pa!s, 

que a manera de red, suministren la informaciOn constante y 

en forma consistente. 

Cuando el Sistema Nacional de InformaciOn de Mercados 

empiece a funcionar, el Departamento de PlaneaciOn e 

InformaciOn deberA de dividirse en dos, creandose un 

Departamento de InformaciOn exclusivamente, puesto que se 

manejarA un gran volOmen de informaciOn. El funcionamiento 

de ~ste sistema deberA ser regulado por la Secretarla de 

Comercio y Fomento Industrial, debido al caracter de las 

operaciones que se manejan. 

Una vez que se realicen las medidas anteriores podran 

est3blecerse 

int~rnacional 

contactos con 

de mercados. 

sistemas de informaciOn 

Esto facilitarA la 

comerciallzaciOn de productos de exportaciOn. 

4.7.5 SERVICIOS GENERALES. 

En toda organizaciOn los Servicios Generales son uno de 

los •spectos m~s importantes ya que el buen funcionamiento 

de ~stos contribuye a una adecuada realizaciOn de las 
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actividades. Sin embargo, en organismos como la Central de 

Abasto en que se cuenta con la afluencia de un gran n6mero 

de vendedores . y compradores en operaciones de grandes 

volOmenes, los Servicios Generales adquieren una 

trascendencia enorme. 

Para efecto de las recomendaciones, dentro de este 

rubro se consideran los siguientes aspectos• 

1. Mantenimiento. 

2. Limpieza. 

3. Vigilancia. 

4. Estacionamiento. 

1. lif!ntenimiento 

Consiste en la conservaciOn y mejoramiento de las 

instalaciones fisicas, con el fin de prolongar la vida su 

Otil, evitando averias y mal funcionamiento. 

Es importante !?ef'ralar que deberA realizarse y llevarse 

a cabo principalmente un programa de mantenimiento tanto 

preventivo como correctivo, en el que debertln considerarse 

los siguientes aspectos: 

A. DeberAn reali?arse impermeabili~aciones de las 

bodegas por lo menos cada 5 aNos. 
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B. Adecuado Desasolve. 

c. Reparaciones 

instalaciones 

semanales. 

y revisiones 

hidrosanitarias 

generales de las 

y electricas 

D. Pintar las instalaciones en periodos que pueden ser 

de 6 meses a un aNo dependiendo de la Zona, 

2. Limpieza 

Son actividades encaminadas a mantener libres de 

suciedad e inmundicia las Areas de trabajo y circulaciOn. 

La Oficina de Limpieza da servicio a 603 000 m 

construidos y recolecta 800 toneladas de basura diariamente. 

Para la realizaciOn de ~sta actividad se cuenta con 245 

personas que laboran en tres turnos. 

Este servicio es deficiente lo cual se aprecia en los 

diversos lugares donde se ha acumulado la basura. Pcr lo que 

consideramos necesario el establecer un programa de limpia, 

que considere los siguientes aspectos! 

A. Asignar mayor nümero de personas en lo: lugares 

donde se genera mayor volümen de basura, lo cual 

podrA ser de la siguiente manera: 
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- 32 personas en la Zona de Frutas y Legumbres, 

considerando 4 personas por pasillo. 

- 8 personas para la Zona de Abarrotes y Vlveres 

(2 por pasillo). 

- B personas para la Zona de Subasta <2 por 

pasillo>. 

- 16 personas para la Zona de Jamaica <4 por 

pasillo>. 

B. Para realizar adecuadamente ~sta actividad se deberA 

proporcionar al personal el equipo necesario como 

es1 

- Guantes. 

- Botas. 

- Overoles. 

- Escobas. 

- Cubetas. 

- Recogedores, etc. 

c. En las zonas donde la basura generada es muy pesada, 

se recomienda la colocaciOn de botes de menos 

volOmene con el fin de que ~stos sean manejados con 

mayor facilidad, asl como incrementar el nomero de 

deposito de basura. 
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D. Realizar la redistribuciOn de los camiones 

recolectores de basura de la siguiente manera 

1> Los de volteo ser&n destinados para las zonas 

donde se manejan productos pesados <contienen 

mayor volOmen de agua> como sandia, jitomate, 

papaya entre otros. 

2> Los de disco hidrAulico para los sectores que 

manejan abarrotes y vtveres. 

3) Los camiones de redilas para todos los demAs 

productos que no sean acuosos. 

E. En la Zona de Subasta la recolec:ciOn de basura se 

harA utilizando el mismo equipo y procedimiento que 

en la Zona de Bodegas, ya que la basura generada 

serA minima. 

F. En la Zona del Mercado de Jamaica cada comerciante 

serA responsable de mantener limpia su respectiva 

Area de trabajo. El camiOn recolector de basura 

pasar& dos veces al dla~ la primera a las 10 a.m. y 

la segunda a las 16 p.m. Asl mismo se requiere que 

dichos comerciantes coloquen botes de basura del 

lado de la zona de exhibiciOn de los productos, para 

que de esta forma los clientes tengan donde 

depositar la basura. Los comericiantes serAn 
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directamente reponsables de los botes, quedando bajo 

la responsabilidad de los mismos el cuidado y 

mantenimiento de ~stos, as! como que su contenido 

sea depositado en el camiOn recolector· de basura. 

Adem!s se comprometer! a los comerciantes a barrer 

diariamente, tanto el lugar destinado a la venta de 

los productos como la parte proporcional dal pasillo 

de exhibici~n. 

G. En las Zonas de Aves, Carnes, Pescados y Mariscos; 

adicional a la recolecciOn de basura, los 

comerciantes deben hacer un lavado y desinfecciOn de 

sus respectivas Areas de trabajo, 

H. Para disminuir los costos de limpieza, el D.D.F 

podrA realizar un concurso en el cual se de en 

aprovechamiento la basura con la finalidad de 

obtener el mejor precio por los desperdicios. Para 

facilitar el manejo de la basura se recomiendas 

1> Que en cada Bodega de la CEDA exista un bote 

para la basura biodegradable por lo menos. 

3. Vigilancia 

Es la actividad o servicio ordenado y dispuesto para el 

cuidado y atenciOn exacta de las personas y cosas, 
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Para efectos de &ste estudio se considerarAn dentro del 

aspecto de vigilancia las siguientes Areas1 

a) Accesos de la Central de Abasto. 

b) ComercializaciOn 

c> Estacionamiento. 

a) Accesos de la Central de Abasto. 

Se deben asignar polictas en las casetas de acceso de 

las diferentes Zonas de la CEDA atendiendo a los siguientes 

criterios: 

- Asignar 4 policfas para accesos de entrada a la CEDA. 

- Asignar 24 policfas en los accesos de Frutas y legumbres, 

abarrotes. y vf veres. 

- Asignar 2 policfas para el acceso a la Zona de Subasta. 

- Asignar 2 polic!as para los accesos a los 

estacionamientos. 

b) ComercializaciOn. 

Se deberAn asignar policfas en los pasillos de las 

Bodegas, de la Zona de Subasta, en Jamaica y en los mercados 

de Aves, Carnem, Pesacados y Mariscos atendiendo a los 

siguientes criterios• 

- Asignar 96 policlas en los pasillos de la Zona de Frutas y 

Legumbres <12 por pasillo>. 
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- Asignar 24 policla9 en los pasillos de Abarrotes y Vlveres 

<6 por pasillo>. 

- Asignar 8 polic!as en las plataformas de la Zona de 

Subasta <2 por plataforma>. 

- Asignar 12 policlas en los pasillos de la Zona de Venta al 

menudeo <mercado de Jamaica> 

- Asignar 3 policlas por pasillo en el Mercado de Pesacados 

y Mariscos y Carnes y Aves. 

e> Estacionamientos 

Se deberAn asignar policlas en el estacionamiento de 

los Bodegueros y en el de compradores atendiendo al 

siguiente criterio: 

-Asignar como mlnimo 2 policlas en cada estacionamiento. 

Delimitar las funciones de los policlas, las cuales 

serAn las siguientes1 

Vigilar los pasillos que les sean asignados. 

Controlar el acceso de camiones con carga a la CEDA, asl 

como el de los particulares para evitar que ~stos ingresen 

por donde no les corresponda. 

No podran realizar trabajos especiales comos cargar 

bolsos, cuidar autombviles en especifico, proporcionar 

487 



informaciOn que le obligue a abandonar su zona de 

vigilancia,,etc. 

Deber~ haber m~s y mejor vigilancia en los 

estacionAmientos destinados a los bodegueros, los cuales se 

localizan en la parte superior de las crujfas. 

En éste aspecto se hac:e necesaria la constr.ucciOh de un 

estacionamiento para el püblic:o en general, en el Area de 

servicios complementarios. Servirla de apoyo para la venta 

de productos en general. Este serla manejado por el 

Departamento de Servicios Generales. 
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ANEXO 1 
CUESTIONARIO A BODEGUEROS. 

1.su BODEGAS ESa 
a> DEL GOBIERNO. 
b) PROPIA. 
e> DE UNA ASOCIACION. 

2.CUAL ES SU ACTIVIDAD PRINCIPAL DENTRO DE LA CEDA? 
a> PRODUCTOR O INTRODUCTOR. 
b> COMISIONISTA. 
e> COMERCIANTE. 

3.TENIA UD. BODEGA EN LA MERCED? 
a> SI. 
b> NO. 

4,QUE OPINA DEL LUGAR DONDE ESTA UBICADA LA CEDA? 
a> ADECUADA, 
b) INADECUADA. 

5.PERTENECE A ALGUNA ASOCIACION, UNION O SINDICATO? 
a> SI. 
b> NO. 

FUNCIONA? 
COMO PARTICIPA? 
CUAL ES? 

6,LA BODEGA 9UE UD. TRABAJA ES: 
a) DE SU PROPIEDAD. 
b> RENTADA PARCIALMENTE. 
e> RENTADA TOTPLMENTE. 

7.LA BODEGA EN QUE UD. TRABAJA ES ADECUADA PARA LA 
COMPRA-VENTA DE SUS PRODUCTOS EN CUANTO A1 

a> CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO 
-SI 
-NO 

b) UBICACION. 
-SI 
-NO 

e> DISENO, 
-SI 
-NO 

d) SERVICIOS. 
-SI 
-NO 

e> TERMINADOS 
-SI 
-NO 
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8.CUALES SON LAS CUOTAS QUE.CUBRE POR SERVICIOS, ASI COMO LA 
CALIDAD DE ESTOS? 

MANTENIMIENT01 
a> PABA. 
b) NO PAGA. 

CALIDAD1 

MANTENIMIENTO 
a> BUENO 
b) MALO 
e:> REGULAR. 

LIMPIEZA 
a> BUENA 
b> MALA 
c:l REGULAR. 

VIGILANCIA. 
a> BUENA 
b) MALA 
e:> REGULAR. 

ADMINISTRACION. 
al BUENA 
b> MALA 
e:> REGULAR. 

ESTACIONAMIENTO 
a> BUENO 
b) MALO 
e:> REGULAR. 
d l NO CONTESTO 

9.CONSIDERA QUE EL AREA DE CARBA Y DESCARGA ES ADECUADA EN 
CUANTO A1 

CAPACIDAD. 
a> SI 
b) NO 

UBICACION. 
a> SI 
bl NO 

10.COMPRA DIRECTAMENTE SUS PRODUCTOS EN LA ZONA DE SUBASTA? 
a) SI 
b) NO 
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11.EN QUE MEDIDA CONSIDERA UD. QUE HA AFECTADO A LAS 
OPERACIONES DE LA ZONA DE SUBASTA EL ESTABLECIMIENTO DE LOS 
COMERCIANTES DEL MERCADO DE JAMAICA? 

a> MUCHO 
b) POCO 
e) NADA 
d) NO SABE 

12.RECIBE INFORMACION PARA VENDER O COMPRAR SUS PRODUCTOS? 
a) SI 
b> NO 

13.A QUIEN LE COMPRA SUS PRODUCTOS? 
a> ES PRODUCTOR 
b> A PRODUCTORES 
e) A BODEGAS DE LA CEDA 
d> APOYO A PRODUCTORES 
e> COYOTES 
f) GOBIERNO 

14.POR CUAL CARRETERA ENTRAN PRINCIPALMENTE LOS PRODUCTOS 
QUE UD. VENDE? 

15.BAJO QUE CONDICIONES COMPRA SUS PRODUCTOS? 
a> CONTADO 
b> CREDITO 
e> AMBOS 

16.HAY ALGUNA INSTITUCION GUBERNAMENTAL QUE LE REGULE LOS 
PRECIOS? 

al SI. CUAL? 
b) NO 

17.COHO DETERMINA EL PRECIO DE COMPRA-VENTA DE SUS 
PRODUCTOS? 

al OFERTA-DEMANDA. 
bl PRECIO OFICIAL. 
e> COSTO MAS UTILIDAD. 

18.A QUIEN LE VENDE PRINCIPALMENTE SUS PRODUCTOS, 
·~ a> TIENDAS DE AUTO-SERVICIO. 

b) LOCATARIOS DE MERCADOS PUBLICOS. 
e) LOCATARIOS DE MERCADOS SOBRE RUEDAS. 
d> LOCATARIOS DE TIANGUIS. 
e> OTRAS BODEGAS DE LA CEDA. 
f> COMERCIANTES DIVERSOS. 
gl CONSUMIDORES. 

19.HACE DESCUENTO POR VOLUMEN? 
al SI 
bl NO 
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20.VENDE SUS PRODUCTOS AL1 
a> MAYOREO 
b> MEDIO MAYOREO 
e> MENUDEO 
dl COMBINACION. 

21.BAJO QUE CONDICIONES VENDE SUS PRODUCTOS? 
a> CONTADO 
b> CREDITO 
el AMBOS 

22.CUANTAS PERSONAS EMPLEA EN SU BODEGA? CUANTAS SON 
EVENTUALES? 

23.COHO CONTRATA A SU PERSONAL? 
al PALABRA 
b) CONTRATO 
el AMISTAD 
dl PARENTESCO 
e> OTROS. 

24.EL PERSONAL LIE UD. CONTRATA: 
al TIENE EXPERIENCIA. 
b) UD. LO CAPACITA. 
e> APRENüE EN LA MARCHA. 

25.TIENE PROBLEMAS CON SU PERSONAL? 
;¡) SI 
b> NO 

26.RECIBE O CONOCE ALGUNA INFORMACION SOBRE LA OPERACION DE 
LA CEDA? 

al SI 
bl NO 

27.EN COMPARACION CON LA MERCED CONSIDERA QUE EL 
INTERMEDIARISMO Y COYOTAJE HAN1 

a> AUMENTADO . 
b> DISMINUIDO 
e> MANTENIDO IGUAL 
d> NO SABEN 

28.REGISTRA SUS OPERACIONES? 
a> SI QUE TIPO DE DOCUMENTOS UTILIZA? 
b) NO 
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ANEXO 2 
CUESTIONARIO A COMPRADORES MAYORISTAS. 

1.EN QUE VOLUMEN COMPRA UD. SUS PRODUCTOS? 
a> MAYORED 
b) MEDIO MAYOREO 
e) MENUDEO. 

2.QUE TIPO DE PRODUCTOS COMPRA PRINCIPALMENTE? 
a> FRUTAS Y LEGUMBRES 
b> ABARROTES 
e> CHILES SECOS 
d> CREMERIA Y SALCHICHONERIA 
e) OTROS 

3.VENDE SUS PRODUCTOS EN1 
al TIENDAS DE AUTO-SERVICIO. 
b) MERCADOS PUBLICOS. 
el MERCADOS SOBRE RUEDAS. 
dl TIANGUIS. 
e> OTROS. 

4.CON QUE FRECUENCIA ACUDE A LA CEDA? 

5.REALIZA UD. SUS COMPRAS EN LAS MISMAS BODEGAS? 
al SI 
bl NO 

6.ENCUENTRA SIEMPRE TODOS LOS PRODUCTOS QUE BUSCA? 
a) SI 
b) NO 

7.TIENE PROBLEMAS PARA COMPRAR SUS PRODUCTOS? 
al SI 
bl NO 

B.CONSIDERA QUE LOS PRECIOS DE LA CEDA SON1 
a> MAS ECONOMICOS 
bl MAS CAROS 
e> VARIABLES 
dl IGUALES 

9.EN CUANTO A LOS SIGUIENTES ASPECTOS CUAL ES SU OPINION? 

LIMPIEZA 
a> BUENA 
b) MALA 
e> REGULAR. 

VIGILANCIA. 
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a> BUENA 
b> MALA 
e> REGULAR. 

ESTACIONAMIENTO 
a> SUFICIENTE 
b) INSUFICIENTE 

10.ES SUFICIENTE EL AREA DE CARGA Y DESCARGA PARA REALIZAR 
SUS MANIOBRAS. 

a) SI 
b) NO 

11.CUAL ES SU LUGAR DE PROCEDENCIA? 
-

12.SUGERENCIAS PARA MEJORAR EL SERVICIO QUE PRESTA LA CEDA? 
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ANEXO 3 
CUESTIONARIO A CONSUMIDOR FINAL, 

1.DE QUE DELEBACION VIENE? 

2.CON QUE FRECUENCIA ACUDE A LA CEDA? 

3.TIENE PROBLEMAS DE TRANSPORTE PARA ACUDIR A LA CEDA? 
a> SI 
bl NO 

4.TIENE PROBLEMAS PARA TRANSPORTAR LOS PRODUCTOS QUE 
ADQUIERE EN LA CEDA? 

a> SI 
b> NO 

5.CONSIDERA QUE ESTE PROBLEMA LO LIMITA PARA ACUDIR A LA 
CEDA PARA ACUDIR CON CIERTA FRECUENCIA? 

a) SI 
b> NO 

6,POR LO GENERAL SUS COMPRAS SON1 
a> FRUTAS Y LEGUMBRES 
b> ABARROTES 
e> CHILES SECOS 
d> COMBINACION. 

7.UTILIZA LA INFORMACIDN INTERNA DE LA CEDA PARA .REALIZAR 
SUS COMPRAS. 

a> SI 
b> NO 

8.LOS PRECIOS QUE LE OFRECE LA CEDA EN RELACION A OTROS 
CENTROS DE COMPRA SON1 

a> MAS ECONDMICDS 
b> MAS CAROS 
e> IGUALES 

9.EXISTE UN MEDIO DE COMUNICACIDN QUE HAYA INFLUIDO PARA QUE 
UD. ACUDA A REALIZAR SUS COMPRAS EN LA CEDA? 

a> SI 
b> NO 

10. EN CUANTO A LOS SIGUIENTES ASPECTOS CUAL ES SU OPINION? 

LIMPIEZA 
a> BUENA 
b> MALA 
e) REGULAR, 
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VIGILANCIA, 
al BUENA 
bl MALA 
el REGULAR. 

SEGURIDAD PEATONAL 
al BUENA 
bl MALA 
el REGULAR, 

ESTACIONAMIENTO 
al SUFICIENTE 
bl INSUFICIENTE 
el NO UTILIZA. 
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ANEXO 4 
CUESTIONARIO A PRODUCTORES, 

1.ES USTEDt 
al PRODUCTOR 
b > TRANSPORTISTA 
el AMBOS 

2.ACUDIA ANTERIORMENTE A LA MERCED A VENDER SUS PRODUCTOS? 
al SI 
bl NO 

3,CUAL ES EL LUGAR DE PROCEDENCIA DE SUS PRODUCTOS V QUE 
CARRETERA UTILIZA PARA ENTRAR A LA CIUDAD DE MEXICO? 

4.LE ES FACIL EL ACCESO A LA CEDA? 
al SI 
b) NO 

5.CUENTA CON LAS VIAS DE COMUNICACION ADECUADAS PARA 
TRASLADAR SUS PRODUCTOS? 

a> SI 
b> NO 

6.ES SUFICIENTE EL AREA DE CARBA Y DESCARGA PARA REALIZAR 
SUS MANIOBRAS? 
7.VENDE SUS PRODUCTOS EN1 

a> BODEGAS 
bl EN SUBASTA 
el OTROS. 

8.COMO FIJA EL PRECIO DE SUS PRODUCTOS? 
a> OFERTA-DEMANDA. 
bl PRECIO OFICIAL. 
el COSTO MAS UTILIDAD. 

9.PERTENECE A ALGUNA ASOCIACION, UNION O COPERATIVA DE 
PRODUCTORES? CUAL ES? 

a) SI 
bl NO 

10. EN CUANTO A LOS SIGUIENTES ASPECTOS CUAL ES SU OPINION? 

LIMPIEZA 
a> BUENA 
bl MALA 
el REGULAR. 

VIGILANCIA. 
a> BUENA 
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b> MALA 
e) REGULAR. 

ESTACIONAMIENTO 
a> SUFICIENTE 
b> INSUFICIENTE 

11.SUGERENCIAS PARA MEJORAR LA OPERACION DE LA CEDA? 
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ADMINISTRACION. 

AGIOTISTA. 

GLOSARIO. 

Conjunto organizado de conceptos, 

teorlas, principios y tl!cnica5 que 

tienen como objetivo lograr el 

mllximo aprovechamiento de los 

recursos humanos, materiales, 

tecnicos y financieros con que 

cuenta una empresa, institucion u 

organismo social. 

Especulador. 

ANDEN DE CARGA V DESCARGA. Acera a lo largo de la Zona de 

carga y descarga. 

ANDEN DE SUBASTA. Acera a lo largo de la Zona en la 

que se realiza la compra-venta de 

mercancla al mejor postor. 

AUDITORIA ADMINISTRATIVA. Es una herramienta del contol que 

tiene como objetivo encontrar 

errores, deficiencias y aciertos 
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AUTOSERVICIO, TIENDA DE. 

CANAL DE DISTRIBUCION. 

COYOTAJE. 

de una organizaciOn, a trav~s de 

un estudio y evaluaciOn cientf fica 

del total de dicha organización o 

parte de ~sta.Todo ello con el iin 

d• &levar la productividad. 

Lugar donde los clientes clientes 

realizan por si mismos el servicio 

de compra. 

Conducto que cada empresa escoge 

para la distribución m~s competa, 

eficiente y econbmica de sus 

productos o servicios, de manera 

que el consumidor pueda 

adquirirlos con el menor esfuerzo 

posibl&. 

Es el individuo que realiza 

tra~sacciones comerciales a nombre 

de un tercero, por lo cual obtiene 

un porcentaje muy alto de 

utilidad, lo que trae .como 
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CRUJIA. 

DETALLES DE ESTUDIO. 

EFICIENCIA. 

F ITOSANITAR I A. 

HORTOFRUTICOLAS. 

INTERMEDIARIO. 

MAYORISTA. 

consecuencia el encarecimiento de 

1 os productos. 

Corredor o pasillo. 

Son los aspectos a investigar en 

una Auditoria Administrativa. 

Lograr una meta con el m!nimo de 

recursos y/o de esfuerzo. 

Referente a las normas sanitarias 

en el cultivo y manejo de frutas y 

legumbres. 

Referente a frutas y lagumbres. 

~Es aquel que presta servicios 

relacionados con la compra y/o 

venta de 1 os 

despl a2arl os del 

consumidor final~ 

producto!!! 

productor 

al 

y 

Son empresas grandes con capital y 

recursos suficientes que lea 

permite mantener gran cantidad de 
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MERCADO SOBRE RUEDAS. 

MERCADOTECNIA. 

MINORISTA. 

mercancía en su almacén para 

real izar todas aquellas 

actividades de intercambio entre 

organizaciones e individuos 

exceptuando las operaciones con 

los consumidores. 

Plaza que se instala en las calles 

con una perioricidad semanal o de 

dos veces por semana y que es 

regulada por la delegaciOn 

polftica donde se instalan. 

Estudia todas las tecnicas y 

actividades que permiten conocer 

que satisfactor se debe producir, 

que sea costeable, y la forma de 

hacer llegar ese satis~actor en 

forma eficiente al consumidor. 

Son generalmente empresas pequeNas 

que no tienen una gran existencia 

de mercancla debido a que no 
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TIANGUIS. 

cuentan con grandes recursos 

econOmicos. 

Plaza o mercado que se instala en 

las calles, con una perioricidad 

sosmanal o de dos veces por semana 

controlados por SECOFI. 

ZONA DE TRANSFERENCIA DE BASURA. Lugar destinado la 

acumulación de basura para 

posteriormente ser trasladada a 

los tiraderos. 
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