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l.-

PROLOGO 

La funci6n del Licenciado en lldministraci6n es fundamental -

en la econanía nacional, su pa.rticipaci6n, día con día,' re­

sulta más necesaria en el logro de objetivos 'del .. si.stema 

productivo. 

En cualquier área económico-udrninistrativa, este profesio~al 

se desarrolla fácilmente, .Yª que cuenta con técnicas admini~ 

trativas las cuales le dan ln facultad de ?roporcicnar asesg 

ría y an~lisis de sistemas con la finalidad d~ opt~m~zar el 

funcionamierto de los mismos 1· rcditulJr palpu.hlcs beneficios 

a la unidad económica donde se desenvuelve. 

El presente estudio se circ~~scribc especialmente al área de 

Mercadotecnia donde el administrador puede aplicar sus dotes 

administrativas para conocer en el presente trabajo las con-

diciones en que está fur.cionando el sistema de las 21 coope-

rativas de consumo (tiendas del pueblo) creadas por el Go-

bierno en el Estado de Tlaxcala, Tlax. 

Entre 17 Estados de la Rep.:blic:J. :·lexicnna donde se crearon -

las cooperativas antes mencionadas, se seleccionó el Estado 

de Tlaxcala, por su accesibilidad. menor super ficic teriito-

rial y principalmente por las facllidildes proporcion-.idus por 

la Subdirección General de Actividades Produc~ivas de 13 Se-
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cretaría de Programación y Presupuesto. Pretendemos determi­

nar la eficiencia de las cooperativas de consumo y observar­

los beneficios que obtienen los cons•...unidores d~ las localid!! 

des rurales en relación al f~1cionamiento de las mismas. 

La dinámic~ del mercado actual y el cQnporta~iento de compra 

de los consumidores, establece un reto a la capacidad del 

profesional en Mercadotecnia, el cual debe dar solución rápi 

d3 a los prcbl<.:>1nas que s~ le presentan, tot11ando en cuenta 

las variables que intervienen en los mismos y seleccionar 

las alternativas más viable~ para llegar a una toma de deci­

siones adecuada, .:i:;í cc1:10 la w.:::tualiz<::ción constante de nu~­

vas técnicas ad:ni. strdtivas que la soc1odad ca:nbiante de -

nuestra época requiere. 

Una de las funcionas importantes de Mercadotecnia es adelan­

tarse a los gustos y preferencias dal consumidor, saber en -

determinado mailento: Cáno, cuándo, en q•.ié lugar y a qué pr~ 

cio quiere el consumidor nuestro producto. 

La razón fundamcnt.11 d.;:l presc:~te e5tudio es ev.3luar lns fun 

cienes de Mercadotecnia Jplica::ia íl la pequeña y rr.ediana em-­

presa, mismas que predominan e:1 nuestro país. Cano se ~cnci.Q 

nó anterior~ente, este trabajo s¿ enfoca exclusivamente a 

los cooperativas da cons1uno creíldus en el Estado de Tlaxcala, 

i~s cuales tienen cono obj~tivo principal d~sarrollar una l~ 
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bor social encaminada a satisfacer las necesidades de los sg 

cios, así cano orientarlos sobre los mutuos derechos y obli­

gaciones al pertenecer a la sociedad cooperativa con su co­

rrespondiente aportación de $250.00, la cual les da el dere­

cho d~ adquirir productos a más b~jo costo, cumpl.iendo así -

con el objetivo de contribuir a incrementar el nivel de vida 

de los socios adscritos a ella. 

Desarrollar y mantener un prc:qrama con el fin de conocer las 

necesidades e iniciativa de desarrollo d~ la población, de -

tal modo que la canalización da recursos está orientada ha­

cia los sectores 15s ndcesitados, con ésto se pretende bási­

camente contrarrestar la elevación de precios y la carestía­

de prcductos. 

La elección del tema "El comportamiento de compra y la rota­

ción de inventarios en el sistema cooperativista Gubernamen­

tal" está basada en la inquietud de mejorar los procedimien­

tos y sistemas de la p-3que11a y mediana empresa y en particu­

lar, hacer un análisis y evaluación de la comercialización -

que estas cooperativas de consumo est.-:i:1 rec..lizando y así de­

terminar si son adecuadus las funciones i' si se e~t.á ClL'll­

pliendo con los objetivos preestablecidos. 

Para la planeación del pr·3:senta estudio, a continuación se -

presentan los si·~ui en~es ~l ~nen tos de Merca1otecnia q~e in­

fluye~ en el comporta.miento d2 compra del consumidor. 
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l.- INVESTIGJ\CION DE MERCADOS: 

Es una técnica de Mercadotecnia que nos sirve para. ;:!.~tÍ2s_ 

tar los gustos y preferencias del mercado y saber: Céreo, 

cuándo. en qué lugar y a qué precio quiere el consunl':ior 

nuestro prciducto. 

2.- CA.~ALES INTER.~05 DE DISTRIBUCION: 

Forma de hacer llegar el prod 1.Jcto directam~nte al último 

consumidor, representados por las 21 tiendas del pueblo­

distribuidas en el Estado de Tlaxcala. 

3.- ADECUl\CION DE Lh OFERTA: 

S3tisf.acer más plenamente al consumidor, tratando d~ pr2 

porcionarle productos que estén adecuados a sus ~ecesid~ 

d~s. 

4.- DIVERSIFICACION DE LA OFERTA: 

Ir.troduc:r varicdod de pr0ductos pc1ra que el consumidor­

tenga opción de seleccionar entre varios el producto .:¡ ... M 

más le agrade. 

5 .- ESTA~'lll•RIZACIOtl o:: LA OFERTA: 

Tratilr da unificar hasta donde sea posible las unidcides­

de medida de cada tipo de artículo, adecuándolos ló3ic~ 

mente a las necesidades del consumidor .. 
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6.- PRECIOS: 

Viene a representar una de las armas más impor~antes con 

las que cuenta la tienda de consumo, dados los objetivos 

por los cuales fueron creadas, permite pues otorgar pre­

cios más bajos a la clase más necesitada. 

7.- CONTROL DE VENTAS: 

Debe contar la tienda con un control que le .n·Jestre el -

consumo temporal de cada uno de los artíc~:os y su acep­

tación en el mercado, etc. (mostrado en a! Análisis de -

Consumo, Cap. Nº 4) • 
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Tornando en cuenta lo anterior, esta investigaci6n se erfoca 

a la labor de beneficio y mejoramiento de lc1s c·Jmunidades -

rurales del Estado de Tlaxcala; haciendo uso de las ~6cn1-­

cas admini3trativas se espera optimizar el funcion_arnient.·c -

de las actividades cooperativistas y obtener resultados 6p­

timos en las mi5~as. 
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I~TRODUCCIO;,J 

La Rotación de Inven":arios en toda unidad económica d-ebe ser 

constant~ para que sus productos resulten rentables y exista 

equilibrio entre la oferta y demanda. Por tanto, los produc­

tos que maneja la Uni3ad Central da Administración deben ser 

constantes para que las Tiendas d~l Pueblo tengan los produ_s 

tos que normalmente solicita el conswnidor, d3ndo mayor mar­

g2n de importancia a los productos básicos que son los que -

más cons~~e la clase baja. La Mercadotecnia, aún cuando en 

nuestro país es relativa11e:-ite joven, en los últi:nos años se­

ha incrementado consi1erabl~mente su difusión. El número de 

empr.:~sarios y C:J':!C•Jtivos conscientes d>J que la superi!ción y­

supervivencia de l~s empresas se debe a las interrelaciones­

de operaciones mercadotécnicas de las :nis;nas. 

Dicha investigación de .'•1arcadotecnia cumple con el propósito 

de evaluar la efectividad de pl3nes y programas que redundan 

en beneficio de la empresa dond~ se aplica. Las t~cnicas y -

procedi:nientos para dicha evaluación san .núltipl~s y en nueJ! 

tro caso adopta el proc~so del método científico, el cual se 

basa en el planteamiento de hip6tcsis que dotermina el com-­

portami~nto del consu1;üdor (d'3nanda) y re.llización d-; un an"ª­

lisis d~ conswno (oferta), ~l cual se basa en la extracci6n­

d·"? fuentes secundarias !archivos) tor.iadas direct3mente de la 
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Unidad Central de Administración, la cual proporcionó el con 

sumo bimestral de los productos que controla. 

Las Cooperativas de Conswno son fiel representación d12 empr..§; 

sas pequeñas, las cu<lles satisfacen principaL"Tlente necesida­

des de distribución econémicas y de surtido, además su fun­

ción es la de proporcionar protección a las clases popul~res 

del país y lograr a corto plazo la autoadministración d;o las 

mismas por los socios que las integran. 

Los productos Básicos, Secundarios y Suntuarios, en r~la~ión 

a la competencia representada por 1.Js TiBndas Particul:!res -

de las 21 localidades donde están i~plan:adas l3S riend~s 

del Pueblo, son atractivos a los consu.1üiores con ·J:l margen­

de ahorro econémico que rcpre3cnta por artículo, ya q·.w es-­

tas cooperativas de consumo siguen una política de precios -

bajos; dichas cooperativas de consumo han alcanz~do ur. ~rado 

de desarrollo pa.lp..i!Jle, el cual se manifiesta en el i:icreJae.n. 

to paulatino de las ventas y en la obtención de las preferen 

cias de los consumidores dentro del Mercado Actual, las cua­

les, con su participación, representan un porcentaje Jcorde­

a los objetivos de distribución económica 3 la clase m5s ne­

cesitada del Estado antes mencionado. La Economía Mexicana -

con la participación de las cooperativas de consumo, elBva -

el nivel de vida para la mayoría de la población: además de-
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que representan fuentes de trabajo para los habitantes de 

las localidades donde éstas so ubican. 

Por tanto, de lo anterior podemos deducir que las cooperati­

vas de consumo o Tiendas del Pueblo creadas dentro del Esta­

do de Tlaxcala, pueden llegar a convertirse de empresas pe­

quenas en empresas medianas, en base a una planificación de 

los recursos técnicos y econánicos con que cuentan, así cerno 

el aprovechamiento de la Ínfraestructura existente y ur.a efi 

ciente y dinámica dirección que las proyecte u un iuvel eco­

né.mico preponderante dentro del mercado actual y así evitar 

la posible absorción que los monopolios realizan de las pe­

quei\as y medianas empresas, que en determinado momento no -

pueden soportar la fuerte presión y la canpetencia desleal­

dentro del mercado. 

Resultó fundamental elaborar un prc:grama de asignación de e!l 

trevistas proporcionales para cada una de las 21 localidades 

donde están establecidas las cooperativas de Consumo (Tien­

das del Pueblo), pertenecientes al Estado de Tlaxcala, Tlax., 

esto se realizó en basa al número de habitantes y de socios­

adscritos a las diferentes Tiendas del Pueblo, los cuales d~ 

terminaron el número de entrevistas que se debieron realizar. 

(Cuadro 2, pág. 44-A) 

En el Capítulo l se presenta la organización de la Subdirec-
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ción General de Actividad'3s Productivas, Vt cual d·Jpe::de de­

la Dirección General de D·2sarrollo R2gional, y éstas a su 

vaz, de la Secretaría :le Pro.Jra:n<lcién y Prt?S'J?'.lcsto, y su 

fu~ción piimordial es p=oporcionar productos SásicoS a la 

clase baja del E:stado d., Tlaxcala, dele~3ndo autoridad a la 

Cnidad Centr3l d~ A~ninistración qu~ tiene la función de al­

m-aCe:1ar. Coil:rolar y a:_s::fibuir C3t0S pt'od.lctos-,-: p¿ira- ~]Ue­

l2s Cocp.3;:3tivas d3 Cons-..i'i\O sirv:in d:! c.Jnales ,in':.er.nos da 

distribución. -

~n el Capítulo 2 s~ pres,onta ia Metodología. d~ l» Investiga-

;:..!.Oil, la ·¿u-31 es iU!.:i-1:::•11:t.~l para Q .. :!tCr:ni..1¡ar t."!l funcionamie,!l 

to an qu2 astán._C¡:;''"~dr!d-:: l'.':!:s 21 Cooperd_ti•.'as_ \io Cm:isumo ~r­

tenecient~s 3 l Estado d. a Tla:<•::.'?. la,_ 'l_'lax~ 

En el Capítulo 3 S;! f::t.!s-e~ita' el Trabajo:> dr.! ,campo aplicado 

las 21 _~'?_'?~r~.~~va_~ d~ con.:;umo, el _cu3l 'presentii, .en las pi:'g 

guntas que se re.1lizarcn, el fu.1Ciona7nie.nto.da las mismas, -

la tabulación por preg·J:~:a, asi c•:::"io l.GS pr?blmna~ 

ci0ne.:; det~ctados en cad~ una dt? gllas. 

Se present~ ~n el Capítulo 4 el coJlc~ntrado del Análisis de­

cons\Lr:i.O en el cual s~ enc1..:entra41 con~enidos l·:::>s PL~o..:11..h.:tos B! 

sicos, SecW1jarios y Suntu:lrio~ que :naneja y control.:::i: la Uni 

d3d Central da: Administración, aSí cc·:-0 -1-=1--daflnición e-in~­

t2rpretacién de CqllllJ1n.;. s d.al mi s~_o, qu~_ so~ __ pa~.t_e funda;n~n--
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tal para el presente estudio. 

Asímismo, en el Apartado de Aprobación de Hipótesis, se pre­

senta la comprobación de las 7 hipótesis que dieron origen -

al presente trabajo. 

También se presentan conclusiones y recanendacior.es que gi­

ran en torno a los problemas detectados an el Sistema Coope­

rativista de Consumo del Estado de Tlaxcala, Tlax., que en 

determinado memento afecta en forma directa e indirecta a 

los consumidorc.s actuales y potenciales pertenecier.tes a la 

clase baja. 



CAPITULO 1 

GENERALIOl'J)ES. 

12.-

De la Secretaria de ProgramaPiÓn y presupuestos depende la 

Dirección General de Desarrollo Regional y de ésta depende -

la Subdirección General d~ Actividades Pro:l•Jctivas, de la 

cual es importante hacer resaltar con mayor e~~ctitud las­

funcioncs y actividad~s que realizae Una d•:! s"Js fu:ici:mes­

prir.cipaleE es la de coordinar, controlar y dirigir las acti 

•.•i.d3d·~s da Op:!r;1cícn.~3 cc.-:i.::rcialcs que re .. 1_1iza la Unid'3d CC.Q 

tral da Adminis!.:=a::ién, d~l!!g'3ndo-a esta últ-ima la functón -

de prestar ascs':l?:'ÍU y satisfacer la d-1r;1anda da productos a -

las diterc:lt'?s coo¡:.·!rutivas de consu.110 dio.e.:ninad.:.is pcr los -

17 Estados d~ la P.eP':Íblicc1 M.~:-cicrl'na, tor-:1ando co:10 base p.-ira­

el pre3~ntc trabajo el Estado d~ Tlaxcala, d~l cual propor-­

cionó inf0nr.~ción co~pleto l~ Subdircc~ión Gen~ral de Activi 

dad es Prod·Jcti vas. 

l. l.- !.JI S'éDDIRECC!Oll GENERAL o::: ACTIVIDADES PRODUC'rIVAS: 

Es u.1 or~a;-iismo del s-~ctor guberno:tv:rn':al perteneciente J la­

Secretaríu d·! Pro:Jr::imación y Presupuesto. 

l. 2. - ORIGEN y ANTECE0:::1rr:::s DE: LA SUBDIRECClOll GE!'IEAAL DE Af 

TlVIDADZS PRODUCTIVAS: 

En 1974, la entonces Sccretarí::i de la Presi:iencia (hoy Seer~ 

taría de Progra;nación y Presupuasto) deter.ninó que el seno -
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de su Dirección General de Desarrollo Regional se creara la 

Subdirección General de Actividades Productivas, la cual ini 

ció sus actividades en octubre del mismo aBo. 

En sus seis primeros meses de labores, se aboc6 a la· integrg 

ción de W1a oficina administrativa, preparando a un equipo -

de profesionales, definición de tesis y estrategia general,­

investigación de campo, elaboración de programa y presupues­

to de inversiones para 1975. Las dos fases anteriores dieron 

inicio en el mes de marza de 1975 y se encuentran en desarrQ 

llo, al igual que el programa de 1976. 

l.3 .- LAS FUNCIONES DE LA DIRECCION GENEAAL DE DESARROLLO Rg 

GIONAL SON LAS SIGUIENTES: 

1.3.1.- Coordinar las atribuciones de los cauités pro­

motores del desarrollo Socio-Econ6mico del país, eva-­

luando las medidas de planeación y fomento econór.iico -

que propongan, con el objeto d~ alcanzar metas concre­

tas en el desarrollo. 

l.3.2.- Consolidar los Prcqramas de Inversiones de De­

pendencias Federales por entidades federativas, presen 

tanda las propuestas de los ccmités a la Secretaría de 

la Presidencia a más tardar el 15 de agosto de cada 

aBo, en cumplimiento del Acuerdo Presidencial del 29 -

de mayo de 1974. 
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1.3.3.~ Asesorar permanentemente a las autori?ades y a 

los sectores de la población de las entidades federatl 

vas del país, en la prepara·ción de planes y programas­

de desarrollo Socio-Econémico, estructurados dentro de 

un marco Económico y Social que responda a las pol.íti­

cas de programación nacional. 

1.3.4.- Desarrollar y mantener un prcgrama de auscults. 

ción popular con el fin de conocer las necesidades e -

iniciativas de desarrollo de la población de cada enti 

dad federativa, de tal modo que la canalización de los 

recursos federales sea orientada hacia los sectores 

más necesita dos. 

1.3.5.- Estructurar grupos de trabajo, fonnados por CQ 

tidades públicas y privadas que se encarguen de elabo­

rar proyectos concretos de inversión, con base en una 

adecuada jerarquización de las necesidades que deben -

~er atendidas. 

l.J.6.- Desarrollar las actividades necesarias para la 

puesta en marcha de las iniciativas y prcgramas pro-­

puestos por los canités pranotores. 

l.3.7.- El Gobierno de la República crea los comités -

prc:.motores del Desarrollo Socio-Econérnico de los Esta-
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: . .. '.· -,:' 

yas funciones de ambas se describen en ~-.oS ~e~~é.tOs 

Presidenciales que les dan vida. 

con al fin d2 cor:tplementar el sistema de. pla_n~~ci~~ reg_ioi:ial,-

la C=isión ha dividido el país en 10 r.agiones geoeconómicas 

para propiciar la formulación de progrC5:mas de mediano y lar-

go plazo, qua coorUine:i el desarrollo urbano y el rural. 

1.4.- UBICACION DE él\ SIJ13DIRi::CCION GE~ERAL DE ACTIVIDAD::S 

racción General de Desarrollo R2gionul d~ la S-ecrt?taría d~ -

Programación y Pras-.1pu.?st0 p?.ra 1:1 dabi:la ejacuc_ié?n de ucut?.! 

dos pr~si:lenci3las, s~ ob~crva: 

l.4.1.- Rec3bar los dato~ para la elaboroción del plan 

general d<!l gasto público "'~i;warsiones.dal Poder Eje-. 

cu:::i •Jo Fedgra l y los prO':Jramas .:JSP"CÍ 1 l2s que fije el 

Presi:l~nt.-? d-3 la República. 

las misr:1as 1 proyc::ctar el fo.nl!n~o y desarrrollo d·J las-

regiones y localidad~s que le safial~ el Presidente da-

la República para el mayor pro· .. ~.::~o genaral. 
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l.4.3.- Coordinar los prO<Jramas de inversión de los d,,j_ 

versos órganos de la administración pública y estudiar 

las modificaciones que a ésta deban hacerse. 

1.4.4.- Planear y vigilar la inversión pÚblica y la de 

los organismos descentralizados y empresas de partici­

pación estatal .. 

1.4.5.- Registrar las leyes y decretos prcmulgados por 

el ejecutivo y los acuerdos y resoluciones del Pre 5~­

dente de la RepÚblica. 

l.5.- OBJETIVOS GENERALES DE LA SUBDIRECCION GENERAL DE ACT~ 

VIDADES PRODUCTIVAS: 

1.5.1.- Ampliar el horizonte de posibilidades de desa­

rrollo real de las familias y comunidades ru~ales. Me­

joramiento de sus condiciones de vida. 

1.5.2 .. - Trascender las condiciones del mejoramiento 

campesino con la creación de un sistema integrado de -

propiedad social. 

1.5.3.- Popularizar lo• medios de producción, transpOE 

te y distribución, así cono los procedimientos tecnolQ 

gicoe y administrativoa. 

l.5.4.- Hacer más remunerativos y directos los canales 
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de ccmercialización y contribuir con la práctica dC -

mecanismos a~ti-inflacionarlos y reguladores de la 

oferta. 

. . 
1.5.5.- DesarrOllar- form~S-~e asociación y coopera- -

ción solidarias, así c0r,10 ·1os hábit'os democráticos. 

1.5.6.- Mejorar el aprovechami~nto de los recursos 

disponibles y la infraestructura existante. 

1.5.7.- Incorpo~ar a la ~ujer campesina a las activi-

dades productivas. 

1.5.8.- Capitalizar la m~no de obra campesina en favor 

de su propio bienestar. 

1.5.9.- Hacer llegar mejores oportunidades culturales-

y superar los nivel~s actuales de vivienda, nutrición-

y salud, tanto individuales ccmo generules. 

1.5.10,- Lograr una capacitación tal que los cooperatl 

vistas, cimentadas t~~~s las bases pura la identifica-

ción de su conciencia e ir.terc~es da clase, tengan el~ 

mentas teóricos para luci1ar por ellos. 

1.6.- POLITICAS DE LA SUBDI!>.ZCCIO:l GEllER.\L DE ACTIVIDADES 

PRODUCTIVAS. ESTRATEGIA GLO&\L COMO POLITICA DE OESA--

RROLLO REGIONAL. 
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El programa de industrias carr.!-:.esinas .se ins~rta -e.n =:l esqu~­

ma general de un .:lpO'.JO estatal-solidario, trascendente y ?e.f. 

dadero, a los grupos campesinos para ;ne)o.i;::tr .. su 3Í.tuaciófi 

histórica, económica y política: 

Mediante la estimulación de dotación de abundan~e ínfo=ma- -

ción y oportunidades, procuren el crecimien~o d~l 'inte:ío: -

del país, desconcentren la actividad económica, fo~~alezcan­

el federalismo y la vida municipal, compartan ~l d~sarrollo, 

integren diversas micro-regiones 'l consoliden los i~par~ti-­

vos de la Re:0r~a Agraria y la capitalización de las áreas y 

las familias con menor desarrollo relativo y atención ofi- -

cial. 

Mediante la participación pe:-man~nte y responsabilidad cor:i-­

partida, tanto de los propios C·?n¿ficiarios cerno d~ '..os se-­

cretarios técnicos, se creen el mayor nQ~~ra de ~mpl~os -pre 

ferentemente i10 agrícot:is- dando prioridad a las localidad~s 

entre 500 y 10,000 habitan~es que posean camino tra~sitable­

t'Xlo el a~o. ~ncrgía et6ctri~a y agua para les pr0yect0s den 

de ~aya inco=poraci6n je muje:es y j6venes jasampleados y 

sin tierras. 

En con~ecuencia, la in•1ersión pública es recuperable y rein­

vertible si:1nltáneam-:?nte a la creación de Sociedades Cooper"ª' 

tivas de Producción y Consumo {con una Uni:iad Central de Ad-
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rninistr~C·r"óOl ·qUe··-.pi~uz.c-~n· .Y'- -a:~perid~~- artícu~Os-.-de· uso cvtl_ 

dia:.o y_,dam~nda p0p'.lla·x:· _r~~Onal_, ,.e~~ra_:ldo._~ contr~rrestar-
·o:' __ ·- ,. 

elevación _de preci:~s 'y, .carestía. 
, . .. .:,_: - ·-.~-.'.-. . ._,,. -' - ·.:·.; ·; 

Se .pret.ende básica.~en~-~- -~-r~:i~t¡Jid~~~_de ·i~ rna~o d~_ obra, pa¡ 
tié:ipa::ión de grupos profesionales, ·el desa.rrollo del merca-

do interno y la· preferencia por la~ industrias del vestido,-

ali~entos, madera y materiales ¡:iara la industria de la cons-

trucción, metálicas y de la fundición, plásticas y celulosa-

y adicionalmente se observan las posibilidades agropecuarias 

que a~as~ezcan de proteínas, minerales y vitaminas a la po--

blación {huevo, pescado, guajolote, conejo, hortalizas y - -

miel). 

El esquena de 13 creación :le Sociedades Cooperativas d~ con-

SUl'!l.O y prod.·Jcciór je arc.ículos populares con su unidad Cen--

tral de Admi~istración es el siguiente: 

En cada micro-región existen: una Cooperativa d~ Consn_-.,o de-

Artículos Populares, conpue:sta por secciones llamadas "TIES-

DAS DSL PU:.::SLO", dis-?minildas por teda la micro-región 'l regi 

das entre sí por la U:'lidad Central de .:\dministración. 

El mismo orden se si3ue con las cooperativas de Pro.:iuccién -

de artículos populares. Amb.:i~; cooperativas cuentan con sec--

ción conún de transportes. 
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La Unidad Central de Administración (U.e.A.) representa el -

centro d.e unión de ambas cooperativas a la vez que es el can 

tro almacenador, distribuidor, comcrcializador, administra-­

dar y domicilio social de dos cooperativas. 

La Unidad Central de Administración es el cerebro del siste­

ma, es la que rige y dicta las políticas a seguir por todo ~ 

el sistema. 

Por tanto, bajo ese esquema, la participación popular a to-­

dos los niveles es un elemento imperativo. 

l. 7 .- PROMOCION Y CARACTERI STICAS FUNDAMENTALES. 

Promoción es la ~cción deliberada y externa por parte del E'ª­

tado y sus empleados, en este caso para hacer llegar a los -

beneficiarios del Programa de Industrias campesinas la in:o~ 

mación correspondiente y las oportunidades necesarias ~ra -

su voluntaria participación e incorporación. Datos y accio-­

nes concretas que orientan respecto de mutuos derechos y 

obligaciones bajo el Sistema Cooperativo y que abierta y el~ 

ramente responsan a sus demandas y contribuyen organizada y 

realmente a la superación de sus actuales condiciones ja vi-

da. 

El respeto, la solidaridad, la no imposición, la tarea común 

y la reflexión bajo bases de servicio social permanente por• 
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parte de los promotores, configuran las aspiraciones de un -

pacto social que haga posible un triple compromiso¡ con los­

carr.p·Jsinos, con el estado y consigo mismos. Los conceptos de 

soberanía, autodeter.ru..nación y centralismo democrático jue­

gan un papel importante en la promoción de estas actividodes. 

Ope~a~ivamente se dispone de un equipo de pranotores establ~ 

cid os en cada micro-región, f armado por un Residen te en Jefe, 

un Prcmotor de Actividades Productivas, un Prenotar de Come~ 

cialización, un Pranotor de Organización Social, un Contador, 

un Pro~otor (pasante) de fabricación de Mat~riales de Actc­

construcción y, a vec~s, algunos pasuntes auxiliando las ac­

tividades prcx.iuctivas. 

Por consacuencia, el convenio tácito de colaboración, la Di­

rección General de Extensión Agrícola ha comisionado dos bri 

gadas técnicas, constituida cada una por un Ingeniero AgrónQ 

mo, dos Mejoradoras del H~ar y un Perito Agrícola; además -

de las tareas de carácter agropecuario, se implementarán ac­

tividades industriales. 

La presentación del personal con las Jutoridad~s polític::-1:s 'J 

administrativas es una regla insoslayable. La :-enlizaci.ór. de 

Asambleas de Información. una necesidad im~riosa. El canta~ 

to personal, la familiaridüd con les habitantes y localida-­

des, una estrategia provechosa. La investigación y acuerdo -

en común entre promotores y beneficiarios, una práctica ge-
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neral. La asignac~én de responsabilidades y la so~ución OFC~ 

tuna de .:ludas e in1,.r.:ietudes, un imp:?rativo con alta ?r:..c:-:-­

dad. El canprcmiso en lo posible ¡ el alejamiento de l.:! :r.·=:i­

tira como procedimiento, una exigencia pri~aria. La in:erprg 

tación de su problemática y la observación desde su propia -

perspectiva, un método adecuado. La programación sencilla e 

implementación práctica y gradual, una instrucción per::¡o~an­

te. La anticipación a los hechos, un objetivo prud2nte. El -

mutuo aprendizaje y canprensión, un rcquerimientc ot:~tivo.­

La complicidad y los arreglos especiales, una prohibición. -

El ccmbate de criterios tradicionales, una consig:ia. La pa-­

ciencia y cortesía, una ley. La actitud de autosuficiencia,­

invasión de funciones e imposición de criterios, un ena~igo­

de los campesinos y del Pr~rama. La autocrítica sana, ccm~ 

tencia y emulación permanente, un ingrediente i~portante. La 

inercia. la aceptación irreflexiva y la competencia proZe-­

sional, inaceptables. 

1.8.- ASESORIA Y SUPERVISION EXTERNA. 

La orientación que se da a las localidades, autoridades y 

grupos directamente beneficiados es de carácter total, pt:?rmª 

nente y desde los primeros contactos y asambleas de in:orm~­

ción. No está previsto que la asesoría sea otorgada por un -

lapso determinado, por el contrario, no hay intención 3lguna 

de suspenderla o limitar su campo de acción. 
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Ba·j o los considerandos de áutoncmía a sesoradtl y de manera s2 

lidaria, directa y canprct•.?tida, tanto prcmot1'r-as 'J p.-,sa~":.cs 

que deben vivir en las localidajas, ccrao los técnicos y p.:lr­

te del personal administrativo, mantienen familiar y ~stre-­

cho contacto con la Sociedad Cooperativa y mancomunadam:nte­

atie."".den su problemática. El :necanismo consiste en re.:;por.der 

a s•.is d~mandas y anticiparse a los hechos. 

Se procura no incurrir en tutelajes, sustitución y, mucho~~ 

nos, i:nposición. En virtud de necesaria y equilibrada parti­

cipación se procede canpartiendo la responsabilidad. La sub­

direcciór. para llevar a cabo la tarea de asesoría, cuenta con 

las siguientes áreas, cuyas funciones se describen a conti-­

n'.lación. 

Dirección de Organización Industrial y Tecnolégica, encarga­

da de todo lo referente a las actividades productivas, cuen­

ta con las siguientes áreas: 

1.8.1.- Construcción y Dise~o, cuya función es elabo-­

rar y vigilar los proyectos de construcción para alma­

cenes, tiendas del pu¿blo y actividades prcducti 11as. 

1 .. s.2 .. - Aqropccuarias: tiune .J su cargo los programas­

aplícolas, avícolas, hortícolas, frutícolas, píscíco-­

las y tcxlo lo relacionado con esta área. 
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l.3.3.- Industri31: Tiene a su cargo todos los ;ircgra­

mas del área i:idustrial: textiles, calzado, :nade.:.::, in. 

dustrias varias. 

1.8.4.- Planeación: Es una área de Apcr¡o y asesoramien. 

to en todós y caJa uno de aquellos aspectos que invol.!! 

eren organización y procedimientos. 

La Dirección d~ Comcrcializac.ión, cuya funci6n es".:.á -:i::c-..lla­

da en todo lo referente al Sistema de Ccmerci.alización, s.e -

estructura por las siguientes áreas: 

1.8.5.- Planeación y Oparación: Que cuenta con 4 pers.Q 

nas que harán la funcién j~ asesc:!1 en tocio lo canee~ 

niente a la comercializac1ón, 12.:; .Jgcir, la operac.:.én -

de las cooperativas de consQ~o. 

1.8.6.- Compras y Ventas: Cuyas funciones son: la COITI­

pra de todas las mercancías para las sociedades coope­

.:ativ.3.s: Q¿ consu:no y por otro lado, captar los exceden 

tes de las cooperativas de producción 'J canalizarlos a 

tcdo 2l sistema que prc;nu•::?1.'e la S.G.A.P. (Secr42taría -

Gen;:!nll de Actividades Productivas). 

l.8.7.- Almacén y Tráfico: Que desempeña la~ funciones 

de resguardo y custodia tanto de mercancías cor:i.o .je 

los artículos de las Sociedades Cooperativas de Produs 
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ción, así cerno el manejo y mantenimiento ·de los vehíc~ 

los de reparto. 

La Dirección de Crédito y Administración, vinculada a la la­

bor de financiamiento y administración en nuestro programa,­

se canpone por los departamentos siguientes: 

1.8.9.- Caj;:i '/ Cré.::1ito: Proporcioni1 los efectivos a t.Q 

do el Pro3ram~ de la Subdirección, cDr.lpru8bo la inver­

sión del presupuesto otorgado ante la Secretaría de H~ 

cienda y llev~ la contabiliiad de la Subdirección a ni 

vel de oficin3S centrales. 

1.8.10.- Supervisión Administrativa: Cuya función es -

brindar as~soría contable permanente a los contadores­

de la Unidad Central de Administración, a fin de ir mg 

jorando la administración del Sistema Cooperativo. 

1.8.11.- Servicio Social y Asuntos Jurídicos: Se enea~ 

ga de atender los asuntos jurídicos derivados de la 

ejecución del PrCXJrama de la Subd1rección, así coio d9 

proporcionar asesoría jurídica a las ccoperativ~s a 

travis de la u.e.A., asímismo coordina el servicio so­

cial de pasantes y demás organismos que puedan partici 

par en dicha tarea. 

1.8.12.- Sistemas de Información: La elaboración e im-



26.-

plantación de sistemas v procedimieritos ~anuales ~ ~e~ 

cánicos para permitir el eficiente flujo en la tema de 

decisiones en el Programa de la S.G.A.P. (Secre~aria -

General de Actividades Productivas) . 

l.B.13 .- Recursos Humanos y Servicios Generales: Lle•:a­

el control del personal que interviene en el prD:!ra::-1u­

de la Subdirección, tanto de oficinas centrales como -

de las residencias y coordina todo lo referente a los­

servicios, como son: control de vehículos, compras ::e~ 

cluyendo lo referente a tecnolo;ía y comercialización, 

intendencia, etc.). 

La Dirección de Organización Social, cuya misión es coa:iyu-­

var a que exista buena organización social ~entro del siste­

ma que promueve la Subdirección, está conformada por depare~ 

mentas como son: 

1.8.14.- Canunicació11: El cual desempeña ln labo.: de -

recabar información del pr03rama en general y difundi~ 

lo a oficinas centrales y residencias a través da ~at~ 

rial grifico y audiovisual. 

1.8.15.- Asesoría: Funciona con ~~departamento d¿ co­

municación y cap..icitación, tanto en oficinas centrales 

cerno en el trabajo de campo. Sirve cano asesoría tam--
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el Residente en jefe, que es el responsable total de la mar­

cha del programa en la entidad; un Promotor de Actividades -

Productivas, responsable de todos los praJectos de indus­

trias campe$ir1as que se implanten; un Prcmotor de Comercial.! 

zación1 responsa~le d¿ la prOfnoción y funcionamiento de las­

tiendas del pueblo y todo lo referente a ccmercialización; -

un Promotor de Organización Social y responsable de la rama­

y u_1 Promotor d-e Materiales de Autoconstrucción, responsable 

del progra:na. Un Contador responsable de la contabilidad de 

ambos sistemas (el d~ comercialización y el de actividades -

productivas) y Brigadas de Ext<>nsión Agrícola de la S.A.G. ,­

responsables de prcgrarnas agropecuarios. 

La Dirección d.~ Fo:nento Coof)2rati•10 d~ la Secretaría de In-­

dustria y Comercio está facultada por la Ley General de Soci.!!_ 

dades Coope~ativas para vi~ilar el cumplimiento de la misma, 

inclusive las sociedades, las federaciones y las confedera-­

cienes están obligadas a proporcionar cuantos datos y eleme~ 

tos se necesiten y mostrarán sus libros d~ con:abilidad y dQ 

c~nentación, permitirán al personal autorizado el acceso a -

sus oficinas y establecimientos, cuantas veces sean necesa--

ria s. 

En los casos señalados se procede de manera preventiva, es -

decir, la mayoría de las veces son actos de control y corre~ 
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ción más que sorpresivas a'udi1:.orí8s externas/ aunque t6mbién 

se practican estas últimas. 

1.9.- COORDINACION INSTITUCIONL. 

Debido a las características y reciente iniciación objetiva 

del prcqrama de industrias campesinas, la necesidad de estª 

blecer mecanismos de acción en otras instituciones semejan­

tes para desarrollarlo. realmente ha sido modesta. 

Definitivamente se ha establecido el procedimiento de canee_!: 

tar la política. los objetivos generales y el programa de in 

versiones de man.-::~a práctica y directa, buscando y respon. 

diendo cuandc las circunstancias así lo demanden más que la 

coordinación a la ~cc:ón manccmunada bajo bases de re5ponsa­

bilidad canpartida. 

1.10.- AMBITO Y LIMITES DE ACCION DE SU PROGP.l\.MA. 

El prcyrama de industrias campesinas y otras actividades pr..Q 

ductivas en el medio rural por parte de la Subdirección, se 

circunscribe a algunas de la.!: micrc-regi0nes establecidas­

por el pr03rama de inversiones públicas paru el desarrollo 

rural de la Secretaría de: Pro=Jramación y Pr•2supuesto y algu­

nas otras que ~or sus características a~critan su presencia. 

Desde 1975 se ha co;-isiderad() las si9uientes 17, apuntando 

que seguramente se insi~-::i!·á 12n las mismas durante un perío-
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ESTADO 

Sonora 

Chihuahua 

Durango 

Tamaulipas 

Zacatecas 

San Luis Potosí 

Nuevo León 

Guanajuato 

l\guascalientes 

Querétaro 

Tlaxcala 

Vera cruz 

More los 

México 

Nayarit 

Michoacán 

Colima 

MICRO-REGION 

Centro y Naco 

Parral 

Francisco Villa 

Tu la 

Miguel Auza 

Matehuala 

Dr. Arroyo 

Dolores 

El Llano 

Amealco y Cadereyta 

Tlaxcala (La Malinche) 

Perote y Naolinco 

Oriente 

Tenango del Valle 
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Dentro de esas áreas se opta por las localiz3das que te~gan-

500 y 10,000 habitantes, sobre todo las que disponen da cie~ 

ta INFRAESTRUCTURA. Los beneficiados son preferentemente jó­

venes y mujeres mayores de 16 anos sin tierra, independient~ 
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mente de cualquier relación agraria que tenga sus parientes. 

Se opta por los miembros de las familias más deprimidas eco­

nómicamente. 

La inversión se limita a industrias del vestido, alimenta- -

rías, forestal, construcción, plásticos y celulosa y metáli­

cas y fundición en unidades de producción que bajo el siste­

ma cooperativo no representen incluido el capital de trabajo, 

una inversión superior a los dos millones de pesos, con sus­

excepciones. Los artículos producidos deben ser de uso coti­

diano y popular. 

La canercialización deberá ser a través de tiendas populares 

que configurando una cuenca de consumo, estén organizadas cg 

me soci~dad cooperativa de consumo; todas las unidades de 

producción y consumo deberán ser controladas por su propia -

estructura cooperativa y por una Unidad Central de Adminis-­

tración. 

La identificación -promoción, análisis, proyecto, fina~cia-­

miento, implementación, control, desarrollo y consolidación­

se hace bajo la responsabilidad directa de lu Subdirección y 

los promotores estatales de manera estrechamente relacionada 

con la población. 

La tecnología debe ser generadora de empleo y las industrias 
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preferentemente peque/las. El equipo empleado.hasta"donde sea 

posible debe adquirirse en empre.sas pequef\~s y· medianas, ve..: 

daq9ramente mexicanas. 

La capacitación técnica y de otros tipos (a.dministrativa y -

política) debe ser continua y la asesoría.externa debe con--

sistir en una permanente orientación más que localización. 

La limitación principal consiste en la imposibilidad de d~s-

arrollar tareas que no incidan positiva e integralmente en -

la estructura popular, además de concretar un sistema .::¡ue no 

fortalezca los imperutivos y responda a las verdaderas candi 

cienes y demandas de las familias más marginadas de las áreas 

rurüles deformados. Con las reservas de ~u reciente creación, 

esca .sa experiencia, personal y presupuestos i:liciales mocies-

tos, la Subdirección está integrada, la estrategia claramen-

te definida, el ámbito de acción concretado y las tareas en-

proceso de realización. 

l.11. - LIMITACIONES, ALCA;ICES Y C011SECIJENCIAS DEL PROGRA/>!A -

DE LA SUBDIRECCION GENERAL DE: ACTIVIDADES PRODUCTIVAS. 

Pocos son los programas gubernamentales que como pre:nisa :ne-

dular tienen la auténtica participación popular en su reali-

zación íntegra. Est~ es una máxima que el Programa de la S~ 

dirección no debe olvidar y practicar. Pero por ello mismo -
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debe qu~dar bien claro que a través de este programa no se -

va a llevar al cambio de las estructuras existentes. 

Este es el programa que pretende beneficiar a sectores :nuy -

bien definidos la la gente sin tierras principalmente), ccn­

presupuesto limitado, de alcance parcial y no nacional den­

tro de los lugares donde se desarrolla con áreas de inve~-­

sión y .:icción bien def1nidas; en localidades específicamcn::e 

dete.Irninadas, etc .• es decir, que para la rea!.izacién de'!. 

programa se han marcado una serie de lineamientc~; ·.' restric­

ciones que es necesario respetar y saberlas seguir. 

Respor.de a ur.a necesidad imper~osa el clasificar el Pr03"rama 

de la Subdirección Gen.eral de Actividades Productivas sola­

mente contribuye a través de Organización Popular, la inte­

gración de cooperativas, las cuales sirvan como modelo y, a 

su vez, como una nueva forma de organización social. 



CAPITULO 2 

METOOO:..OGIA DE LA r:;vESTIGACIOtl. 

2. l.- PLA.'<"'...ACION D:!: Ll\ IINESTIGACIO!I. 

J.;. -

R~sulta esencial deter:ninar la exactitud de las 3ctividades­

q"..le se realizan en una in•1estigación, ya que en base a e!.l~ 

gira el procedi~iento de la misma. 

Una vez deter1:ünados los pasos de las actividades, s~ pr:>ce­

dió a asignarles tiempo de duración, utilizando para el pr¿­

sente estudio el métcdo gráfico de Gantt, que consiste an d~ 

terminar la duración máxima de dicha investigación y coordi­

nar de esta forma l~s actividades, obteniendo con la gráfica 

antes mencionada un mayor control. 

Se presenta el listado de activijades y sus tiempos corres-­

pendientes: 

2.1 Planeación de la Investigación la.y 2a. se;nana Ene:ro 

2.2 Planteamiento del Problema .... Ja y 4a se:nan~ Enero 

2.2.l Proble.'1\a básico ............... la.y 2a sama na Feb. 

2.2.2 Problema espccí fice ........... Ja y 4~ se!":lana ~eb. 

2.3 Mercado actual ················ la.sema:ia de M~rzo 

2.3.l Merc~do Potenci.al ············· 2a se.'1lana de Marzo 

2.4 Hipótesis • • . • . • . . . • • • . . • . • • • • • Ja y 4a semana Marzo 

y la.de Al:.ril 

2.5 Determinación Universo •..••••• 2a semana Abril 
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2. ).1 Deter:TliOaClóri j!! 1~ muéstT:a •• ~ 33 -seman.J ;bri~· 

2. ó ASignación -¿e .ent~e·,,ist~s -.:ti. 

Universo •• ~ •••••. -._ .' .• ~ •• ,'. :; ..; ~-. ·.'·~-. 4o semana Abr i 1 

2. 7 R"copilación ·de· datos •• : • • • . • • .la. semana Mayo a 4a 

semana-Julio 

2.7.1 Cuestionarios •••....•..•.••••• la.~ 2a semana ~aya 

2.7.l.l Cuestionario Piloto ••••••••• 2a y _3a __ sem?-n~ Mayo 

2. 7 .1. 2 Cambios del C'Jestionario Pi 

loto y origen del Cuestion~ 

rio Definitivo •......••..••• 4a semana Mayo 

2.7.1.3 Objetivos del Cuestionario 

Definitivo .• . . . . ..• .. •••••.• la. se~ana J11n10 

2.7.l.4 Cuestionario Definitivo .•••• 2a semana Junio 

Análisis General ••••••••.••••• Ja semana Jur.io 

3.1 Interpretación de datos ••..... 4a semana Junio 

4 Análí5is de consumo ••...•...•• la. a 4a semana Julio 

Co~clusiones y recauendacio-

nes • • • • • • .. • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • la. a 4a semana A.ge_!! 

to 



MBTODO GRAFICO DE GAN'IT, 

ACTIVIDADES 
Enero Febrern Hdrzo Abril Hayo Junio Julio Ago!'ltn 

HE'i'ODOLOG!I\ PE LI\ INVEST!Gl\CION 
~----- ... --· -

~ 
·--·- - .. 

2.1 Plnneaci6n de ln Inve•tiaaci6n 1 

2. 2 Plonteamiento del problema ---~--- - ··-1 
2.2.l Problema B.ioico 

~ 
>----

2.2.2 Problema E!IE!!c! fico 
·----· 

-
2.J Mercado actual • 2.3. l Hercndo Potencial - ·- -· 
2.4 Hioóte~is --2,5 Determinaci6n del Universo • . 
2.s.1 Detcrminaci6n de la Muestra • 2.6 Ailign<lci6n de Entrevista e al Uni-

~ 
u•~•n 

2. 7 Recoo1laci6n de dntoo 
2.7.l Cuestionarios 
2.7.l.l Cuestionarlo Piloto 
2. 7 .l .2 Cambioo del Cuestionario Piloto y 

1 origen del Cuestionario Defini t1 
VD -------· . 

2,7.1.J Objetivo• del Cuestiooario Defin1 1 tlvo --i------·-
2.7.1.4 Cueetlonario Definitivo llllt ·---- -----
3 Análiai• General '''" ---· --- - ·-· --· 

Interoretnci6n de datoa ll!!l 3.1 -·· ,___ 
4 Análiaio de Conaumo .. - .. _-lmlllml-ConcluBióñ-e• ·Y Reé0neñd8Cion8ii- ·----- - ~ 

CUADRO N' l 
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2.2.- PLANTEl\MIENTO DEL PROBLEMA: 

Está integrado por ?roblerna básico y problemas específicos,­

los cuales determinan: 

La fijación de la problemática existente contenida en el uni 

verso, está en relación directa a las necesidades del consu­

midor y a la existencia y rotació~ de productos de consumo -

que en detenninado memento pueden satisfacer las mismas. 

A continuación se definen los dos princi¡;a les problemas que 

motivaron la realizacién de este estudio. 

2.2.1.- PROBLEMA BASICO: 

Se pretendió conocer el ccmportamiento de ccmpra del -

mercado con el fin de establecer un conjunto de produ~ 

tos que lCXJren satisfacer las. necesidades de los consy 

midores actuales y potenciales, la ampliación de hori­

zontes y posibilidades de desarrollo de las familias -

de las distintas 10calidadcs del Estado de Tlaxcala,­

Tlax., donde se ubican las 21 tiendas del pueblo. 

Por lo tanto, fue importantt! determinar las actuales -

preferencias de los consumidores antes mencionados, 

sus actitudes respecto a los prc<luctos que manejn la -

tienda del pueblo, las ::iarcas ·le los prcductos existen 

tes, así cano la relación de los precios de los mismcs. 
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2.2.2.- PROBLF.NAS ESPECIFICOS: 

Desconocimiento general de la rotación de ar.tícuÍos en 

las diversas secciones de la cooperativa de consumo 

por parte de las autoridades correspondientes, lo cual 

oc.asiona: 

PERDIDA DE VENTAS.- Por no contar con los productos 

que solicitan los consumidores y éstos los obtienen de 

la canpetencia, representada por las tiendas particul~ 

res de la localidad. 

ELEVACION DE LOS COSTOS DE OPERACIOli. - Incrementa el -

precio de los productos que r.o están sujetos a control 

oficial, afectando la economía familiar da los consurni 

dores, perteneciente a la clase más necesitada. 

CARENCIA DE PRODUCTOS CUYA DE:1A~'D.'< ES DE PRIMERA NECE­

SIDAD.~ La ausencia de estos productos resulta determi 

nante en las ventas de las tiendas del pueblo. 

AUSENCIA DE INVESTIGACION PEPIODICA DE ~ERCA!lOS.- Cca­

siona desconocer las necesidades, preferencias y gus-­

tos de los consumidore~ potenciales, así c~~o la rota­

ción que tiene cada artículo dentro de las tiendas del 

pueblo. 
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2. 3. - MERCADO l\CTUA L DE LA COOPERl\TlVI\ DE CONS!iMO E~L EL ES-­

Tl\DO DE TLl\XCl\LI\. 

i:st.a información fue proporcionada por la Subdirecci~·:Gene~ 

ral de Actividades Productivas, en base a sus propias inves- · 

tiqaciones de mercados, determinando: 

El conjunto de consumidores que forman parte y están conteni 

dos dentro de la mecánica de canpra del mercado y con su pa~ 

ticipación fortalecen el proceso de la oferta y la demanda. 

El mercado actual está integrado por el número de socios ad§ 

critos a cada una de las tiendas del pueblo que siempre ha­

cen uso de ellas o que lo hacen con cierta frecuencia. 

La finalidad y el esfuerzo de la oferta está dirigida hacia­

ese núcleo familiar que representan todos y cada uno de los 

socios. 

Por lo tanto, satisfacer las necesidades del mercado actual­

significa lograr el objetivo de equilibrio entre oferta y d~ 

manda. 

: . 3. l. - !-IERChDO POTE~ClAL DE LA COOPERATIVI\ DS C01lSU!-10 E'.' EL 

ESTl\DO DE TLl\XCl\LA. 

Información proporcionada por l:"l Subdirección de Actividades 

Productivas en base a Investigaciones de Mercados realizadas 

por la misma. 
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Representa el conjunto de consumidores los que están canten! 

dos en el mercado existente, pero ~o consumen en él y en de­

terminado memento pueden integrarse a la mecánica de compra­

i' formar parte del mercado. 

En al Estado de Tlaxcala la Cooperativa de Consumo cuenta 

cor. 21 tiendas del pueblo, distribuidas en aquellas localid~ 

des que reunen los requisitos econémico-sociales para la im­

plar.tación de dichas tiendas. 

El 1lercado potencial está integrado por el número de ~~cios­

adscritos a cada t..:na de las tiendas del pueblo, pero ql!e no 

'.1acen uso de ellas, a lo que se ::;:uede ":tdicíonar un número 

1lás pequeno de los no socios que \-::.r ai-:_:..::;a razón tam!::;.én 

pueden ccmpr2r en las tiendas mencionadas. En esta !.nvesti­

qación, los que interesan son le~ socios. 
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2 .4 .- HIPOTESIS. 

En el planteamiento de los proolemas específicos se citan al 

gunos hechos y datos relevantes que sirvieron de base a la -

formulación de hipótesis. 

Una hipótesis (1) es una proposición respecto a unos elemen­

tos empíricos y otros conceptuales que emergen más allá de -

los hechos y las experiencias conocidas, con el objeto de 

llegar a una mayor canprensión de los mismos. 

Por lo tanto, una hipÓtcsis es una anticipación en el senti-

do de que propone ciertos hechos y relaciones que pueden -

existir, pero que todavía no conocemos y no hemos canprobado 

que existan. 

A continuación se mencionan las siguientes hipÓtesis: 

- Si no hay existencia de algún artículo cuando el cliente 

cree que debe de haberla y hay excesos de otros que al 

cliente no le satisface en ese memento, la Tienda del Pu.,g 

ble pierde la venta no sólo de ese artículo, sino de mu-­

ches otros. 

- Una administración eficaz en la implantación de inventa­

rios es una contribución más significativa en la rotación­

de productos que manejan las Cooperativas de Consumo, lo­

grando con esto awnentar las ventas de los mismos. 

( l) ARIAS GALICIA FERNANDO, 
Introducción a la Técnica de la Investigución en Cien­
cias de la Administración y del Comport:amiento. 
Editorial Trillas.- 1976.- Pá,;ina 57. 
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- A tra\'és de un análisis del consumidor se puede identifi.--

ca~ a la clase social predcminante en el mercado paia deS~ 

arrollar los prOOuctos y servicios que respondan a ~~'ití.~-:, 

ples necesidades, las cuales se conocerán -en·'bá sé .. a:'. las 

preferencias de dicha clase. t ~ f 

- Las Tiendas del Pueblo poseen líneas de productoS: ~-~~~·~l~~ 

ventariados, reflejando t..:n desconocimiento de,.·-1~-~ :Prefel:e.n' 
cias de los consumidores en ~os artículos. 

- La Unidad Central de .Z\dmi:iistración no realiza las- in-vest.!. 

gaciones necesarias del consumo de las. Tiendas del Pueblo 

lo que implica que frenen en el mercado prcxiuctos que resu! 

tan incompatibles a las demandas existentes. 

- Los ingresos familiares permiten el establecimiento da pa-

rámetros para deterrr.inar el grado de potencialidad en el -

consumo. 

- El abastecimiento y existencia de productos en las Coo_perA 

tivas de Consumo, se hace en base a épocas de mayor grado 

de consumow 

2. 5. - DETERMI NACI ON DEL lJNI VERSO. 

La recopilación de datos estadísticos del universo fue com-

plementada por liJ Subdirección General de Actividades Pro<luf. 

tivas, l;:i cual prcporcionó información de 17 Estados de la -

República Mexicana :!onde se cri:~.aron cooperativas de consumo-

(Tiendas del Pueblo), selcccicnándose el E:.::tado de Tlaxcala-
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por su accesibilidad y menor superficié __ 
·_ < -:_, 

A continuación se presentan los dafos ~üe __ ,cllé~bn origen al __ -
universo del presente estudio. 

.. , '· · .. 

El Estado de Tlaxcala tiene en su supé~fici~_ territori_al 21-

localidades donde se encuentran ~insta~~_da~~ Coo;Peratí~as de -

cons 1..1Ino dentro de las cuales existen 1,soo-socioS ·a-dscritos-

a ellas, que representan el mercado_ potenc~~l _de ~sta_ inVf?S-

tigación. 

2, 5. l. - DETERMINACIO!l DEL TAMAi:O DE LA ~!UESTRA "n", 

UTILIZA~'DO UN INTERVALO DE CONFIANZA. 

La fórmula ·.¡ que a continuación se mu~stra es repre-

sentativa de universos pequeños y se adapta adecuada--

mente al presente estudio, en donde N es la pobla- -

ción de socios cooperativistas adscritos a las 21 tien 

das del pueblo del Estado de Tlaxcala, 1 + Ne 2 (repre--

senta 1 más la población d~ socios cooperativistas por 

el mínimo de error al cuadrado, da ''n'') entrevistas a 

realizar var1~ndo esta usignación de acuerdo al dife--

rente número de hubitantcs de las 21 ti~ndas del pue--

ble del Estado. 

(1) YAMl\NE TARO. 
Estadistica. 
Editorial Harla, S.A. de CV.- 1974.- Pági~a 378-380. 
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FORMULA. 

N 
n = 

+ Ne2 

Donde: 

N = 1,500 Población 

e = 0.09 Mínimo de error. 

n = Número de ent.re11i;:t:as 

O P E R A C 1 O N 

l,500 1,500 
n = 

l + 1,500 (0.091 2 l + 1,500 ( .0031) 

l,500 1,500 
n = 

1 + 12. l 5 13.15 

n = 114.06 115 entrevistas 
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2.6.- ASIGNACION DE ENTREVISTAS AL UNIVERSO. 

La asignación del número de entreviSti:.i~(pa·r_á:_---~ad3 ~na de_ las 
· ... -: __ ::··-':_-----:·:_- _.;.· 

localidades que están contenidas en ~é( ~~.~~~~-a--/~;_-~qU:e_.:S~.t~n -
' >:··_ .. _ ,-: .. ·. 

diseminadas por el Estado de Tlaxcala:; ·fue-··eii· bas·e· ai nú."l~ro 

del pueblo, los cuales detenninaron el"- número-de. ~fftrev1.stas 

Cuadros N~~s. 2 y J ) • 

Eji:;mplo: S= observa 21 ?Ueblo de San Ant:on:i"o Coaxomulco, 2..!. 

cual consta d2 3,SJO ha~itan:es, ¿e les cua:2s ,53 son soc~~s 

tal de socios d~ l,500, por l~ :ar.:o la parte pr~porc1cnül ·-

de 58 soc1Qs es <::!l .04;~; !::e ".:lbserva quo;? ;.iu.!.t1plicando por la 

:nuestr::i de llS ·.;!n':r~vi3t;:is, ri.cs da un :otal je :t.6 ~ntr~·:i~-

tas y así poster1or:ncnte se procedió ~ra la d~ter!!inac1én -

de entrevis-tas a cada pueb!.o s·,,¡:,secu2!1te. Por tal r3.:Ón, se-

cionado. 



PROGRAMA PARA APLICACION DE ENTREVISTAS 

H A y o J u N I o J u L I .o 
LOCALI O A O E S 

6 13 20 27 3 10 17 24 l e 15 22 29 

l.- La Soledad 

• 
2.- La Trinidad Tenexvocnc 
3.- San Hatoo Huexovucan 
4.- San Pablo l\petotitl•n 

--- .. 

5.- Amaxac de Guerrero 
6.- San Antonio Coaxaaulco 
7.- Tocatlan 
e.- Calnulaloon -9.- Balen 1 10.- Chanultepac 

11.- Espal\ita 
12.- Bueyotli pan 
13.- Xaltocan 

~ 

14.- Sta.Ana Huí loa e 
15.- San Felipe Cuauhtonco 

~-~~~~-Jorge Tczoquipan 
-~7.- •r1~~-'"'10uitepec 

lll. - Sanctnrum 
~-~ 

t-12~.:. !!_l t_Ci.l<~"-
-- t---- 1 1 

20. - ~:.rn L.i fqlñ Chiautemoon ----- ,__ -- 1 1 
i-----o-.. . . . ---- ------ n 21.- lXtill.!uixt la 

CUllORO Nº 2 
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7 .-
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o.-
1.-
2.­
J .-
4.-
5.-

16.-
17.-
18.-
19.-
20.-
21.-
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RECOPILAcrc:: DE DATOS ESTADISTICCS DE L"5 21 LOC,",LIDADES DON­

DE SE UBIO~~ LAS COO?ERATIVAS DE CONSUMO (TI ENDllS DEL PUEBLO) 

L e e A L 
I D A -~-E ~ --r--11!1.~-~-~Af -s~~l~s1PORC~; 1 EtfrP.E'."If l 

~-1 . TA,Jt. _ Tl\S __ 

Cha pu lt ~pee 4 5 7 •JO O . 04 5 

San Antonio Coaxanulco J,SOO 59 0.04 
San Felipe Cuauhtenco 2,000 95 0.06 7 
Amaxac de Guerrero 5. 740 75 o.os 6 
San Mateo Huexoyucan l. 80G 105 0.07 8 
Belén l, 800 53 0.04 5 
Santa Anita Hui loa e 1,300 45 O.OJ 
Tocat lan 3,500 56 0.04 5 
San Jorge Tepoquipan 

3 ·ººº 83 o.os 6 
La Trinidad Tenexyecac 2,300 120 0.:)8 9 
La Soledad s:,o 44 0.83 
Tlatlauquitepec 3,900 78 o.os (, 

Sanctorum 4,500 56 0.04 
Espa~i ta 4,900 65 0.04 5 
Metopec 1,880 63 0.04 5 
San Pablo Ape-:ati ~lan 3,300 41 0.03 
Santa Ar.a Chiautempan 12,400 45 0.03 J 
Calpulalpan 15,221 43 0.03 J 
Xaltocan 3,231 151 0.10 11 
Hueyotlipan 6,952 117 0.08 9 
Ixtacuixtla 2, g;j) 49 O.OJ 3 

T O T A L E-s ¿.:,,ooO i., soo rnc>'i:--¡~rrs-· ~ 
-----'··--- .J 

FUENTE: 

- Datos estadísticos de socios adscritos a· las Cooperativas­

de consumo, proporcionados por la Subdirección General de­

Actividades Productivas. 

- La asignación de entrevistas se efectuó en base al 'X canP.!:1, 

rativo de cada población, en relación a los socios adscri-

tos. 

Cuadro Nª 3 
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2.7.- RECOPILACION DE DATOS. 

2.7.l.- CUESTIONARIOS: 

En la realización del trabajo de campo se aplicó una -

investigaci6n piloto en la cual se detectaron diferen­

tes reacciones y puntos de vista de los entrevistados, 

sirviendo esto para proporcionar informe de modifica-­

cienes, cambios y eliminaciones de preguntas que die-­

ron origen al cuestionario definitivo para la recolec­

ción de datos; para esto se utilizó la técnica de en­

trevistas por cuestionario, se seleccionó el tipo es-­

tructurado conteniendo tres tipos de preguntas con las 

cuales se pretende encontrar los gustos y preferencias 

de los consumidores. 

A continuaci6n se enumeran y definen los tres tipos de 

preguntas: 

l.- CERRADAS.- Su función es dar dos o más alternati-­

vas que el entrevistado debe escoger entre ellas aque­

lla igual o más semejante a su propia forma de respue~ 

ta. 

2.- ABIERTA.- En aste tipo de preguntas no existe ~a­

yor limitación que la capacidad de expresión y la per­

sonalidad del sujeto para contestar. 



47.-

: .. ,_ 

3.- ALTERNATIVA MULTIPLE;~ Se ofrecen varias,;,ltern,áti' 

' ' ' 

vas entre las cuales pueden optar lOs entrevistádos. 

2. 7. l.1.- CUESTIOW\RIO PILOTO. 

Una •1e.z. ast.ructurado el cuestionario piloto, se proca-

dió a su aplicación, s~lBccionándose al azar lccalid3-

des representativas Jonde están ubicadas cooperat:vas-

de consumo contenidas en el Estado ::!e Tlaxcala, an don, 

de habitan y predominan familias ~on las caracteristi-

cas de las diferentes clases sociales, dando may~r im-

portancia a la clase baja. 

Mediante el cuestionari~ p:loto se pud~ ab3rcdr el~~en 

tos mercadotécnicos Jal prese~te tr~Cajo f Invest:qa- -

ción d~ Mercados, Canal~s int~rnos je Distribución, 

Adecuación :le la oferta, D:-:<J:rsificación de 13 ofacta, 

Standarización de la oferta y Precios y Control de ven 

tas) ".:' así se lOCJrÓ observar las di Eeren!:~s r=acci-:>nes 

de los entrevistados en !"elación a los prod1Jctos que -

d!.stri!Juyen las cooperativas d~ cons'..lr:lo. 



UNIVERSIDJl.D· :;1,croi;AL AUTOtl0!-1.'\· DE, MEXICO 

CUESTIONARIO·.PILOTO 

MUNICIPIO~~~~~~~~-

SEXO EDO. CIVIL.-~~~~~~~~ 

EDAD 

l.- OCUPACION: 

a) Es usted agricultfJr? 
b) Es usted obrero? 
c) Es usted comercia!'1te? 
dl Otra actividad 

2.- Es socio de la Tienda del 

Si No 

3.- Compra usted en ella? 

Si No 

4.- Si dice que es socio y no 
¿cuál es la razón? 

a) Porque no hay los pro-
ductos que busca ( ) 

c) Porque los precios no-
le parecen justos ( ) 

e) La lejanía de la ti en-
da ( 

g) Otros 

Pueblo? 

caupra. en la Ti anda del Pueblo, 

b) Porque es inadecuada la -
forma en que funciona ( ) 

d) Mal trato del(la) depen--
diente hacia el pÚ!>lico 

( 

f) La calidad del prc:ducto 
( 

¿Cuál? 

5.- Compra usted artículos en otra parte, los cuales no tie­
ne la Tienda del Pueblo? 

Si NO 



6.- Los precios de los 3rtículos d~ 13 tienda le parecen adg 

cuados? 

Sl No 

7.- Existen diferencias de precios entre los artículos de -

la Ti¿nda con los da~ás comercios de la localidad? 

Si 

Si dice sí: a) Más bajos 
b) Más altos 

A.l~unos productos ¿cuáles? 

e.- De C"'"'lé productos carece la Tienda del Pueblo? 

a) Jabón pa!'a bai'lo y uso b) Pastas ( ) 
doméstico 

c) Detergentes ( ) d) Jugos ( ) 

e) L13.che en polvo o simi f) Productos enlatad,,s, S<Jr-

lares dinas, chiles, etc. ( ) 

g) Aceite h) Huevo, azúcar, arroz, frl 
jol 1 ) 

i) Otros 

9.- Por qué no es socio de la Tienda del Pueblo? 

a) No sabía que tenía 
que ser socio para P.Q 
der canprar ( ) 

b) Soy familiar de algu~o de 
los dirigentes de la tieu 
da f ) 

e) Porque CO!:lpro nada más d) No me lo han pedido 1 ) 
de vez en cuando 

e) otras ¿Cuál? 



10.- Es udecuada la atención que presta la Tienda del Pueblo?_ 

Si No 

11.- Qué artículos son los que más consume su familia? 

a) Jabón para baño y uso b) Pastas ( ) 

dauéstico ) 

c) Detergentes d) Jugos ( ) 

el Leche en polvo y si mi f) Productos enlatados, sar-
lares ) dinas, chiles, etc. ( ) 

9) Aceite, manteca h) Huevo, azúcar, arroz,, fr.i 
jol ( ) 

12.- Con qué frecuencia consume y cuánto gasta en cada can--

pra que efectúa en la Tienda del Pueblo? 

Promedio diario: 

13.- ¿Cuántas personas integran su familia? 

Hombres----- Mujeres 

14.- A cuánto asciende su ingreso familiar? 

Baja Media Alta 
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2. 7. l. 2, - CAl'1BIOS QUZ SUFRID EL CUESTIONA!UO PILOTO '[ 

DIO ORJ:GE:N AL CUSSTIONARIO D:::FI~ITI'ÍO. 

La aplicación del cucs~ianario piloco pé~~itió hacer -

las correccicn<:?s nec~sarias '?n sus ?artes· 11ás :!~fi.ci~n 

tes como: For:nulación .:le pre.gunc3s ~!l an lé:<ico enten­

dible para el nivel intel2ctual al que se aplicó, fa­

llas en la ~structura, inadecua:ia s~cuencia :le preg·Jn-

tas 1 perturJaci-:>ni:!s y reucci.or:es :icgativas. 

- Se eliminó de los antecedentes 1el cu~stionario pil~ 

to el concepto ESCOLARIDrill, ya :¡ue ori9i;-:aba pertur­

bación y recelo en los en:revistados. 

- Se :nodificó ~n la pregunta N'l (OCUPACIO:;) la al~~r-

nativa AGRICULTO~ por canpcsino, ya que 1.1 pri:nera -

impl ic<J :iecesari3:-:1cn:.e espcci.::i lización y la segu.1d.:i-

es fiel reflejo d~ L:i falta j'.? conac~mientas y capa­

citación je los ~n~revistados. 

- La pregunta Nº 9 (POR QUE NO é:S SOCIO DE LA TIENDA?) 

no tenía la secuencia a~bida dentro del cuestionario 

piloto y fastidiaba al cntre 11istado, por lo c·.lal, 

d~ntro del cuestionario definitivo, se ubicó en~re -

el pu..~to N' 2 y 4. 

- Su!'rió modificación ~atal la pregunta ~!' 5 (SI DICE­

QUE ES SOCIO DE LA TIENDA Y NO COMPRA E!>! LA TtENO!\, -

CUAL ES LA RAZOll?) a POR QUE RAZ0!'1 NO COMPRl, ~STE!l -

EN Ll\ TIEt-tDA DEL PUEBLO?, lo ci.:al determinará las 
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causas de la afluencia o no d~·- los c0n.Sliii.i.d0res :en. -

las ti~ndas d2l pueblo. 

- En la pr->;unt• '1° i, (CUAL.ES sm1 LOS ARTICULOS QUE 

TIENE :..;.. TI E~illA DEL PUEBLO Y C0!1PllA EN 071lA P.Z\RTE?), 

se e·Jitó el con:licionamiento de Sí ( y llo ) pilra 

dar marg.en a los entr~vista::los a que expongan libre­

m,~nte las carencias de las tiendas del pue!Jlo. 

- La pregunta ll' 8 (¿DE QUE PRODUCTOS CARECE LA TIEN-­

DA? J se eliminó ya que estaba duplicada y causaba t~ 

dio a entrevistados. 

2.7,1.3.- DZTER!1!:-JACION DE OBJETIVOS DEL CUESTIONARIO­

DEFINITIVO. 

A conti~uación se mencionan les siguientes: 

a) Dcter.r.i.nar el ni~1':?l oc·1pacional del mercado. 

b) Determinar qué porcentujc de socios i' no socios CC'fil 

pran en la coop~rativa d~ conslli~O. 

e) Deter,uinar la causa por la cual no es socio y can-­

pra en la cooperativa de consu¡no. 

d) Determinar qué porcentaje de socios cor.ipran y qué -

porcentaje no conpran en la cooperativa de consumo. 

e) Determinar las causas por las cuales no compran en­

la cooperativa de consumo. 

f) Deter.ninar los artículos de los cuales carece la 

cooperativa de consumo. 
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g) Determinar en qué grado beneficia la política de 

precios que ofrece la cooperativa de consumo. 

h) Determinar si la actual política de precios es ade­

cuada a los objetivos de la cooperativa de cons~~o. 

il Determinar si es adecuado el servicio que presta la 

cooperativa de consumo directamente al público. 

j) Deter.ninar prioridad a productos básicos y eliminar 

suntuarios. 

k) Determinar con qué frecuencia consume y el gasto 

que realiza en la cooperativa de consQ~O. 

l) Determinar la potencialidad actual existente en el 

mercado. 

m) Determinar el grado de potencialidad y compra por -

familia y por sexo. 

n) Det~r:ninar el gasto promedio de compra en cada u~o­

de los niveles sociales que se han considerado. 

o) Determinar posibles cambios que deban hacerse para­

satisfacer. más plenamente al público. 

2.7.1.4.- CUESTION~RIO DEFI~ITIVO. 

El cuestionario definitivo sirvió de base para datec-­

tar el comporta~iento de ccrnpra, g~stos, prefere~cias­

y hábitos de corapra de los cons~~idores que hac~n uso­

de las 21 Tiendas del Pueblo contenidas en el Estajo -

de Tlaxcala. 
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Dic~o c~estion~rio se di•;i:l:.ó en 2 par!:e~: 

- Manual de preguntas. 

- Hoja de respuestas. 

A continuación se presentan cada una de 3ll3s. 



UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE !-IEXICO 

CUESTIONARIO DEFINITIVO 

MANUAL DE PREGUNTAS 

l.- Ocupación? 

2.- ¿Es usted socio de la Cooperativa de consumo? 

3.- ¿Por qué no es usted socio de la Cooperativa de cons~~o? 

4.- ¿ Canpra ustec! en la Coop¿r3tiva de consumo? 

5.- ¿Por qué razón no compra usted en la Cooperativa de con 
sumo? 

6.- ¿Cuáles son los artículos que no tiene la Cooperativa -
de consumo? 

7.- ¿Los precios de los artículos de la Cooperativa de con­
sumo le parecen adecuados? 

8.- ¿Existe diferencia de precios más bajos entre los artí­
culos de las Cooperativas de consumo y las tiendas par­
ticulares de la localidad? 

9.- ¿Es adecuado el servicio que presta la Cooperativa de -
consumo? 

10.- ¿Qué artículos son los que más consume su famili.;i? 

11.- ¿Con qué frecuencia compra usted en la Cooperativa de -
consumo? 

12.- ¿Cuánto gasta usted en la Cooperativa de ccnsur.io? 

13.- ¿Cuántas personas integran su familia? 

14.- ¿A cuánto asciende su ingreso familiar? 

15.- ¿Qué sugiere usted pc1ra que meJoren las Cooperativas de 
consu.'ilo? 
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UNIVERSIDAD NACIONl\L AllTONOl.fA DE MEícÍco 

HCIJA DE RESPUESTAS 

1.- 1.1 Es usted campesino 
l.J Es usted canerciante 

2.- 2.1 S! ( J 

J.- 3.1 No sabía que podía ser 
socio ( ) 

3.3 Es familiar de alguno 
de los dirigentes de 
la tienda ( ) 

4.- 4.1 Sí () 

5.- 5.1 Porque no hay les pro-
ductos que busca ( J 

5. 3 Porq1'1<J los precios no l~ 
parecen justos ( 

5.5 La calidad del produc­
to 

5.7 Otros 

6.- 6. l ----------
6.3 -----------
6 .5 -----------

7.- 7.1 S! 
8.- 8.1 SÍ 

9.- 9.1 SÍ 

10.- 10.l ----------
10.3 
10.5 

11.- 11.l Diario () 

12.- 12.l Hasta SlOJ.00 
12.3 De $201 a $300 

11.2 Semanal 

12.S De $401 en adelante 

13, - 13 .1 Hombres ------

14. - 14.1 Hasta $1500 
14,3 De $4001 a $6000 

1.2 Es usted obrero 
1.4 Otra actividad 

No () 

3.2 Compra nad~ más d~ vez 
en cuando ( ) 

3.4 No se lo ~an pedido ) 
3.5 Otras 

No () 

5.2 Porque es in3d~cuada la 
forrr.::i en qu-: ft.L1c1c:ia ( J 

5.4 Mal trato del (la) dw­
pendiente al público ( 

5.6 La lejanía de la tien-
da r 

5. 7.1 ¿Cuál? 

6.2 
6.4 
6.6 

No 

No 
No 

10. 2 ---------
10.4 
10.6 

l . 3 Quincenal 

12,2 De $101 a S200 
12,4 De $381 a $400 

13.2 Mujeres-----
14,2 De $1501 a $4000 
14.4 De $6001 en adelante( 

15.- 15.1 00servaciones Generales---------------
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CAPITULO 3 

ANALISIS GENERAL 

J.l INTERPRETACION DE DATOS. 

Después de haber llevado a cabo la recopilaci6n de la inior 

maci6n, se procedi6 a la tabulación manual de la misna. La 

cual se realiz6 en forma global y por pregunta. 

A continuaci6n se presenta la tabulación manual global en -

la cual fue necesario elaborar un concentrado de las respuc! 

tas obtenidas de cada Fr~gunta del cuestionario definitivo. 



55.-

UNIVERSIDAD Nl\CIONllL l\UTONCMA DE MEXICO 

3.2.- CONCENTRADO CUESTIONl\RIO DEFINITIVO. 

l.- 1.1 Es usted campesino ( 59) 

1.3 Es usted comerciante ( 9) 

2.- 2.1 Sí (87) 

, - 3.l No sabía que podía ser 
socio ( 15) 

3.3 Es fam~li.Jr de alguno 
de los dirigentes de-
la tienda ( 2) 

4.- 4.1 Sí ( 109) 

5.- 5.l Porque no hay los pr.Q 
duetos que busca (90) 

5.3 Porque los precios no 
le parecen justos 4) 

5.5 La lejanía de la tien 
da (11) 

5. 7 Otros ( 6) 

G.- 6.1 y 6.2 Básicos f60 
6.3 y 6.4 Secundarios (33) 
6.5 y 6.6 Suntuarios (22) 

7.- 7.1 Sí (94) 

8.- 8.1 Sí (97) 

9.- 9.1 Sí (106) 

10.- 10.l y 10.2 
10.3 y 10.4 
10.5 y 10.6 

Básicos (64) 
Secundarios (29) 
Suntuarios (22) 

l. 2 Es usted obrero ( 1) 
1.4 Otra uctividad (46) 

2.2 No ( 28) 

3.2 Compra nada más de vez 
en cuando 

3.4 No se lo han ¡;edido 

3.5 otras 

4.2 No 6) 

5.2 Porque es inadecuada 
la forma en que fun-

( 
( 

5) 
2) 

4) 

ciona 4) 
5.4 Mal trato del (la) de 

pendiente al público-( 2) 
5.6 La calidad del pro-

ducto 5) 
5.8 ¿Cuál? Presión tiendas 

~rticulares 

7.2 No 

8.2 No 

9.2 No 

( 21) 

(. 3) 

( 6) 

11.- 11.l Diario (60) 11.2 Semanal (53) 11.3 Quincenal 2) 

12.- 12.l Hasta $100 (35) 12.2 De $101 a $200 (40) 
12.3 De $201 a $300 (25) 12.4 De $301 a $400 ( 9) 
12.S De $401 en adelante ( 6) 

13.- 13.1 Hombres (384) 3.4 Pro- 13.2 Mujeres (351) • 3.05 Pr~ 
medio medio 

14.- 14.1 Hasta $1500 16J) 14.2 De $1501 a $4,000 (41) 
14.3 De $4001 a $6000 ( 7) 14.4 De $6001 en adelante( 4) 

15.- 15.l Observaciones Generales (1) 

(1) Se analizan en la página 88 
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3,3,- TABIJI..ACION POR PREGUNTA 

Para llevar a cabo la tabulJción por pregunta, fue necesario 

1iseñar una forma dentro de la cual se elaboró una tabla, 

misma que pennite realizar una canparación directa de los r~ 

sultados. obtenidos en el trabajo de campo del presente estu­

dio, facilitando así el análisis de la información. 

Esta se integra de la siguiente manera: 

- Pregunta a tratar. 

- Altcrnati~1a de la pregunta. 

- El obj1:?tivo de la pregunta. 

- La muestra repres~ntativa del universo. 

- Tabubción de la prcg•"nta. 

- Análisis de la pregunta. 

- Gráfica de la pregunta. 

Ejemplo: 

PREGe:;TA Nº l. 

l.- OCUPACION: 

ALTER..~~TIVA DE LA PREG'J::r.~: 

1.1.- Es usted camp~s1no? 

1.2.- Es usted obrero? 

1.3.- Es usted cauercian~e? 

1.4.- Otra uctividi!d (hc-03ar) 
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OBJETIVO DE k\ PREGUNTA: 

Determinar el nivel ocupacional del mercado. 

LA MUESTRA REPRESi':NTATIVA DEL UNIVERSO: 

115 entrevistas de 1,500 a realizar 

ALTERNA- DESCRIPCION DE CADA AL- RESPUESTAS DE PORCENTAJE 
CADA ALTERNA- QUE REP.-

TIVA Nº TERNATIVA TIVA C/ALTERN. 

1.1 Es usted campesino? 

l. 2 Es usted obrero? 

1.3 Es ud. ccmerciante? 

1.4 Otra act1·.;idad (hogar) 

ANALISIS DE LA PREGl!!1TA: 

Está condicionado a la información obten'ida--de- la a-plicacióO 

del cuestionario definitivo del presente estudio. 

GRAFICA DE LA PREGUNTA: 

Posteriormente se graficó cada pregunta del cuestionario de-

finitivo, tomando cano base los porcentajes que representa -

cada alternati'Ja de la muestra representativa, contenidos é.§. 

tos en la tabla antes especificada y al calce de la misma el 

objetivo qi.Je corresponde o cada pregunta. 
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PREGUNTA Nº l. 

l.- OCUPACION. 

1.1.- Es usted campesino? 

1.2.- Es usted obrero? 

l. 3. - Es usted e eme re iante? 

1.4.- Otra actividad (ho;¡ar) 

OBJETIVO DE LA PREGUNTA: 

Determinar el nivel ocupacional del mercado. 

MUESTRA REPRESE~~ATIVA: 

115 = 100% 

~Bl/L!\CION DE LA PREGUNT_A__,I __ .,.... _____ ~ 
ALTERNATIVA - ¡ DESCRIFCICN DS CADA AL- F.ESPU."ESTAS DE ! PO.RCEt.lTAJE 1 

CADA Al.'!'ERNl,- J QUE RE P. -
r------N-º-----.,----TSR.."lATIVA --- _':;'.l\'A. __ t_S:./~!->.!_SRN. 

1.1 1 E'; i._:sced camp'-':_~~.I--~----· ___ s9 ... _. _____ ¡ .. ~l_.3~·- -· 

l. 2 l~.:._::_d obrero:' ---+- ___ l ___ 1. O • ., j 
l~ Es ud. com~rc1ante? 9 J 7 .83 

.__T_o_T_A_L _ _..__l_
1

_~ __ 

4 

__ t:-=:-=:1 __ ~_ ---F ~~ :~ 
A!!ALISIS DE LA PREGUl•TA: 

El porcentaJe mayor encontrado en esta pregunta es de 51.3~; 

esto determina que la mayor p~rtc de las personas contenidas 

en la muestra representativa pertenecen a la clase baja y la 

mayoría de éstas se ocupan en trabajar sus tierras o prestar 

sus servicios a personas que tambiér. se dedican a la misma -

actividad. En segundo término, el •:o;-:, del total corresponde-

a amas de casa que únicanente se dedican a lJbores del h03ar. 
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l.- C<::UPACION. 

MUESTRA 115 100% 

INTERPRETACION GR-\FICA DE LA PREGUNTA 

[_:1~.~1J;~;;;;~ Car.ipesino _______ ~---------t------1 
~- ' 

l. 2 0;; ~~ Cbrero 

1. J mil .. Ccc:erdont:-
-- LL7! L _____ _ 
'.:_:~ 8,&'_ Otra octi-:idad (ho:¡ar) 

-~~-.-·~~~~~~.,,,.~~~~ 

Respuestas 59 51. 30% 

Respuestas 0.87% 

Re5puestas 9 7. 83~~ 
----

Respuestos 41i 40.007\ 

'fOTAL: 115 100.00% 

OBJETIVO DE r.; PREGUNTA. 

Deterraina r el nivel ocupacional del mercado. 
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PREGUNTA Nº 2. 

2. - ES USTED SOCIO DE LA COOPERATIVA DE CONSUMO? 

2.l.- Sí. 

2. 2.- No. 

OBJETIVO DE LA PREGUNTA: 

Deteminar qué porcentaje de socios y no socios compran en -

la cooperativa de consu:uo .. 

~uestra 115 100% 

:_I_V_A---¡~ -D-E-SC_R_I_fC!Oli DE CADA AL-j; PESPt;ESTAS DE 1 PORCS:;7;,~¡: 
CADA ALTERWI- 1 Qt:E ;!EP.------t--- T¡:RNATIVA t-- TIVA. ! C/ALTS?.li. 

2.1 Sí 27 75.~-

L TABULACION DE LA PREG{]}:";'., l 

----· ------· 
2. 2 ! ~le 28 24.} i ----t 

1 llS ' 100% T07.~L' 
---' 

ANALISIS DE LA PREGUNTA: 

Sl porcent~Je de socios adscritos a las cooperativas de ccn-

stuno es el 75.7%. los cuoles, con su aportación de S250.~0.-

dar. ;-er-spcct.ivds de de5arrcllo a las mismas. Tam.'?iú~ 11:; ..:...r.i.-

portante el porcentaje di? :-i.o scx:ics que consumen e:i alla, r,g 

pre=entando en menor escala un 24.J<;;;. 
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2.- ES USTED SOCIO DE LA COOPERATIVA DE CONSUMO? 

MUESTRA 115 = 100% 

PORC ENTll.JES 

100 

90 

80 75.70% 

70 

60 

50 

40 

30 

20 1 10 

'.) 

2el 2.2 RESPUESTAS 

SÍ Respuestas 87 75.70 % 

No Respuestas 28 24. 30 % 

115 100 ·ºº % 

OBJETIVO DE LA PREGUNTA. 

Oetenninar qué porcentaje de socios y no socios canpran en -

la cooperativa de consumo~ 
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PREGUNTA Nº 3. 

3. - POR QUE NO ES USTED SOCIO DE LA COOPERATIVA DE CONSL'MO? 

3.1.- No sabía que pedía serlo? 

3.2.- Compra nada más de vez en cuando? 

3.3.- Es familiar de alguno de los dirigentes de.l~.co~~ra­

tiva de consumo? 

3.4.- No se lo han pedido? 

sumo, recursos econcrnicos limitados para ,Paitici~r e~ 

rao tal, y por la carencia normal de artículos soliciti! 

dos. 

OBJETIVO DE LA PREGUNTA: 

Deter.minar la causa por la cual no es socio y canpra en la -

cccpcrativa de consumo. 

~ü2STRA 28 100% 

1 T!\.BUIJ\CIOll DE LA PREGUh"'rA 1 

1 
ALTERNli.TIVA 1 DESCRlPCION DE CADA ALTF.R:-10_ ?.ESPt~STAS DE PORCEYrAJE 

1 
CADA ALTERSA- Vl!E REP. --

1 ~ 0 TP.'l\ T!'liL C/ALTER!;. 
• 1 • -+-------+-----! 

3.1 ~lo s,:ibíJ. que podía serlo 15 53. 58 

cuando 1 7.14 
3.2 Ccrnpra nada rr.ás ae 

3. J E~ farailiur J~ alquno de J 
los dirigentes de la r.oo~-

<--·-----+--r_a_t_iv_a_a_'o_c_o_n_.s_urn __ ._o _____ -t-____ 2 ._7_._1_4 __ ~ 

._ ____ J_._4_, !lo "'~ '"ª'.'_~dí do j _ 2 1 7 .14 

3.5 f Otras. ¿<::uibs·? 1 7 -+ 25.00 

[~_~_T_~_L __ s-_~L_-~_~·_-·_-"_=_~_::_~~-~_~_-,-_-~-_-__::::i_-~~_-.. :-.. 2s·-··-.--...1 1 =_"::1:0-0_ --~-'._ -_ -_ ...;,-' 
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ANALISIS DE LA PREGUNTA: 

Las variables que afectan la no asociación de los cons\Jnlido­

res a la cooperativa de consurwo son detenuinantes. 

- Ausencia de co02unicación. 

- Relativa orientación respecto a las ventajas de ser socio. 

- Relativa publicidad de los beneficios que se obtienen. 

- Nula circulación de solicitudes a posibles socios potenci.2_ 

les. 

Pérdida ·de ventas al no captar más socios (clientes poten­

ciales). 
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3.- POR QUE NO ES USTED SOCIO'DE LA' COOPERJ\TIVA DE.CONSUMO? 

./ 
¡ 
1 

MUESTRA 28 100% 

\ 
1 

________ I_~:-r_ERPRET~\C-1-oNGRJ,FicA DE LA PREGUNTA f 

~/o sabia que pedía serlo j ?.0spucstas 15 53 .58% 3 .1 i ·--------·---¡.-----· . 
Compríl nada más de vez en I 

__ J:!:r;:::::i::rr..c:.u:.a~n:.d::.o__ Pes¡=--.:·~~stas 2 7. 14% ·- . , ,. --------- ----t--------r---
, J.J.:'::~~Es familiar de ;ilguno de !r•s¡ j 
1 ~~~~~"'1 cl1entcs de lr1 conp~r:it1 ':<:t. -l 
1----mT ldc_cons"""'° !_lespu_".."_:'::_~ 7.14% 

: 3. 4 ¿ij_[lli::_c_~~-º-~ª_r~ ~ed id º----~-.p·u·e·s .. ~ 2 ~:_:4% 
'3.5~0-~~:_o~:c:_? __________ Le-~pu~st~s---7 _25.00% 

1 28 100 % 

J. 2' 

OBJETIVO DE U PREGt;!;TA. 

Determinar la causa por la cual no es socio y ccmpru en la -

cooperativa de consumo. 
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PREGUNTA Nº 4. 

4.- COMPAA USTED EN LA COOPEAATIVA DE CONSUMO? 

4. l.- Sí. 

4.2.- No. 

OBJETIVO DE LA PREGUNTA: 

Determinar qué porcentaje de socios ccropran y qué pvTcentaje 

no ccmpran en la cooperativa de consumo. 

MUESTRA 115 100% 

1 TABULACTON DE !J\ PREGL'l:T.!. 1 

ALTERNATIVA - DESCRI PCION DE CADA AL-

Nº TERNJ\TIVA 

4.1 SÍ 

4.2 No 

TOTAL 2 115 1 ioo-:;j 
ANALISIS DE LA PREGUNTA: 

El porcentaje determina el grado de aprovechamiento del mer-

cado actual por parte de las cooperativas de conswr.o, y éste 

se consideru excelente en relación al tuinimo porcentaje de -

los socios que en determinado momento no compran en las coo-

perativas de consumo antes mencionadas. 



4. - cc1:PRA USTED EN LA COOPERATIVJ\ DE CONSUMO? 

PORCENTAJE 

100 

90 

80 

70 

60 

so 
40 

JO 

20 

10 

MUESTRA 115 = 100% 

0-t~-L-~~--'L.--" ......... ._~~~~~~ 

4.1 4.2 RESPUESTAS 

INTERPRETACION GRAFICA DE IJ\ PREGUNTA 

S! Respuestas 109 94.78 % 

No Respuestas 6 5.22 % 

115 100.00 % 

OBJETIVO DE lJ\ PREGUNTA. 

66.-

Detel"Tllinar qué porcentaje de socios caupran y qué porcentaje 

no cO!llpran en la cooperativa de consumo. 
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PREGUNTA Nº S. 

5. - POR QUE RAZON NO COMPRA USTED EÑ u.~· COOPE:RJ\TIVA DE CONSQ 

MO? 

5.1.- Porque no hay los productos que nec~sita. 

5.2.- Porque es inadecuada la forma ·en que fun'ciona. 

5.3.- Porque los precios no le parecen justos. 

5.4.- Mal trato de la dependiente. 

5.5.- La calidad de los productos. 

5. 6. - La leJanía dP. la cooper.:¡t i va de consumo. 

5.7.- Otras. ¿Cuáles?: PO'Ique compran sus productos en Tlax-

cala, canplementan su consumo en tienda.s particulares, 

culti,:an parte de su consumo. 

OBJETIVO DE LA PREGL~ITA: 

Detenuinar las caus~5 por las cuales na ccmpran en las cooP.g 

rativas de cor.sLL'!lO. 

MUESTRA RE:PRESE!'ITl\TIV!\ l22 100% 

íTABVr.Acrc:: !J!: ¡J.. PREG,,_-u,,_N,, • .!.TI\'-'-'--------~ 
l\LTER.'\.~TI\'.', - DESCR:~CIQ~; DE CADA AL- RESPC'ESTAS DE POHCE~TA.7:: 

CADA ALTERNA- QUE REP.-
'r'SRSl•.TIVA TIVA. C/AI..TERN. -------------

5. 1 Porque no hay los pro-

1--~~~~---l----'d~u~c~t~o~s::_cq~u~c=--:n~'~'c~P~-5~1~· :t.a=-.--->------
5.2 

4 3.28 

1 TOTAL 7 



68.-

ANALISIS DE LA PREGUNTA: 

La causa principal por la que no ccmpran en la cooperativa de 

consumo, es la insuficiencia y carencia de artículos, esto -

se debe a la tardanza en el surtido de la mercancía por par­

te de la Unidad Central de Administración, a la cual se la -

solicitan dichas cooperativas de consumo hasta con 15 días -

de anticipación, o más. 

Los demás porcentajes afectan en forma mínima e indirectamen 

te las ventas de las mismas. 
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5. - POR QUE RAZON NO COMPRA USTED. EN LA COOPERATIVA. DE CONSQ 

MO? 

MUESTRA 122 ·10()% 

,---,-----,--"--I_N_T_E_R_P_R_E_T_A_c_r_o_:~:_.c>I'-"FICA DE LA PREGUNTA 

5.1 Porque no hay los productos 
ue busca Res uestas 90 73.77% 

5.2 ~~"Porque es inadecuada lo fOL / 
',' ma en aue funciona Rcs~_u_e_s_t_o_s __ +-~3_._2~8~~-'~ 

5. 3 ¡'\l I ! Porque. los precios nol~- .. P±:i-
1,. recen ~_to~ :>,<:!s ueslas 4 3. 28% 

5.4 /"~·1al trato de Ja de endier:t:c Res~~ta~s~~2+~1-'-.~6~4~%4 
5. 5 Lo cu liciad d-s ~o::; prcdu0os Res U_g2,t.:i!_!.?_~5_,_~4-'-.~1~0~%~ 
5.6-~Lcianía de lu ccc,:;erativa -
~de_, cor.sumo - _....._._B.__es uestas 11 9. 01% 

S. 7 Otros ¿~~~"!_~~-s~: '{_ª . .=i~___J- P.es~stu~ __ 6 4. 92% 
~1""2""2-""1"'0"'0"""3"==' 

OBJETIVO DE k\ PREGUNTA: 

Determinar las causas por las cuales no ccmpran en la coope-

rativa de conswno. 
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PREGUNTA Nº 6, 

6.- CUALES SON LOS ARTICULOS QUE NO TIENE LA COOPERATIVA DE-

CONSUMO Y USTED COMPRA EN OTRA PARTE? 

6.1 y 6.2.- Artículos básicos. 

6.J y 6.4.- Artículos secundarios. 

6.5 y 6.6.- ~rtículos suntuarios. 

OBJETIVO DE LA PREGL'NTA, 

Detenuin11r los artículos de los cua,les carece la -cooperativa 

de consumo. 

MUESTRA 115 100% 

_________ __liABULACION DE LA 

ALTERllATI'!A - DESCRI PCIOll DE O.DA AL-

TERNATIV,\. 

6.1-6.2 Básicos 

,\!U.LISIS DE LA PREGL1,"TA: 

PREGL'l;1'A 1 

RESPL"ES'rAS DE 
1
1' 

C/\D/\ ,\l.TERNA-
T IVA. 1 

60 

PGRCE~"I'AJE 
QL'E REP.­
C/ALTE!Ui. 

52 .17 

P.csulta una de 1.as preguntas más importantes, la cual demUe§_ 

tra en los pcrcentaJeS arriba citados la periC<lica carer.cüi-

de artículos básicos, lo cual afecta direct~me~te 3 la ~la~2 

baja: esto o:-igina ur.a fuga de socios y clientes potenciales 

del rnercodo actual que buscan satisfacer sus nccesidwdcs in-

mediatas en las tiendas particularesw 
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6.- CUALES SON LOS ARTICULOS QUE NO TIENE LA COOPERATIVA DE-

CONSUMO Y USTED COMPRA EN OTRA PARTE? 

MUESTRA 115 100% 

\ 

INTERPRETACION GRAFICA DE LA PREGUNTA 

Artículos b<i sicos 1 Pespt.:cst.J s 
1 

·~V 1 
32 • .i ¡· ··: 

6.2 Artíc1Jlos sccundürios 1 

1 
Respuestas 33 1 26.70 % 

6.) Artículos suntuarios 
1 

1 
Respuestas 22 

1 
l <;; • .i.J }, 

1 115 1 100 ;, 

OBJETIVO DE LA PREGUNTA: 

Determinar los artículos de los cuales carece la cooperativa 

de consumo. 
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PREGl:NTA N' 7. 

7. - LOS PRECIOS DE LOS ARTICIJLOS DE LA COOP!':RATIVA DE CO!/SU­

MO L!': PAREC!':N AD!':Cl1\DOS? 

7.1.- Sí. 

7.2.- So. 

OBJETI\'O DE LA PREGL~TA: 

Dete~~nar en q"Jé grado-beneficia- ia- p6l!tica de precies ~ue 

e.frece. la cooperativa de consumo. 

MUESTRA 115 100% 

.l 115 1 100~ 

A~~LIS!S CE LA PREGUNTA! 

r..os precios que prcporcícnan las cooperativas de consuzno so:-. 

adecuados a la da~andu de los consumidores, en relaciér. a 

las tiendus particulares, exceptuando un mínimo pcrcentaJe -

de artículos Básicos. Secundarios y Suntuarios que tienen un 

índice de precios similar y superior a los de la conpctenc1~ 

y esto afecta el sta:1d.Jrc.l de consu.110 dentro de dichas coope-

rativas. 
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7 .- LOS PRECIOS DE LOS ARTICULOS DE Ll\ COOPERATIVA DE CON SU-

MO LE PARECEN ADECUADOS? 

MUESTRA 115 100% 

PORCENTAJE 

100 

90 
81. 74 

80 

70 

60 

50 

40 

30 

20 
18.26 

10 

o 

7.1 7.2 RESPUESTAS 

INTERPRETACION GRAFICA DE LA PREGUNTA 

7.1 Sí Respuestas 94 81. 74 % 

7.2 No Respuestas 21 18.26 % 

\ us l 100 % 

OBJETIVO DE LA PREGUNTA: 

Determinar en qué grado beneficia la política de precies que 

ofrece la cooperativa de consumo. 
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?REGm."TA Nº 8. 

8 .- EXISTE DIFERENCIA DE PRECIOS )'.AS BAJOS E:NTRE 'r.os ARTICU-

LOS DE l.J\S COOPERATIVAS DE CONSUMO Y LAS TIENDAS PARTIC11 

LARES DE LA LOCALIDAD? 

8.1.- Sí. 

8.2.- No. 

OBéET!VO DE LA PREGtft:TA: 

Deter.ní~ar si la ~ctual política de precios es adecuada a 

los ob)etivos de la cooperativa de consumo. 

~UESTRA 100 = 100% 

1 TABULACIDN DE '.A PREG'.");TA 

.-------.----~---~ ,-
AL ':'EP.:'<ATIVA - DESCRI PCION DE CADA AL- RESPUESTAS DE PORCEX':'A~E 

CADA ALTER.~- C~E REF.-
:-;0 TER.~TIVl,. Tr/A. C/.l'\LTEF,~:. 

8.l Sí 97 97.00 
~------!------------ ---->--------~-------

8. 2 J.00 

1 TO':'A:. -------------.~~º----~--1-~_o_c_~ 

ANALISIS DE LA PREGL~"TA: 

La adccuacién de la política de precios es satisfactoria. lo 

cual raani _iesta que se est<Í cumpliendo con el ob)et!.•:o de 

al:aratar ·~l cos~o de la ·:ida, exceptuando un reducido pcrce_J 

taje en a lguncs artículos que son más elevados er. las ccopc-

rativas d~ cons~~o. en relación a las tiendas particulares -

de la localidad. 
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8.- EXISTE DIFERENCIA DE PRECIOS MAS BAJOS':ENTRE i.os ARTICU-. 

Los DE LAs cooPERATivAs DE coNsUMo y U.s T~EtlDAs PARTicy 

LARES DE LA LOcALIDAD? 

MUESTRA 100 100% 

PORCENTAJE 

100 
97.00 

90 

80 

70 

60 

50 

40 

30 

20 

10 
3.00 

o 

8.1 8.2 RESPUESTAS 

INTC:RPRETACION GRAFICA DE LA PREGUNTA 

8. l Sí Respuestas 97 97.00 % 

8.2 No Respuestas 3.00 % 

G~~I 100 % J 
OBJETIVO DE LA PREGUNTA: 

Determinar si la actual política da precios es adecuada a 

los objetivos de la cooperativa de consumo. 
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PREGt:.O'T.7\ Nº 9. 

9.- ES i\OECt.'.'.DO EL SERVICIO QVE PRESTA LA COOPEAA'r!Vl, DE co~ 

SL'!-10? 

9.1.- SÍ. 

9.2.- llo 

OBJETIVO DE Lt\ PRECUNTA: 

Determinar si es adecuado el servicio que pre.sta la coopara-

'=Í':tl de cor:sLL-r.o directamente al púb-lfcO. 

~cESTAA 112 lO()"l( 

¡ 7AoULACic:; DE !..\ PREGL~:TA 

¡- --- : .. : :=_· _ •• -_·;.._·_- -_ ,'1'. !JES~:;;;;;;;~-;~-~~ ;..·~1 ~-R-i\0-ES-~-u-;-~-~L~-~-.~-:~-¡;a-u-~-c-;;-~-T-~-~-: 
_ TER.'\ATIVA. 1 !:l\TIVA C/!ILTE~1. 

·-·-----------. ·- -·-···¡-·-
L_?_:.~~--- ·- __ __5-í__ ______ 

11 

__ 1º6 __ ~4 
1 <:t. 2 j ::o 6 1 s. 36 
! --·-~-=--·=i ---~----------- ----------- -----

TOTAL 112 100 jf 

~----·--'-------------'--------'------' 

;.:;ALI SIS DE LA PREGUNTA: 

E~ opi:-.ión de los er.trc\'istados. result<-1 eficiente el serví-

cio-que prestan i-as·coopera:ti 11as de- consume al -públicO; pre.:.--

sentando un nivel alto de satisfacción de socios (clientes -

actuales y potenciales} y un rr.argen relativamente mínimo, ~o 

s.:.cndo una causa esenci.:i.l qua llegue J ~:itc=~ccr l.:; !-...:,c1c-

nalidad y buen servicio de dicha cooperativa de consumo, aun 

que debe darse un encausa~iento positivo tendiente a desa2ª 

recer dichas fallas. 
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9.- ES ADECUADO EL SERVICIO QUE PRESTA LA COOPERATIVA DE CO.!! 

SUMO? 

MUESTRA. ll2 100% 

PORCENTAJE 

100 
94 64 

90 

80 

70 

60 

50 

40 

30 

20 

10 

o 

9.1 9.2 RESPUESTAS 

INTERPRET!>.CION GRAFICA DE LA PREGUNTA 

9.1 SÍ Respuestas 106 94. 64% 

9.2 ¡ 111 No Respuestas 6 5.36%· 

\ 112 100 % 

OBJETIVO DE LA PREGUl/TA: 

Determinar si es adecuado el servicio que presta la coopera-

tiva de const:rno directamente al público. 
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PREGUNTA Nº 10. 

10.- QUE ARTICVLOS SON LOS QUE MAS CONSlJME SU Fl\H1L1A7 

10.1 y 10.2.- Básicos. 

10.3 y 10.4.- Secundarios, 

10.S y 10.0.- Sur.tuarios. 

OBJETIVO DE LA PREGUNTA: 

Determinar prioridad a prcductos básicos y eliminar sUlltua--

rios. 

MUESTRA 115 100% 

J TADUl..AClON DE LA PREGIJN'rll 
1 

ALTER!:ATIVA - DESCRIPCION DE CADA /\L- RESPUESTAS DE PORCE~ITAJE 
CAD/\ /\L'l'ERNA- QUE REP.-

Nº TERNA TI VA.. 'l'IVA. C/AL'l'ERN. 

10.1-10. 21 Básicos ó4 55.65 

10.J-10.4 1 Secundarios 29 25.22 

10.5-10.6 1 Suntua ríos ·---~=L 22 19, lJ 
-·--

TOTAL 3 .. ____ _J ------ ---
llS 1 100 'joé. 

J\MLISIS DE LA PREGU:;TA: 

Los artículos básicos representan un elevado porcentaje de -

consu:no dentro de liJ. muestril repres0n:at:iva, ya que pur::; lit 

ccmur::idad re3ul'.:.an fundarn<!ntalcs y de necesidad extrema en ~ 

relación u los secundarios y suntuarios. que decrecen en irn-

portancia. 
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10.- QUE ARTICULOS SON LOS QUE MAS CONSUME SU FA.~ILIA? 

MUESTRA 115 = 100% 

INTERPRETACION GRAFICA 

10.l Artículos Básicos 
-

l0.2 1111 Artículos Secundarios 
-· 

10.3 Artículos Suntuarios 

OBJETIVO DE LA PREGUNTA: 

\ 
\ 

\. 

DE L.~ PRCGUN'l'A 

R..;spuest:as 64 

Respuestas 29 

Respuestas 22 
--

1 115 

55.65 % 

25.22 X 

19.13 •· 

lOO ,e 

Determinar prioridad a artículos básicos y eliminar suntua-

rios. 
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PREGUNTA N ° ll • 

ll.- CON QUE FRECUENCIA COMPRA USTED EN LA COOPERATIVA DE 

CONSUMO. 

ll.1.- Diario. 

ll.2.- Semanal. 

ll.3.- Ouinc~nal. 

OBJETIVO DE LA PREGUNTA: 

Determinar con qué frecuencia consume y el-gasto que ·realiza 

en la cooperativa de consumo. 

!i\JESTRA 115 100% 

ANALISIS DE LA PREGUNTA: 

El prcmcdio de ccmpra diario y semanal manifiesta la constan 

te utilización de l.:is cooperuti•:as de consume, de lo cual se 

infiere la utilización de ésta, ptlra satisfacer las necesid~ 

des de los consumidores, decrcc .>.endo en importancia y en Pº!. 

centaje la ccxnpra quincenal, siendo esta última canplc.mento-

en standard de ventas lo;radas por dichas cooperativas de 
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consumo. 

11.- CON QUE FRECUENéIA COMPRA USTED EN LA .COOPERATIVA DE 

CONSUMO? 

MUESTRA 115 100% 

INTERPRETACION GRAFICA DE LA PREGUNTA 

11.l Diario 

11. 2 46. 09 % 

11. 3 Respuestas l. 74 % 

115 100 '.'( 

OBJETIVO DE LA PREGill:TA: 

Determinar con qué frecuencia consume y el gasto que realiza 

en la cooperati\'a da consumo. 



PREGUNTA 12. 

12.- CUANTO GASTA USTED EN L1I COOPERATIVA DE CONSUMO? 

12.l.- Hasta $100.00 

12.2.- De $101.00 a $200.00 

12,J.- De $201.00 a $300.00 

12.4.- De $301.00 a $400.00 

12.5.- De $401.00 en adelante 

OBJETIVO DE l.J\ PREGUNTA: 

62.-

Determinar la potencialidad actual existente en el mercado. 

MUESTRA 115 100% 

TASULACION DE U\ PREGUNTA 
~~~~~~"--~~~~~~~---. 

ALTERNATIVA - DESCRIPCION DE CADA AL- RESPUESTAS DE PORCE~iTAJE 
CADA ALTERNA- QUE ~SP.-

Nº TEP!IATIVA. TIVA. C/,'.LTER~. 

ANALISIS DE Ll\ PREGlINTA: 

El promedio semanal de ccr.ipra en las cooperativas de consumo, 

por parte de los consumidores, está acorde u lus co~diciones 

qua prevalecen en los diversos núcleos familiares. ya que la 

c~'Tilpra varía en razón directa al ingreso. 
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12.- CUANTO GASTA USTE:D EN LA COOPERJ\T!W\ DE CONSUMO? 

MUESTRJ\ 115 l 00% 

~------------------------------- ------~ 

30 .43 % 
34. 78 % 

21. 74 ;< 
7.83 % 

5.22 % 

100 3 

OBJETIVO DE LA PREGUNTA: 

DeteI"Tilinar la potencialidad actual existente en el mercado. 
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13 .- CUANTl\S PERSONAS INTEGRl\N SU FllMILil\? 

13.l.- Hcmbres. 

13. 2 .- Mujeres. 

OBJETIVO DE Ll\ PREGUNTl\: 

Determinar ol grado de potencialidad y canpra por familia y-

sexo. 

MUESTRA 6.45 a 100 % por familia 

1 TABULACION DE Ll\ PREGUNTA 1 

ALTERW\TIVA - DESCRI PCION DE Cl\Dl\ l\L- RESPUESTAS DE PORCE!:Tl\JE 1 
CADA ALTERNA- QUE REP.-

Nº TEP!~TIVA. TIVA, C/ALTER..~, 

- ------------
13 .l Haubrcs J.40 52.71 ji 

i---~---...:1-----------~ -~~~~~º~ -~-~--
13,2 !-iUJercs ± 3.05 47.29 

TOTAL _ L---- ___ ----- F:.. 4 5 100 .::.__j 

:-IL"'ES'I?,A 735 ~ 100 'Xo por sexo 

i\LTERNA~-:::~1 DESCF-.l-PC-I--0._N_D_E_C_AD_A_A_L __ ~-R-E-S-PU_E_'_S_T_A_S_D_E_ p0RCE~;TA.JE 1 

CAD~!~; ~ERNA- g~!LT~~;: - ¡ 
--~J-.-1--1--;~cmb_r-;; __ ;_:_" __ N_A_T_

1

~_'."_· ___ , ____ J_94 ____ ¡__s_2_._2_4 __ -<I 

13 .2 1 >lu¡crcs -~~ __ 151 +I · 47. 7~ 
'!'OTJl.L ----------~----'"-3-'-5 ____ _..~_,l'-"O-"-O-º_~--~ 

AllALISIS DE LA PREG\.JlITA: 

La potcnc1.Jl1dad de cc~pr.s por far,¡ilia estci condicion;ida por 

el núniero de elemento3 que i.nte.:;ran hcr.tbres y mu)eres conJun 

tament~. Respecto a sexo se encuentra un proooedío mayor de -

hat.bres y en menor porcentaje mujeres. Aunque la tabla. re--



. as.-
' . . 

presenta mayor porc
0

ént~'1~· de hombr.es; ~ahe mencionar ,que son 
- -, - • • '-•' :•. •, • _-,_•-'•u ''' ''". ,•_,:_ , -. -\~, 

'\: '-:·/_<:-.' : :·), :_:~~-/·:·: ~ ·.· ;'.. ··~·· ':-:·:·; 

13. - CUA."lTAS PERSONAS INTEGRAN. SÚ FAMILIA? 

MUESTRA 6.45 

CANTIDAD 

100% MUESTRA 735 

CANTIDAD 

100% 

1,000 

900 

800 

700 

600 

500 

400 

300 

200 

3.40 
J.05 

1,000 

900 

800 

700 

600 

500 

351 

100 

o-1--1:====::1__¡_~~.l_-

400 

300 

200 

100 

o +--''-L-L-L-,c.A'--J..1..1-LL.LIU---

POR FAMILIA POR SEXO 

INTERPRETACION GRAFICA DE LA PREGUNTA 

1-1_3_. l--l==i-H_cc_mb_r_e_s-+-R-e_spu~s_~a.s_~ ._<!_~ __ 5~2_1% 
~1_3_.2~--~!·1_u~j~ Respuestas 3.05 47.29% 

~~~~~-
~--~-~~r----~--------~·-----; 

13 .1 Hombres P.espuestas 384 52. 24% 
f----i'éMfn+--

13. 2 Xujcrcs Respuestas 351 4 7. 76% 

735 LlOO % 

OBJETIVO DE LA PREGU!JTA: 

Determinar el grado de potencialidad de ccmpra por familia y 

sexo .. 
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PREGUNTA Nº 14, 

14.- A CUANTO ASCI El.'DE SU INGRESO FAMILIAR 

14.1.- Hasta $1,500,00 

14 .2. - De $1,501.00 a $4,000.00 

14 .J.- De $4 ,001. 00 a $6,000.00 

14.4. - De $6,001.00 en adelante 

OBJETIVO DE LA PREGL~TA: 

Determinar el gasto promedio de canpra en cada uno de 105 ni 
veles sociales que se han considerado. 

MUESTRA 115 = 100% 

! TABL"LACION DE LA r!>EGU~'TA 1 

AL ':'ER~;.; TI'! A 1 DES~;;;.; 700-M~~-E--E~-R-E_S_p_¡_;_;:_S_T_A~S-D-E~-PO-R_C_E_:,-·T_A_J_E~ 
1 CADA ALTER.>;;,- Q~E F.EP, -

N' ~-----.:~:::·_,.,. __ ·-------+----T __ 1_v_A_. __ --<_c_1A_L __ T_E_R!_N_.--< 

14.l ! Hnata 51,500,00 
--------------------------j'----------+---·--
l~.2 j De $.,501.'~0 a 54,000.00 ± 
14. 3-¡~~--;-¡~1. ;·;-; 56, o~ .oo- -----

,__ ___ 1_4-.-~~·-;; s 6, oo i . e o -~-:I;í~~-1 --

TOTAL 4 -_.=l_·------------'--------' 

ANALI SIS DE LA PREGUNTA: 

El ingreso familiar para la ;;iayoría de nuestro universo, es-

baJO y por lo tanto representa una limitante en relación al-

incremento de vent~s q.ic pretenden obtener las ccop:~rativas-

de consu1no y beneficiar a largo plazo a la clase baJa. 

La solución es atraer ~ás sccios que con su aportación fortE 

lczcan la cccnomía d~ las coo?-"rativns a1:t:es roe:-cionadas y -

proporcionar así un roeJOr servicio a la canunidad. 



14.'- A CUANTO ASCIENDE SU INGRESO FAMILIAR? 

MUESTRA 115_= 100% 

-~--

/ ~'" 
\ 

\ 

37.-

\ 
\ 

IN'l'ERPRE'rACION GRJ\FICA DE LA PREGUNTA 
¡----- ------ --

14. l ~asta $1,500.00 J Respuestas 63 54. 78% 
t---l==±--------------- 1 

$4, 000. 00 ! l<espuestas 41 \ 3 5. ó5% De Sl.501.00 a 

----------~~~-

4 3 .48;f 

115 100 % 

OBJETIVO DE LA PREGUNTA: 

Determinar el gasto promedio de compra de cada uno de los ni 

veles sociales que se han considerado. 
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PREGL"NTA 15. -

15, - Qt,"E SUGIERE USTED PARA. QUE MEJOREN LAS COO.PERATIVAS DE­

CO!>SUMO? 

OE.JETIVO DE LA PREGL"l>T.'i: 

Determinar posibles cámbios. que deban hacerse para satisfa-­

cer más plenamente al público. 

MUESTR~ 115. 

A.~ALISIS DE LA PREGUNTA: 

si..:·;eri:- mo:::iificar:-:. :l·:=s al siste;na dentro del-cv~l operiln las 

cocperativas de ccns\.!!UO. 

Se sugirió qce se deben sur~ir más las cooperatiV~s de con 

sumo. 

Que ia ubica.zió:-: de la tienda sea más acc-esible. 

- e~~ la presentación del lccal sea mé5 adecu~da. 

- Que se controlen los precios de ~lgu~os prcductoz básicns-

que est2r. r:i.ás elevados que en las tiend..:is particulan~s. 

- Que se divcrsifiqcen alguncs prcductos básicos para que 

sean accesihles a la clase baja. 

- Que se 1.?xija C'..?brir la cuota de 5250.00, ye. que algunos S.Q 

cios únicamente dan ur.a parte inicial. 

Oue las cooperativas de consumo pr~¡ec_ten una ,~,~~g~-~,_ p_o~i­

tiva de los productos que manejan, en relaci.ón ·a las tien­

das particulares. 



CAPITULO 4 

ANALISIS DE CONSUMO. 

89.-

El presente capítulo comprende la definici.ón de cada ur.a de­

las 13 columnas que integran el Análisis de Conswito,_el objg 

tivo de cada una de ellas y la interrelac.ión· qué guardan en 

tre sí. 

A continuación se men~iona el origen de la hojá ·:ta!JÚ1arc que'­

se utilizó para el estudio. 

El residente d~ la Unidad Central de Administración propor­

cionó información de J bimestres (noviembre-diciembre de 

1977, enero-febrero y marzc-abril de 1978, de los cuaies sa­

có un prQTiedio), del concentrado de Consumo que mane] a dicha 

Unidad Central de Administración, el cual contiene las s1- -

guientes columnas. 

- Inventario Inicial. 

- Total recibido. 

- Inventario Fjnal. 

- Precio de compra Unitario. 

- Precio de venta Unitario. 

A partir de las columnd~ proporcionadas, se adicionaron las­

siguientes: 

- Total disponible. 
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- Consumo. 

- Total vendido. 

- Porcentaje de diferencia de.Costo Unitario y Precio de Ve~ 

ta. 

- Venta total. 

- Porcentaje de las Ventas totales. 

- Utilidad bruta. 

- Porcentaje de Utilidad bruta. 

Esta integración de columnas al Concentrado de Consumo dio -

origen a la nueva forma tabular que se denaninó: ºA?:ALISIS -

DE CONSUMO", tcmando cano base la forma utilizada en los. bo­

letines informativos de la Empresa :-:orteamericana A.C. :;iel­

sen Company, cuyas fWlciones principales son 1<:1s d2 cscsor.:ir 

y vender informaciór. a Unidades Eccnáuicas, respecto a la si 

tuación que guardan sus respectivos artículos en el mercado. 

Dicho análisis tiene como cbjcti'.'O fundamental en las empre­

sas donde se aplica, servir cerno instrum1~nto de control y fi 

jación en la ~otaciér. de !r.·:i:?r.tzi.r:c.s, para deternunar ana..!.i-

ticamence qué artículos son los más solicitados por los con­

sumidores, rentabilidad de cada ur.o de ellos y su canporta-­

miento dentro del mercado. 

Se proc~dió posteriormente a estructurar por grupos· los arti 

culos en: Básicos, Secnndarios y Suntuarios, en funcfón de -
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su aceptaci6n en el mercado, finalidad de consumo y las necg 

sidades reales de la localidad. 

Esta estructuración es eminentemente localista. 

Se definen los grupos estructurados: 

ARTICULOS BASICOS: 

Son de primera necesidad y resultan fundamentales para cubrir 

las necesidades de consumidores no importando la clase so- -

cial a la que pertenezcan. 

ARTLCULOS SECUNDARIOS: 

Son artículos que sirven de ccmplemento para la satisfacción 

de las necesidades de los consumidores, siendo opcional su -

compra. 

ARTICULOS SUNTUl\RIOS: 

Son artículos de lujo para la mayoría de los consumidores 

del estudio y en última instancia sólo se utilizan para sa-­

tisfacer vanidades personales. 

Por último, se procedió al análisis e interpretación de las­

colu.'Tinas que son parte integrante del Análisis de Consumo r­

detenninan el comportamiento en el mercado, de los 67 artícy 

los que maneja la Unidad Central de Administración, así como 

la rotación de éstos en el mismo. 
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A continuación se enumeran las 6 colwnnas que 'se interpreta­

ron del Análisis de Ccns~~o: 

- Inventario Inicial. 

- Total Recitido. 

- Total vendido. 

- Porcentaje de diferencia entre precio de Compra 'Jn.itario y 

Frecio de Venta Un1c~r10. 

- ?i:rrcentaje de ,/er;tas Totales por Artículo. 

- ?orcentaje de Utilidad Bruta por Artículo. 

El análisis de estas colum.r.as se efec!:uó er. base J la c':'"::'1er 

s1ór. de las diferentes unidades de medida de les ar~íc~~cs a 

unidad ~onetaria. Este a~álisis pcr columna se realizó por -

grupos Básiccs, Secundarios y Suntuarios y la elaboración de 

su gráfica de resultados correspondiente. 
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4.1.- DEFINICION DE U.S COLUMNAS QUE INTEGRAN EL ANALISIS DE 

CONSUMO: 

INVENTARIO INICIAL: Es un recuento de todo lo que .la ;Organi­

zación posee al iniciar operaciones, al tenninar ·a1i:J~i:i ejer­

cicio e iniciar otro. 

Es la base con la cual se cuenta para diferenciar la cantidad 

de cada uno de los artículos con los cuales inicia la comer­

cialización la tienda, y sirve para iniciar la Gráfica de 

Análisis. 

TOTAL RECIBIDO: Es la cantidad de mercancías o dinero que la 

canpa~ía recibe durante algún período determinado. 

En cuanto a la distribución de los artículos, esta columna r~ 

gistra las remesas durante un período determinado de ticmpo­

(bimestre), se da la idea del movimiento de artículos bás1-­

cos, así como la atención a las necesidades de cada una de -

las tiendas. 

Esta columna más el inventurio inicial da la columna del To-

tal Disponible. 

TOTAL DISPONIBLE: Es todo lo que la Organización posee en un 

memento determinado, dicha columna está formada por el inveu 

tario inicial y las remesas que durante el ejercicio se efe~ 
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túen. 

El grado de disponibilidad de articules se: interpreta de dos 

maneras: 

NIVEL AL'I'ú: Que la rotación de los artículos no ha sido la -

adecuada y el ulmacenamiento obligado de los mismos hace a~ 

recer a una tienda cano bien surtida. 

NIVEL BAJO~ Es todo lo contrario a lo mencionado anterionnen. 

te. ya que puede mostrar un movimiento comercial muy fuerte­

º es que tiene serios problemas de remesas (surtido inoporty 

ne). 

Il-"VENTJ\RIO FINAL: En esta columna se le resta el teta l di SP.'2 

nible para conocer el consumo y es un recuento de tcxlo lo 

que la Organización posee al finalizar un ciclo o períc.do c_g 

mercia l. 

Ya que detenninará que tipo de artículos son los que han me~ 

trado más accptabilid~d en el mercado. dicha información seI 

virá de base para la tema ele dt!clsiones de propo!."cionar prig 

ridad a productos básicos y eliminar suntuarios. 

CONSJ.I'.-tO: Está for;:¡¡:ido por el mercado potencial de compra de­

cada uno de sus clientes. E~ quizá el concepto más importan­

te, en cuanto a su finalidad de toda empresa canercial (la -

venta de su producto) . 
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El consumo es fiel imagen del grado de aceptabilidad 1el pr2 

dueto en el mercado, sus diferencias potenciales están dadas 

de acuerdo a características regionales, costumbres¡ hábi-­

tos de compra. Tcrnar.do en cuenta estas variables y su debido 

análisis, las probabilidades de introducir i'os productos pa­

ra su aceptación y consumo son mayores. 

Este, multiplicado por el precio de compra .unitario, da e1.-­

total vendido. 

PRECIO DE COMPRA UNITARIO, Dadas las características estruc­

turales y funcionales de la cooperativa, le permite obtener­

precios bajos que hacen operar sus movimientos ccmerciales -

al costo más bajo y obtiene la O}Xión de buscar el equili- -

brio econánico entre canpra y ve1'.ta de los artículos (cum- -

plir mediante este proceso el objetivo por el cual fue crea­

da dicha cooperativa de consumo). 

TOTAL VENDIDO: Este control relacionado con las demás colum­

nas, es de una importancia muy grande; refleja de una ~ancra 

exacta lo que se vende dejando entre'ler un panorama amplio -

de acción, forma una red de funciones que permite obtener in 

formación sobre posibles fugas de artículos y/o recursos fi­

nancieros .. 

PRECIO DE VENTA• El equilibrio de operación entre compra y 

venta da un margen de movimiento que permite observar las di-
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ferentes temas de··'declsiones-en cuan'to a _'la _.elasticidad -de- -

precios: cuales artículos merecen un alza y cu_ali.:!:s pueden S.Q 

portar un precio castigado. o cuales merecen una posible la­

bor de promoción y que multiplicado pfJr la columna del consy 

moda las ventas totales. 

PORCE,:TAJE DE DIFEru:,:crA Ec:TP.E COSTO t,-C;ITr,RIO y PRECIO DE --

~ La difer<.:?ncia establecida entre estas columr:as, acla­

ra una situación de ccmparaci6n en mercado de precios con 

los de~.ás ccmcrcios localo!i, p::>r.".":itiendo que en los diferen-

tes artículos haya baJas de precies sin que altere el objeti 

ve de la tienda y soporte su autof ir.anciamiento. 

VE~"TAS TOTALES: Esta columna nos proporciona la car:.tidad to­

tal en pesos por artículo al precio de venta, la cual es ven 

ta únicamente hecha en efectivo, ya que ~d tienda no cuenta­

con ventas hechas a crédito, dadas las características de 

los productos que maneja. 

% VENTAS TOTALES: La rotación de todos y cada uno de los ar­

tículos origina una cuntidud que representa un porcentaJe 

que integrado a un gran total, muestra su grado de partici~ 

ción de ventas y participación en el mercado. 

UTILID.r..D BRUTA: La diversidad de artículos con su difere!lte­

partic1pación econémica, suma un ingreso que obviamente mar­

cará y justificará su razón de permanencia en el mercado y-
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la forma en que se obtiene esta columna fue la dif~rem:i.3 de 

las ventas totales menos el total vend"ido. 

X DE ~"TILlDA~ BRUTA: Sl esfuerzo de canalizar energías hac1a 

la comercialización de ciertos artículos estará dado por los 

distintcs niveles de apcrtilción económic~, que determinará:­

qué productos requieren el menor grado de esfuerzc ecor.6:-.~cc 

y lograr así su p=?rm~nencia en el mercado~ 
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' 1 ! DIF. 
COHPRA i 1 

INVEHTARIO 
UNITARIO 1 

UNIDAD DESCRIPCiotl DEL ARTICULO TOTAL TOTAL I:NENTARI.O CONSUMO PRECIO TOTAL PRECIO y DE L,\S UTILIDAD 1 \ ~CIBIOO DISPONIBLE DE COMPRA VEHDIDO DE PRECIO VEUT:. Vt:?lTAS BRUTA t.:':'!L!'.)f.D INICIAL FINAL UNITARIO VENTA VEHTA TOTAL '!'OTALES Bl\1.iTA 

l LTS. ACEITE O 455 2323 2778 5H 2234 19 .os 42,557. 70 Jl.60 13. J8 48254. 40 J.84 5696. 70 

1 

3.12 

2 KLS. AJONJOLIÓ 

1 

93, 2 224,5 317. 7 152. l 165. 6 16.00 2,649,60 18.40 15.0 )047. 04 .24 397.H . 21 
) KLS, ALGOOON 200 GRS .o 513 153 666 507 159 10.45 l,661.55 12. 70 21. 53 2019. )0 .1c 357. 75 .19 

! 4 L'!'S. At,CDHOL 4 O O ML. 6 235 319 55) 361 192 11.32 2,173.44 23.38 18.11) 2568 .96 . 'º 395.52 ·" 5 KLS. ARROZ O 641.3 1638. 4 2279. 7 782.5 l-497.2 7. 70 11,526.U a.a& 15.06 13265. 19 l. os 1736. 75 . '5 ' ¡ 
6 PZA. ATU!l Ü 609 554 1163 498 675 10.53 7 ,107. 75 15 .oo 43.54 10125. ªº . 'º 3017.25 l. 65 1 
7 KLS. AZUCAR BLNICA 6 ns 1652. 3 2087. J 639.2 lHB.l s. 71 8,268.65 6, ºº 5.07 8688. 60 .69 "19. 95 .23 

1 • KLS • AZUCAR !10REUA 0 3198. 5 24829. 7 28028.2 2887.5 J0915. 7 2.11 65, 2J2. l2 2.15 l. 89 66460.75 s. 29 1236.6J .68 1 

9 LTS. BLANQUEADORÜ 231 707 938 421 517 l. 56 806. 52 2.00 2.82 lOH.00 i .09 227 .48 .:.2 ! 
DOLIGPAFOSÜ 

; 
10 PZA. 

1 

29J7 205] 49qo 

1 
1480 3510 l. 65 

1 
5. 7'1. 50 1 2.58 56.36 '.)(·55. 80 ,72 3264.JO l. 79 1 

11 p;:,;, !!OLS,\ POLIETl LLNOÜ 4835 3046 ¡ 78Rl 406.j 3817 

1 

. 'ª 1 
b87 .06 . 50 .:_ 77. 77 190!1. 5rJ' .l5 ~221 • ..:4 i ·'· 

1 

ll L':'S. BP.I!.:.i!..:irr~;A JO lU..o 400 201 60) 334 269 3. 85 l.035.60 5. so 42.8) 1479. 50 . l2 443.90 .'4 ! 

131 
LTS. BRILLA:ll>'!UA 190 m..Q 400 86 486 )JI 152 a.al 1,339.10 10.50 19.18 1596. 00 .l:! 256.'.JO .:-.i ¡ ! 

14 KLS. CAI'E 200 GRS. Ó 5110 822 5932 3228 2704 29, 45 79,632,BO )6,70 2.4,61 9326. 80 7.89 196!)4 .00 10. 74 i 
15 PZAS. c,\LZA00.0. 545 176 721 584 117 84 .so 11,576.SO H,05 11. JO 12884.. 85 l. 02 1308. 35 • 72 
16 PZl\S, CAHISAS.0. 245 102 347 204 10 as.oc 12.155.00 98.JJ 15.68 l406l.l9 1.11 1906.19 1.04 

171 
KLS. CNlELAQ 250 39,9 289,9 29 260. 9 8. 50 2, 217.65 10. '.iO 23.53 27)9.451 .21 521. 80 .28 

18 PZAS. CER!ILos0 6223 8195 14418 6220 8190 .H 3,607 .12 .51 

1 

15. '.)0 UBQ.98 .)3 573.86 .11 

19 PZAS. CEPILLO PARA PELOÜ 376 322 698 405 293 7.11 2 ,083 .23 9. 35 JI. so 2719. 55 • 21 656.J:t .2. 78 

20 . PZAS. CIGARRosQ 1879 7172 9051 3771 5280 3. 77 19 ,905. 60 4.18 ! 10. 87 
1 

22010. 40 l. 76 2164.BO 1.19 

21 PZAS. COBERTORES C::, 28 28 28 57. so 1,610, 00 68.50 1 19. ll 1918. 00 .15 308.00 .17 
1 

22 PZAS. CONSERVAS o 214 235 449 329 120 9. 78 l, 17 3. 60 !2 .02 22 ,')O 144Z.40 .11 268 .80 .14 

23 PZAS. CO?IS0.'1EÜ 4065 4202 0267 5175 3092 l. 69 5, 225. 48 2.06 21.89 636'L52 .51 1144.04 .62 

1 24 PZAS, CREMA PARA PIELÜ 16)4 808 2522 9l9 
1 

1603 9,6"/ 15, 501.0l ll.2J 16.13 18001. 69 l.4J 2500.68 l. 37 

1 
25 PZAS, CUADER!lOS ESCOLARES6 2435 2665 5100 1501 3599 2.07 7 ,449.93 2.SB 24.63 nss •. 12 • 74 1835.H 1.00 

26 PZAS. CllICLESÜ 31223 69653 100876 36076 64800 • 25 16, 200. DO • 32 2e. oo 20736.IJO 1.65 45)6.00 2 • .t9 

1 
21 KLS. CHILES (GRSIÓ -4430 4148 

1 

8578 4567 4011 2. 72 10,909 .'12 ). 29 20. 95 1Jl96.19 1.05 2286. 27 1.25 

28 KLS. CHILES (KGS) C::, 1031 981.6 2012. 6 732 12110. 6 33.0 42, 810. 46 39 ·ºª 16. 66 499.fJ. 40 3. 97 7132 .96 3.90 

1 29 PZAS. CHOCOLATESÜ 6729 11901 18710 5654 13056 l. 76 22,979.56 2.29 J0.11 29928.24 2.10 6919 .68 3.7'1 

30 KLS. OETERGFN'!'t (GRSJÜ !GJ.rn 1C976 J1Jl6 13714 l7Gü.: ! LIJ 7J,h2,jfl 4.il6 

1 

15.99 85545. 72 6.üO 1117')3, J4 6. 46 ! 

il 
31 KLS. DETERGENTE (KLSJÜ 1134 874 2008 784 1224 u.ao 15,912. 00 15.00 15.38 18360.00 l. 46 2H0.00 l. J4 i 
32 KLS. OULCESÜ 638.S 252.1 891.2 486.9 •to4.) 15. 52 6,274. H 

17.861 
15.07 7220. 79 .57 

1 946. os 
• S2 1 

33 PZAS. FOCOS 6, 1964 1571 3535 1031 1704 3. 57 6,083. 29 6. so 82.07 11076.00 .88 4992. 72 2. 74 

1 1 
34 KGS, FRIJOL 0 2602. a 4208. 5 6811.J 2216.2 4595.l 6.69 JO. Hl.19 B,91 3).18 40942.)4 3. 25 10201.14 s. 59 

--
Cu4dro 1 4. 

• 



UNIDAD OESCRIPCION DEL ARTICULO UM:~lTARIO TOTAL 
R'~CIBroo 

lNICLU. 

5 KGS. GALLETAS Q 17.5·1. 7 :nos.9 
6 PZAS. GRASA PAF.A CALZADO 0 14 61. 00 507 

7 KGS. HARINA DE ARROZ (500 GRSI~ 1250.00 700 

8 KGS. HARINA DE TR1GD6 524 .6 993.6 

9 KGS, truEVo0 1854.4 10060.1 

p PZAS, INSECTICIDAS (240 HLIÜ 189 ·ºº 90 

1 PZAS. JAEON USO DOMESTICO {:j 9530 7829 

' PZA.S, JAEOH TOCADORÜ 17474 6470 

3 PZAS. JUGOSÜ 551 346 

4 PZA.S. JUGUETESÜ 749 168 

s PZAS, KOL AIOÜ 530 474 
6 PZAS. LAPICES6 1180 961 

~ LTS. LECHE CGRS!Q 5596 4794 

8 KLS, LECHE E~ POLVO O 719 1202 

9 KLS. LENTEJA 0 268, 6 lS0.5 

~ KLS. LIMPI/\OOR (GRSIÜ 519 27' 

KLS. M-\lZ BLANCO 0 11352 2547.1 

PZAS. HAIZENA6 6170 3285 

KLS, MANTECA 0 593. 9 946. 7 

PZAS. HAVD!lESAÜ 4S2 ·3eo 

PZAS. MERMELADAÜ 6Sl 401 

~ PZAS. PANT.\LO?IES 6 174 32 

; 1 

PZAS. p¡._p¡::_, SNt!fMIOÜ 1301 .2255 

RGS, PhSTJ\ PARA SOPA O 1221.1 2309.7 

PZAS. PASTA DENTAL 0 2526 836 

KLS. PESCADO 0 23.S 83 

PZAS, PILASÜ 4966 3827 

l<LS, SALO 546 5093. s 
PZAS. SAROillAS O 1420 2041 

PZAS. SERVILLETASÜ 442 96S 

PZAS, SIWIPOOÜ 1086 738 

1 1 PZAS, TOALLAS SAJllTAR!ASÜ .l 52 302 

pz;,s. VELAS 'i VELAOOR.AS ·~ i CJ;..s 1 "'o __ L":_: __ _J 

c;JARTICULOS DASICOS 1161 -+ Ó AR':'ICULOS SECUNDARIOS ¡: 71 

' 

CONCENTP.A.00 DEL ANALISIS DE CONS'JMO 

TOTAL !NVENTARIO CONSUno 
DISPONIBLE 

FINAL 

3860.6 io10. a 2849.B 

1968 1296. 00 672 

1950 1230.00 720 

1518. 2 757. J 760.9 

119H.5 1276.9 10637. 6 

279 104.00 175 

16359 8464 7895 

239H 17053 6991 

897 '36 461 

917 02 485 

1004 614 390 

2141 Sl9 1622 

10390 4592 5798 

1921 584 1337 

419.1 429.2 

1 

289.9 

793 351 242 

13899 .l 6306. JO 7593. l 

9463 5657 

1 

3006 

1540.6 486. 9 1053. 7 

832 481 351 

1052 549 
1 

S03 

206 160 

1 

" 3556 1170 2386 

4130.8 1608.1 2522.6 

3362 2190 1 1172 

106.S SS.9 l S0.6 

1 

8793 4)27 4466 

5639. 5 1309 4330. 5 

3461 1149 2312 

H07 372 l03S 

1824 1059 1 76S 

IS4 267 
1 

137 

lSOJd 7l4a 1 7890 
1 1 

+ ÜARTICIJLOS SUNTUARIOS 34• 67 

1 

1 
1 
1 

1 

i 
1 

1 

r---1~¡-
1DE \ f."5 

~~ITA 1 VI:!-ITAS 
~TOTALES 

-r--1-¡-~:~ 
1 1 COMPRA UHl~ARIO 

1 

PRECIO TOTAL PIECIO 'i 
DE COMPRJ\ Vl.'10100 DE • PRECIO 
UNITARIO 1 i VINTA VENTA 

1 S.JB ! 1JB2?.92 ! 18. 07 

l. 60 1075.20 ! 2.00 

7 .00 S00.001 8.10 

J.75 285), 37 '4 ,JO 

16. 70 177647.921 18.00 

5.13 897. 751 6.48 

3,9] 31027. 35 i 4. 7l 

2.58 17779. 78 J.25 

3.09 1424. 49 ¡ 3.66 1 

21. 60 10476 .ool :- ). 69 

l. 20 463.001 l. 40 ! 
.73 1184. 06 ! .94 1 

4. 5G 26438. BB ! s.oo 
JC.12 -15618. 44 .'.!7 .86 

9.30 2696.o~¡ o. 70 

7 .37 1783.54! 8.46 

2.60 19742.06 ¡ J,00 

2.16 9362. 76 ! 3.00 ' 
22. 87 24098.11 t '6.67 ¡ 

' 
8.95 3141.45! 10.34 

! 7.64 3842.92¡ 11. 67 

68.45 31'8. 101 íS.00 ! 

2.33 5559. 38 ! 1.75 ! 
6.14 

i 
isae.76: 6,90 ' 

8.0) 9Hl.16! 9 .96 1 
50.00 ¡ 2530. rio: ~ 7. 00 i 1 J,)J 

1 

14871.78 4.83 

1 
l. 37 5932. 78 .2.07 

6.98 1613 7. 76 s.oe 1 

s. 73 
1 5930. 55 7. S7 1 

8,68 1 6(i4 o. 20 
l º·'81 1 11.10 

1 
2(..7 s. 70 l J,00 

:'. 11 i !.71::~~ 

17.H 
1 25. 

15.71 

14,66 

J.78 

26. 31 

.20. JS 1 
25. 97 1 

18. 44 
' 9.57 : 

16.66 1 

28.76 i 
9.65 ! 

10.96 

1 

15. 05 

14. 79 

15. Ja 
' 

21. 95 

16. 61 
! 

15. 53 

52.75 

9.57 

18.02 

10, 75 

24.0J 

14.IJ 

45. 04 

51.09 

15. 76 

32. ll 

2).04 

11 .11 

~ ~ ' :' !;? 

Sl495.89 ¡ 4.09 1 

1344. ao ¡ .10 j 
5032. 00 ! . 46 1 

3271. 071 . 2G 1 

191476. 80 l5. 24 li 
llH,0 .09 

' ~:~:~:~:¡ ~:~: j 

1667.261 

11-189. lis¡ 

546.0 i 
1524.681 

28990.0 ¡ 
50616. 82 

3101. 93: 

2047. J2 ! 
;¡:>.;i'J.) 

lHlB.O 1 

28102 .17 

3629. 34 

5870.0! 

3450. o 
6561. s 

; 
: 7 ~ 5 3 • 6 9 ! 

11673. L'.' · 

2684.!. 

21570. 75: 

8964.u¡ 

18680. 961 

7BJ.l.951 

ano. 2 1 

201.0 

l ?~oi7. 2 

. ll 

. 91 

. 04 

.12 

2. 30 

4. 02 

.25 

.11 

. 91 

2. 23 

.28 

.l6 

.27 

. 52 

L3E 

• 93 

l. 11 

• 71 

l. 48 

. 62 

. 6S 

.19 

l. 55 

ARTICULOS CONTENl DOS E!: EL "A!:ALtSlS DI: Co: :SU!!O" 
; r.-.1,.."'""' u• 

99.-

trrlLIOA.D ' 8~'.'7.; UTILIDAD 
E:Rt:TA 

7665.96 1 
; ·L20 

26e. e 1 .lS 

792. 00 1 .43 

~ 18. 50 .13 

13828.88 
1 

7. ~" 
2)6.25 .13 

6316. o 1 3.46 

46~6. 97 2.53 

262. 77 .14 

10! J. 65 .S6 

78. o .04 

H0.6:' . :9 

2551.:2 : . ~9 

sooo. 39 2. 74 

~05. !Ju • : 2 

2 lj J. -; .H 
~o:, 7. : .; ~. 66 

2055. 24 l.lJ 

4004.06 ,, 19 

487. 89 ¡ .27 

2027. 09 
' 

1.11 

JO~. J .17 

1002.12 .SS 

lf6-I. ri;: ,Ol 

22.fil. 96 ~. 2 ~ 

33L2 .l'J 

6699. o ].67 

3025. 35 j l. 66 

250.2 1. 39 

1904. 4 
1 

1.04 

15)0. o .34 

355.3 
1 

.19 

2445. 9 1 l.H 
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4. 3, - MIALISIS E rnTI:RPRETACION COLU:!NA INVENTARIO I!IICIP.L. 

La diversif icaci6n de art!culos manejados por la ~~i¿3a 

Central de Administraci6n, representaba un problema ;:.a­

ra la interprctaci6n y análisis de las columnas del An! 

lisis de Consumo. 

El problema se di6 por la imposibilidad de efectudz: ·m_ 
recuento exhaustivo de todo lo que ?Osee el al~ac6~ de_ 

la Unidad Central de Adrninistraci6n al iniciar s~ ciclo 

bimestral de operaciones, yu que analizando la nueva 

hoja tabular (CO:ICENTRADO DEL AN.l\LISIS DE CON5Ul10) se -

encontró que los artículos que se demandan en el r:terca­

do están dados en diferentes unidades de medida co~o 

son: 

- Artículos por pieza. 

- Art1culos por ki lograrno. 

- Articules por gramo 

- Artículos por litro. 

Se opt6 por implantar el procedimiento de convertir las 

diferentes unidades de medida a unidad mor.etaria y hacer 

uso de dicho procedimiento obteniéndose un resultado 

más real en cuanto a dinero invertido y cuantificaci6n_ 

proporcion3l de los diferentes art!culos. 

PROCEDI!!IEllTO: 

El procedimiento para determinar la existencia de mer-­

cancía en el Inventario Inicial por el Precio de Compra 

Unitario. 
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Ejer.iplo: 

ARTICULO UlVi::lTARIO r:nc tAL 1 ror~I rn.:-.cro Dt: co:1PR./1~ Ri..:St~L'!'.!\DO 

ACEITE r.rTRos 4ss / x J 19.os Is a,667. 75 j 
'--~~c_H_r_c_L,_E_s~~-P_r_c_z_A_s~_i_1_,_2_2_J~__.l~x__.l~_·_2_s __ ~~~~J__.2_,~.'._~__: 

Corno ~e ob~crva en el eJemplo, el ~ce1te en co~puraci6n con 

los chicles, el pr1ncro esta dado en litros, el segundo e~­

t~ dado en piezas, por lo tanto no podr!a cuantificar en -­

virtud de ser diferente la unidad de medidd, ~js sin emba~ 

go con el proc-ed1riiento ?rc!ient.:i.do se unifica 1.3 ::10dida .. d_ 

ser convertida J. unt<larJ rr.onetar1a y son semeja;itcs p.:ir3. 

efectuar ~u cuantificaci6n. 

A continuaci6n se s~par6 por grupos de prolluctos ~ugan 10 -

accesible, se saca un total por grupo sun~inc!o los J tot.alcs 

y elevándolo al 100%. 

- Se determina el porcentaJe de cada grupo r¡uc do el 1001. 

- Se grafica en b~sc <l los par~ent~JCS obtc~idos en cJd~ --

grupo. 

- Se hace una nota al calce de lJ grCfica para explic~r br~ 

VCI!lente el comportamiento del mercado respecto a los J 

grupos de ,J.:rt!culos estructurados. 

Es fundamental subr,1yar q·¡r~ el promedio es un c~lculo de 

los J ciclos bi~c3trillc~ proporcionado ~cr la ~nidad Central 

de Adrnir.1str..1c.i.C0n 1 Jél cu<ll se ?roccc..lió a sacar el pareen-­

taje que corresponde ,1 c~1da gr~po de art tculos (BASICOS, SE 

CUNDARIOS Y Sl!t/TL•llRIOS) . 

El cálculo pQra L:etcrmir1ar el porcentaje por grupos ele art! 

culos se apl icu r ,'j :>ubsecuen teracn te a l c~3 .:;o l u1:in.).s J1..!l ,\n.i 1 _!. 

sis de Constwiu riro9ra.m.adrJs par.i su J11.1ltGl:i corrL·srx.~::diente. 

Por consiguiente: 



~IUHERO Qt:E LE COR.OJ::SPQ¡;oE 
ARTlCULOS BASICOS A CADA ARTICULO DENTRO 

DEL ;JlhLISIS DE CONSUMO 

ACEITE 

ARROZ 

AZUCAR MORENA 

CANELA 

CERILLOS 

t"RIJOL 

HUEVO 

LECHE 

LECHE EN POLVO 

LE:lTEJA 

}t;I Z BLANCO 

:-"o.AUTECA 

PASTA PARA SOPA 

PESC,\00 

SAL 

SAPOI)lA 

16 

UNIVERSO 

8 

17 

18 

34 

39 

47 

48 

49 

51 

53 

58 

60 

62 

63 

$792,417.44 

l 02. - • 

::;.:e:.:..;., 

a,66i.75 

4,938.01 

6,748.83 

2,12s.no 

2, 738.12 

l7,-1:i.2. 73 

30,)68.48 

25,3¡;,76 

24,532.;:a 

24,097.98 

29,5i5.20 

13,582.49 

il,18!...55 

1,:;s.00 

-~a.o: 

r S213,3i0.30 

100~ 

':'O'i'At. DE ARTICULOS BASICOS DEL UNENTARIO INICIAL S 213, 860. 80 

EL UNIVERSO $792,417.44 = 27.00% 
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Al/ALIS IS DE i.A COLU}l:IA I:.~JE:<TARIO INICIAL 

1/UMERO QUE LE CORRESPmlDE 
.'\RTICULOS A CADA ARTICULO DENTRO HIVE:ITARIO 

SECUNDARIOS DEL Al/ALIS IS DE co::suMO I~HCIAL 

AJONJOLI 2 l ,491. 20 

ALCOHOL 400 MLS. 4 2,660.20 

AZliCAR Bt.ANCA 7 2,4JJ.85 

CAFE 200 GRS. l4 30,097.90 

C.'ILZAOO 15 4 6' os 2. so 
CAlUSA 16 20,825.00 

COBERTORES 21 O.DO 

CUADEfu~OS ESCOLARES 25 5,040.45 

CHILES GRS. (r.ATAS) 27 12,049.60 

CHI!.E:S KGS, (SECOS) 28 34,466.JJ 

FOCOS 33 7,011.48 

HARINA DE ARROZ sao GRS. 37 8,750.00 

HARINA DE TRIGO 38 l,967.25 

JABON USO DOMESTICO 4l 33,522.90 

:.APICES 46 861. 40 

~1AI ZEN/i 52 15,197.88 

P1\!lTALOm:s 56 11,910.JO 

TOTAL 17 234,388.24 

UNIVERSO $792,417.44 100% 

TO':'!.L DI: ARTS. SECUNDARIOS DEL INV. INICIAL $234,388.24 :- S792,4l7.44 3 

29.6% 
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~-----------·----··--------------. 

ANAL!SIS DI: LA cutu:i:;,, INVE:;'!'AR!O INICIAL 

ARTICULOS 
SUNTUr\RIOS 

ALGO DON 
ATUN 
BLANQUErtDOR 
BOL¡GAAFOS 
BOLSAS ;:ir POLI ETILEHO -
!3RILLANTINA lOO ~LS. 
B RI LLANT I ~A 19.J MLS. 
CEPILLO PARA PELO 
CIGARROS 
CONSERVAS 
CONSOME 
CREM-\ PARA PIEL 
CHICLES 
CHOCOLATES 
DETERGENTES GRS. 
DETEP.GEnES KGS. 
DULCES 
GALLETAS 
GRASA PARA CALZADO 
INSECTICIDAS 240 MLS. 
JABON '!'OCAfJOR 
Jt;GQS 
JüGüETES 
KOOL AID 
LI:-!PIADOR 
AAY01lESA 
~1..E P.!-tELADA 
PAPEL S/\NITARIO 
PASTA DENTAL 
PILAS 
SERVILLET!..S 
s1i;.•1poo 
TOALLAS SA.'l!TARL\5 
VELAS Y VELADORAS 

- = 

TOTAL 34 

~lt:ME!\0 :.:.E:. 
1 ART!.CL:LO !::-1 

¡:~;VENTJ\RIO 

INICIAL ~
I EL A!IAL:~;rs 

DE cor:~n.::-10 · 

--~-~--j----------1 

1 i 
10 
11 

1 
12 
lJ 
l 9 
20 
22 
23 
24 
26 
n 
30 
31 
32 
JS 
36 
40 
42 
43 
44 
45 
50 
54 
55 
57 
59 
61 
64 
65 
66 
67 

$792 ,417. 44 

5,360.85 
6,412. 77 

J60. J6 
4,846.05 

870 JO 
1,540,00 
J,524.00 
2,67J.l6 
7,083.SJ 
2,092.92 
6,869.85 

15,800.78 
7,805. 75 

11,343.04 
68,464.60 
14,742.00 
9,909.32 

26,987.28 
2,337.60 

969.57 
45,082.92 
1,702.59 

16,178.40 
636. 00 

3,825.03 
4,045.·10 
4,9J7.64 
3,031.J) 

20,283.78 
l6,5J6,78 

2,532.66 
9,426.48 
1,687. 20 

lJ, 7Jl. 76 

344,168.40 

100%. 

1 

1 

1 

TOTAL oc P.RTS. sr;:JTU,\RIOS EN EL rnv. INICIAL $344,168.40~ $792,416.44 = 1 

43. 4% 
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INTERPRETACION DE LA COLUMNA INVENTARIO I!IICIAL 

Al empezar el an~lisis del promedio sacado da los ciclos 

bimestrales de consumo, proporcionados por la Unidad Central de_ 

Administración, se determina que los artículos suntuarios poseen 

un ?Orcentaje de 43,4% en n~raero de art~culos y en cantid~d de -

pesos invertidos en éllos por la dicha Unidad antes mencionada, 

Por lo q'.le respecta a los 3.rtículos secundarios que tienen un -­

porcenta¡e de 29.61 es menor el nómero de artículos y la :~ver-­

si6n resulta un poco arriba de la denanda del ~ercado y por últ~ 

rno les artfculos básicos tie~en un ?Orcentajc de 27.0~ lo que d~ 

r.uestra :;:...:2 es mínimo ol r.úI:i0r:i de '1.r':fc:..llos ---:..:e: r.w:--.e:;a el ; .. lr.a­

cén de la Unidi.id C0:1tral de AdrnüL.str.:icJ.·~n -,¡ por tanto está r:J.Uj'­

lejos de reflejar la Jcmanda real del m~rcado gue cada vez se vé 

en la necesidad de demandarlos con m~s insistencia por parte de_ 

los clientes actuales y potenciales, actem~s la inversión es re­

lativamente baja p~ra este ti?o de artículos que son necesarios 

para la clase social desprovista de rcc~rsos económicos amplios. 

Por tanto las necesidades del mercado de artículos b~si­

cos van m~s allá de la mí~ina ~signaci6n de recursos econ6micos_ 

por parte de la Unidad y ~sto ocasiona la falta constante de di­

chos artfculos que cada vc:z est:'in f·10ra -·~r·! alc-anC'~ de la m.:i.yo-­

r!a de los consumidores optJ.,...,..:!o éstos por canaliz~u· suG raquíti­

cos salarios e:-. las tiendas particulares de: la localidad que ca­

da vez más ganan tc~reno en l~ co~petc~c1~ que sostienen con las 

Cooperativas de co11sumo de las 21 localidades donde están insta­

ladas, viendo r1~rmadas las •;entas y el e11torpecirn1cnto del obje­

tivo de expansión en beneficio de la3 canunidadcs rurales al pe! 

dcr clientes actuales y ?Ot~nciales. 

El resultado es alarmante por lo que la asignaci6n de 

recursos eccn6micos debe estar en razón directa a la demanda de_ 

artículos en el mercado. 



UNIVERSC 7'!2,417.44 l '.)Q1, 

IN7E?.f RE':'ñc:c:1 GM.l ICA ;,_ir; LA COLtm:;1~ 

lOo 

----¡ 
1 

,_ _____ A~I~~TE::I::J?S E:l EL A~l/l.!.ISIS DE cm1SL'M,.. ~~-} ____ __J 

1 ~:º ~[. A?.7S. C:tE l \ i 'Jl'E RtPR~~ 
SE~!1EN!~S • -~ e .. , \~~~~:?;,,:'CA~."·.¡ C/~l':".:D~D~~'\RC~~J~~i\L':"~~.', Dt:!. ~~I~ / 
or: LA u~ r\L .. _R.l..ja, .c..I 

1 
n..wir.R. t..I LA - 1 JE _/ALu.R. E.l ! .I::RSO -·• L1\ ... P..! 

1 

CICA. Lh G?.Af'lcA. G?;..F1c;. ! :.,.; GR.Vrc;\, 1 FICl\. 
7- ---- -t------- --·---t·--·--·------'---1-----

A. - a>.src.::s 1 16 1 s 2LJ,a60.eo l 27\ 1 

. a.-1 sr.cu:mARlOS ¡ i; / 2J4,3BB.24 ¡ 29.6\ 1 

l:!:-:-~~~"'~~t~~= J ;,~:~:1-~ 
:lO:',;: ,_,R.,\flC}\ BAS;.DA ~~: !:L \ ':"".li".~.L DI: LOS íU:.::liJLT1\l:IOS, ::;;: E:~. Ct:AL SI: 

OBSr:r:'JA Z:L sos::..:::; 1.'E:iTt\21 .: ;;:.; LJS ;¡;:75. su::·;U¡\RIOS r.:l E!. ,\L~~··, 

CEU :E L.\ U!HDAD CE::::,~·u. Di: ;,:,;•,::HSTAACIO:: 'i E::~ ld. I~IS7.:..::c~A 
!..OS rtRTS. StCL<::c;..íUOS y At:SE!JCI;\ ;'i:EIODlc,; EN ARTICl!LOS iJA5ICOS. 
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4.4.- ANALISIS E INTERPRETACION COLUMNA TOTAL RECIBIDO. 

PROCEDIMIENTO: 

El procedi~iento que se siguió para analizar la columna 

referente al "TOTAL RECIBIDO" fu~ el siguiente: 

Al igual que la columna del inventario inicial se prese~ 

t6 lu dificultad de cuantificar las diferentes u~idades_ 

de medida (piezas, kilogramos, gramos, litros, etc.) 

que muestra el cuadro de "A:lALISIS DE CONSUMO". 

Ya que por un lado se tiene un total recibido en mercan­

cías (pzas.) y por otro un total recibido en lts., klg., 

gr., resultando complicado registrar las re.mesas que du­

rante un período o ciclo se tiene. 

Para conocer el total de mercancías recibidas en un bi-­

mestre fu~ necesario seguir un procedimiento, el cual 

ayudar~ a poder conocer el total recibido pero ya no cuan 

tificado en mercancías, sino cuantificado en dinero, da­

da la dificultad anteriormente mencionada. 

PROCEDIMIENTO: 

El proceso para conocer lo que se tiene realmente en la_ 

columna de total recibido fué el siguiente: 

EJEMPLO: 

Total recibido 

554 

1,652.30 

l< 

l< 

Prec. Compra Unit. 

10. 53 

AZUCAR SI.ANCA 

5. 71 

$5,833.62 

$9,434.63 
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En dicho eJemplo tanto el prcducto 3tQn se ?resenta en 

piezas y el azacar blanca se 9resenta en ~ Este ?r~ 

cedimiento permite ~nt!icar unid~des de ~ed1da y poder_ 

conocer lo que realnentc se tiene en pesos ;1n l.J colum­

na de "TOTAL RECIBIDO". 

Post~=ic~~ent~ Je haber mu:tiplicado dich~s ·:clu~n3s, ~ 

se ~btie~~n totales por grupos, segdn la im?ar:ancia 

del 3It!c~lo co~o 3an: B~sicos, Secundarios y S~ntua­

rios para después elevarlos a i_lorcent1jes ·como se prese_!!. 

ta a continuaci6n: 



~;1.;r.rsrs DE r.11 COI.U~m,; -CQT;.:.--;;C!SIDO ~ 

I
r----- ---r;;-. DEL AR:'ICUL~-¡------

A R "." : c u L o s '1 EN EL ;,;;iu.rs IS ,. T o T A L 

1 SEC:iNDARIOS . DE CONSüHO ··-r--~~ 

AJ0:1COL! I 3,592,00 1 

AZUC\R BLANCA 

ALCOHOL 400 MLS. 

C'\.FJ: 200 GRS. 

CALZADO 

CAMISA 

COBERTORES 

CUADERNOS ESCOLARES 

CllILI:S GRS. (!.ATAS) 

CHILES KGS. (SECOS) 

FOCOS 

HARillA DE ARROZ 

HARINA DE TRIGO 

JABON DOMESTICO 

LAPICES 

Miz::IA 

Pr.:;::hLollES 

TOTAI 17 

~ s 

14 

15 

16 

21 

25 

27 

28 

33 

37 

38 

41 

46 

52· 

56 

907,655.74 

1 

1 

t 

i 
1 

1 
1 

1 
1 

1 

3,599.76 

9,434.63 

24,207.90 

14. 872. 00 

8,670.00 

1,610.00 

5,516.55 

11,282,56 

32,814.BB 

5,608.n 

4,900.00 

3,726.00 

30,767.97 

701.53 

8,081.10 

2 190. 40 

171,575.70 1 

100% 

110.-

TOTAL DE ARTS. SECUllOARIOS DEL ·rOTAL RECIBIDO 5171,575.70~ 907,655,74 = 

: 19.0 % 
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A:lALISIS DE LA COLU:l!IP. TOTAL RECIBIDO 

Nº DEL ARTICULO -

1 A R T I c u LO s EN EL l\.'lALISlS DE 
StlllTUARIOS CONSUMO 

1 

~"OT;\L RECIBIDO 1 

; 
ALGODON 3 1,598.85 1 

! ATUN 6 5,833.62 
!Ll\:IQUEADOR 9 :,102.92 

1 
BOLIGRAFOS 10 3,38'?.45 

1 
: BOLSAS DE POLIETILENC 11 548.64 

BRILLANTINA 30 :-u.s. 12 781.55 
BRILLANTINA 190 MLS. l3 757.66 i CEPILLO PARA PELO 19 2,289.42 
CIGARROS 20 27,038.44 
CONSERVAS 22 2,298.30 ¡ 
CONSOl:E 23 7,101.38 1 

CREl!A PARA PIEL 24 8,586.96 
CHICLES 26 16,413.25 
CHOCOLATES 29 

1 
21,086. 5'i 

DETERGE:lTES GRS. 30 62,749.44 
DETERGENTES KGS. 31 11,362.00 
DULCES 32 3,921.90 
GALLET/,S 35 32,388.74 
GRASA PAP.A CALU,DO 36 811. 20 
I?lSECTICIDAS 240 MLS. 40 461.70 
J,\ilON TOCADOR 42 16,692.óO 
JUGOS 43 10,069.14 
JUGUETES 44 

1 
3,628.80 

KOOL AID 45 

1 

56 8. 80 
LI:·:PrnDOR 50 2,109,38 
:-~~:;o:; ESA 54 3,401.00 

1 
~U:P~·IELADA 55 3,063.64 

1 PP.PEL SANITARIO 57 5,254.l.5 

1 
PASTA DEt·ITAL 59 6,713.08 

1 

PILl:.S 6l 12, 7'13.9: ¡ 
SE?.VILLETAS 64 5,529.45 1 
:;p_o~··:.POO 65 6,388.48 
':'OALLAS SANITARIAS 66 3,352. 20 
'IELAS Y VELADORAS 67 18,900.70 

! TOTAL 34 300,845.31 
i 

UNIVERSO 907,655.74 100% 

-:;r.;;:;,: !JE ARTS, SUNTUARIOS DEL TOTAL RECIBIDO $300,845.31-:- 90í,655.74 

33. º' 



ll 2. -

INTERPRETAC!Oll DE LA COLU!·U:1\ DEL TOTAL RECIBIDO, 

Una forma de contemplar gráficamente las m.erc.lncías e Jr•-! 

culos ·en dinero que posee .La l1!1ídad Central de Ad.r.iini~ ~=u­

ci6n es la sigu1~nte: 

('orne se podr~ J.?reciJr, la cant1daC en ?orcentaje que $·-~ -

tiene disponible en cuanto a distribuci6n de los Jrtfculos 

:;ara p:ider :i.acer frente dl sigui en te ciclo b1::ies t!:':i!. 

Se observa que también durante el c1clo de co::::;ur.:o .;e :1.:ir: 

recibido requisiciones o remesas de pedidos d~ ac~arcil· J -

las necesidades de cada ~na de las Tiendas de! P~cbl~. 

TaI!\biJ~ en la Jr~fica {ar.exa) tenemos que los 3=t~culrs 

::'.Jt: se La:-. :(•;.ido que 5:1.!":i!" y que . or lo co:-:siguisnt~ ti~ 

n~n ~~s de~~~Ja son I~s A~t!c~ls~ 3~sicos. [3tJ Je~3~dJ -

:;e ha elcv.Hk 

3r~!culos ~~~tuarios que ~n menor ~scalü se Q1~v3n a ~n --

33. 0'?i de total recibido e:1 EJesos y por Gitimo se obs•2rva -

dadas las cara~tcr!sticas -~e los ar~rc~lo~ 3ecu~d~rios ~uc 

t i.enen menos dcma:1dcl en ~1 r:i.ercado y que se ofrece en mc-­

nvr escala. Este porcer.taje ba1a hasta un 19.Q~ de r~qui­

s1ciones recibidas durante el bimestre. 



113.-
GRAFICA DE TOTAL RECIBIDO 

UNIVERSO 907' 655. 74 • 100\ 

A 

e 

INTERPRETAC!C:t GPl~Frc;.. ;)L L~---;;LrxNA -----¡ 
.1'.RT[CUl.l)S CG~TLNIDOS t:H EL /._'1ALISlS DF cm:su:.to (67) j 

¡--~~~--,~~~---~E~(¡UEf""·-~~~------¡-il:/UE PIP~~ 
sEGMt:1TOs RESP. ,, CADA cA!'ntDAD PARCifr.J, ITA e /ALTER. DEL 1 

DE LA ALTEPllS. EN !':, t~; ~\ - DE C/,\r.':'L?.. E:l - CNIVE~.50 s;¡ LA \ 
GRAF'ICA LA GRAfICA ! GR.\FICA. LA G?.Ar~rcA. GEl·..FICA. 1 

BASICOS 1 16 435,234.73 ' 48 ' ¡ 
1 ' 

SECcNDARIOS i l7 1 l7l,575,70 ~j 

'""'"'"':l ~-~~~~r,~ ::-T ,~ 
A.-1 a.-
c. - . __ 

TOTAL 

NOTA: GRAFICA OASAo;. EN f.L '! TOTAL DL RESULTADOS, la cual manifiest~ 
que los artículos bc1sicos representan un 48% de un 100\ '/ aan_ 
as! resultan insuficientes para cubrir la demanda existente. 
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4.5.- ANALISIS E INTERPRETACION COLU~~IA TOTAL VENDIDO. 

PROCEDIMIENTO: 

Para comprender en el an~lisis de consumo la colurr~a de 

"TOTAL VE:lDIDO", primeramente se tuvo que conocer el 

comportamiento de los diferentes productos en el merca­

do, y en segundo lugar ya basados en la ?Olftica de ~~~ 

cios de la Cooperativa, conocer en este caso "EL PRECIO 

DE CO.'!PRA UNITARIO". 

Poste=-iormente conocidos estos dos f.:icto:-es se i:1ult!.?l,f. 

~~.!."~ l.:i columr.a referentt: a:.. consumo ?Oí la cnlUr:ma re­

~erei1te al ~recio de com?ra unitario, ?dr~ que d4 ca~ti 

Cades en ~esos ::omG resultado y conocer así lo que real 

r.ienc.e es el ºTOTAL VENDIDOº. 

ARTICULO 

Aceite 

'!'OTAL 
~ PREC. cm!P. UNIT. VE::::irno 

2234 19.05 $42,557.70 

Tambi~n se separaron les grupos conoci.dcs como Btisicos, 

Secundarios y Suntuurios para hacer sur.ias totales de e~ 

da uno de ellos, elevar al 100% y conocer el ~ de los -

grupos que influyen en el total do lo vendido durante -

el bimestre. 



!15. -

ANAL!SIS DE t.A COLUMNA TOTAL \'E:lDIDO 
1 

l TOTAL VENDIDO 

1 
Nº DEL ART. 

1 ARTICU L· O S EN EL ANALISIS 
BASICOS DE CONSUMO 

ACEITE l 42,557. 70 

ARROZ 5 11,528.44 

AZOCAR .'10REHA 8 55,232.12 i 
CA.'iEU, 17 1 2 ,217. 6;i ¡ 
CERILLOS la J,607.12 1 

FRIJOL 34 30,741.19 

1 HUi:YO 39 177 ,647 .92 

LECHE 47 26,438,88 
1 

LECHE EN POLVO 48 45,618 .44 
1 

:.El/TEJA 49 2,696.07 

MAIZ Bt..\NCO 51 19,742.06 

MANTECA 53 24, 098. l l 

PASTA PARA SOPA 58 15,4 88. 76 

PESCJ\00 60 2,530.00 

SAL 62 s. 932. 78 

SARDINA 63 16, 137. 76 

TOTAL 16 $ 492,215.00 

$ 1 1 070,914.61 100% 

TOTAL VENDIDO DE ART!CULOS BASlCOS $492,215.oo.;. $1,070,914.61 46% 



! 16 •• 

ANA.LISIS DE LA co~mUIA TOTAL VENDIDO ~ ... 
!lº DEL ART. 1 

A RTICULO s EN EL A.NA.LISIS 
SECU:lDARIOS DE co::si::-10. TOTAL VENDIDO 

AJONJOLI 2 2,649.60 

AZUCAR BLANCA 7 8,268.65 

ALCOHOL 400 MLS. 4 2,173.44 

CAFE 200 GRS. 14 79,632.80 

CALZADO 15 11,576.50 

CAMISA 16 12,155.00 

COBERTORES 21 1,610.00 

CUADERNOS ESCOLARES 25 7,449.93 

CHILES GRS. (LATAS) 27 10,909.93 

CHILES KGS. (SECOS) 28 

1 
42,810.46 

FOCOS 33 6,083.28 

HARINA DE ARROZ 37 5,040.00 

HARlUA DE TRIGO 38 2,853.35 

JABON DOMESTICO 41 31,027.35 

LAPICES 46 1,184.06 

AA!Zl."NA 52 9,362.76 

Pt.NTALONES 56 3,HB.70 

TOTAL 17 237,935.82 

1'070,914.61 100\ 

TOTAL VENDIDO DE ARTICULOS SECU!IDARlOS $237,935.827$1,070,914.61 • 22.20\ 



!\.111\LISIS !"IE :.A COLL'MHA TOTi\L '/E:'IC'lOO l 
1------- --r-:;----::-;:¡:--~-----T------1 

;.. R T I e u t. o s ¡ E?J EL A.!IAi.~iSis ! j 

SUNTUARIOS DE CONSUHIJ TOTAL VENDIDO 1 

ALGOOON 3 
.\Tl'N 6 

!Ll\NQUEADOR 9 
aot,IGRAFOS 10 
BOt.Sl>.S DE POLIETILE:IO 11 
3RILL\."'lTHlA 30 !iLS. 12 
aRILLA:nIN1\ 190 !iLS. 13 
CEPILLO PARA PE.LO 19 
CIGARROS 20 
CONSERVAS 22 
CONSCME 23 
CR.E.:!-tA PAF.A PIEL 24 
CHIC: :s 26 
CHOC:n.,;·zES 29 
m.:':'E?Gt::.r:s GRS. JO 
DETE;~G.ES:'ES x:;s. J l 
DULCSS 32 
GALU:Tli.5 JS 
GRASA ?ARA CALZi\DO 36 
INSE~I('!DAS 240 HLS. 40 
JABON DE TOCADOR -12 
JUGOS 43 
JUGUE':ES .¡4 
:<OOL AID 45 
LI!>'.Pl,i.DOR 50 
:-1.AYO!!!'.'.SA 54 
:-U:ru-'.E!J\D.~ 5 5 
PAPEL SA:HTARIO 57 
?.\STA m:::;TAL 59 
PILl\S 61 

~~t!.~~T,\S ~~ l 
TOALLAS SAN!ThRIAS 66 1 
';El.AS Y v¡:~\OORAS 6 7 1 

!========!==--=---==t 
TOTAL 34 

l,661.SS 
7,107.75 

806. Sl 
5. 791. so 

697.06 
1.035.60 
l.,JJ9.l0 
2 ,OBJ, .23 

19,905.60 
t,173.60 
5,225.48 

15,SOl.Ol 
16 • .:oo ,.;-: 
22,978.56 
73,752.)3 
15, 91~. Jo:' 
6. :7-!. ¡4 

43,3~9.92 
l, 075. 20 

997. 75 
li,778.78 
l, 7lL49 

10,476.QO 
468. 00 

! • 783. 54 
3,!41.45 
J,842.92 
5,559.JS 
9,411.16 

14, 871. 78 
5,9JO,S5 
5 ,6·10. :!') 
2,015.10 

17, .:..: : . JO 

$3-10, 763. 7'J 

l,070,914.61 100% 

TGTJ\L VENDlOO DE .~R.TlCUlOS SUN'ruARIOS $J.\0,7ó3.79f Sl,070,914.ól Jl,3'H 
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INTERPRETACION DE LA COLUMNA TOTAL VENDIDO. 

Durante un ciclo de conswno (bimestre) se observa la venta -

total de artículos según su importancia. En este caso se men 

cionan los artículos básicos. El comportamiento de esto~ prQ 

duetos está aceptado por los consumidores que toraando en 

cuenta el precio de compra unitario se obtiene un porcenta)e 

del 46%, se deduce de este factor que los artículos básicos­

son de vital importancia para los consumidores. 

En el caso de los artículos secundarios, tiene ventas con r~ 

ferencia al 100% un porcentaje del 22.20%, lo cual ~ndica que 

el canportamiento del consumidor respecto a estos articulas­

es razonable. 

Por Último, se tiene los artículos suntuarios que tienen un­

total de venta durante el ciclo de consumo {bimestre) del 

31.80%, lo cual determina que aunque estos productos consid~ 

radas de menos importancia que los anteriores, tienen acept~ 

bilidad en el mercado. 



GPAF'lCA Ct:L TOT;ú. Vt:!iD!VO 

UNIVERSO 1,070,914.61 lDO~ 

A 

e 

I~ITEPJ'>ru:Tl~CIO~I GR,V!CA JE U '::DLLl:t:·!A 

ARTICULO.: CO:ITE!{IDOS EN EL AHALlSIS DE co:~St:MO (67~ 

tl9.-

~1 • ~E A.RTS, Qt;E t QUE :lt?P..ES!:I 
SEGMEUTOS 1 CO~P.ESP. A C1\0A ¡· C1\:'ITID;.;J ?AP.CI.l\.L TA C/1\L'!'ER. OtE° 

DE LA ALTERNS. EN AL'i'E?., E~l LA - DE: C/At7f;R. E:-1 ONI\1ERSO e;: :.A 1 

r-G_l<AI'~~lCA-:::::-+-~LA~G-RAf~"-IC_A-r~~G_RA_F_I~CA~~~T'~~J\~C~-~.Af'~I~C~h~---r~~é~-R~~~rc~ 

A.· 

n. -

c.-

B.\SICOS 

SECUNDAA!OS 

SCNTUARIOS 

16 

17 

492,215.00 46 ' 

2J7,935. 82 22. 20 t 

340,763.79 
"""=~'""""'=-•+,·~-=·=-....::.::=..o,..·-1~·~::--o:.:o_ ·- ----=.,..-=----------=-·-~-

¡ 67 : l,070,Sl4,61 

L--~= 
100 

llOT<I• GRAFICA D/\SADA E:I EL ¡ TOTAL DE Rl:SU[.TA!lOS' EN LA CU/\L SE nesrRVA 
QUE LOS ARTICULOS B,\SICOS T!E::lF.N L':: PO~CE:~i:'1 .. ..JE DE VF'.?lT!>-S :·::won -
QUE LOS .:\RTS. srcl.":WARIOS 'i ~w·rrr.:.;:::ros Aí.::;:r~"L. :;:, ~ST·'.)f. ll-.S COOPE­
AATIV,\S DE: cv:;su::o Ot.TIEtU::U POC}\ l:T!t.!C;w SRl."!'tt ruP..Q: .. íi:: L,\ ;:.i1YO­
R!A DE ELLOS TIEHtN FP.ECIO OFIC!Al,, 
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4.6.- ANALISIS DE INTERPRETACION DE LA COLUMNA PORCENTAJE DE 

DIFERENCIA ENTRE COSTO UNITARIO 'f PRECIO DE VEtlTA. 

Esta colwnna determina la diferencia MONETARIA respecto 

al Costo Unitario pagado a los proveedores y el Precio_ 

de Venta asignado por la Unidad Centra,l de Administra-­

ci6n a los artículos contenidos en el Análisis de Cons~ 

me, r:o cl'..-'idando ésta, cumplir c~n el objetivo de bertc­

ficio pr::..r.lordial:nente a la clase ;oc::..:~l buj.J, d.:indo a -

ésta, precios rnas bajos que los que dan las tiendas PªE 

ticulures de las diferentes localidades donde éstas se_ 

instalan. 

También determina qué artfculos contenidos en el An~li­

sis de Consumo tienen un margen de diferencia mayor 6 -

menor, cuáles guardan un punto de equilibrio y cu~les no 

resultan rentables para seguir sostcni~ndolos en el mer 

cado. 

P ROCEOIMI ENTO: 

Cada art!culo de la colu~na Precio de Compra Unitario -

del An~lisís de Conswno se RESTA con cada ~rtfculo de -

la columna Precio de Venta del mismo An'1lisi.s de Consu­

mo y se obtienen RESUL'J',\DOS de cada uno de (!;l los, los -

cuales se elevan al 1001 y se div1Jcn entre los artícu­

los de la colwnna Prec1'J de Cc,m?ra Unitario, resultando 

el porcentaje que ccrrcsponde a cada .::i.rticulo en la co­

lumna porcentaje de diferencia entre el costo de Compra 

Unitario y el Precio de Venta. 

EJEMPLO: 

~ PRECIO DE COMPRA UNITARIO $19.05 - PP.CCIO DE -­

VE:ITA $21.60 = 2.55 que elevado al lOO'i 255.,. PRECIO_ 

DE COMPRA UNITARIO 19.05 = 13. 38% y as! sucesivamente­

se determinó el ~orcentaje de los demás artículos de la 

presente columna del An~lisis de Consumo. 



A R 

ANALISIS DE LA COLUMNA PORCENTAJE 

DE DIFERENCIA ENTRE COSTO UNITARIO 

'i PRECIO DE VE:ITA, 

N° DEL ART. 
T I C U L O S EN EL ANALISIS PORCENT.l\J E 

:21. -

BASICOS DE CONSUMO DE DIFERE!ICIA 

ACEITE l 13. 38 

ARROZ 5 15.06 

• AZUCAR MORENA 8 l. 89 .. 
CANELA 17 25.53 

CERILLOS 18 15.90 

* FRIJOL 34 ~ 33 .i!l 
.. -_ - , ... « 

HUEVO 39 . 7. 78 

LECHE 47 9', 65 

LECHE EN POLVO 48 10.96 

LENTEJA 49 15.05 

llAIZ BLANCO 51 15.38 

MAHTECA 53 16.61 

PASTA PARA SOPA 58 10.75 

PESCADO 60 14. 00 

* SAL 62 51. 09 

S\RDINA 63 15.76 

TOTAL 16 271.97 i 

• SE "ESTUDIARAN A cm1TINU1\CION ESTOS AR'fICULOS 
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INTERPRETAC!Oll: 

Al total de 271.97 se le resta 86.16 de los artículos marcados 

con asterisco y nos da 185.81 el cual se divide entre el ndmero 

de artículos b.'isicos (13) 

185.81 .;. 13; 14.29 % 

Est~ porcentaje representa el promedio de la diferencia exis-­

tente en los artículos básicos, el cual se obtuvo de la difere~ 

cia en porcentaje del costo unitario de compra y el precio de -

venta. 

Los ar~!culos marcados con asterisco, manifiestan un comporta-­

~iento d~ferentc en porc0ntaje en su grupo asignado, ra¿6n por_ 

la cual ~o se les tom6 ~n cuenta para sucar el porcentaje prom~ 

dio, criterio que r.e tornará para los dem~s grupos de artículos_ 

{secundarios y suntuarLos), 

~ AZUC.\R MORENA: (1, 89 't} Su porcentaJC de diferencia !:?ntre cos-

to unitario y precio de venta es muy bajo, relacionado con los 

dern!s listados, por l~ raz6n de que es un artículo privilegiado 

en su accptaci6n, lo que hace que su precio tenga control ofi-~ 

cial, dando lógicamente µoco margen de '.-:tilidad de diferencia, 

t;- FRIJOL: (JJ.18 %) Por ser un artículo indispensable y estar -

libre de control oficial de precio, origin~ qt1e su diferencia -

esté m~s alta a los dcmjs, ya que su precio no vendr!a a ser -­

problema para su aceptación. 

~ SAL: (51.09 %) Dada su calidad de producto indispensable hace 

que su manejo en el mercJdo esté a capricho del comerciante y -

su flexib"lidaá estar~ condicionada al precio establecido en la 

comunidad. 



ANALISIS DE LA COLU~~A ?ORCE!lTA.J!: DE 

DIFERENCIA ENTRE COSTO UNI':'ARIO 

Y PRECIO DE VEllTA 

A R T I cu L O s N° DEL ART. 
PORCENTAJE EN EL ll}IALIS!S 

SECUNDARIOS DE ::ONSUMO DIFERENCIA 

AJONJOLI 2 15.00 

*AZUCAR 9Lll}lCA 7 5.07 

ALCOHOL 400 !·lLS. 4 18.19 

Chl'E 200 GRS. 14 24 .OI 

CAL Zil.00 15 U.JO 

CAMISA 16 15.68 

COBERTORES 21 19. lJ 

cr;..DE?.!'JOS ::~COLARES 25 24. 63 

CHILES GRS. (L<\TAS) 27 20.95 

CHILES KGS. (SECOS) 28 16.66 

•rocas 33 82.07 

HARI;IA DE ARROZ 37 15.71 

HARINA DE TRIGO 38 14.66 

JABOtl DOMESTICO 41 20. 35 

LJ..PICES 46 28.76 

M.AIZE1;;.. 52 21. 95 

•?A.'<Ti'.LONES 5fi 9. s 7 

TOThL 17 364 .29 i 

• LOS ARTICULOS ~!,\RCADOS SE ESTUDIARAN A CO!lTINUACION. 

:23.-

' 
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INTERPRETACION. 

Al total de 364.29 se le restó 96.71 de los artículos marc~ 

dos con asteriscos y nos di 267.SB el cual se divide entre 

el n(Ílllero de artículos secundarios (14). 

2 67. 5 B .;.. 14 = 19 .11 i 

Este porcentaje representa el promedio de la diferencia 

existente en los art!culos secundarios, el cual se obtuvo -

de la diferencia en porcentaje del costo unitario y precio_ 

de venta. 

ARTICULOS QUE !·I,\NIFIESTAN UN COMPORTAMIE!lTO DIFERENTE EN 

PORCENTAJE EN SU GRUPO ASIG:l/\DO. 

,. AZUCAR BLANCA: (5.07 ~) El control oficial a que está suj! 

to éste articulo lo hace poco flexible para someterlo a 

grandes diferencias para beneficio de algún sector y sopor­

tar su financiamiento de su costo de operación. 

~ FOCOS: (62.07 ~) La diferencia tan alta en relclción a los 

dem.1s del grupo se debe a la ausencia del producto en el me! 

cado lo que origina que su alza sea ~uy variable y de algu­

na manera se mantenga en ese nivel. 

"PANTALONES: (9. 57 %) ,\unque es un articulo no controlado­

oficialmente, su diíercncia en porcentajes e5 bajo, dado -

._:··que tiene muy poca aceptaci6n en el mt?rcado y poco benefi-­

cio tanto para los distribuidores como para el sistema coo­

perativista. 



ANALISIS DE LA COLUMNA PORCENTAJE DE 

DIFERENCIA ENTRE COSTO UNITARIO Y -

PRECIO DE VENTA. 

Nº DEL ART. 
ARTICULOS 

SUllTUARIOS 
E~~ EL ANA.LISIS 

DE CON SUMO 
PORCENTl\JE 
DIFERENCIA 

ALGODON 
ATUN 

*BLANQUEADOR 
BOLIGRl\FOS 

*BOLSAS POLIETILENO 
BRILLANTirlA 30 1-\LS, 
BRILLANTINA 190 MLS. 
CEPILLO FARA PELO 
CIGP.P.ROS 
CO!'lSERV.>.S 
CONSOM.E 
CREMA PARA PIEL 
CHICLES 
CHOCOLATES 
DETERGEN':'ES GRS. 
DETERGE}:TES KGS, 
DULCES 
GALLETAS 
GP.J\SP.. ?ARA Ct\LZADO 
INSECTICIDA 240 MLS, 
JABo:; PARA TOCADOR 
JUGOS 

*JUGt;ETES 
KOOL AID 
LIHPIADOR 
l'.;WOtlESA 
~·1ER:ti::LJ .. DA 
PAPEL s,,~HTARIO 

PAS'I'A DENTAL 
PILAS 
SERVILLETAS 
SHflJ·1POO 
'l'OALL!\S SA.!:ITARIAS 
'/ELAS 'í V!:Ll-.00?.AS 

TOTAL 34 

3 
6 
9 

10 
11 
12 
13 
19 
20 
22 
23 
24 
26 
29 
30 
31 
32 
35 
36 
40 
42 
43 
44 
45 
50 
54 
55 
57 
59 
61 
64 
65 
G6 
67 

21. 53 
43.54 

2.82 
56.36 

177.77 
42.85 
19.18 
31. 50 
10.87 
22.go 
21. 89 
16.13 

28. ºº 
30 .11 
15.99 
15.JS 
15.07 
i.7.H 
25.00 
26. 31 
25.97 
18.44 

9.67 
16.66 
14.79 
15.53 
52.75 
18. 02 
24.03 
45.04 
32. ll 
23.04 
17.11 
14. 2 8 

968.13 ~ 

LOS ARTICULOS MARCADOS SE ESTUDIAPJu~ A CONTl!'lUACION. 

125.-
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INTERPRETACION: 

Al total de 968.13 se le test6 190.26 de los artfculos -

marcados con asteriscos y nos dá 777.87 el c\lal se divi 

de entre el namero de artículos suntuarios (31). 

777. 87 .;. 31 25.09 % 

Este porcentaje representa el promedio de la diferencia. 

existente en los artículos suntuarios el cual sa obtuvo_ 

de la diferencia en porcentaje del costo unitario de 

compra y el precio de venta de los artículos. 

ARTICULOS QUE HANIFIEST/0l UN COMPORTAHTElfi'O DIFERENTE 

EN PORCENTAJE EN SU GRUPO ASIGtlADO. 

·>. BLANQUEADOR: (2, 82 %) El porcentaje de diferencia es -

ocasionado por el precio establecido en el cual no dá un 

buen margen de acci6n entre el precio de compra y los p~ 

sibles precios que la competencia ofrece. 

"' BOLSAS DE POLIETILEllO: {77, 77 %) I;ste precio por el 

contrario refleja un ~lza arbitraria por parte de la Ca~ 

perativa, lo cual ocasiona poca venta y por lo tanto po­

ca aportaci6n econ6mica. 

~JUGUETES: (9.67 %) El caso de 6stos artículos, la dif~ 

rencia encontrada es relativamente alta, significando é~ 

to que aunque su precio se encuentre a capricho del mer­

cado local, no es posible dar mayores márgenes de elast! 

cidad económica, ya que se vé bastante restringido por -

las condiciones regionales de compra. 

A continuaci6n se anexa la gráfica de la columna diferen 

cia entre Costo Unitario y Precio de Venta. 



GRAFICA DE LA DIFERENCIA EllTR.E: COSTO 

UNITARIO Y PRECIO DE VENTA 

UNIVERSO l,604.39 lOO\ 

A 

c 

INTERPRETACION GRAFICA DE !.A COLUMNA 

ARTICULOS CONTI:HIDOS LN EL AllALISIS DE CONSUMO 

127 .-

(67) 

~1 o ot ,,r:rs. QUE ! QUE REP PZJlt'!'A 
SEG?-U:!iTOS COP.RESP, A CADA G!"~TICA::> PARCI!.L C/P.L?ER, DEL 

DE LA ALTERNS. EN AL'rI::R, Ell LA 9E C/ALTER. EN UNIVEPSO t~l 
GP.A.";"ICA LA GRAFICA GR:-IIC;,, - LA GRA.FICA. GRA;'ICJ-.• 

·-~ 
BASTCOS 36 271.97 16. 96 • 

B.- SECUNDARIOS 17 364. 29 22.? ., 
c.- SUUTUARIOS 34 968.13 60. 34 1 

TOTAL 3 3 67 1,604.39 100 1 

NOTA: CRAFICA BASl~DA EN EL ~ TOTAL DE RESULTADOS, EU LA QUE SE OB­
SERVA UNA DIFEREHCIA MAYOR r.:1: LA COMEP.CIALIZACION DE LOS -­
ARTICULOS SUNTUARIOS !;U RELACIO?i A LA MINll'J\ GA!IANCIP. QUE OB 
TIENEN LOS AH75, SECUNDARIOS Y BASICOS RESPECTIVOS. -

-
LA-



• 7 .- ANALISIS E :;lTERPRETACION COLUMNA PORCE!lTAJE DE 

VENTAS TOTALES Y PORCENTAJE DE UTILIDAD BRUTA. 

128.-

El análisis de las columnas de ventas total-=s 'f ,;e -

•Jtilidad bruta, nos dan un margen :le acci6n sobre 

cadd uno de los productos en relaci6n a su ace?tJbi­

lidad en el mercado y su participaci6r. económica. 

La dec1si6n de canalizar energía ~acia la co~e~cial! 

zac16n de ciertos artículos, estará basada s~~r~ la 

l~crtaci~n económica que proporcionan, ~~ cua: dete~ 

=:a.nZ1rá: Qu6 ?reductos requieren el r:ienor grade je -

~sfuerzo econ6mico, y cu~les requieren ~r!;=1dad ~n 

La asignaci6n de recursos para su ?ermanencia e~ el 

nerc.:.ido. 

De ahí que las decisiones a tomar estar~n basadas en 

la apreciaci6n de cada uno de los artículos y su com­

portamiento dentro del presente análisis, considera~ 

do todas las interrogantes normales que para cada 

uno de los art!culos deban hacerse. 
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A.'lAL IS IS DE r .... \ COLm'NA 

.\?':!C':LOS 
3"5IC05 

~lª nE~ ,\P~tCULO 

E~l EL ANALISIS 
CE CONSt;:-10 

FORCE?;TAJE PORC!:NT.~L: 

VE!lTAS TúTJ\LES UTILIOi\D BRUTA 

J. 84 

ñ.R?OZ 1.05 

2..:11 
17 .21 

18 

l4 J. 25 

Ht:EVO )9 

LEC:HE 47 2.30 

~C:-tE r:::l POLVO 48 4. 02 

49 

51 l. 81 

53 2. 2J 

'..1 .\37ñ. PAAA SOPA 58 l. 36 

PI:3CADO 60 • 22 

62 ....J..!. 
63 l. 48 

4J. 59 

'..'.HVERSO DE ·r;::;':',\S TOTALES: 95. n -= 100 't 

3 .12 

.95 

l.66 

2.19 

.91 

.19 

~ 
l. 39 

JO. 86 \ 

i ':'OT;J. DE ARTICULOS DASICOS EN Lh5 ,IE:-lTl\S TOTALES <13.59'1...;.. 95.47 "'45.65\ 

t."!HV~:RSO DE l"':"ILIOJJ) BRU':'A: 96.70 : lOOt 

707t\L :::re 1\RTICULOS Bi\SICOS E~~ I..A UTILIDAD BRUTA 30.8Ei't..;. 96. 70 "" 31.91\ 
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Se procedió a obtener el ,;:-romed.ic de: total 43,59?. .=cr::-tl'.s?o~ 

diente a los artículos básic~3 en tas ventas totales 0n:~~ ~l 

total de Art!.culos B;1sicos (16) dando un ;:iromedic de: 2. 72!.. 

Para obtener el ?remedie J·~l ':~~.1¡ de 30.Bf 'i. ..:0rrt::s;:l1¡-:di·'··.::.• 

a los A.rt!c'..llos Btlsicc.:; e:-: ~u l'tili~L1d Brut.:i .:!ivi.d,;,.Jo c:-:•.:::-e -

el total de Artículos 5j_;1ccs (16) J1!1d;) ~n ?r:J~edL: de :.93%. 

Considerando que el prl~clpal ob)etivo de la Coopet.1~1··3, es_ 

hacer llegar a la poblac16n de escasos recursos ecc~~nlcQS ~l 

:n.:Jy":í:- nC!I'.'.•:•?""o de ar~fcul-:s Ce ?rtr.:11ra ncccsl¿J.¿, Su Jtc:·.:.:.~n 

estará centrada en cadJ uno de dichos proJuctos para ~~e ten­

ga~ la debida distribuc16n originando que su ~portaci6n econ6 

mic3 sea lo suficientemente positiv~ para autofi~anc1ar su 

DE I..t\ HOJA r\~:':"ERIOR SE ;.:JALI ZA E:. CO:·t?ORTAMIENTO DE ALGUNO~ 

ARTICULOS EN SUS GRt:POS DE PERTE!'IE~ICIA. 

1.- SAL: 

P0RCENTAJE DE VENTAS TOTALES .71 

PORCENTAJE DE UTILIDlúl BRUTA 1. 66 

Los porcentajes anteriores se definen de la siguiente 

forma; 

El consl.!mo de la sal est.'.'i bast.3!1te restringido por sus c:u:.:ic­

ter!:iticas de uso, ya qut: su .::aLcr no permite hacer •.rar :.!."!dad_ 

d'! combinat:iones donde se ut:l.:cer, grandes ca:itidaCe.s; ._;;~ta 

ra:!::in origina que su t'rec1c so eleve y 16gic'1.Il1ente .su par:1ci_ 

pac16n en las ventas totales 1p3rezca con un grado ;e~Je~s. -

elevj:idose considaraLle~ente ~~ la utilidad ~con6m1c~ .:0 l~0~ 

taci6n. 



2.- CERILLOS: 

de ventas totales 

de utilidad bruta 

.33 

.31 % 
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Los porcentajes anteriores se definen de la siguiente -

forma: 

La explicaci6n obvia de la poca aportación econ6mica de ~ste 

artículo est~ dado por su bajo precio y su limitación de uso. 

Estas características logran obtener un equilibrio entre su­

venta ¡ su participación económica. 

3.- LENTEJA: 

de ventas totales .25 

de utilidad bruta .22 

Los porcentajes anteriores se definen de la siguiente -

forma: 

La situación que guarda este artículo, es difícil para que -

logre mantenerse en el mercado, ya que se encuentra muy por -

abajo del promedio considerado en su grupo. Su poca utilidad 

generada se debe a la gran variedad de artículos que pueden -

substituirlo provocando una poca aceptación por parte de los_ 

consumidores haciendo necesario un análisis antes de as1gnar_ 

recursos. 

4.- AZUCAR MORENA: 

de ventas totales 5.29 

de utilidad bruta .68 

Los porcentajes anteriores se definen de la siguiente_ 

forma: 
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El promedio de venta esper;ido ?ara ést.e ~rU?C d¿ Jr::!c~.'..-.Js 

es f.!cilmente rebasudo por el az::1c.1r ::ioren.J, .3lgr . .: :·.:...:J.:-:Jc­

que es altamente aceptado ~or t'.'l consumidor: ::<-!ro .:;:'Je su-­

fre u~ descenso enorme en su part1c1pac16n ~con6m1c3 a la_ 

~tilidad bruta, el motivo de esta ~esproporci6n tan elevJ­

da responde a gue est~ suJeta a un cont~c! ~!ic:al ~e pre-

cio:: y q:t.:.e obl1g.J :iecesariumcnte a tener un :i!nir.1c marge!l de 

el~~~.:..c1dad pJra curnr~ir ~o~ ~b:~tivos Je la coc~erJtiva y 

.i.accr 

La razón de que tenga un gran apoyo econ6~~co par~ 3cste-­

nerla, es que un ~rt!culo de ~n nivel alto de res7aldo, -­

siendo su rotaci6n muy cont!nua y de r1?ida demanda. Ade­

más este artículo se usa d~ batalla, ?ara dar 3al.:..da J ar­

tículos secundarios y suntuarios que dejan un mayor Margen 

de utilidad bruta a las cooperativas de consumo. 



ARTICULOS 
SECUNDARIOS 

A.JOUJOLl 

AZUCAR HOREUA 

Al,COHOL 4 00 :-1.L.5, 

CAFE 200 GRS. 

CALZADO 

CAMISA 

COBERTOP.ES 

CU!\DERNOS ESCOLAR.ES 

CHILES GRS. (LAT;>.S) 

CHILES KGS. (SECOS) 

~ 

!lARI!lA :JE 1'\RROZ 

HARUlA DE TRIGO 

JABON DOMf.'STICO 

LAPICES 

~ 

PANTALOUES 

TOTAL 17 

:JJ. -

ANl\.LISIS DE LA COLUM?lA 

Nº DEL J\.RTICt.:LO 
EN EL AN/\LI:;Is PORCEUTAJES PORCE?l'!'A.n:s 

DE CONSUMO VE~ITAS '1'0'1'ALES UTIL1DAD a?.UTA 

14 

15 

16 

21 

25 

27 

28 

33 

37 

38 

4l 

46 

52 

56 

.24 

. 69 

. 20 

2. 97 

.12 

. 27 

20. 42 1 

3.46 

• !9 

. ! '; -

25. 27 ' 

~U VERSO DE VENTAS TOTJ\I.ES 9~1, -17 -:: lOO'ii 

l TOTAL DE .\RTICULOS SECt:UOtúUOS Et/ LAS VTAS. TOTi\LES 20,42t T 95.47 "'2.:..J9"; 

UNIVERSO DE UTILIDAD BRUTA 96. 70 = 100\ 

\TOTAL DE ARTICULOS SECUNDARIOS F.N LA UTILIDAD BRUTA 25.27\ T 96.70 • 26.lJ't 



ARTICL'LOS SECUNDARIOS. 

Se ?rOcedi6 a sacar el promedio del total. da 20.42 % corres~o~ 

:..:.e:-.:.e a los Art:!culos Secundarios' en las Ventas Totales "! di­

·.·.:.¿ido ~::tre el total de Art!culos Secundarios (17) da.:1d~ un -

pro~ecio ée 1.20 t. 

Para obtener el promedio del total de 25. 27t corres¡:iondie:ci:e a 

los .>.rtkulos Secundarios en la Utilidad Bruta y dividido en-­

tre el total de Articules Secundarios (17) dando un pro~ecio -

deo :.48%. 

Los Artículos Secundarios dentro de éste grupo son de suma im­

portancia para ser comercializados por la Cooperativa ya que -

St.:3 C:lracter!st:::.cas permiten que sean manejados sin presiones_ 

de estreche~ de precios, legrando con ésto que la Coo?erativa_ 

tenga b•Jcna elasticidad E:n los m~rgenes otorgados entre 21 pr~ 

cio de compra y el ?recio de venta. Dos características per-­

miten este tipo de beneficio: 

1.- Casi no hay artículos con control oficial de precios. 

2.- La Cooperativa tiene m~s libertad de fijar precios que es­

tán ligeramente más bajos a los que esta proporcionando la 

competencia. 

Los artículos de este grupo, justifican su permanencia entre -

los consumidores gracias a la gran variedad que lo constituyen 

y que en un momento dado, se pueden clasificar ~anto de prime­

ra r.ecesidad corno de segunda. 

En la tabla de la hoja anterior se subrayan dichos artículos: 

l. - FOCOS: 

Porcentaje de ventas totales 

Porcentaje de utilidad bruta 

.88 • 

2. 74 i 

Los porcentajes anteriores se definen de la siguiente forma: 
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Aunque su porcentaje en la venta total es bajo, su ?ªr~~ci­

paci6n en la utilidad bruta es bastante alta por lo ~Je ~e_ 

rece una atenci6n e~ cuanto a su permanencia en el ~ere~-

do. El problema que puede encontrarse 9ara nivelar su =~n­

sumo, es la falta de servício elfctrico en la local:dad, lo 

que en cierta forma hace i~necesario este productc. 

II.- MAIZENA: 

de ventas totales 

de utilidad bruta 
• 91 % 

l.13 % 

Los porcenta)es anteriores se definen de la 3ig•Jiente­

forma: 

El equilibrio que guarda entre su porcentaje de •1enta ¡ el­

porcentaje de utilidad bruta, es favorable y si el nivel de 

venta aGn no alcanza el deseado, se debe a que el producto_ 

es de fácil substitución y además existe la posibilidad de­

que adn no sea identificado por la localidad. 



.\RTICt;:..C·~~ 

Sl!-l':TAR!C,:: 

1'!,,GODON 
A.TL1l 
BLAllQUEAL:OR 
iJOLIG:>.AfOS 
90LSAS D:: POL.IETI LEUO 
aRILLA:::r!lA 30 :-ir.s. 
BilIL:..A.:l':"INA 190 ~LS. 

C'!:Plt..:.O PARA PELO 
CIGA::tROS 
~O!lSl:R'/A.S 
cc;;SOMt 
CRE:".A Pt\RA P!!.Z.. 
CHILES 
CHOCCLATES 
DETERGE!ITES GP..S. 
DE7ERGE!iTES KGS, 
DC>.,CES 
GALi.E':'AS 
GRASt\ PARA C\LZAD'1 
r:isr:C7lCIDAS 140 :1LS. 
.;ABO:~ DL TOCADOR 
Jt:GOS 
J:.;GC:.7!:5 
KOOL A:o 
::rr:?IA55R 
•t;YmlES:;.. 
:·U.:RHELA.:11\ 

íAPEL SA!;IThRIO 
PASTl, DEST,\L 
p !LAS 
S!:R'.'I!...:...::-1,5 
SIW!.fOO 
7GA:.:J,S :;..::!7ARIA!:. 
1,'EU·.S ':' ·:E:. .. :,D'JR,,\S 

TOTAL J4 

lJ6.-

A?l.\LISIS rn: LA COLU!iNA 

N'º DEL ART!CULO PORCENTAJE 
Z:U C:L A!lA.L:::SIS PORCL:·lTAJE UTILIDAD 

DE c:.msm·1Q VE}nAs TOTALES BRUTA 

.16 

. 80 
9 • 08 

!O ";"12 
11 • 15 
12 .12 
13 .12 
19 • 21 
20 l. 76 
22 • 11 
23 . 51 
24 l. 4J 
26 l. 65 
29 2. Ja 
JO 6. ªº 
Jl l.46 
J2 . 57 
15 4. 09 
36 .10 
40 .09 
42 17n 
o • lJ 
44 . ? 1 
45 .04 
so :-16 
S4 . 28 
55 .46 
57 • 52 
59 • 9) 
61 l. 71 
64 . 62 
6S . 65 
06 .i.'J 
6i l. SS 

JI. 46 

.19 
l.16 

.12 
1:-79 

.67 

. 24 

.14 
2. 78 
1.19 

.14 

.62 
l. 37 
2. 49 
). 74 
6 • .a6 
l.34 

.52 
4. 20 

.15 
• l) 

2:-TI 
.14 
• 56 
. 04 
~ 
• 27 

l.11 
• 55 

l. 24 
). 67 
l. 04 

• B4 
. !9 

l. J4 

40. 57 

l!NI\'tRSO DE VE:ITAS TOTALES 95.47 100\ 

\TOTAL DE ARTICVLOS Sl::-JTUARIOS E:l L'\.S VE~lTAS TOTALES Jl.46\..;. 95.47 32. 96\ 

UNIVERSO DE UTtr.IOf..D BRUTA 96.70 lfJI)'· 

\TO':'AL DE AR7!CULOS su:r:rr_it\íUOS t.:!l Lr\ UTILIDAD tlf'.t:TA .IQ.57%.;.. 96.70 - 41.961 
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ARTICULOS SUNTUARIOS. 

Se procedi6 a sacar el promedio del total (31,46%) corres­

pondiente a los Art!culos Suntuarios en las Ventas Totales 

;' éi'.•idido entre el total de Art!culos Suntuarios (34) da!!. 

do un promedio de .93 %, 

Para obtener el promedio del total (40,57 %) correspondie!!. 

te a los Artículos Suntuarios en la Utilidad Bruta y divi­

dido entre el total de Artículos Suntuarios (34) dando un 

?remedio de 1.29 %, 

Esta lista de Artículos est~ formada por productos de poca 

ace;:>t.a.ci6n en el mercado y obviamente poca aportaci6n eco­

n6mica, la cual no es otra cosa m~s que su uso est~ fuera 

de las necesidades reales de la localidad, lo que su consu 

mo est~ condicionado a otras características propias de h& 

bitas de compra regionales. 

En la tabla se subrayan dichos artículos. 

PORCE!lTAJE DE PORCENTAJE DE 
VTAS. TOTALES UTILIDAD BRUTA 

BLANQUEADOR o.os 0.12 % 

INSECTICIDAS 0.09 0.13 % 

KOOL IUD 0.04 0.04 

Los porcentajes se definen de la siguiente forma: 

El caso particular de los artículos antes mencionados los 

cuales tienen una participaci6n econ6mica sumamente baja, y 

a éste agregándole los costos que generan mantenerlos den­

tro del mercado, no justifican de ninguna manera su estan-­

cia en el mismo. Por el contrario como es el caso de los -

dem~h: y en particular de artículos tales como: CREMA PAR!\­

PIEL, CIGARROS, C!iICLETS, CHOCOLATES, DUI.CES, GALLETl'.S, PI-
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LAS, VELJ.S "{ VELADORAS, a ?esar de formar par~e de ?roduc-­

tos suntuarios aportan una utilidad considerable ~ue ?ermi­

te por lo menos sufragar los gastos que originan. 

Este tipo de situaciones muestran de una manera clara ta fer 

r..a en que dcbe:n asignarse los recursos para la comer::::ializa_ 

ci6n de cada uno de los pr0ductos anteriormente analizados. 

Dicha asignaci6n de recu:-sos, debe estar basada er: un a:iáli­

sis tanto cualitativo co~o cuantitativo. 



INTERPRETACION G&\FICA DE LAS CoL;;:.1;1,\S: 

DE VENTAS TOTALES Y DE L'TILIDAD BRL"!'A 

ARTICl:LOS CON':'ENIDOS EN EL A:;ALISIS DE CONSt::·:0 

100 

90 

se 

7G 

60 

50 
•s 65 

40 
32, 96 

30 

20 

10 

SASICOS (16) + SCCU!lDARlOS 117) + 5¡;;;;-•;,;.0 :cs ()~) 67 

·11 R T e o s• 

:E vc:;TA.S T::ALES SU UNIVERSO 95.47 - 100 i 

~ASICOS 

SECUNDARIOS 
sc:JTU /\RIOS 

DE UTILIDAD BRCTA SU UNIVERSO 96. 70 

BAS!COS 

100 ~ 

SECL'NDARIOS 
_ SC'NTU~JUOS 

:J.:';';>.: SE OBSERVl\ Q!JE LOS ARTICULOS BASICOS TIE:lE:; t'ii PC~CE:i 
TJ\JE DE 1r=:::T; .. s .ELEVADO y u:i :t:\P.G:S~l Df. l}'!'IL10Ai) 3!J.\.:'TA­
!-1E~lOR, o .. ·.~rno ?.ESPALDO A LOS ARTICLl'LOS SLClit:ot·.RICS '{ = 
SUNTUARIOS QUE: SON LOS C·l:E C!IE?,1.L L,\ UTILID,\D 3RVTA_ 
PAR.A LAS COOPE&\TIVAS DE co:;SUMO. 
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APARTADO DE APROBAClON DE HIPOTESIS. 

a) IUPOTESIS. - Si no hay e:ns tencia de algQn artículo cuando­

el cliente cree que debe de haberla y hay excesos de otros 

que al cliente no le satisface en ese momento, la Tienda -

del Pueblo, pierde la venta no s6lo de ese artículo sino 

de muchos otros. 

COMPROBACION: 

Los art!culos no denar.dados tienen una mínima rotación de~ 

tro de las Tiendas del Pueblo, la cual representa una pér­

dida en sus ventas, observ.1.ndose t.:unhién que h•~Y un SS. 4 % 

de artículos b.1s1c'.Js que satisfacen r.iedian.:1r.iente las nece­

sidades del mercado, por lo que se deben surtir con mayor_ 

prontitud y frecuencia ya que los .:irt!culos secundarios re 

presentan el 25.6~ y los suntuarios solo un 19.0%. 

b) HIPOTtSIS~- UnQ adm1n1stract6n eficaz en la impl~nt~ci6n -

de inventarios es una contribución m~s significativa en la 

rotuci6n de productos que manejan las Cooperativas de Con­

sumo, logrando con ésto aumentar las •1enta!."; de los mismos. 

COMPROBACION: 

El An~lisis de Co~sumo es el Sistema de Control utilizado 

par~ administrar la rotación de inventarios por parte de -

la Unidad Central de Administraci6n, logr~ndose evitar C~ 

gas de artículos, obteniendo un mayor márgen de seguridad 

en las ventas. 

e) HIPOTESIS.- A través de un an~lisis del consumidor se pu~ 

de identificar a la clase social predominante en el mere!!_ 

do para desarrollar los productos y servicios que rcspon-
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dan a mültiples necesidades, las cuales se conocer&n en_ 

base a las preferencias de dicha clase. 

CQ)!PROBACION: 

Por medio del cuestionario Definitivo, se detect6 que la 

clase social que utiliza con ·m~s frecuencia las Tiendas 

del Pueblo es la baja. Determinando ésto, se adecúan los 

articulas que satisfagan sus necesidades. 

d) HIPOTESIS.- Las Tiendas del Pueblo poseen líneas de pr~ 

duetos sobreinventariados, reflejando un desconocimiento 

de las preferencias de los consumidores en los art.ículos. 

COMPROBACION: 

En las requisiciones de artículos solicitados por las de 

pendientas del pueblo hacia el r.ooidente de la Unidad 

Central de Adninistraci6n, se observa una falta de con-­

trol, ya que no surten los artículos solicitados y que -

van a satisfacer las necesidades de la tienda, ocasiona~ 

do ~n sobreinvcntario de artfculos no demandados. 

e) HIPOTESIS.- La Unidad Central do Administración no real! 

za las investigaciones necesarias del consumo de las 

Tiendas del Pueblo lo que implica que frenen en el mere~ 

do productos que resultan incompatibles a las demandas -

existentes. 

CO!·!PROBACION: 

La ausencia ce investigaciones de consumo a las Tiendas­

del Pueblo por parto de la Unidad Central de Administra­

ción provoca que haya una mala adecuaci6n de los produc­

tos al mercado. 
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f) HIPOTESIS.- Los ingresos familiares permiten el estableci 

miento de parámetros para determinar el grado de potenci~ 

lidad en el consumo. 

COMPROBl\CION: 

El ingreso familiar determinó el comportamiento de compra 

en las Tiendas del Pueblo, estableciendo el grado de con­

sumo por familia. 

g) HIPOTESIS.- El abastecimiento y existencia de productos -

en las Cooperativas de Consumo, se hace en base a épocas­

de mayor grado de consumo. 

COMPROBl\CION: 

Se observa que la mayoría de los consumidores compra dia­

riamente. Concluyéndose así, que la existencia debe ser -

permanente y dada en forma periódica (semanal) evitando -

la falta de artículos. 
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CONCLCSIO!lES 

l.- Las Cooperativas de Consumo cumplen con el objetivo de -

vender a precios econ6t1icos·, un 97% de los socios estiln_ 

conformes con el precio asignado a los artículos bilsicos 

los cuales tiene~ un 14.29% de utilidad bruta para las -

Cooperativas de ConsUilo. 

2.- Los cam?esinos y las amas de casa ~ertenecientes a la -­

clase baja son los n5s beneficiados, ya que representan_ 

un 91.3% de la muestra y sus ingresos mensuales en prorn~ 

dio son hasta $4,000.00 representando un 90i. 

Esto permitirá cunplir con uno de los objetivos de la 

Subdirección Ger:.eral de Actividades Productivas. 

3.- La iri.ágen ~e las Cooµerativas de Conswno es adec'.lada, ya 

que un 94.785 de los socios co~pran en ellas y la dife-­

rencia no comvran ya que no hay constantemente los produ~ 

tos que necesitan. 

4.- El promedio semanal de co~pra en las Cooperativas de Co~ 

sumo asciende hasta $200.00 sc~an~lcs, esto co~prende un 

55. 2l'X de la "1Ues tra. 

5.- La auto-administraci6n que se pretende de las Cooperati­

vas de Conswno se observa muy distante, porque la mayo-­

ría de los socios no cumple con su aportaci6n correspon­

diente por falta de rnotivaci6n de ?arte de la Unidad Cen 

tral de Administración. 
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6.- La falta de consumo a las cooperativas de Consumo por -

parte de los clientes actuales y potenciales, no se - -

efectúa debido a que la Unidad Central de Administra--­

ción surte tardíamente Y,al no tener los consumidores -

de las diferentes localidades estos artículos, optan 

por consumirlos en las tiendñs particulares. 

7.- Una de las causas principales por la que no canpran en 

las Cooperativas de Consumo, se debe a la falta de los 

artículos que solicitan y representa un 73.77% 

8.- Los clientes de las Cooperativas de consumo ccmpran en­

forma diaria y semanal, representando un 98.2% de la -

muestra. 

9.- La diferencia del Costo Unitario y el Precio de Venta -

detennina que las Cooperativas de Consumo tienen precios 

de artículos adecuados a las necesidades de los consurnl 

dores, ya que únicamente se obtiene en prcmedio de uti 

lidad por grupo: 

En artículos Básicos un 

En artículos Secundarios un 

En artículos Suntuarios un 

14.29% 

19 .11% 

25.09% 

10.- Sobre Artículos Básicos, este grupo de artículos genera 

mínimas utilidades (14.29%). Esto se debe al control 

oficial de precio~ y al objetivo que tienen las Cooper'ª­

tivas de Consumo de vender a precios econémicos a la 

clase más necesitada. 

Por lo tanto estos artículos tienen en promedio un por­

centaje de ventas totales de 2. 72% y un promedio de po_r 
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centaje de Utilidad Bruta de 1.92% lo que indica buenas 
ventas y mínimas utilidades. 

11.- Sobre Artículos Secundarios, este grupo es importante -

ya que permiten ser distribuídos sin presiones de Pre­

cios Oficiales y las Cooperativas de Consumo pueden fi­

jarles precios más bajos que las tiendas particulares -

obteniendo un márgcn aceptable de utilidad entre el Pr~ 

cio de Compra y el Precio de Venta que en promedio es -

de un 19.11\. 

Tambi~n tenemos que estos artículos tienen un pro~edio_ 

en porcentaje de ventas totales de 1.20% y un promedio_ 

en porrontajc de Utilidad Bruta de l. 48% lo cual indica 

menos ventas y mayor utilidad. 

12.- Sobre Artículos Suntuarios, este grupo est~ formado por 

artículos de poca aceptaci6n en el mercado y ésto lo d~ 

muestra en que su porcentaje de ventas totales es de 

.95% y su aportación econ6mica es alta, ya que ~u por-­

centaje de Utilidad Bruta en promedio es de 1.22\ p0r -

artículo, lo cual sería satisfactorio si su rotaci6n en 

las Cooperativas fuera constante. 
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R E c o M E N D A c I o N E s 

l.- Capacitar a los dependientes de las Cooperativas de -

Consumo con el objeto dé que éstos, proporcionen info~ 

maci6n convincente a los consumidores de los grandes -

beneficios económicos que se tienen dentro del sistema 

cooperativista, adem~s deberán fo~entar en los consum~ 

dores que no pertenecen a la Cooperativa la calidad 

del producto y el ahorro que obtienen con su particip~ 

ci6n°como socios. 

2.- Que la requisición de productos solicitada por la de-­

pendiente sea surtida prontamente y en su totalidad, -

ya que físicamente los promotores observan la estante­

ría y modifican dicho pedido el cual no llega completo 

y 16gicamente existe carencia de algunos que son de 

vital importancia para los consumidores. 

3.- Se debe delegar autoridad a los Presidentes de cada -­

cooperativa de Consumo por parte de la Unidad Central_ 

de Administraci6n para que en determinado momento és-­

tos tornen decisiones de acuerdo a ·los problemas que se 

les presenten¡ lo anterior se hace con el fin de no -

esperar hasta consultarlo con el Residente de dicha -­

Unidad Central de Aclministraci6n. 

4.- Diversificar proveedores por parte de la Unidad Central 

de Administraci6n para que la variedad y calidad de 

productos sean m~s atractivos a los consumidores y su­

perar en este aspecto a las tiendas particulares. 

5.- El Residente de la Unidad Central de Administraci6n d~ 

be realizar visitas con mayor frecuencia a las Cooper~ 
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tivas de Consumo con el objeto de verificar la inclin~ 

ci6n de los consumidores hacia los artículos que ?re-­

fieren con el fin de evitar inversiones mal canaliza-­

das que en la mayoría de los casos saturan las estant~ 

rías de dichas Cooperativas por la ausencia de demanda. 

6.- Se debe efectuar diversificaci6n de articules en fun-­

ci6n de los gustos y preferencias de loz consunidores, 

como son el caso de ver1..~uras y legumbres que se encue!!. 

tran actualmente .bajo el control de tiendas particula­

res. 

7 .- El Residente de la Unidad Central de 1\dninistraci6n d!:_ 

be hacer uso en for.:ia bimest:-al de la :iucva Forma Tabu 

lar que se denomin6 Análisis de ConsllT.lo con el fin de 

que la Unidad Central de Administraci6n conozca la ro­

tación de sus artículos en el mercado y evitar que 

ex is tan en Inventarios cantidades muy pequeñas o muy -

grandes de Artículos Básicos, Secundarios y Suntuarios 

no correspondienüo la inversi6n a la demanda real del 

mercado. 

8.- El Residente de la Unidad Central de Administfaci6n d~ 

be dar importancia al Inventario Inicial cada ciclo 

Bimestral, ya que en el presente trabajo los artículos 

básicos tienen un 27.0% lo que indica que su rotaci6n_ 

es rápida dentro de las Cooperativas de Consumo y su -

resurtimiento a las mismas resulta extemporáneo. Por 

lo que respecta a los art!culos Secundarios tienen un_ 

29.60% lo cual manifiesta un mínimo sobreinventario s~ 

tisfaciendo la demanda. Por Clltimo los artículos Sun­

tuarios tienen un 43.40%, este porcentaJe demuestra un 

sobreinventario excesivo, por lo que la oferta supera_ 

ampliamente a la demanda. Esta aplicación de recursos 
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econ6rnicos equivocada debier3 aplicarse a artículos B! 

sicos que son los de mayor demanda. 

9.- Se Cebe incrementar el Inventario Inicial en el siguie~ 

te ciclo bimestral ya que en el presente trabajo solici 

taran los consumidores un 55.40\ de Arcículos B~sicos,­

un 25. 60~ de Artículos Secundarios y un 19. OOt d" Art!_ 

culos Suntuarios. 

Por tanto: 

Si en el presente ciclo bimestral en el Inventario Ini­

cial tiene 27% de Art!culos Básicos menos 55.40% del si 

guiente va a existir un déficit de 28.40i de estos 3rtf 

culos demandados. 

Tar.bién se tiene 29.60í de Artículos Secundarios menos 

25.60i va a existir un m!nimo sobrante de 4.0% lo que -

demuestra aan mayor oferta en relación a la demanda. 

Y por Oltimo se tiene 4).40% de Articules Suntuarios 

menos 19.00% va a existir un excesivo 24.40% lo que de­

muestra que adn con la probable demanda de los consumi­

dores existe sobreinventario, por lo que la Unidad Cen­

tral de Administración debe restringir la compra de es­

tos art 1culos. 

10.- La Unidad Central de Administración debe tener control 

respecto al Inventario Inicial con el objeto de que los 

Artículos Básicos, Secundarios y Suntuarios tengan la -

rotación adecuada dentro de las Cooperativas de consumo 

y evitar se lleve a cabo la situaci6n de la Recomenda-­

ci6n anterior. 

Por tanto se recomienda: 



. 1.rts. Básicos 

~=~s. Secundarios 

/\.rts. Suntuarios 
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INCRE~!ENTO + ItwENT. CONSUMO INV.I!IIC. PROX. 
ARBITRARIO INICIAL PRESUMIBLE CICLO DE OPERAC . 

73 

15.4% 

27 

29. 6i 

55.4 

25.6 

~o es necesario ..:.r.crc:7lentarlos ::a q~e su C'~nsurno 
es mínimo en cor.iparaci6n de los anteriores, pc.r 
lo cual al iniciar el siguiente ciclo de opera-= 
cienes ~stos artículos en su Inventario Inici~l­
si cubrirán el consumo que de 6llos se espera. 

P.s!. los art!culos Básicos para su Inventario Inicial al ern-­

pezar el pr6ximo ciclo de operaciones ser~ de 44.6% se cubri 

rá en mayor parte el consumo que se espera de los mismos y -

q~e con la llegada de las remesas durante el bimestre cubri­

r~ el total demandado por lo cual este porcentaje será impre~ 

cind1ble al empezar operaciones para evitar la carencia en -

un determinado momento. 

Y los art!culos Secundarios para su Inventario Inicial al ~ 

pezar el siguiente ciclo de operaciones deberá ser de un 

19.40% para cubrir el consumo que se espera que se cubrirá -

con la llegada de las remesas parciales evit~ndose así la 

ca~encia de los mismos, por lo cual es recomendable tener 

siempre este rn~rgen de porcentaje como Inventario Inicial -

para todos :~s artículos de uso secundario. 

11.- Cuando un art!culo sea de nuevo ingreso se le debe asignar -

el grupo al cual deber~ pertenecer dadas sus características 

de aceptaci6n en el mercado. 

12.- tl precio de venta que se le determine a cada articulo segrtn 

su grupo ser§ en base al An~lisis de Consumo que se realiz6_ 

y que determinó los siguientes porcentajes de diferencia en­

tre el Costo Unitario y el Precio de Venta. 

Básicos 14.29% Secundarios 19.11% y Suntuarios 25.09% y que 

podrán aw:ientar o disminu!r segQn sea su grado de influencia 

y aceptación en el mercado. 
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