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RESUMEN Y CONCLUSIONES

Se pretende aqui resumir al maximo las principales
conclusiones del presente estudio, ya que facilita su
posterior lectura y permite, rapidamente, identificar los
puntos por los que pueda tenerse un mayor interes,
pudiendo pasar asi, directamente, a su estudio con
detalle.

El estudio se apoya en una encuesta realizada a
1,501 comerciantes minoristas de alimentacion en Ma-
drid.

El-andlisis de la encuesta se hace en dos niveles:

— Analisis general, estudiandose los listados
conjuntos de los 1.501 comerciantes.

— Andlisis comparativo, estudiando siete sectores
comerciales independientemente, para, posteriormen-
te, compararlos entre si.

Con las conclusiones obtenidas en el analisis gene-
ral y, sobre todo, en el analisis comparativo se estudia
posteriormente el desarrollo de indices, tipologias y
modelos sectoriales que permitan explicar los compor-
tamientos sectoriales actuales y faciliten prever los
comportamientos en |a evolucion futura.

Finalmente, sé exponen sugerencias, derivadas del
analisis realizado, para un Plan de Reestructuracion
Comercial.

1. ENCUESTA

La encuesta, realizada a 1.501 comerciantes de Ma-
drid, sobre un universo de 22 100 comercios minoris-

tas de alimentacion existentes segun el Censo comer-
cial del Municipio se ha realizado con la metodologia
que se recoge en el Anexo 1.

La ficha técnica de la encuesta es la siguiente:

— Universo: 22.100 comercios.

— Tamano muestral: 1.500 entrevistas.

— Tipo de muestreo: Aleatorio, estratificado por ac-
tividades comerciales y proporcional territorialmente
por distritos municipales.

__ Fechas de trabajo de campo: Mes de mayo
de 1986.

— Limites maximos de error: Mas-menos un 2,5
por 100, con un intervalo de confianza del 95,5 por
ciento.

Conviene destacar que las encuestas se realizaron
los dias laborables, de lunes a jueves incluidos, ya que
los viernes y sabados los comerciantes se negaban a
la entrevista.

A lo largo del estudio se ha ido comprobando una
alta coherencia entre las respuestas recibidas.

5> CONCLUSIONES FUNDAMENTALES
DEL ANALISIS GENERAL

En el analisis general, que se realiza en el Capitu-
lo Il, se obtienen cuarenta conclusiones cualitativas y
cuantitativas sobre los listados generales de las 1.501
entrevistas.




Se confirman como aspectos més fundamentales:

— Un alto porcentaje de comercios con mala renta-
bilidad.

— Una fuerte relacién de la rentabilidad con el nivel
o volumen de ventas dentro de cada establecimiento.

— Un fuerte caracter individual y familiar en la pro-
piedad de los negocios comerciales.

— Una muy alta independencia de la gestion en los
establecimientos comerciales.

— Un sector de comercios apreciable que apuntan
a mantener una actividad «sumergida».

— Un elevado numero de comercios anticuados.

— Una posicién mayoritaria de pasividad ante el
futuro, a pesar de reconocer una situacion econémica
muy dificil y unas muy malas perspectivas para todo el
comercio.

— Una baja utilizaciéon de los canales modernos
para el aprovisionamiento de mercancias.

— Una dimension excesivamente pequefna de los
establecimientos.

En el citado Capitulo Il se concretan mejor todos y
cada uno de los aspectos anteriores.

3. CONCLUSIONES FUNDAMENTALES
DEL ANALISIS COMPARATIVO

En el Capitulo Ill, el analisis comparativo se ha reali-
zado sobre siete actividades o sectores comerciales
diferentes.

La mayor parte de las conclusiones generales se
mantienen validas en todos los sectores desde un
punto de vista cualitativo, pero los sectores se diferen-
cian por sus niveles cuantitativos.

Se obtienen en el Capitulo Il otras treinta conclusio-
nes, derivadas del analisis sectorial.

La conclusion fundamental es la posibilidad clara de

poder disenar modelos que expliguen el comporta-
miento de los distintos sectores comerciales.

4. PROPUESTAS DEL ESTUDIO

En los Capitulos IV, V y VI se establecen distintas
propuestas concretas sobre:

— Modelos sectoriales: Un modelo de rentabilidad
que se propone como el basico a utilizar, asi como
otros modelos estructurales de uso mas limitado.

— Indices sectoriales: Una relacién de indices que
pueden permitir evaluar, a lo largo del tiempo, la situa-
cion de las principales variables en cada sector comer-
cial.

— Factores de viabilidad: Se identifican tres facto-
res y se demuestra que, en la situacién actual, el fac-
tor de viabilidad condicionante es el nivel o volumen
de las ventas de un establecimiento.

— Fronteras de rentabilidad por dimension: Se con-
cluye para cada sector una dimension-frontera, medi-
da por el equipo humano que, con caracter estadistico,
orienta sobre la probabilidad de separar los comercios
rentables de los no rentables.

— Criterios de evolucién: Se establecen previsio-
nes sobre la evolucion de los modelos y de los secto-
res y se disefia un sistema que puede permitir, en el
futuro, medir la evolucion intersectorial, asi como la de
un sector aislado y el grado de modernizacion en cada
sector.

5. SUGERENCIAS PARA UN PLAN
DE REESTRUCTURACION COMERCIAL

En el Capitulo VIl se establecen varias propuestas,
derivadas del analisis realizado, con vistas a incre-
mentar la eficacia de un posible y futuro Plan de Rees-
tructuracion del Comercio Minorista de la Alimentacion
en Madrid.
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ANALISIS GENERAL

1. ANTECEDENTES

Se han seleccionado 50 aspectos o variables, den-
tro de la Encuesta realizada, que pueden tener signifi-
cacién general para el comercio minorista de alimenta-
cion en Madrid.

Se pretende identificar en qué casos las respuestas
son significativas, de forma que ayuden a realizar un
«retrato robot» del comercio de alimentacion madrile-
no.

Las respuestas obtenidas deben ser utilizadas con
un criterio prudente y restrictivo ya que muchas veces
son cualitativas y expresan juicios de valor. Sin embar-
go, lo importante es observar la agrupacion o concen-
tracion de las respuestas que nos oriente sobre las
tendencias y las actitudes actuales de los comercian-
tes minoristas.

La tabulacién de las respuestas, gréficos, cuadros y
listados se adjuntan en el Anexo nimero 2 (listados de
Tipologias Generales).

2. ANALISIS DE LAS VARIABLES

Se comentara de forma independiente todas y cada
una de las variables més significativas que resultan de
la explotacion de los datos del cuestionario.

Empleados presentes. Los datos del ordenador son
elocuentes: la media es de 1,616 comerciantes por
establecimiento. Un 54,4 por 100 de los comercios, se

explotan con una sola persona. Con unay dos perso-
nas, se explotan el 87,6 por 100 de los comercios.
Sin embargo, conviene hacer algunas precisiones:

— Las encuestas se realizaron siempre de lunes a
jueves, ya que los viernes y sabados, dias punta, los
comerciantes se negaban a responder a la entrevista.
En consecuencia, se trata de la estructura basica o
normal del comercio. En los dias punta puede aumen-
tar el numero de personas despachando.

— Las entrevistas se realizaron siempre en comer-
cios pequefnos con menos de 400 m? de superficie
(comestibles).

— Las observaciones con resultado de ausencia de
comerciantes responden a la realidad. El caracter ins-
tantaneo de la observacion indica que el comerciante
no estaba despachando en su comercio por realizar
otros trabajos. En realidad deberia computarse como
comercios con un empleado.

Cajas registradoras. Se agrupan aqui todo tipo de
cajas registradoras existentes (mecanicas, eléctricas y
electronicas).

Destaca que la Moda (situacién que mas veces se
repite) sea precisamente la ausencia de caja registra-
dora en un 34,7 por 100 de los establecimientos.

Esta carencia de equipamientos sugiere las siguien-
tes consideraciones:

— Un bajo nivel de modernizacion en términos ge-
nerales.




— La ausencia de control contable en un elevado
numero de establecimientos.

— EI fuerte componente familiar en la explotacion
del negocio.

Al analizar las relaciones entre comerciantes que
despachan y cajas registradoras disponibles se sacan
las siguientes conclusiones:

— En los establecimientos con un solo comerciante
es donde menos probabilidad existe de que se dispon-
ga de una caja registradora. Sélo un 37,5 por 100.

— En los establecimientos con méas de un comer-
ciante, la probabilidad de que exista una caja registra-
dora es practicamente total.

— En los establecimientos con mas de un comer-
ciante, la situacién mas probable es que se disponga
de una caja registradora por cada comerciante presen-
te en dias normales.

Tiempo observado de una venta. A pesar de la va-

riedad de actividades existente, los tiempos de despa-
cho a un cliente se encuentran bastante agrupados.

Debe aclararse que siempre se observaron tiempos
de despacho tradicional (mostrador) y no en régimen
de autoventa.

La media de despacho es de tres minutos.

En el grafico se han agrupado las observaciones,
expresadas en minutos, en intervalos de dos en dos
minutos.

La Moda resulta ser de un minuto por influjo del
despacho en panaderias.

Es importante destacar que en un 90,4 por 100 de
las observaciones la venta se hizo en un tiempo maxi-
mo de seis minutos.

Esta observacion puede ser muy util para orientar
investigaciones sobre la productividad comercial.

El tiempo de venta maximo se concentra en once
minutos.

Se comprueba una buena correlacién entre los tiem-
pos observados (cuadro B13) y los declarados por los
comerciantes (cuadro G7).

Antigliedad del local comercial. El correspondiente
grafico informa de la dispersion existente, como era de
esperar. Sin embargo, pueden obtenerse conclusiones
interesantes:

' — La antigiiedad en general es alta, ya que la edad
media del local es de 38 aros.

— Existen 48 comercios, un 4,1 por 100, con loca-
les cuya antigiedad supera un siglo.

— EI porcentaje de comercios en edificios moder-
nos, con menos de 10 anos, es muy bajo (sélo del 3,1
por 100).

— EI mayor porcentaje de comercios, un 27,6 por
100, se encuentra ubicado en edificios de 20 a 26
anos. Es decir, construidos entre 1960 y 1966.
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Conviene aclarar que, en el listado, las encuestas
consideradas no validas (331 casos) se originan por
entrevistas realizadas con empleados asalariados que
declaraban desconocer la antigliedad de los edificios y
locales.

Antigiiedad de la apertura del negocio. El gréfico
manifiesta claramente que las aperturas de los comer-
cios son claramente mas modernas que los locales
que ocupan. Evidentemente, ello supone un proceso
de renovacion de los titulares del negocio.

Las principales conclusiones que se obtienen son:

— En los lltimos 10 afios se han inaugurado un
27,9 por 100 de los comercios.

— En los 2 ultimos anos se ha producido la apertu-
ra de solo un 3,1 por 100 de los comercios.

— La antigliedad media de inauguracion es de 20
anos. Llama la atencion la concentracion de los valo-
res de la Media aritmética, la Moda y la Mediana de la
serie de valores.

— La antigiedad media de los negocios es casi la
mitad de la antigliedad de los edificios.

— S6lo hay un comercio cuya inauguracion se
haya producido hace un siglo.

— La probabilidad de vida de un comercio no es
alta. Sélo un 10 por 100 de los comercios consiguen
superar los 40 anos de actividad.

Estas conclusiones, si las relacionamos con las eda-
des de los comerciantes (como se hace posteriormen-
te) ratifican el caracter personal del comercio minoris-
ta, ya que la antigliedad del negocio va estrechamente
unida a los afios de actividad del comerciante, como
ponen de manifiesto las siguientes cifras:

— Antigledad media del negocio: 20 afos.

— Edad media del comerciante: 43,3 anos.

— Edad minima de iniciacién profesional: 18 anos.

— Antigliedad profesional media del comerciante:
25,3 anos.

— Edad mas probable en la que el comerciante
inaugura el establecimiento: 23,3 anos.

Todo ello viene a reforzar la impresion de que el

comercio minorista:

— Es fundamentalmente familiar.

— Su duracion y permanencia va ligada sélo a una
generacion.

— Lo mas habitual es que la vida comercial de un
establecimiento vaya unida a la profesional de su fun-
dador.

Comercios en propiedad. Sélo en un 24,3 por 100
de los comercios visitados los comerciantes recono-
cian ser propietarios del local que explotaban. Posible-
mente estacifra sea -mayor: ;
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— Por las respuestas nulas en los casos en que el
entrevistado era un empleado asalariado.

— Por posibles ocultaciones voluntarias de los co-
merciantes propietarios.

En el Anexo numero 2 se han procesado las res-
puestas con los valores en venta que los propietarios
asignaban a su local. Aunque las contestaciones son
poco homogéneas, por los criterios personales de va-
loracién y por las distorsiones que suponen las distin-
tas ubicaciones urbanas, los tipos de comercio (puesto
de mercado o galeria y tienda de calle) y las superfi-
cies de los locales, se obtienen algunas conclusiones
que pueden ser Uutiles:

— EI valor medio de los locales se sitia en 6,2
millones de pesetas.

— EI valor maximo asignado a un local es de 35
millones de pesetas.

Comercios arrendados. Un 56,2 por 100 de los co-
mercios entrevistados reconocieron tener arrendado el
local que utilizaban. Evidentemente, la cifra real debe
ser mayor por las contestaciones nulas de los depen-
dientes asalariados.

Si corregimos los porcentajes en funcion de las res-
puestas validas se obtienen los siguientes resultados:

— 1.208 respuestas validas sobre las 1.501 de la
encuesta, lo que supone un 80,5 por 100.

— De ellas, 365 comercios con local propio que
equivale a un 30,2 por 100.

— Los restantes 843 comercios con local arrenda-
do, que supone un 69,8 por 100.

— Simplificando se puede proponer la relacion
70/30 de comercios arrendados a comercios en pro-
piedad.

Por otra parte, se observa una alta concentracion de
las respuestas obtenidas sobre el importe de la renta
mensual, lo que permite sacar las siguientes conclu-
siones:

— La renta media mensual es de 13.332 pesetas.

— La moda es de 12.000 pesetas.

— La mediana es de 12.000 pesetas.

— La renta mensual méxima es de 130.000 pese-
tas.

Traspaso del negocio. A los comercios con locales
arrendados se les pedia valoracion actual de un posi-
ble traspaso. El grafico pone de manifiesto la fuerte
disposicién a abandonar el negocio de un gran numero
de los comerciantes arrendados (Cuadro C6):

— Un 48,4 por 100 de los comercios declaran estar
dispuestos a traspasar su negocio por menos de un
millén de pesetas.

— El traspaso medio se valora en 2,8 millones de
pesetas.

— El mayor traspaso se sitia en 50 millones de
pesetas.

Edad del comerciante. El gréfico confirma una distri-
bucién bastante normal de la poblacién entrevistada,
con edades entre 17 y 65 afnos. Las conclusiones que
se obtienen son:

— Una edad media de 43,3 anos.
— La edad-moda es de 39 anos.
— La mediana de las edades es de 43 anos.

Todo ello apunta a que la mayor probabilidad se
concentra en las edades entre 39 y 43 anos.

Sexo del comerciante. Se confirma un predominio
del sexo masculino (82,3 por 100) sobre el femenino
(17,7 por 100), que se mantiene en todas las activida-
des comerciales, como posteriormente se confirmara
al analizar las tipologias por sectores comerciales.

Dedicacion exclusiva del comerciante. Un 97,6 por
100 de los entrevistados declara que se dedica exclu-
sivamente al negocio comercial.

Hay que recordar que, al realizar la entrevista de
lunes a jueves, los comerciantes entrevistados consti-
tuyen la estructura fija de dichos negocios. El personal
con dedicacion parcial se incorpora a la actividad co-
mercial en los dias-punta de venta (viernes y saba-
dos).

Confirmamos asi que la estructura humana fija de
los comerciantes minoristas es la analizada en «Em-
pleados presentes», que da (Cuadro B2):

— Un 55,5 por 100 de los comercios con una per-
sona.

— Un 32,1 por 100 de los comercios con dos per-
sonas.

— Un 9,4 por 100 de los comercios con tres perso-
nas.

— Un 3 por 100 de los comercios con mas de tres
personas.

Relacién del comerciante con el negocio. Al entre-
vistado se le daban tres posibles opciones de su con-
dicién con el negocio comercial: ser propietario, ser
familiar del propietario o ser empleado asalariado. Los
resultados que refleja el Anexo 2 en el cuadro D4 son
concluyentes respecto al cardcter familiar del comercio
minorista, ya que el 80,6 por 100 de los entrevistados
reconocen este vinculo.

Como en cada comercio solo se entrevistaba a una
persona (en caso de varias personas se entrevistaba
al encargado) se puede concluir que un minimo del 80
por 100 de los comercios son de tipo familiar.

Pero también hay que destacar el caracter individual
y personal del comercio minorista, ya que afecta al 56
por 100 de los negocios entrevistados.

Esta constatacion refuerza la conclusion; -anterior-
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mente apuntada por razones indirectas (edad del co-
merciante y antigliedad de la inauguracion), del que el
negocio minorista no sélo es familiar, sino que tiene
una mayoria de cardcter individual (el propietario ex-
plota el negocio).

Este matiz individualista del negocio conduce a una
fuerte independencia en la explotacion, como mas
adelante se confirmard por caminos diferentes.

Estudios y formacion del comerciante. El listado por-
centual del correspondiente cuadro del Anexo 2 (D5)
pone de manifiesto el bajo nivel de formacion profesio-
nal del comerciante, ya que:

— Un 35,5 por 100 no tiene ningun estudio escolar.
— Un 48,1 por 100 sélo ha realizado los estudios
correspondientes al Bachiller Basico (EGB).

Estas conclusiones deben ser completadas por el
analisis. de edades. Hay que tener en cuenta que, al
ser la edad mediana la de 43 anos, la mitad de los
comerciantes debieron iniciar su escolarizacion (10
anos de edad) antes de 1955, épocas en que la capa-
cidad educativa del pais era notablemente inferior a la
actual.

Pero, independientemente de las circunstancias his-
toricas, hay que confirmar un bajo nivel de formacion
profesional en gran parte de los comerciantes madrile-
nos.

Por contraste, la encuesta muestra que sélo un 0,9
por 100 de los comerciantes (13 entrevistados) tiene
un nivel de formacién universitaria. .

Gestion del negocio comercial. Un 94,2 por 100 de
los comerciantes lleva una gestion independiente.
Consecuencia del caracter familiar del negocio, sin lu-
gar a dudas, pero no consecuencia inevitable.

Solo un 5,3 por 100 de los comercios reconoce lle-
var una gestion asociada, bien con cadenas volunta-
rias o con cooperativas de detallistas.

Es esta una caracteristica preocupante de la actitud
actual del comercio minorista para hacer frente con
éxito al reto de la competencia y de la modernizacion.

Sistema contable. Un 17,1 por 100 reconoce no lle-
var ningun tipo de contabilidad (Cuadro E2 del Ane-
x0 2). Un 77,3 por 100 declara si llevar contabilidad y 5,6
por 100 no contesta.

De los 1.160 comercios que declaran llevar contabi-
lidad, recurren a los servicios profesionalizados de una
gestoria en 643 casos (Cuadro E3). Es decir, el 55 por
100, aproximadamente, mientras el resto la hacen de
forma personal.

— Un 77,3 por 100 de los comercios declara llevar
contabilidad.

— Un 5,6 por 100 no contesta.

Respecto a la practica de realizacion de inventarios
(Cuadro E4), el numero de comercios que declara con-
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feccionar los habitualmente es de 650. Una cifra prac-
ticamente equivalente a la de los comercios cuya con-
tabilidad es ejecutada por gestorias (643). Parece l6gi-
co que la presion profesional de las gestorias provo-
que la realizacion contable de los inventarios a los
comerciantes y no a la inversa.

A su vez, esta capacidad de presion de las gestorias
sugiere que estos servicios no se limitan simplemente
a la informacion del negocio que puede aportar la con-
tabilidad, sino que existen otros, posiblemente de
mayor importancia para el comerciante, que no pue-
den ser méas que los fiscales.

Estas reflexiones apuntan, entonces, a que los co-
merciantes que llevan su propia contabilidad no reali-
zan inventarios y, por tanto, a que su contabilidad se
limite a un control de Tesoreria, de ingresos y de pa-
gos.

Esta suposicion se refuerza por el fuerte caracter
familiar de los comercios. No se distingue entre econo-
mia del negocio y economia familiar. Ambas se integran
y confunden. Esta tendencia a no considerar negocio
el comercio familiar se refuerza al analizar las valora-
ciones sobre los costes laborales del comercio (Cua-
dro 18).

Por ultimo, el grupo de comercios que reconoce no
llevar contabilidad y no realizar inventarios, induce a
pensar que:

— Son los menos profesionalizados.

— Posiblemente sean los menos rentables.

— No pueden mantener una situacion fiscal correc-
ta por falta de informacion.

Contrastan estas consecuencias con la actitud ge-
neral del sector que consideran «excesivos» el nivel
de impuestos (Cuadro 110), ya que un alto porcentaje
de comercios seguramente estan fuera de los circuitos
fiscales de sociedades y de IRPF.

En resumen, las principales orientaciones que se
extraen de las consideraciones anteriores apuntan a
que:

— Hay un grupo de comercios, aproximadamente
del 43 por 100, que controla suficientemente su nego-
cio (contabilidad e inventarios), recurre a servicios pro-
fesionales de terceros (Gestorias) y se somete a las
obligaciones tributarias y fiscales. Este grupo, aunque
el negocio tenga caracter familiar, diferencia explota-
cion comercial de patrimonio.

— Existe un segundo grupo de comercios del orden
del 35 por 100 que lleva directamente un control de
tesoreria del negocio, pero no la rentabilidad del mis-
mo, ya que no realiza inventarios. Este grupo de co-
mercios confunde la explotacion del negocio con la
economia familiar. El cumplimiento de las obligaciones
fiscales de este grupo parece mas dudoso.
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— EI dltimo grupo, entre un 20 y un 22 por 100, no
lleva ningun tipo de control o contabilidad de su co-
mercio. Es razonable pensar que este grupo actua fis-
calmente como sumergido a efectos del Impuesto de
Sociedades y de las Personas Fisicas, aunque haga
frente a las Tasas y Tributos directos que gravan su
actividad.

Utilizacién de bancos. Un 12,2 por 100 de los co-
mercios declaran no utilizar los bancos para los movi-
mientos monetarios de su negocio. Ahora bien, hay un
numero importante de respuestas invalidadas (177 ca-
sos) que seguramente intentan ocultar precisamente la
ausencia de utilizacion de bancos. Aceptandolo asi, el
porcentaje de comercios sin banco es de 22,5 por 100
(véase cuadro ES5).

Parece apuntarse aqui que los comercios que no
llevan Contabilidad y no responden (22,7 por 100) son
los mismos que no trabajan con bancos y no respon-
den (22,5 por 100). Esta coincidencia en no contestar,
no controlar contablemente su propia actividad y no
utilizar el sistema bancario sélo puede explicarse por
una actividad clandestina o sumergida.

De los 1.163 comercios que afirman trabajar con
bancos, sélo 288 reconocen utilizar el crédito bancario
(Cuadro E7). Es decir, un 24,8 por 100.

Esta proporcion indica una tendencia a utilizar los
bancos como instrumento de Tesoreria (pagos a pro-
veedores e ingresos) y no como fuente de financia-
cion.

También parece indicar una buena situacion finan-
ciera, ya que no se recurre a la financiacion ajena,
pero esta posibilidad no se ve confirmada (Cuadro 13)
al calificar mayoritariamente los propios comerciantes
su situacion financiera como regular o mala.

Parece, por tanto, que existe una mentalidad histori-
ca a considerar el crédito y la financiacion como una
practica comercial rechazable.

Esta actitud también se refleja en las modalidades
de financiacién seguidas por los comerciantes en las
inversiones que ya han realizado (Cuadro H3) con un
gran predominio de la financiacion propia.

Sistema de compras. En los cuadros F (del 1 al 7) se
investigan los tipos diferentes de proveedores que
habitualmente utilizan los comerciantes para su aprovi-
sionamiento. Evidentemente cada sector de actividad
comercial tiene unos condicionantes y canales de
abastecimientos que le son tipicos y que seran estu-
diados mas adelante por separado.

Aqui se trata de detectar comportamientos de tipo
general. Se ordena, en funcion de porcentajes la utili-
zacion de cada canal:

Canal Porcentaje
Mercados centrales-matadero. .................. - 43,2
Representantes de fabricantes ... ... .. et B 39,9

Canal Porcentaje
Directamente con fabricantes ............ ..o 29,4
Mayoristas-almacenistas ...................ooooeen 20,6
Cooperativas y agrupaciones detallistas . ............ 7.7
Cadenas voluntariasde compra ...........c..oooen.e 4,5
Tiendas «Cash-Carry», para detallistas ............. 0,8

De los siete canales de aprovisionamiento, el prime-
ro de ellos (mercados centrales y matadero) es el mas
adecuado para productos muy perecederos (con ex-
cepcién del pan) y los otros seis se especializan en
productos de mayor periodo de duracién.

Dentro de los seis canales no perecederos pueden
hacerse dos grupos:

— Canales tradicionales o histéricos: los fabrican-
tes, los representantes (productos, marcas y fabrican-
tes) y los almacenistas-mayoristas.

— Canales modernos: las Cooperativas y Agrupa-
ciones de Detallistas, las cadenas voluntarias de com-
pra y las tiendas «Cash-Carry».

En cada uno de estos dos grupos de canales se
puede gestionar el abastecimiento de los mismos pro-
ductos. La preferencia por un canal tradicional u otro
moderno puede indicar una mentalidad o actitud de la
forma de enfocar la gestion del comerciante.

Del estudio de las anteriores cifras parecen des-
prenderse algunas consideraciones de importancia:

— Se prefiere mayoritariamente 10s canales tradi-
cionales a los modernos en proporciones de 1 a 7.

— Es posible que la resistencia a la utilizaciéon de
canales modernos venga dada por los niveles de con-
trol que éstos imponen. La pertenencia a una Coope-
rativa, Asociacion de Detallistas o Cadena Voluntaria
obliga a una disciplina econémica con vencimientos
fijos en los pagos, etc. Las ventajas que el comercian-
te pueda obtener con estos canales (mejores precios,
menor dedicacion a la gestién de compra, reaprovisio-
namientos urgentes por rupturas de existencias, mani-
pulacion y entrega de mercancias, etc.) se ven contra-
rrestadas por la disciplina del sistema (Unico provee-
dor, cumplimiento de compromisos, imposicion de pre-
cios al publico, exigencias de imagen, etc.). Hay una
pérdida de independencia. El caracter personal y fami-
liar del comercio minorista hace que sea muy sensible
a reducir su independencia de gestion aunque sea a
costa de su rentabilidad. Por otra parte, el importante
sector sumergido (22,5 por 100) tiene necesariamente
que ignorar los canales modernos que imponen con-
troles sistematicos por ser institucionales.

— Sorprende el minimo nivel de utilizacion de tien-
das Cash-Carry para abastecimiento de detallistas.
Aqui la explicacion puede estar en las dificultades de
tesoreria. El comerciante minorista medio se ha habi-
tuado a que le financien sus proveedores y no puede
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pasar a abastecerse en el Cash-Carry mientras no dis-
ponga de una fuente financiera alternativa. Estas fuen-
tes podrian ser: los beneficios, camino dudoso por las
contestaciones dadas a los niveles actuales de renta-
bilidad (Cuadros |1 e 12) y a su situacion financiera
(Cuadro 13), o la financiacion bancaria (Cuadro E7).
Existe, por tanto, una cadena de causas que dificultan
la modernizacién de la gestién. Es posible, que una
forma de romper este circulo sea el de aportar circu-
lante financiero a estos comercios por la via de avales
o créditos ante Asociaciones, Cooperativas y Cade-
nas. Los nuevos costes financieros que se produciran
seguramente se compensaran por las bonificaciones
que se obtendran en los precios de compra.

Horarios comerciales. Sorprende la mayoritaria (56,6
por 100), calificacion de «excesivos» (Cuadro G1):

Se interpreta esta actitud como una consecuencia
de la estructura familiar. Los tiempos comerciales
muertos se consideran perdidos. El comerciante no se
considera un empleado con una disciplina en los hora-
rios que tiene que cumplir. Su presencia solo esta jus-
tificada si existe actividad comercial. Esta mentalidad
se confirma (Cuadro 18) al no considerarse empleado.

La encuesta permite precisar, con todo detalle, los
dias de la semana y los periodos de la jornada con
bajo nivel de actividad comercial, aunque en este mo-
mento no parece oportuno entrar en esta investigacion
que puede realizarse en otro momento.

El exceso de establecimientos es otro componente a
considerar para juzgar la adecuacion y la necesidad
de los horarios comerciales.

La rotunda valoracion de los comerciantes sobre los
horarios comerciales actuales sugiere la posibilidad de
estudiar nuevos enfoques futuros.

Cierres por vacaciones anuales. Sélo un 57,8 por
100 de los comercios minoristas cierran por vacacio-
nes. Este porcentaje se considera bajo dada la gene-
ralizacion social de las vacaciones anuales.

Pueden explicar esta situacion:

— El componente familiar de la mayoria de los co-
mercios, donde no se producen reivindicaciones labo-
rales.

— La mala situacién financiera de muchos nego-
cios que obliga a intentar hacer maximos los ingresos.

En cuanto a los periodos elegidos para el cierre
(Cuadro G6) destacan el mes de agosto, con el 71,3
por 100 de los comercios que cierran, y el mes de
julio, con el 23,3 por 100. Los otros meses significati-
vos son septiembre (2,2 por 100) y febrero (2 por 100).

Tiempos de despacho. En el cuadro G7 se tabulan
las respuestas dadas por los comerciantes que deben
compararse con las observaciones, puntuales e ins-
tantaneas, hechas por los entrevistadores (Cuadro
B13). La comparacién da los siguientes resultados:
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Tiempo Tiempo
Concepto declarado observado
(minutos) (minutos)
Moda: i et 3 1
e e 3,5 3
Mediana®.’. .- 5ol 00 3 2
Maximoiss i snees o 15 15

Se confirma una tendencia a asignar mayores tiem-
pos de despacho por los comerciantes pero las com-
paraciones son lo suficientemente préximas como pa-
ra utilizar estadisticamente los datos aportados por los
comerciantes.

Estos valores pueden ayudar a hacer estimaciones
posteriores, a nivel general o por actividad comercial,
tanto sobre la capacidad de servicio de un estableci-
miento como sobre su potencial de facturacion.

Importe. de una venta. En el cuadro G8 se tabulan
las respuestas de los comerciantes sobre el importe
medio de una venta en su establecimiento.

Se observa que una gran mayoria (84,6 por 100)
asigna a su venta media habitual una cifra inferior a
500 pesetas.

Independientemente de la veracidad o exactitud de
la informacioén parece apuntarse una tendencia de baja
productividad comercial.

Esta situacion se refuerza porque, practicamente, no
se dan como importes de venta habituales cifras que
superen las dos mil pesetas (s6lo dos comercios de los
1.501 entrevistados dan importes superiores).

Esta informacién es preocupante, ya que orienta so-
bre un comportamiento del comprador de compras fre-
cuentes y dispersas. Puede ser que el exceso de esta-
blecimientos y de oferta estimule estos comportamien-
tos pero es posible también que respondan a habitos y
costumbres de los madrilefios.

Inversiones realizadas. En el Anexo 2 (Cuadros H1,
H2 y H3) se tabulan las respuestas recibidas sobre las
fechas de la ultima inversion realizada, la finalidad que
se perseguia con ella y la forma como se financio.

En cuanto a la distribucion temporal de la ultima
inversion se observa:

— Un importante proceso inversor en la actual dé-
cada de los anos 80, con un 61,5 por 100 de las
inversiones declaradas.

— Un grupo de comercios, que suponen el 15,2 por
100 de los que declararon inversiones, que llevan co-
mo minimo quince anos sin realizar ninguna inversion.

Por lo que se refiere al objetivo o finalidad de la
inversion se obtienen las siguientes conclusiones:

— Un 22,3 por 100 de las inversiones se dedicaron
a la inauguracion del negocio. Ahora bien, en el cua-
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dro C2 disponemos de la distribucion temporal de las
inauguraciones. De dicho cuadro se concluye que las
aperturas de comercios en la década de los ochenta
(hasta seis anos) suponen un 13,2 por 100. Es légico
pensar que en estos comercios la altima y Unica inver-
sion ha sido la de inauguracion del negocio. Quedaria,
en tal caso, un grupo de comercios del 9,7 por 100
que no habrian realizado ninguna inversién desde su
apertura.

— Un 37,7 por 100 de los comercios ha destinado
su Ultima inversion a la adquisicion de equipamientos
comerciales (frio, cajas registradoras, vitrinas, exposi-
tores, efc.).

— Un 34,4 por 100 de los comercios destinaron su
dltima inversion a la modernizacion del local.

De la contrastacion de ambos cuadros se concluye
que:

— Un 48,3 por 100 de los comercios, cuya Ultima
inversién se realizé durante la presente década de los
ochenta, practicamente han modernizado el local o lo
han dotado de nuevos equipamientos comerciales. (Se
descuentan las inversiones en apertura.)

— Esta concentraciéon del proceso inversor en el
tiempo (afios ochenta) y en la finalidad (modernizacion
y equipamiento) indica claramente la conciencia de cri-
sis en el sector del comercio minorista.

No todos los comerciantes que reconocieron su in-
version estuvieron dispuestos a contestar sobre Ia
fuente de financiacion que se utilizé. De los que si
respondieron se observa que:

— Un 82,8 por 100 de ellos resolvieron la inversion
con financiacion propia. Un dato mas que apunta a la
confusiéon e intercomunicacion entre patrimonio fami-
liar y negocio comercial.

— S6lo un 7 por 100 recurri6 a la financiacion ajena
y otro 10,2 por 100 aport6 tanto financiacion propia
como ajena.

__ Se confirma la resistencia a utilizar fuentes fi-
nancieras externas a las familiares, como ya se indico
al analizar la disposicion a utilizar crédito bancario.

Inversiones futuras. En la encuesta se investigo la
disposicion del comerciante a realizar en el futuro in-
versiones importantes (Cuadro H4).

Sélo un 14,3 por 100 de los comerciantes reconocen
estar en esta disposicion. Parece, por tanto, que el
proceso de modernizacion del sector esta en proceso
de agotarse en los proximos anos.

Esta conclusion puede indicar que se esta llegando
a una situacion de consoiidacion del sector, por lo que
se refiere a las actitudes y a las decisiones de los
comerciantes, que dara lugar a un proceso rapido de
saneamiento del sector a corto y medio plazo.

Todo ello es congruente con las conclusiones que
posteriormente se obtienen al estudiar las contestacio-
nes sobre las estrategias de futuro de los comercian-
tes (Cuadros J1, J2 y J3).

Nivel de rentabilidad. Se estudia en los cuadros I1,
|2 e 13. Las principales conclusiones son las siguien-
tes:

— Un 61,2 por 100 de los comercios reconocen
que su rentabilidad actual es mala.

— Aproximadamente, los comercios que juzgan
que obtienen una buena rentabilidad (8 por 100) se
consideran con rentabilidad superior a la media de su
sector (9 por 100). Es decir, que consideran como nor-
mal una rentabilidad regular en el comercio minorista.

— Una gran parte de los comercios que se auto-
asignan una mala rentabilidad (61,2 por 100), se auto-
clasifican como comercios normales, ya que solo un
24,5 por 100 se consideran con rentabilidad inferior a
la media del sector. Para este 36,7 por 100 la rentabili-
dad normal es mala.

__ Los comercios que obtienen una rentabilidad su-
ficiente (30,3 por 100) consideran, a su vez, que tienen
la rentabilidad normal. Para ellos, por tanto, lo normal
es una rentabilidad suficiente.

Al comparar las respuestas y las valoraciones sobre
rentabilidad con las obtenidas sobre la situacion finan-
ciera de los comercios se obtienen imagenes con-
gruentes. Las principales conclusiones que se obtie-
nen son:

— Existe un grupo de comercios (11,1 por 100) con
una situacion financiera buena.

— Hay un grupo de comercios (48,1 por 100) con
mala situacion financiera.

— El resto (40,4 por 100) reconocen tener una si-
tuacion financiera regular.

Sobre las informaciones anteriores se propone esta-
blecer una clasificacién teérica de los comercios que
ayude a comprender |a situaciéon en que se encuen-
tran. La clasificacion se establece en tres grupos con
las siguientes caracteristicas:

Dimensiéon  Rentabilidad Situacion
Grupo (%) individual financiera
Eabezar i 8-11 Buena Buena
Normal ...... 30-40 Suficiente Regular
GColan 8 vrisan 50-60 Mala Mala

Lo que supone que la mitad del comercio minorista
se juzga, a si mismo, en una situacién econémica in-

viable.
Llama la atencion que, en esta situacion, solo un
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14,3 por 100 de los comercios esta considerando la
realizacion de nuevas inversiones importantes.

Nivel sanitario. En el cuadro |4 se tabulan las res-
puestas obtenidas. Se trata de una autovaloracion de
los propios comerciantes en un aspecto muy sensible
para el consumidor como son las condiciones sanita-
rias de los alimentos. Por esta razon, incluso incons-
cientemente, el comerciante tiende a supervalorar la
situacion realmente existente.

En consecuencia, se propone el siguiente codigo de

traduccion:

Encuesta Traduccion Porcentaje
Alto Bueno 8,9
Bueno Aceptable 47,0
Aceptable Regular 33,3
Regular Malo 10,8
J.

Parece que los comercios de cola tienen también un
nivel sanitario deficiente. No se utilizan estas valora-
ciones.

Nivel de modernizacién. También se solicitaba una
autovaloracion a los comerciantes del nivel de moder-
nizacién de su negocio (Cuadro I5).

Las principales consecuencias que se obtienen son:

— Sélo un 5,7 por 100 de los comercios se consi-
deran plenamente modernizados.

— Casi un 30 por 100 (29,8 por 100) de los comer-
cios reconocen estar anticuados.

Todas estas respuestas son incompatibles con la
valoracién realizada por los entrevistadores en la ob-
servacion directa y no las tenemos en cuenta.

Nivel de precios y de ventas. En los cuadros 16 e 17
se tabulan las respuestas de ambas cuestiones. Se
trata también de autovaloraciones subjetivas de los
propios comerciantes.

La estructura de los niveles de precios es bastante
equilibrada: Altos (20 por 100), normales (55 por 100),
bajos (25 por 100). El mercado y la competencia regu-
la el nivel de precios.

En todo caso, las respuestas recibidas confirman las
malas expectativas del sector, ya que hay un 45 por
100 de los comercios que reconocen que sus precios
no son normales. Las numerosas acciones via precios
orientan sobre la mala rentabilidad del comercio mino-
rista.

En cuanto a las respuestas sobre el nivel de ventas
se comprueba que es una valoracion indirecta de la
rentabilidad de cada negocio. Hay una fuerte coheren-
cia entre ambos tipos de respuesta (Cuadros 11-17):

16

Rentabilidad % Ventas %
Buena........ 8,0 Altasis s 9,2
Suficiente . . ... 30,5 Suficientes .... 31,8
Mala: e 61,6 Bajasi . it 59,1

Esta correlacién era presumible, ya que una gran
parte de los costos del comercio son fijos (personal,
impuestos, local, etc.), por lo que la rentabilidad va
ligada directamente al nivel de ventas. Ademas, como
la mayor parte de los negocios tienen una estructura
laboral de una sola persona no pueden reducir ya los
gastos fijos y los beneficios son exclusivamente con-
secuencia de las ventas.

Esta conclusién pone de manifiesto la importancia
para todo el sector del exceso de establecimientos, ya

que:

__ La rentabilidad de un establecimiento es una
consecuencia directa de su nivel de ventas.

— Para aumentar las ventas por establecimiento
hay que reducir el ndmero de comercios en servicio.

Por otra parte, se confirma también que las estrate-
gias de precios no son eficaces. Un 20,2 por 100 de
los comercios practican precios altos, pero sblo un 9,2
por 100 de los establecimientos reconocen tener un
volumen de ventas alto. Un precio alto no garantiza un
ingreso alto. Al contrario, tampoco los precios bajos
provocan ventas altas. Un 25,2 por 100 de los comer-
cios declaran practicar precios bajos sin que todos
ellos consigan obtener, por éllo, ventas altas. Los pre-
cios bajos tampoco generan ventas altas.

Se saca la impresion de que el factor de exceso de
oferta condiciona mas la distribucion sectorial de las
ventas y el nivel individual de las mismas en cada
establecimiento que los niveles de precios.

Asi pues, no se encuentran posibles relaciones en-
tre el nivel de precios y el nivel de ventas de un mismo
establecimiento.

Nivel de costos laborales. En el cuadro |8 se reco-
gen los resultados de la encuesta.

Llama la atencién que un 54,1 por 100 de los comer-
cios consideran que los costos laborales no existen.
Se confirma, de nuevo, el caracter familiar del comer-
cio minorista. Pero también se pone de manifiesto una
mentalidad en la que, al confundir patrimonio y nego-
cio, no se valora el trabajo del comerciante como costo
de la explotacion comercial.

También es interesante comprobar que el porcen-
taje de comercios que considera excesivos los costes

laborales (12,5 por 100 del total de la encuesta) practi-
camente coincide con los comercios con mas de dos
empleados (12,4 por 100). En tal caso, pareceria indi-
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car que el comerciante que emplea trabajadores consi-
dera siempre alto su costo. Es decir, que considera
altos los salarios. Tiene que ser asi, pues si el costo
viniera dado por exceso de personal, siempre habria
posibilidad de reducirlo a través de la plantilla, puesto
que en todos los casos existe un minimo de tres per-
sonas.

Por otro camino también se llega a conclusiones
similares. El porcentaje del 80,6 por 100 de comercios
familiares (Cuadro D4) es préximo al de los comercios
que consideran los costos laborales como soportables
o inexistentes (86,2 por 100).

Podria, por tanto, de forma orientativa indicarse que
los establecimientos que consideran excesivos los
costos laborales son:

— Los comercios que no tienen caracter familiar.
— Los comercios que tienen una plantilla de mas
de dos comerciantes de forma estable.

Nivel de costos del local. Sorprenden un poco los
resultados que se obtienen en el cuadro 19.

De los cuadros C3 y C4 se concluye, eliminando
respuestas NS/NC, que un 30,2 por 100 de los locales
son en propiedad y un 69,8 por 100 son arrendados.

Y del cuadro C4 se obtiene que la renta media men-
sual es de 13.332 pesetas.

Pero son el 40,2 por 100 de los comercios los que
consideran excesivo el costo de los locales.

Inevitablemente, esta posicién de los comerciantes
lleva a pensar que una gran parte de los estableci-
mientos soporta mal la «renta media» que es, a su
vez, una «renta baja». Y ello indica una mala rentabili-
dad.

Parece, por tanto, que hay una tendencia en la
mayoria de los comerciantes a considerar excesivo fo-
do coste fijo, dada la mala rentabilidad del negocio.
Como comprueba que las ventas no aumentan, el co-
merciante tiende a pensar que la mala rentabilidad se
origina en los costos.

Esta situacion apunta a una falta de espiritu critico
del comerciante y a enfoques profesionales equivoca-
dos. Esta hipotesis se ve apoyada por la falta de for-
macion del comerciante medio, ya denunciada ante-
riormente.

Nivel de impuestos. Como confirma el cuadro 10,
una inmensa mayoria de los comerciantes (94,2 por
100) consideran excesivos los impuestos que sopor-
tan.

Parece conveniente hacer las siguientes reflexiones:

— Los impuestos presionan a todos los comercian-
tes por igual, lo que permite trasladar a los precios de
venta estos costos, manteniendo el margen de compe-
tencia.

— Muchos comerciantes consideran que, desapa-

recidos una parte de los impuestos, obtendrian ganan-
cias sin considerar que, al mismo tiempo, caerian los
precios en un mercado competitivo, manteniéndose
casi fijos los margenes.

— Los comerciantes «sumergidos» también consi-
deran excesivos los impuestos.

Por todo lo anterior, se sacan las siguientes conclu-
siones:

— La valoracién de los impuestos por los comer-
ciantes es mas una actitud politica que econémica.

— La mala rentabilidad general del comercio lleva a
considerar excesivo cualquier coste fijo y externo.

— Cuando realmente los impuestos distorsionan la
competencia es cuando gravan de forma desigual al
comerciante.

Estrategias del comerciante para el futuro. En los
cuadros J1, J2 y J3 se tabulan las respuestas obteni-
das.

Las principales conclusiones son las siguientes:

Estrategia Porcentaje
Piensa seguir igual, sin cambios, en el
NegoCIo =ic i s e 60,1
Piensa hacer cambios en el negocio . . .. 22,1
Piensa abandonar el negocio .......... 16,1
No sabe/nocontesta . ................. 17

En principio parece que, con estas actitudes indivi-
duales, no va a resolverse la situacion del sector. Los
proyectos de los comerciantes son insuficientes. De
esta comprobacion surge la conveniencia de fomentar
estimulos externos que faciliten el saneamiento y la
modernizacion del comercio minorista.

Comercio sin cambios. De los 1.501 comercios en-
trevistados, hay 902 que no proyectan realizar cam-
bios en su establecimiento.

Los principales motivos de no realizar cambios son:

— Un 35,1 por 100, porque no sabe qué cambios
tendria que hacer.

— Un 30,6 por 100 por falta de capital para finan-
ciar las modificaciones a realizar.

— Un 21,8 por 100, porque duda de que los cam-
bios a introducir sean efectivamente rentables.

Claramente se obtiene una imagen de inmovilis-
mo en un sector de rentabilidades y expectativas ma-
las.

Se saca la impresion de que el comercio minorista,
en vez de ser protagonista de su transformacion va a
ser la victima del proceso de modernizacién comercial.

Se confirma una actitud mayoritaria pasiva, dispues-
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ta a aceptar lo inevitable cuando llegue, sabiendo que
el futuro pasa por la desaparicion, lo que genera acti-
tudes de buscar un culpable externo (Administracion,
grandes superficies y venta ambulante).

A su vez, el comerciante se atrinchera en el caracter
individual o familiar del negocio y en la gestion inde-
pendiente.

Comercios con cambios. La mayoria de estos CO-
merciantes (71,4 por 100) centra los cambios en la
modernizacién del negocio. Este grupo concuerda
bastante con los comercios que manifestaron su inten-
cion de proceder a futuras inversiones importantes
(Cuadro H4).

Tiene especial importancia que solamente un 3,1
por 100 de los comercios consultados proyecten su
expansion.

Este grupo, por muy reducido que sea, confirma la
existencia de oportunidades comerciales.

Comercios que abandonaréan. Un 16,1 por 100 de

los comercios consultados proyectan abandonar el ne-
gocio.

Deberian buscarse féormulas que ayudaran al cierre
definitivo de estos comercios. No parece que sea solu-
cion el abandono por un propietario del negocio sobre
la base de traspasarlo a otro nuevo comerciante, con
muy bajas posibilidades de viabilidad economica.

En efecto, un 88,4 por 100 de estos comerciantes,
que voluntariamente proyectan abandonar su negocio,
lo hacen o por la mala rentabilidad actual o por sus
malas perspectivas de viabilidad. Es decir, son comer-
cios que no deben existir.

Parece ser ésta una informacion muy orientadora
para la Administracion publica y para el propio sector
del comercio minorista. Este grupo de comercios, pro-
yectado al nivel del censo de establecimientos, nos
sitia en 3.558 comercios que potencialmente pueden
ser abandonados en el municipio de Madrid.

Légicamente, cualquier Plan de Reestructuracion o
de Saneamiento del Comercio Minorista debe conocer
y apoyarse en este grupo de comerciantes dispuestos
a abandonar voluntariamente su negocio.

Contribucién al cierre de comercios. En el cuadro J5
se tabulan las respuestas sobre la disposicion de los
comerciantes a participar econémicamente para ayu-
dar al cierre de otros comercios.

Sorprende que un 20,1 por 100 de los comercios
consultados estén dispuestos a participar economica-
mente en el cierre.

Evidentemente, para llegar a hacer real esta colabo-
raciéon es imprescindible acertar con un sistema acep-
tado por los comerciantes. Existen antecedentes, co-
mo el Plan de Reestructuracién Harinera o Textil, que
podria orientar sobre las posibilidades de un Plan de
Reestructuracion Comercial.
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Inquietud profesional. En los cuadros K1 y K3 se
recogen las respuestas recibidas sobre temas que
orientan sobre la inquietud profesional de los comer-
ciantes.

S6lo un 37 por 100 de los comercios ha conocido la
existencia de EUROMERCADO en esta primavera.
Puede indicar una falta de inquietud profesional o un
fallo de informacién y de publicidad de la feria.

Mas indicativo es el grupo de comerciantes (20,8
por 100) que estarian interesados en profundizar mas
en los aspectos de la profesién comercial y mas aun
sus preferencias:

— Un 42 por 100 de ellos se interesa por conocer
mejor asociaciones de detallistas.

— Y otro 38,5 por 100 busca informacion sobre
cooperativas de detallistas.

3. CONCLUSIONES

Del andlisis anteriormente realizado se sacan las
principales conclusiones siguientes:

1. Un fuerte caracter familiar del negocio (80,6 por
100).

2. Una pequeiia dimensién de los establecimientos
(1,6 empleados).

3. Un bajo nivel de equipamiento comercial.

4. Un nivel unitario del importe de la venta muy
bajo.

5. La antiguedad media de los locales en los que
se situa el comercio es elevada (38 anos).

6. La antigiiedad del negocio es mas reducida, pe-
ro sigue siendo elevada (20 anos).

7. En los Gltimos 10 afos se han inaugurado el
27,9 por 100 de los comercios consultados. De ellos,
en los dos ultimos afos, solo el 3,1 por 100.

8. Se observa una relacion muy directa entre la
vida profesional del comerciante y el periodo de aper-
tura del establecimiento.

9. La mayor parte de los comercios se instalan en
locales arrendados (70 por 100) y el resto en propie-
dad (30 por 100).

10. La renta media mensual es de 13.332 pesetas.

11. Un alto porcentaje de los comerciantes arren-
dados (48,4 por 100) estan dispuestos a abandonar su
negocio por un traspaso inferior a un millén de pese-
tas.

12. La edad media de los comerciantes es de 43
afos y un 82,3 por 100 es de sexo masculino. -

13. EI 97,6 por 100 de los comerciantes entrevista-
dos tienen dedicacion exclusiva.

14. El nivel de estudios y de formacion de los co-
merciantes es muy bajo. Un 35,5 por 100 no tiene
ninguna formacion y un 48,1 por 100 ha estudiado so6lo
ensenanza basica (EGB).
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15. En un 94,2 por 100 la gestion del comercio es
independiente.

16. Solo un 43 por 100 de los comercios controla
contablemente el negocio de forma satisfactoria.

17. Alrededor de un 22 por 100 de los comercios
funcionan como «sumergidos».

18. Sélo un 24,8 por 100 de los comercios que
trabajan con bancos utilizan la financiacion bancaria.

19. El abastecimiento de los comercios se hace
preferentemente a través de canales tradicionales en
vez de por canales modernos (Relacion 1/7).

20. La utilizacion de tiendas cash-carry, para el
aprovisionamiento de los comercios detallistas, es mi-
nima (0,8 por 100).

21. Hay una mayoria de comerciantes (56,6 por
100) que considera «excesivos» los actuales horarios
comerciales.

22. La mayoria de los comercios (57,8 por 100)
practica el cierre anual del negocio por vacaciones. Un
71,3 por 100 de los comercios que cierran, lo hacen en
agosto.

23. Durante los anos ochenta se ha producido un
fuerte proceso inversor (61,5 por 100).

24. Un 15,2 por 100 de los comercios llevan mas
de quince anos sin realizar ninguna inversion.

25. Las inversiones se realizan mayoritariamente
recurriendo a la financiacién propia (82,8 por 100).

26. Un 14,3 por 100 de los comercios estan dis-
puestos a realizar en el futuro inversiones importantes.

27. Un 61,2 por 100 de los comercios reconocen
obtener una mala rentabilidad.

28. Un 48,1 por 100 de los comercios sufren una
mala situacion financiera.

29. Se concluye que, por lo menos, la mitad del
comercio minorista es inviable econémicamente.

30. Un 29,8 por 100 de los comercios reconocen
encontrarse anticuados. La situacién real es mucho
peor (55 por 100 - 85 por 100).

31. Un 45 por 100 de los comercios reconocen que
los precios que practican no son los normales en su
sector (mas altos o mas bajos).

32. Se confirma una estrecha relacion directa entre
el nivel de ventas de un comercio y su rentabilidad.

34. Hay una tendencia a considerar «excesivos»
todos los costos fijos (laborales, local, impuestos).

35. La practica totalidad de los comercios (94,2 por
100) consideran excesivos los impuestos. Parece una
actitud mas politica que econémica.

36. Un 16,1 por 100 de los comercios piensan
abandonar el negocio en el futuro, un 22,1 por 100
piensan introducir cambios en su establecimiento y un
60,1 por 100 piensan seguir igual.

37. Un 20,1 por 100 de los comercios estan dis-
puestos a contribuir econdmicamente para facilitar el
cierre de los menos rentables.

38. Sdlo un 37 por 100 de los comerciantes ha
conocido la existencia de Eurocomercio.

39. Sélo un 20,8 por 100 de los comerciantes es-
tan interesados en profundizar en temas profesionales.

40. Un 54,1 por 100 de los comercios consideran
gue no tienen costos laborales (negocios familiares
que no consideran como empleo el trabajo personal).
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ANALISIS COMPARATIVO
POR SECTORES

Para establecer un -analisis comparativo entre los
distintos tipos de actividad, se ha considerado como
mas Util analizar las variables, incluidas en la encuesta
a través de cuadros numéricos que faciliten la diferen-
ciacion de los comportamientos que se observan.

Hay variables que, por su caracter muy especifico,
no son adecuadas para un analisis comparativo.

El estudio se realiza bajo la forma de comentarios,
buscando tanto los rasgos comunes como los diferen-
ciales. Este andlisis comparativo debe entenderse co-
mo la identificacion de los elementos y materiales que
posteriormente se emplearan para establecer tipolo-
gias sectoriales.

1. CARACTERISTICAS COMERCIALES
DE LA VENTA

En el cuadro numero 1 (p. 23) se recogen seis varia-
bles comerciales, enjuiciadas por los propios comer-
ciantes, desglosandolas por actividades.

Horarios comerciales. La media de toda la encuesta
(G1) (Anexo nimero 2) asignaba: excesivos (57 por
100), suficientes (40 por 100) y escasos (3 por 100).

Las respuestas por sectores se agrupan bastante
sobre la media. Conviene destacar:

— Actividades con una posicion rotunda sobre el

exceso de horarios: panaderias (70 por 100) y fruterias
(63 por 100).

— Actividades con menor insistencia en el exceso
de horarios: hueverias (41 por 100) y lacteos (48 por
100).

Dia punta semanal. En todas las actividades se con-
sidera el verdadero dia punta el viernes sobre el saba-
do.

La importancia relativa entre viernes y sabado es
variable, segun las actividades:

— En las hueverias (73-26) es donde se manifiesta
con mas fuerza el desplazamiento de las ventas punta
sobre el viernes.

— En las panaderias (36-25) es donde mas equili-
bran las valoraciones de las ventas entre sabado vy
viernes.

Pero mas importante es destacar el comportamiento
de las panaderias frente al resto de las actividades, al
asignar como dias-punta otros dias de la semana que
no sean viernes ni sabado. Asi, mientras en otras acti-
vidades las respuestas que se concentran sobre vier-
nes y sabado son del 91 al 99 por 100, en las panade-
rias solo llegan al 61 por 100.

Parece, por tanto, que en las panaderias las puntas
diarias de venta estdn mas atenuadas que en cual-
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quier otra actividad, pero, a su vez, los horarios es
donde se juzgan més inadecuados. Esta caracteristica
especifica de las panaderias deberia ser tenida en
cuenta en una reforma comercial.

Se comprueba una total unanimidad en considerar
que las puntas de venta se dan en las mananas sobre
las tardes (91 por 100 al 98 por 100 de las encuestas).

Dia de menor venta semanal. AGn hay mayor coinci-
dencia en considerar el dia de menor venta al /unes
sobre el martes.

De forma similar a las puntas podemos concluir que:

— En las pescaderias (84-13) es donde se mani-
fiesta con mas claridad la minima venta semanal en el
lunes.

— En las panaderias (57 por 100) es donde se ma-
nifiesta con menos fuerza la menor venta semanal del
lunes.

De igual forma, y como cabria esperar, se vuelve a
confirmar que la actividad en donde menos tendencia
hay a identificar un dia de minima venta semanal es
también en las panaderias. Asi, mientras en las demas
actividades las respuestas que se concentran en el
lunes y el martes oscilan entre el 89 por 100 y el 97
por 100, en el caso de las panaderfas sblo suman el
76 por 100.

Se vuelve a confirmar que la venta de las panade-
rias es la que tiene las menores oscilaciones en las
ventas diarias.

En cuanto al periodo del dia en que la venta es
menor, en todas las actividades se manifiesta la prefe-
rencia por la tarde, aunque de una forma no muy ro-
tunda, ya que las respuestas sectoriales varian desde
un minimo del 61 por 100 (pescaderias) a un maximo
del 77 por 100 (lacteos).

Cierre anual por vacaciones. Hay un importante
campo de oscilacion desde el sector donde mas habi-
tual es el cierre anual (pescaderias, con el 72 por 100
de los comercios) hasta donde es minimo (panaderias,
con el 44 por 100).

Parece que este habito comercial viene condiciona-
do por los comportamientos de los consumidores, que
reducen los consumos de pescado en verano, pero
mantienen el consumo de pan. No se considera que el
cierre anual responda a comportamientos internos de
cada sector.

De todas formas, la generalizacion social de las va-
caciones deberia producir un mayor porcentaje de co-
mercios con vacaciones. Légicamente debe esperarse
una tendencia, en los anos futuros, a que se extienda
la practica de vacaciones a todos los comercios.

El reparto del cierre entre los meses de agosto y
julio es bastante homogéneo entre los distintos secto-
res.
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Tiempo medio de despacho. Las declaraciones de
los comerciantes sobre el tiempo mas normal o medio
de la venta a un cliente son bastante coherentes, ya
que convergen los valores de la moda, media aritméti-
ca y mediana de las distribuciones que se obtienen en
todas las actividades.

La clasificacion de los sectores, segun el tiempo de
venta medio, es la siguiente:

— Carnicerias (4,7 minutos).
— Pescaderias (4,5 minutos).
— Comestibles (4,3 minutos).
— Hueverias (3,3 minutos).
— Fruterias (3,3 minutos).
— LActeos (2,7 minutos).

— Panaderias (1,7 minutos).

En el cuadro numero 2 (Clave E) (p. 26) se recogen
las estimaciones del tiempo de despacho realizadas
por los entrevistadores sobre el cronometraje de una
venta real en todos y cada uno de los comercios visita-
dos.

Los resultados que se obtienen son préximos a los
declarados por los comerciantes, pero con la tenden-
cia a una valoracion inferior bastante constante, apro-
ximadamente de un 15 por 100 a un 20 por 100. Sin
embargo, el orden y la clasificacién de las actividades
es practicamente la misma:

— Carnicerias (4,2 minutos).
— Pescaderias (4,0 minutos).
— Comestibles (3,8 minutos).
— Fruterias (2,7 minutos).
— Hueverias (2,6 minutos).
— Lacteos (2,1 minutos).

— Panaderias (1,5 minutos).

Consideramos, por tanto, aceptables las estimacio-
nes realizadas y aceptamos las respuestas de los co-
merciantes como vdlidas para estimaciones posterio-
res.

Importe de una venta. En el cuadro numero 2 (Cla-
ve F) se recoge la moda de las respuestas para cada
actividad, asi como el porcentaje de los comerciantes,
que coincide en senalar el valor modal.

Si ordenamos los sectores por el mayor grado de
coincidencia o concentracion de las respuestas en la
venta-moda obtenemos la siguiente clasificacion:

— Panaderias (81 por 100): menos de 100 pesetas.
— Lacteos (60 por 100): entre 100 y 200 pesetas.
— Fruterias (54 por 100): entre 100 y 200 pesetas.
— Comestibles (53 por 100): entre 200 y 500 pese-

tas.

— Pescaderias (50 por 100): entre 200 y 500 pese-
tas.

— Hueverias (41 por 100): entre 200 y 500 pese-
tas.
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— Carnicerias (39 por 100): entre 200 y 500 pese-
tas.

Se comprueba que, cuanto mas reducido es el im-
porte de una venta es mas f4cil identificarla. Sélo para
Panaderias y Lacteos es significativa la moda. En las
demas actividades hay una mayor dispersion en las
respuestas.

Importe medio de una venta. En los listados a nivel
de actividad se agrupan las respuestas sobre el impor-
te de una venta, segun los intervalos propuestos al
comerciante: menos de 100, 100/200, 200/500,
500/1.000, 1.000/2.000, 2.000/3.000, 3.000/4.000 y
4.000/5.000 pesetas.

El importe medio se ha calculado de forma pondera-
da, asignando a cada intervalo su valor medio, menos
para el primer intervalo (0-100 pesetas), al que se le
ha asignado el valor de 80, por estimacion de los en-
trevistadores.

La clasificacion de las actividades, seglin el valor
medio de su venta resulta ser la siguiente:

— Carnicerias (537,3 pesetas).
— Pescaderias (472,3 pesetas).
— Comestibles (377,2 pesetas).
— Hueverias (288,8 pesetas).
— Fruterias (236,8 pesetas).
— Lacteos (200,7 pesetas).

— Panaderias (99,3 pesetas).

Estos resultados confirman que sélo en panaderias
y en lacteos, el importe-moda se aproxima al importe-
medio como se habia estimado anteriormente.

El mismo célculo de venta-media realizado para el
conjunto de los 1.501 comercios que componen la en-
cuesta, asigna un importe de 312,5 pesetas para el
conjunto del comercio de alimentacion.

Sorprende el bajo nivel econémico de las ventas-
medias en el comercio minorista, lo que permite avan-
zar sugerencias importantes:

— Bajo nivel del consumidor.

— Frecuencia alta de las compras del consumidor,
que se aprovisiona para periodos pequenos.

— Exceso de establecimientos, lo que incentiva a
los consumidores a repartir sus compras en varios es-
tablecimientos.

Convendria investigar qué comportamientos de los
consumidores estan condicionando el bajo nivel de
ventas de los comercios minoristas, ya que, por ese
camino, puede venir una recuperacion o un empeora-
miento de la situacion y de la rentabilidad del sector
comercial.

Potencial de facturacion. De los datos anteriormen-
te obtenidos se puede estimar cual es el potencial de
facturacion medio en un sector, medido por la factura-
cion de un empleado en una hora de despacho ininte-
rrumpido.

A partir de los datos del «tiempo medio de venta» y
del «importe medio de una venta» se obtiene la posi-
ble facturacion.

Si fijamos, caprichosamente, como base de medida
el de 5.000 pesetas-hora por empleado, podemos cla-
sificar los sectores segln un indice de facturacién, ob-
teniendose el siguiente resultado:

CUADRO NUMERO 1

CARACTERISTICAS DE LA VENTA DECLARADAS POR EL COMERCIANTE

ACTIVIDADES: 1

Fruterias 2. Carnicerias 3. Hueverfas. 4. Lécteos. 5. Pescaderias. 6. Panaderias. 7. Comestibles.
Variables procesadas y analizadas
% i d

T | @ g A) H . B) Dia punta | C) Dia menor | D) Cierre por E) d::::r:cphoo 8 F) Importe de una
< 4 3 Ji Horarios semanal afluencia vacaciones (minutos) venta (pesetas)

Sl = 3

= 7]

b 5 B T e T o R e TR T Pt e [ 1 26
1 —8| 8292 8631 = 35 2 SHISNII7 S O78 M6 -02 =64 160 SRS eI 3= 80 100/200 — 54
2 | —[252| 53 45 2 G4 D 7EROR | Be7 ST RS 74 S B GO IR S0 5§ g 200/500 — 39
3 —1106| 41 52 7 73 2604 | 7E a4 68 65 74 - D] e CRERE 200/500 — 41
4 [ — 120 | 48 49 3 5033 08E | B4 77 S Tas 69 e DR SO T 100/200 — 60
Salh— |F112:]e64 37 9 G5 S0 OB [SB4 SR AAF 61 || F72 S0 g S b 200/500 — 50
67| =8 #2753 |70 528 2 GG D5 SO 788 BR5 72 1 O- B 61 | 44 =68 =0 22 1 1,7 1 —100 — 81
7| =1 344|152 48 2 570 NSO IR S EH SER0 G i 64 S| G0 a3 e 22 S A g s 200/500 — B3

Claves utilizadas: Todos los datos de las claves A-D se expresan en porcentajes

A = 1. Excesivos.—2. Suficientes—3. Escasos. D=
B = 1. Viernes—2. Sabado.—3. Por la manana. E =
C = 1. Lunes—2. Martes.—3. Por la tarde. F=

1. Cierran—2. En agosto.—3. En julio.
1. Moda.—2. Media—3. Mediana. _
1. Moda.—2. Porcentaje de respuestas situadas en la moda sobre el total de respuestas.
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Actividad (::;t;:::::f;) f:::?:l?:c?:n
Carnicerias . .......... 6.859 137
Pescaderias .......... 6.297 126
Comestibles .......... 5.263 105
Hueverias ............ 5.250 105
Bacteos S 0 o 4.459 89
Enerlass o v 4.305 86
Panaderias ........... 3.505 70

Se advierten ahora diferencias estructurales impor-
tantes, ya que dificilmente puede modificar un sector
su «potencial de facturacién». Se observa, entre pana-
derias y carnicerias, una relacion de 1 a 2.

Este potencial no esté influido por el nimero de es-
tablecimientos de un sector, pues, aunque puede con-
dicionar el nimero de ventas, no asi el tiempo de des-
pacho ni el importe de las mismas.

Tampoco esta influido por los comportamientos de
los consumidores, ya que la relacién venta/tiempo se
mantiene suficientemente constante. Si el consumidor
aumenta su compra en cantidad o en variedad, y, por
tanto, en su importe, también lo hace consumiendo
mas tiempo de despacho.

Se retienen los indices de facturacion calculados co-
mo una caracteristica importante para diferenciary ex-
plicar los distintos sectores de actividad del comercio
minorista de Madrid.

Los datos se consideran, aunque estimativos, sufi-
cientemente orientadores a los objetivos del presente
estudio.

2. CARACTERISTICAS COMERCIALES
DEL ESTABLECIMIENTO

En el cuadro nimero 2 (p. 26) se recogen las obser-
vaciones directas de los entrevistadores en los esta-
blecimientos visitados.

Comerciantes presentes. En la clave A se observa
una concentracién de los valores de moda, media y
mediana de las distribuciones sectoriales resultantes
bastante alta, lo que permite asignar a estos datos un
grado muy significativo.

Los valores medios son, sin embargo, poco explica-
tivos de la estructura real de los distintos estableci-
mientos. Por esta razén se ha considerado mas claro
establecer el desglose, en cada sector, por el nimero
de comerciantes.

Conviene volver a indicar que las observaciones se
hicieron de lunes a jueves, y que, por tanto, el numero
de comerciantes responde al empleo fjjo de cada co-
mercio.

Los resultados son los siguientes, en funcion del
numero de comerciantes:
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N.° empleados
Actividad Cuatro
Uno Dos Tres
0, 0, 0, y mas
(/“) (/") (/0) (O/n)
EFrutetias &= = . 545 BNl D 10,3 1,0
Carnicerias........ A2 3s8s 51} 2,8
Hueverias......... TAONT L AR 3,8 3.8
l=Acte PSSy 78,5 18,7 2,8 —
Pescaderias....... 295 47,3 19,6 3,6
Panaderias........ 73,1 21,9 5,0 —
Comestibles. .. .... 39,2 38,8 12,9 91

Claramente se observa, para los establecimientos
con un solo empleado, tres grupos diferentes:

— Sectores en los que este tipo de comercios (un
solo comerciante), es absolutamente mayoritario, entre
el 70 por 100 y el 80 por 100 (lacteos, panaderias y
hueverias).

— Sectores en los que la tienda con un solo comer-
ciante se da, practicamente, en la mitad de los casos:
fruterias (54,5 por 100) y carnicerias (47,2 por 100).

— Sectores en los que son minoritarios, casi una
tercera parte, los establecimientos con un solo depen-
diente: comestibles (39,2 por 100) y pescaderias (29,5
por 100).

Ademas, conviene destacar que, tanto panaderias
como ldcteos, son dos actividades en las que no se
han detectado en la entrevista establecimientos con
mas de tres comerciantes fijos. Esto se interpreta co-
mo una limitaciéon de la dimensién por la poblacion a
servir. Ambos tipos de comercio se especializan en
productos altamente normalizados y con la imagen de
perecederos, en consecuencia su capacidad de atrac-
cion es funcion de la distancia.

Colas de clientes. En la clave B del cuadro nime-
ro 2 se indican los clientes presentes en el estableci-
miento en el momento de entrar el entrevistador.

Las consecuencias que se sacan son las siguientes:

— En un gran nimero de sectores la Moda es cero.
Es decir, no habia clientes. Esta situacion refleja el
periodo de bajas ventas en que se realizd |la entrevista.

— La estructura humana sectorial es adecuada a la
demanda. En efecto, los clientes medios en cada sec-
tor son siempre iguales o inferiores a los comerciantes
medios excepto en las panaderias (1,7 frente a 1,3),
donde la rapidez de despacho permite una buena cali-
dad de servicio, aunque se produzcan colas.

Cajas registradoras. En la Clave C (cuadro nume-
ro 2) se han globalizado todas las cajas registradoras
de un establecimiento para facilitar la comparacion en-
tre Sectores.

El analisis del reparto del tipo de cajas (mecanicas,
eléctricas, electronicas) se podra hacer dentro de ca-
da sector.

En la citada clave C se recogen para todas las acti-
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vidades y algunos tipos de comercio, la Moda, la Me-
dia y la Mediana de los equipamientos detectados en
los comercios. En algunos casos, estas magnitudes
sufren desviaciones que hacen dudar de la significa-
cién de los valores medios. A pesar de esta reserva,
se considera util analizar la variable de las Cajas Re-
gistradoras.

Pero el valor medio de las cajas por establecimiento
no parece significativo, por lo que se ha optado por
calcular un indice que expresa, para cada actividad, el
nimero de cajas disponible por comerciante en un es-
tablecimiento. Hay que insistir que estos valores son
meramente tedricos y no reales y que su validez se
reduce a manifestar tendencias.

Si clasificamos las actividades segun este indice, se
obtiene el siguiente resultado:

N.° cajas por
Actividad comerciante
Camicorias e mRediratal ety Lol CRE 1512
Gomestibles S mes e e s e L 0,9
Pescaderias: & = cm e 0,7
HieVeriass s ey olicorr o oo e B i 0,63
(BT (e o 2t o o T e L SRS e TR T 0,58
Friterfag st e gl e e e R 0,49
Panaderias: s ot e 0,46

Pueden sacarse las siguientes reflexiones:

— En las carnicerias se dispone de un exceso de
cajas para que, en los dias-punta, los empleados a
tiempo parcial puedan registrar las ventas.

— Elindice de mecanizacion de los cobros coincide
bastante con el indice de facturacion. Es decir, cuanto
mayor es el importe de la venta media, mayor es la
tendencia a controlar la recaudacion.

— En términos relativos parece que las pescade-
rias disponen de una mecanizacién inferior a la que les
corresponderia por su nivel de facturacion potencial.

Vitrinas frigorificas. La encuesta ha recogido otros
equipamientos de frio (arcones congeladores o frigori-
ficos) y no frigorificos (vitrinas y géndolas). Sin embar-
go, para un analisis comparativo entre sectores, se ha
elegido la «vitrina frigorifica» como indice, por tratarse

de un equipo que puede encontrarse en todos ellos.
En la Clave D (cuadro nimero 2) se recogen los re-

sultados. De ellos se desprende la siguiente clasi-
ficacion:

Indice de equipamiento
por establecimiento Actividades
(Vitrinas)
1,6-2 Carnicerias
1 : Comestibles
Lacteos
Hueverias
0,1 Pescaderias
Panaderias
Ninguna Fruterias

Las consecuencias que se obtienen son las siguien-
tes:

— En los comercios con dotacién garantizada de
vitrina frigorifica, el consumidor impone este equipa-
miento. El comercio que no dispone de vitrina queda
excluido por el comprador. La vitrina aporta calidad e
imagen a los productos.

— En las pescaderias se da un minimo nivel de
equipamiento frigorifico. Aqui parece que las motiva-
ciones psicologicas llevan a considerar que el produc-
to es fresco si no necesita apoyo de frio. El consumi-
dor puede dudar si el producto procede de un proceso
de congelacion o si lleva mucho tiempo expuesto si se
lo encuentra en una vitrina con frio. Esta actitud no es
racional, puesto que tanto si el producto es fresco co-
mo si es refrigerado o congelado necesita la cadena
de frio. Es de esperar que, en unos anos, las pescade-
rias pasen a dotarse de estos equipos.

— En las fruterias no existen vitrinas frigorificas.
Aqui no pueden ser razones psicoldgicas las que justi-
figuen esta situacion. Parece mas bien que el bajo
nivel profesional del sector y su mala rentabilidad ex-
plican esta falta de dotacién, ademas de la inercia de
la costumbre comercial. También, posiblemente, la ca-
dena de frio hace recelar al consumidor de la calidad y
del buen estado de los productos hortofructicolas si los
encuentra expuestos en una vitrina frigorifica. El sector
tiende a comercializar productos que aun no han ma-
durado, por lo que considera innecesarios los equipos
de frio. Es de esperar una evolucién favorable al uso
de vitrinas frigorificas para mantener un mejor estado
de los alimentos. En las fruterias como en las pesca-
derias se suele renovar el abastecimiento todos los
dias, lo que también es un argumento posible para
justificar la ausencia de equipamiento frigorifico.

— En las panaderias sorprende la existencia de
equipos de frio, ya que el pan no lo necesita. Estas
vitrinas se utilizan para otros productos complementa-
rios (pasteleria, tartas, helados, etc.). Es, por consi-
guiente, mas un indice de diversificacién que de mo-
dernizacion.

Nivel de modernizacion. Los encuestadores enjui-
ciaron todos los comercios visitados en dos grupos:
modernos y anticuados. Esta valoracién es subjetiva,
pero puede ser orientadora. Se hicieron visitas en gru-
po antes de la encuesta para homogeneizar criterios y
se procur6 repartir las encuestas de forma que todos
los entrevistadores visitaran comercios de todas las
actividades y en todos los distritos.

A pesar de estas precauciones es evidente que los
resultados obtenidos son solo indicativos y asi los he-
mos de utilizar.

En la clave F (cuadro numero 2) se establecen, para
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CUADRO NUMERO 2

CARACTERISTICAS COMERCIALES OBSERVADAS POR EL ENTREVISTADOR

ACTIVIDADES: 1. Fruterias. 2. Carnicerias. 3. Hueverias. 4. Lacteos. 5. Pescaderias. 6. Panaderias. 7. Comestibles
TIPOLOGIAS: 1. Mercado Municipal. 2. Galeria Comercial. 3. Tienda de calle. T. Todas las tipologias.
Variables procesadas y analizadas

5 | @ | § |A) Comerciantes| B) Clientes c‘)ieNg:;:;O D) Vitrinas Eu}n?i":ﬁ; dEe ?s{?bﬂgiﬂ?i:n‘:gl
E %’ § presentes pieasites registradoras ftlgoriticas (minutos) (%)
3|8 £ [ 2 3 | 1 2 3| 1 o il 2 1 2 3 1 2 3
1 1 136 |l 1,493 1 1,449 1| — 0603 —|— 0,007 S DT 126 a4 —
1 2 51 1 15725 2 SN pAS S D | PR () 0 G Sl == — 2.5 DT BN D ST G —
1 3 05 s8] 1590 1 |— 1,711 2| — 0848 — | — 0,038 2 L2 67 ass 2583 87 —_
2 1 90 | 1 1,478 1 1 1,556 1 2000 D 1 1,500 4 4533 4 AN LB =
2 2 66 | 1 1,687 2 | — 1,606 1 i sme 2 2 1,818 3 3780 4 36,4 1636 —
2 3 96 |2 198 2 |— 18% 2 2 w9270 2 2°171,958 4 4122 4 453 547 —
3 T[S 06 | 55 1657 AT [i—= 1237 1 1 1,028 4 1 0,962 2D H63 D 324 676 —
B 3 G075 1,234 1 | — 1,271 1| — 0,729 1 | — 1,065 2 205980 1058950 =
5 el d2|2: 1,973 2= le— 1,609 1| — 1,384 1| — 0,107 4 4,048 4 2915 /05—
6 3 | 260 |1 1,315 i{|— 1688 2| — 0588 —| — 0,09 1 1,451 1 2P T O
7 318286 |2 =1 05 2 | — 1,885 2 2E 118925 n 0 1 1,115 1 3836 3 34:95 = 65—

CLAVES UTILIZADAS:

A = 1. Moda—2. Media—3. Mediana. D = 1. Moda—2. Media—3. Mediana.

B = 1. Moda—2. Media—3. Mediana. E = 1. Moda—2. Media—3. Mediana.

C = 1. Moda—2. Media—3. Mediana. F = 1. Moderno.—2. Anticuado.

las actividades y algunos tipos de comercio, los por-
centajes de comercios segun su grado de moder-
nizacion.

La clasificacion de los sectores, en orden decrecien-
te segun su grado de modernizacion, es la siguiente:

Actividad modlla?r?ilg}c?:n (%)
Camicerias . .o 42,3
Gomestibless o st s mmian ot 34,3
Hueverias oo oo e sl 32,4
Pescaderias: v ninieh s i 29,5
Panaderias e oo 22,7
Eruterias: i oo ins s 12,9
BACIE0S - Ao it Do 10,5

Las importantes diferencias que se obtienen aportan
utilidad a este indice para evaluar la situacion actual
de los sectores.

3. NIVELES Y FACTORES DE RENTABILIDAD

En el cuadro nimero 3 (p. 30) se han recogido las
respuestas que mejor permiten analizar los niveles de
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la rentabilidad actual, asi como los factores principales
que en ella intervienen.

Aunque las preguntas son de tipo cualitativo y se
expresan juicios de valor, entendemos que las res-
puestas son muy Utiles para orientar y aportar criterios
de interpretacion sobre la situacién actual del comer-
cio.

Rentabilidad actual. En la clave A se recogen las
respuestas recibidas, clasificadas por actividades. De
su analisis se desprende que hay dos Grupos o Tipos
de sectores:

Grupo Actividades Estructuras (d°/:} rentabilidad

A Carnicerias Buena: 10-12
Pescaderias Suficiente: 28-37
Comestibles Mala: 50-60
Hueverias

B Fruterias Buena: 4
Lacteos Suficiente: 25-27
Panaderias Mala: 69-71

Ambos Grupos estan netamente diferenciados. Ade-
mas se produce, dentro de cada Grupo, la suficiente
convergencia de los valores como para poder recono-
cer que los sectores que componen cada Grupo se
encuentran en diferente situacion.
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Si identificamos cada Grupo por la estructura media
de rentabilidad de los sectores que lo componen, ten-
driamos: A (11-34-55) y B (4-26-70).

En ambos grupos se observa que los comercios con
mala rentabilidad son mayoria. Es decir, que la varia-
ble que mas caracteriza al comercio minorista es la
mala rentabilidad.

Concentrandonos en esta caracteristica se puede
también identificar ambos Grupos por el porcentaje de
comercios con Buena y Suficiente Rentabilidad, por
un lado, y por el porcentaje de Mala Rentabilidad por
otro lado. Tendriamos:

— EI Grupo A, reconocible por la formula (45-55) =
(Rentabilidad Aceptable-Rentabilidad mala).

— ElI Grupo B, caracterizado por el esquema
(30-70) = (Rentabilidad Aceptable-Rentabilidad Mala).

Se comprueba, por tanto, que hay dos tipos de si-
tuaciones claramente diferenciadas, entre las distintas
actividades comerciales, en funcion de su rentabilidad

Rentabilidad relativa. En la Clave B (Cuadro nime-
ro 3) se recogen las respuestas para cada actividad al

valorar cada comerciante su rentabilidad en relacién

con la que considera normal en su sector.

Como era de esperar, la mayor parte de las res-
puestas se considera un comercio normal. Las princi-
pales observaciones que se obtienen son:

— Los comercios que se reconocen lideres supo-
nen de un 5 a un 10 por 100 en todas las actividades.
Este grupo parece reducido e insuficiente.

— En el grupo A se observa que los comercios que
han reconocido una rentabilidad buena son préactica-
mente los mismos que se asignan una rentabilidad
superior.a la media del sector. De una forma indirecta
consideran que la rentabilidad normal es suficiente en
su actividad. Se produce una excepcion con las hue-
verias en que parte de los comercios de rentabilidad
buena (una tercera parte) se asignan una rentabilidad
normal.

— En el Grupo B, se comprueba una tendencia in-
versa. Parte de los comercios con rentabilidad sufi-
ciente consideran que obtiene una rentabilidad superior
a la normal. Es decir, que lo normal en el sector es
una rentabilidad mala. Asi, en fruterias y en panade-
rias, los comercios que consideran que obtienen una
rentabilidad superior a la normal son practicamente el
doble de los que reconocen tener una rentabilidad
buena. En lacteos, sin embargo, coinciden rentabilida-
des buenas y superiores con lo que lo normal es la
rentabilidad suficiente.

Con las anteriores consideraciones y utilizando los
dos Grupos, anteriormente definidos, podemos resu-

mir la situacion de rentabilidad normal de las activida-
des comerciales de la forma siguiente:

s Rentabilidad

Grupo Rentabilidad Actividad i

A 45-55 Carnicerias Suficiente

A 45-55 Pescaderias Suficiente

A 45-55 Comestibles Suficiente

A 45-55 Hueverias Buena y Sufi.

B 30-70 Lacteos Suficiente

B 30-70 Fruterias Mala

B 30-70 Panaderias Mala

Por otra parte, parece conveniente analizar el grupo
de comerciantes que juzgan que la rentabilidad que
obtienen es inferior a la normal en su actividad. Estos
comercios son los que tienen mas posibilidades de
desaparecer, especialmente en los sectores donde
menor o peor sea la rentabilidad normal. Si denomina-
dos Potencial de Mortalidad de una actividad a este
porcentaje de comercios de rentabilidad inferior a la
normal, tendremos los siguientes resultados:

Potencial de
Grupo Actividad mortalidad Rentabilidad
normal
(%)
B Panaderias 30,5 Mala
B Fruterias 271 Mala
A Comestibles 259 Suficiente
B Léacteos 242 Suficiente
A Hueverias 21,7 Buena y sufi.
A Carnicerias 18,3 Suficiente
A Pescaderias 15,2 Suficiente

La informacion obtenida es bastante congruente y
ofrece un panorama bastante claro de las situaciones
de las distintas actividades.

Se destaca la gravedad de la situacion en panade-
rias y fruterias, en onde mayor es el potencial de mor-
talidad y donde peor es la rentabilidad normal. Eviden-
temente, son las dos actividades que mas necesitan
un proceso de saneamiento y reestructuracion.

Situacién financiera. En la clave C (Cuadro numero
3) se recogen las valoraciones sobre la situacion finan-
ciera. Se observan situaciones muy paralelas a las de
Rentabilidad, segun los dos tipos definidos. La agrupa-
cién puede ser realizada segun los siguientes criterios:

Grupo  Actividades Situacion Int?a;:)alo

A Carnicerias Buena y excelente 12-16
Pescaderias .  Regular 43-48
Comestibles Mala 36-43
Hueverias

B Fruterias Buena y excelente 6- 9
Lacteos Regular 32-37
Panaderias Mala 56-59
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Se comprueba que ambos se comportan de forma
compacta, dentro de cada uno de ellos, y diferente
entre ellos.

Y también se comprueba una fuerte coherencia entre
los resultados de rentabilidad y situacion financiera.

De forma similar al Esquema de Rentabilidad de ca-
da Grupo, podemos definir un Esquema de Situacion
Financiera basado en dos cifras, una de ellas para
reflejar el porcentaje de comercios con mala situacion
financiera. Los resultados que se obtienen son los si-
guientes:

Esquema

Qrupo financiero
A 60-40
B 40-60

Aunque se trata de valores redondeados, se confir-
ma la validez de la agrupacion de actividades realiza-
da ya que se producen situaciones rotundamente dife-
rentes.

Nivel de Precios. En la clave D (Cuadro numero 3)
se recogen los resultados de las respuestas recibidas.

El primer andlisis a realizar es la relacién posible de
los niveles de precios con el nivel de rentabilidad.

En primer lugar, se ha investigado la relaciéon entre
los comercios que declaran practicar precios normales
y los que consideran obtener rentabilidades normales.
Se comprueba la existencia de dos clases de compor-
tamientos:

Intervalo de Intervalo de
Grupo Actividades rentabilidad precios
normal normales
(%) (%)

Normal: Panaderias 62-63 58-61

Comestibles
Anormal Fruterias 66-74 50-54

Carnicerias

Hueverias

Lacteos

Pescaderias

Ni los precios altos explican la rentabilidad superior
ni los precios bajos la rentabilidad inferior.

Se concluye, por tanto que los niveles de precios no
condicionan directamente los resultados y responden a
otras motivaciones. '

Conviene sefalar que las dos actividades considera-
das normales (paralelismo entre precios normales y
rentabilidades normales) son también las que dan
mayor porcentaje de comercios que practican precios
normales. Son, por ello, actividades con comporta-
mientos mas estables.

Otras observaciones de interés son:

— El sector con mayor tendencia a elevar los pre-
cios es el de las pescaderias ya que, simultaneamen-
te, tiene el mayor porcentaje de comercios con precios
altos (28 por 100) y el menor porcentaje de comercios
con precios bajos (18 por 100).

— El sector con mayor tendencia a reducir los pre-
cios lo constituye las fruterias, con el menor porcentaje
de precios altos (15 por 100) y el mayor porcentaje de
precios bajos (34 por 100).

Nivel de ventas. En la Clave E (Cuadro numero 3)
se indican los resultados obtenidos en la Encuesta en
la valoracién de los comerciantes de su nivel de ventas.

El objetivo principal del analisis es investigar hasta
gué punto el nivel de ventas es un factor o no de la
rentabilidad comercial.

Para ello utilizamos la clasificacién por Rentabilidad
realizada anteriormente y los niveles de ventas, obte-
niendo los siguientes resultados:

Intervalos de niveles

Grupo Actividades de ventas (%)

A Carnicerias Altas: 11
Pescaderias Suficientes: 33-36
Comestibles Bajas: 54-55
Hueverias

B Fruterias Altas: 6-10
Lacteos Suficientes: 27-31
Panaderias Malas: 62-67

En el Grupo Anormal claramente hay un importante
grupo de comercios (casi el 20 por 100) que para con-
seguir rentabilidades normales tiene, que practicar pre-
cios anormales. En este grupo, por tanto, los precios
no pueden considerarse un factor de rentabilidad.

Pero en el Grupo Normai tampoco se confirma una
relacion entre precios y rentabilidades como se pone
de manifiesto seguidamente.

|

[ Renta- Renta-

5 Actividad bilidad bilidad Precios Preclos
| Superior inferior I

Panaderias........... 8 30 16 23
Comestibles .......... 11 26 23 19
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De las anteriores informaciones se desprenden las
siguientes conclusiones:

— Cada grupo se comporta internamente de forma
muy convergente, ya que los intervalos de respuestas
son muy estrechos.

— Cada grupo mantiene estructuras diferentes.

— Hay una relacion directa y estrecha entre los
niveles de ventas y el de rentabilidad.

— Hay un alto nivel de coherencia en las respues-
tas de la encuesta.

— Se confirma que el nivel de ventas es considera-
do por los comerciantes como un importante factor de
la rentabilidad.
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Como se ha hecho anteriormente, puede definirse
un Esquema de Ventas para cada grupo que indique,
de forma aproximada, el reparto entre comercios con
bajo nivel de ventas y el resto. Las cifras que se obtie-
nen son:

Grupo Esquema de ventas
A (45-55) = (Alto y suficiente = Bajo nivel)
B (35-65) = (Alto y suficiente = Bajo nivel)

A continuacion se comparan los diferentes Esque-
mas, establecidos para cada Grupo, para facilitar nue-
vas conclusiones:

Grupo Rentabilidad Ventas ‘
A 4555 45-55 |
B 30-70 35-65 i

En el Grupo A se observa que el nivel de ventas
explica directamente el nivel de rentabilidad.

Por el contrario, en el Grupo B se observa que no
solo los comercios con bajas ventas tienen mala renta-
bilidad. Ello puede significar que algunos comercios
con ventas normales no consiguen una rentabilidad
suficiente o que el nivel de ventas no condiciona direc-
tamente la rentabilidad. Consideramos que debe acep-
tarse la primera hipétesis, lo que supone reconocer
que en este Grupo la situacién general de los sectores
es mala, puesto que con ventas normales se pueden
obtener rentabilidades malas.

Estructura humana. En la Clave F (Cuadro nume-
ro 3) se define la estructura de cada actividad segun
el numero de comerciantes presentes en el momento
de la encuesta considerada como estructura humana
fija.

Si el nivel de ventas genera rentabilidad, la estructu-
ra humana fija debe servir de indice del potencial de
ventas de un establecimiento. Logicamente este indice
no puede condicionar directamente la rentabilidad del
negocio pero es una condicion necesaria para conse-
guirlo,

Los sectores se pueden entonces clasificar segun
las diferentes estructuras humanas. Se ha elegido co-
mo criterio clasificador el porcentaje de comercios con
un comerciante.

Grupo Por;:;nr;lale Actividades ::t\:aenn‘i?sl,

M = Mayoritario 75 Hueverias Inferior
Lacteos
Panaderias

E = Equilibrado 50 Fruterias Medio
Carnicerias

R = Reducido 33 Pescaderias Superior
Comestibles

Es evidente que, cuanto mas numerosos sean los
comercios con un solo comerciante en una actividad,
menor sera su «potencial de ventas». Esta clasifica-
cion la utilizaremos sélo para analizar las relaciones
existentes entre estructura humana y rentabilidad.

A continuacion se ha preparado una tabla para rela-
cionar los Niveles de Rentabilidad (Clave A) con el
Potencial de Ventas, dado por la estructura humana
(Clave F).

Las abreviaturas utilizadas son:

— De Rentabilidad: B (Buena), S (Suficiente) y M
(Mala).

— De Potencial de Ventas: + 3 (Tres y mas comer-
ciantes), 2 (Dos comerciantes) y 1 (un solo comercian-
te).

Las cifras que componen la tabla indican los porcen-
tajes de comercios de un sector que se encuentran en
la situacion correspondiente a cada abreviatura.

Potencial
Rentabilidad de ventas
Grupo Actividad B Sem 3
M Hueverias 12 36 652 8 22 70
M Lacteos 4 27 69 1978
M Panaderias 4" 25 71 SRS
E Fruterias 4 S5 sT SNl R34 S5 5
E Carnicerias e T R b R
R Pescaderias 12280 60234730
R Comestibles 108 36, 2542502 =39 39

En lineas generales, se observa una fendencia a
que la distribucién de los comercios, segln su nivel de
utilizacion humana, sea equivalente a la distribucién
de los comercios segun los niveles de rentabilidad. Es
decir, existe una suave relacion entre potencial de
ventas y rentabilidad.

A nivel de actividad se obtienen las siguientes con-
clusiones:

— Hueverias. No todos los comercios con un solo
comerciante tienen mala rentabilidad. Un 25 por 100
de los comercios unipersonales pueden ser rentables.

— Ldcteos. La relacion entre Potencial y Rentabili-
dad es bastante clara y estrecha. Practicamente los
comercios unipersonales soportan una mala rentabili-
dad.

— Panaderias. Situacion similar a la de los Lac-
teos.

— Fruterias. No solo los comercios unipersonales
obtienen una mala rentabilidad. Un 50 por 100 de los
comercios con dos comerciantes mantienen también
una mala rentabilidad.

— Carnicerias. La relacion entre Potencial y Renta-
bilidad es evidente. Los comercios unipersonales son
los que sufren una mala rentabilidad.

— Pescaderias. Situacion similar a la de las Frute-
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CUADRO NUN]ERO 3

NIVELES Y FACTORES DE RENTABILIDAD

ACTIVIDADES: 1. Fruterias. 2. Carnicerias. 3. Hueverias. 4. Lacteos. 5. Pescaderias. 6. Panaderias. 7. Comestibles.
F‘" Variables procesadas y analizadas

§ 2 é A) Rentabilidad | B) Rentabilidad C) Situacion D) Nivel de E) Nivel de F) Estructura

-'; _§1 e actual relativa financiera precios ventas humana

E I% ugl 1 2 2 1 2 3 1 2 3 1 2 3 1 2 3 1 2 3
1 |—| 292 4 25 71 7. 66 27 7 37 56 15 51 34 8 31 61 55 34 11
2 |—| 252 12 37 51 11 71 18 15 47 38 24 50 26 10 36 54 47 39 14

—1 106 12 36 52 8 70 22 12 45 43 17 51 32 7 27 66 70 22 8

4 |—| 120 4 27 69 o 72 24 9 32 59 23 54 23 6 27 67 78 19 3
5 |—| 112 12 28 60 15 74 15 16 48 36 28 54 18 12 33 55 30 47 23
6 |—| 275 4 25 71 8 62 30 7 35 58 16 61 23 9 29 62 73 22 5
7 |—| 344 10 36 54 11 63 26 5 43 42 23 58 19 11 34 55 39 39 22 J

CLAVES UTILIZADAS: Todos los datos se expresan en porcentajes.

A = 1. Buena—2. Suficiente—3. Mala. D =
B = 1. Superior—2. Normal.—3. Inferior. E =
C = 1. Buena y excelente—2. Regular—3. Mala. F =

rias. Los comercios unipersonales no son rentables y
un 60 por 100 de los comercios de dos comerciantes
tampoco lo son.

— Comestibles. Situacién parecida a la de las Fru-
terias y las Pescaderias. Los comercios unipersonales
no son rentables y un 50 por 100 de los comercios de
dos comerciantes tampoco lo son.

Fronteras de rentabilidad por dimensién. Del anterior
analisis parece confirmarse que /a dimension comer-
cial genera una frontera de rentabilidad.

Podemos identificar, en cada actividad, cuél es el
porcentaje de comercios con Mala rentabilidad para
cada dimension. La dimension se mide por el numero
de comerciantes fijos.

Con estos criterios se obtiene la siguiente tabla de
comercios con Mala rentabilidad:

Frontera de
Actividad Uno (%) Dos (%) rentabilidad
l Ernedas: & 100 50 Dos
Camicerias........... 100 — Uno/Dos
Hueverias ............ 75 — Uno
Eacteos v v, 100 — Uno/Dos
Pescaderias .......... 100 60 Dos
Panaderias ........... 100 — Uno/Dos
] Comestibles . . ........ 100 50 Dos

En donde se concluye que en todas las actividades,
los comercios unipersonales son siempre los que So-
portan una mala rentabilidad.

Sélo en Hueverias pueden encontrarse en situacion
de rentabilidad comercios unipersonales y forman un
pequefno grupo (25 por 100).
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1 Altos.—2. Normales.—3. Bajos.
. Altas—2. Suficientes—3. Bajas.
1 Un empleado.—2. Dos empleados.—3. Tres y més smplaados

Ademas, en Fruterias, Pescaderias y Comestibles
un 50 por 100 de los comercios con dos personas
despachando sufren una mala rentabilidad.

Las relaciones entre Dimension y Rentabilidad pue-
den ser muy orientadoras y Utiles en futuros procesos
de reestructuracion comercial.

4. PROFESIONALIDAD DEL COMERCIANTE

En el cuadro namero 4 (p. 32) se han recogido las
respuestas a preguntas de caracter personal sobre el
propio comerciante entrevistado.

Edad del comerciante. En la Clave A se reflejan los
resultados sobre la edad. Las principales observacio-
nes a realizar son las siguientes:

— La edad media oscila entre los 40-47 anos en
todas las actividades.

— La Moda mas alta (60 afos) se da en el sector
de Lacteos.

— Ofros sectores sensibles a las jubilaciones a 10
afos son los que mantienen Modas de edad superio-
res a 50 afos. Estas actividades son: Fruterias en
Mercados Municipales (52), carnicerias en tiendas de
calle (56) y pescaderias (52).

— No se observan relaciones entre las edades de
los comerciantes de un sector y su situaciéon. Son va-
riables aleatorias.

Sexo del comerciante. En la Clave B (Cuadro nume-
ro 4) se ha dejado constancia de los resultados. Si se
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clasifican las actividades por el diferente nivel de par-
ticipacion femenina, se obtiene la siguiente distincién:

Intervalo de
presencia
femenina (%)

Actividades comerciales

5-6 Carnicerias (4,4) y pescaderias (6,2).
12-19 Comestibles (12,3) y hueverias (18,9).
23-26 L4cteos (23,4), fruterias (25) y panaderias (26,2).

Llama la atencion que esta clasificacion ordena los
sectores de la misma forma que utilizando los niveles
de rentabilidad.

Parece, por tanto, que hay una relacion de cuanto
mayor es el porcentaje de presencia femenina en un
sector, peor es la situacion de rentabilidad del mismo.

Quiere esto decir que o se retribuye menos o se
valora menos el trabajo de la mujer-comerciante a
quien se orienta profesionalmente a los sectores me-
nos rentables.

A la inversa, la presencia femenina puede servir de
indice de rentabilidad y modernizacion sectorial.

En este sentido, conviene destacar las puntas maxi-
mas y minimas observadas de presencia femenina:

— Presencia minima en carnicerias de galerias co-
merciales. So6lo un 1,5 por 100.

— Presencia maxima en fruterias de tiendas de ca-
lle con un 31,4 por 100.

Aunque en otras épocas, la necesidad de un mayor
grado de especializacion podria explicar la baja pre-
sencia femenina en carnicerias y en pescaderias,
creemos que en el momento actual la variable que
explica |a presencia femenina es la rentabilidad econo-
mica.

Dedicacion profesional del comerciante. En la Clave
C del cuadro numero 4 se confirma con caracter gene-
ral, que la practica totalidad de los comerciantes entre-
vistados trabajan a plena dedicacion.

En efecto, el intervalo o campo de variacion de la
dedicacién exclusiva oscila entre el 96 por 100 y el
cien por cien.

Estos resultados confirman que la estructura huma-
na, observada en los establecimientos, es de caracter
fijo.

Nivel de estudios. En la Clave D (Cuadro nimero 4)
se reflejan los resultados de la encuesta.

Como ya se habia comprobado en el Capitulo I
(Andlisis general) el nivel de estudios y de formacion
es muy bajo en todas las actividades.

Por ello, se considera mas significativo clasificar los
sectores comerciales por el porcentaje de comercian-
tes con un mayor nivel de estudios (BUP, COU, For-
macion Profesional y universitarios).

La clasificacion que resulta es la siguiente:

Actividad Porcentaje '"t‘?.;:)""‘
Enferasts o s e T 9,2 9-16
PActens: oot o e S 13,1 9-16
Banadariag: 3 e na =t i s o il 15,8 9-16
Pescaderias s i e 16 16-23
CamICeIIas s i 17,8 16-23
Hueverassher o i 19,8 16-23
Comestibles st te = i et 23,4 16-23

Se comprueba que tomando como frontera el 16 por
100 los dos grupos que resultan coinciden con los dos
grupos por rentabilidades.

Se confirma asi que todos los sectores mas renta-
bles tiene un porcentaje mayor de comerciantes con
estudios de mayor nivel. Hay una relacién entre forma-
cién y rentabilidad, a nivel de sector.

Los extremos en el porcentaje de comerciantes con
mayor formacién son:

— El minimo (7,3 por 100), en fruterias en Mercados
Municipales.

— El méaximo (23,4 por 100), en comestibles.

Diversificacion profesional. En la clave E (Cuadro nu-
mero 4) se recogen las respuestas que miden la mo-
vilidad profesional de los comerciantes entrevistados.

Destaca, con caracter general, el alto numero de
personas que manifiestan haber tenido como unica
profesion la de comerciante.

La clasificacién de las actividades comerciales, se-
gun el porcentaje de comerciantes de «Unica profe-
si6én», es la siguiente:

Actividad Porcentaje (%)
VT AL i et B T e e A B 76,4
i everas L i e e et b s 76,4
Panaderias: =N e e i3
Comestibles et ol R L s e Bl 79,3
CamICeNas i e s oo LS 84,1
Pescaderias il s e st 84,8
[EArtans e Slsi e e 84,9

Sorprende que el Ultimo lugar lo tenga la actividad
de lacteos que parece no demandar un especial cono-
cimiento profesional.

Los anteriores resultados ponen de manifiesto que
el comercio minorista es una forma de vida. Por ello no
debe sorprender un alto grado de resistencia a aban-
donar la actividad comercial, aunque el negocio co-
mercial marche mal, ya que:

—_ En un alto porcentaje, es el medio familiar de

vida.
— Es la unica profesion que se conoce.
__ La avanzada edad media de los comerciantes

no facilita nuevas salidas.
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Jubilaciones. En la Clave F del cuadro numero 4 se
indica el numero de comerciantes, en cada sector, con
60 o mas anos. Ademas se traslada el resultado de la
pregunta J4 «qué harfa si pudiera empezar de nuevo»
por las respuestas: «jubilarme», indicando el nimero
de personas que asi contestaron.

Los resultados se concretan en la siguiente tabla:

Personas Personas que Poblacion

Actividad con +60 se jubilarian con +60 (%)
Fruterfas ............. 24 16 8
Carnicerias .. ......... 15 7 6
Hueverias ............ 10 6 9
Eactens . o 17 10 16
Pescaderias . ......... 16 10 14
Panaderias ........... 27 14 10
Comestibles .......... 18 17 6

Sacandose las siguientes conclusiones:

— Hay una fuerte resistencia a jubilarse en los co-
merciantes ya que, por término general, sélo la mitad
de los que cuentan con mas de 60 anos se jubilarian
en el caso de que pudieran iniciar de nuevo su nego-

cio. La unica excepcion lo forman los comerciantes de
comestibles que en su totalidad estan dispuestos a
jubilarse.

— En los sectores de lacteos y pescaderias la po-
blacién en condiciones de jubilarse es muy superior a
los restantes sectores. :

Comerciantes empleados. En el cuadro numero 7
(Clave B, apartado 3) se recoge, para cada sector, los
comerciantes entrevistados, al frente de su estableci-
miento, y que declararon su caracter de empleados
asalariados.

El minimo de empleados (5 por 100) se da en frute-
rias de Mercados Municipales y el maximo (36 por
100) en carnicerias en galerias comerciales.

Los niveles medios, en los distintos sectores, de co-
merciantes empleados permiten identificar dos grupos:

— Con porcentajes de empleados menores del 20
por 100: fruterias (11 por 100), pescaderias (15 por
100) y lacteos (17 por 100).

— Con porcentajes de empleados superiores al 20
por 100: hueverias y panaderias (21 por 100), comesti-
bles (23 por 100) y carnicerias (25 por 100).

CUADRO NUMERO 4

NIVEL DE PROFESIONALIDAD DEL COMERCIANTE

ACTIVIDADES: 1. Fruterias. 2. Carnicerias. 3. Hueverias. 4.

TIPOLOGIAS: 1. Mercado municipal. 2. Galeria comercial.

Lacteos.

3. Tienda de calle.

5. Pescaderias. 6. Panaderias. 7. Comestibles

T. Todas las tipologias.

Variables procesadas y analizadas
]

% % fé A) Edad (afios) | B) Sexo(%) | C) Dedicacien | D) Mivelde | E) g:‘g:;:maa‘f'é“ F) Jubilacién
E -E' E 1 2 3 1 2 3 1 2 3 1 2 3 1 2 3 1 2 3
1 1 136 | 52 46,7 48| 779 221 — 971 29 — | 471 456 73 (735 88 17,7 (14 —_ 10
1 2 51 39 4071 39| 804 19,68 — 98 2 — il 27.5: 60,8 41,7 [-76,5 £ 19,8 81 3.7 3 — 6
1 3 106 | 39 41,7 40| 686 314 — 96,2 38 — | 429 46,7 10,5|80 76 124 T 16 i
2 1 90 | 39 442 43| 944 56 — 98:9 1 — | 31,1 544 144 | 91 134 7.9 T —_ 8
2 2 66 = a9 407 40708 = hEE 97 3 — | 28,8 50 212|758 3 21,2 2 s 3
2 3 96 | 56 429 44| 948 52 — | 100 — — | 323 49 18,7 1833 21 146 6 7 6
3 aF 106|836 418 =i418 [=8i51r =188 ni— 972 28 — | 264 538 198|764 19 21,7 |10 6 9
4 3 107 | 60 438 43| 766 234 — 9810 e N 4D 439 131|849 38 113 |17 10 16
5 T 112 | 52 449 44| 938 62 — 982 18 — | 42 42 16 848 it DI 6 10 14
6 3 260 | 40 42,7 43| 738 262 — 973 27 — | 338 504 158|773 38 189 |27 14 10
7 3 286 | 48 435 44| 87,7 123 — 972 28 — | 33,2 434 234|793 39 168 |18 17 6

CLAVES UTILIZADAS

A = 1. Moda.—2. Media.—3. Mediana. D = 1. Ningun estudio—2. EGB—3. BUP, COU y Univers.

B = 1. Vardn.—2. Mujer. E = 1. Unica profesion.—2. Agricultor—3. Otras profes.

C = 1. Exclusiva.—2. Compartida. Fi= ; Con 60 afios y mas.—2. Total, por sector, que se jubilaria tedricamente —

Datos expresados en %, excepto clave A, en anos.
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. % de comerciantes con 60 y mas anos.
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5. PROFESIONALIDAD DEL ESTABLECIMIENTO

En el cuadro nimero 5 (p. 35) se recogen las res-
puestas recibidas de los comerciantes que se estudian

seguidamente.
Nivel de modernizacion. En la clave A se ofrecen los

juicios de los comerciantes entrevistados sobre el nivel
de modernizacion de su propio comercio.
Se daban tres opciones:

— Nivel avanzado y bueno de modernizacion.
— Nivel suficiente de modernizacion.
— Nivel atrasado de modernizacion.

Hay una tendencia psicolégica a juzgarse benigna-
mente y mas en un comerciante. En realidad, los co-
mercios «suficientemente» modernizados, no son mo-
dernos.

Por esta razén creemos que debe utilizarse el siste-
ma de traduccion siguiente:

Nivel real
de modernizacion

Nivel aceptado
de modernizacion

Avanzado y bueno Moderno
Suficiente Anticuado
Atrasado Anticuado

Con estos criterios se ha confeccionado una nueva
tabla clasificando los comercios en modernos y anti-
cuados, con las respuestas de los comerciantes, para
compararla con las conclusiones de los entrevistado-
res sobre el nimero de comercios modernos y anti-
cuados (Cuadro numero 2, clave F).

Se obtienen los siguientes resultados:

' Sectores da (R.) Comerciantes I (C.) Entrevistadores
tivi E 1
actividad Modernos | Anticuados |Modernos | Anticuados
Fruterlass 16 84 13 87
Carnicerias . . .. 44 56 42 58
Hyeverias ..... 30 70 32 68
Lacteos: i 14 86 11 89
Pescaderias . .. 35 65 30 70
Panaderias . ... 23 77 23 77
Comestibles . . . 41 59 34 66

Los resultados son muy coherentes y permiten utili-
zar esta informacion para poder valorar la situacion de
los diferentes sectores en cuanto a su nivel de moder-
nizacion.

Potencial de modernizacién de un sector. Si defini-
mos como potencial de un sector el porcentaje de co-
mercios anticuados, la tabla anterior nos permite clasi-
ficar a los sectores de actividad y cuantificar, simulta-
neamente, su potencial de modernizacion por los co-
mercios que pueden ser modernizados.

Asi obtenemos la siguiente clasificacion de potencia-
les:

Actividad mpoct‘:ltg pfﬁlzaai c?gn
EAClens it =rine s 86
Enitelasseeyiesmatendca e 84
Panaderias >/ - & o 7T
HUBVaras =~ s e e 70
Eescadariasit = r b rand e 65
["Comestibles ™. .. LT 59

'] Earniceriash v - 56

Se confirma aqui la clara relacién inversa entre ren-
tabilidad y potencial de modernizacion. Ya que los tres
sectores con mayor potencial (77-86) pertenecen al gru-
po B (30-70) y los otros cuatro sectores con menor
potencial (70-56) componen el grupo A (45-55).

Esta relacién permite explicar el retraso de los sec-
tores menos modernos provocada por una peor renta-
bilidad. Mas que considerar que, por no ser modernos,
no generan rentabilidad.

La cuantificaciéon de los potenciales de moderniza-
cién permite comprender la gravedad de la situacion
del comercio minorista que debe emprender numerosas
modernizaciones, a corto plazo, en actividades de ma-
la rentabilidad.

Necesidad de modernizacion de un sector. En el
potencial se incluyen los comercios que no son moder-
nos, pero parte de ellos tienen un nivel suficiente a
juicio del comerciante. Es decir, no van a ser moderni-
zados por falta de motivacion.

Sin embargo, los propios comerciantes han valora-
do, ademas, los establecimientos que consideran
«atrasados». Entendemos que estos comercios nece-
sitan una modernizacion urgente, porque su nivel de
atraso es inaceptable.

Definiremos, por tanto, un indice de necesidad de
modernizacién de un sector por el porcentaje de co-
mercios «atrasados» (clave A, apartado 3), evaluado
por los comerciantes. Con este criterio se obtiene la
siguiente clasificacion de sectores:

| e

‘ Erliteriasuia i e e & 49
Pahaderias « i s 37

i LacteosE im i an i S inaEss 34
Pescaderias ..o iaiiiian 25

Esdn ISV S S cm i s s 24
Carniceras i s Ron v 18 '

‘ Comestibles2 7 18
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El indice vuelve a confirmar la relacion entre rentabi-
lidad y antigliedad de un sector. Aunque se producen
algunos cambios en la clasificacion se mantiene en
cabeza el grupo B (49-34), claramente diferenciado del
grupo A (25-18).

Posiblemente, este indice de necesidad de moderni-
zacién puede ser también indicativo de la mortalidad
de un sector, ya que trata de comercios muy anticua-
dos, que probablemente nunca serdn modernizados.

Destacan las fruterias, con un indice de 49, lo que
supone que la mitad del sector tiene riesgo de mortali-
dad.

Nivel sanitario. En la clave B (Cuadro nimero 5) se
recogen los juicios de valoracién de los comerciantes
sobre su propio establecimiento, desde el punto de vis-
ta sanitario.

Como ya se comento en el Capitulo Il (Anélisis Ge-
neral), hay una tendencia a evaluar favorablemente el
nivel sanitario existente.

Parece, por tanto, que solo son fiables las respues-
tas extremas: los comercios con un nivel bueno (res-
puestas: alto y bueno) y con un nivel malo (respuesta:
regular).

La situacién sectorial, clasificada segun ambos crite-
rios, da el siguiente resultado:

Nivel sanitario Nivel sanitario

Actividad Bueno Actividad Malo
Comestibles ... 68 Lacteos ....... 4
Panaderias.... 59 Comestibles . . . 8
Carnicerias.... 57 Panaderias. ... 8
Pescaderias ... 56 | Pescaderias ... 11
Lacteos ....... 55 Carnicerias.... 12

| Hueverias . . ... 49 Hueverias . . ... 15
Fruterias . ..... 40 Fruterias . ..... 17

Las principales consecuencias que se obtienen son:

— Las tiendas de comestibles tienen una situacion
sanitaria claramente mejor que los demas sectores.

— Las fruterias ofrecen un nivel sanitario inferior al
de las restantes actividades.

— Las pescaderias reflejan perfectamente la situa-
cion media del conjunto del comercio minorista.

Eurocomercio 1986. En la clave C (Cuadro nume-
ro 5) se reflejan las contestaciones en relacion con la
Feria del Comercio celebrada, antes de la encuesta, en

Madrid.
El conocimiento de Eurocomercio ha sido reducido,

entre el 32 y el 44 por 100 de los comerciantes. Esta
variable no es significativa, puesto que puede respon-
der a una defectuosa informacién sobre la feria.
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Puede ser mas significativo el porcentaje de los co-
merciantes que visitaron Eurocomercio en relacion a
los que conocian su existencia. Clasificando los secto-
res segun el grado de asistencia obtenemos la si-
guiente relacion:

Actividad LRocanasio
Carnicerasy. s a 45
Ertiterasi st iR 37
HEleveras -5 i mni i 36
Pescaderias . ivi i 29
Eomestibles sy Stra T 27
lLacteos! il wn i T 26
Panaderias - >t o e 25

Las conclusiones que se derivan de la anterior clasi-
ficacion pueden ser las siguientes:

— Destacan las carnicerias como la actividad mas
inquieta o interesada en potenciarse profesionalmente.

— Hay un grupo de cuatro sectores que manifies-
tan una actividad de menor interés (entre el 25 y el 29
por 100).

Informacién profesional. Las respuestas sobre el in-
terés por profundizar en alguna nueva férmula comer-
cial mantienen una cierta ambigtedad. El desinterés
tanto puede suponer falta de inquietud profesional co-
mo seguridad de juicio ya realizado sobre la conve-
niencia de aplicar alguna de las nuevas férmulas.

Por esta razén se ha considerado que las respues-
tas de la clave B (Cuadro numero 5) no permiten esta-
blecer conclusiones y que no es necesario seguir en su
analisis.

Nuevas férmulas comerciales. En la clave E (Cuadro
numero 5) se tabulan las respuestas obtenidas sobre
los tipos de nuevas férmulas por las que se manifiesta
mayor interés.

Se confirma claramente el interés general por las
cooperativas y asociaciones de detallistas, que oscila
desde un 94 por 100 (pescaderias) a un 66 por 100
(carnicerias).

Es posible que esta preferencia por las cooperativas
y asociaciones esté relacionada con la independencia
de gestién. El comerciante individual y familiar es muy
sensible a seguir manteniendo su independencia Y
cree que ello es mas posible conseguirlo en organiza-
ciones con otros detallistas que con organizaciones
profesionales.

El rechazo de las tiendas Cash Carry, confirmado
también en otros puntos del estudio, seguramente tie-
ne una explicacién financiera mas que de falta de in-
formacion.
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CUADRO NUMERO 5

PROFESIONALIDAD DEL ESTABLECIMIENTO

ACTIVIDADES: 1. Fruterias. 2. Carnicerias. 3. Hueverias. 4. LActeos. 5. Pescaderias. 6. Panaderias. 7. Comestibles.
Variables procesadas y analizadas

E ‘% é A) Nivel de B) Nivel C) Eurocomercio | D) Informacion E) Nuevas B
s % g modernizacion sanitario 1986 profesional formulas
[ R g mEmE e e e e ey g e e
1 — | 292 165535 649 40 43 17 35 65 13 O EEEOn s Sl 4] 44 155 [ =
2 — | 252 | 44 38 - e ek 12 38 62 17 86 14 — | 20 46 M| — — —
3 — 106 |30 46 24 | 49 36 15 44 56 16 79421 — | 32 45 23 | — — —
4 — 120 14 REE 59 a4 n | INh 5T d | 4 38 62 10 80 20 — | 500 33 17 | — — —
5 — T2 R85l 40 = 258 56 = =33 11 35 65 10 71 208 — | PAg S ihG 6 | — — —
6 |—"| 2755|723 = 40 “ 3759 =33 8 32 68 8 81 19 — | 56 29 18 | — = =
7 — | 344 41 41 18 68 24 8 41 59 11 79 21 =30 F== 44 a3 il —

CLAVES UTILIZADAS:

A = 1. Avanzado y bueno.—2. Suficiente.—3. Regular.
B = 1. Alto y bueno.—2. Aceptable.—3. Regular.
C = 1. Informado.—2. No informado.—3. Ha visitado.

mmo
([Tl

6. PROFESIONALIDAD DE LA GESTION

En el cuadro numero 6 (p. 39) se han tabulado las
respuestas a seis preguntas de la encuesta, seleccio-
nadas entre las que se hacian conocer las caracteristi-
cas de la gestion, que permiten juzgar sobre la profe-
sionalidad de la misma en los diferentes sectores exis-
tentes.

Tipos de gestion. En la Clave A se reflejan los resul-
tados a nivel sectorial. Las principales conclusiones
que se obtienen son:

— La caracteristica predominante en todos los sec-
tores es la de una gestion independiente.

— El sector donde existe mayor porcentaje (16 por
100) de establecimientos con gestion asociada es el
de las hueverias. Le sigue el sector de comestibles
(10,6 por 100).

— El sector de maxima independencia son las pes-
caderias (cien por cien), aunque con comportamientos
muy préximos de carnicerias (98 por 100) y fruterias
(98 por 100).

— El sector donde se produce un mayor porcentaje
(1,8 por 100) de gestion integrada es en comestibles,
aunque se trata de un porcentaje muy pequefio.

Sistema contable. En la Clave B (cuadro numero 6)
S€ recogen las contestaciones sobre procesos utiliza-
dos por los comerciantes.

La falta o0 ausencia, reconocida, de contabilidad pa-

1. No interesado.—2. Profundizaria en alguna formula comercial.
1. Cooperativas.—2. Asociaciones.—3. Cash Carry-Cadenas Voluntarias.

rece ser un indice de comercio marginal. Si clasifica-
mos los sectores por este porcentaje de comercios
tendremos una valoracién de la marginalidad profesio-
nal de los mismos.

Los resultados son los siguientes:

Actividad Soriatiilies
Eriterias o s v s S e 33,8
P anaderias =iy iy s e i 25
lactens i it e s, 18,4
Pescaderias. . oh e e 12,4
Carniceriaseeesineiaie Suati it e 11,8
Hleverias: ...o...ovs o i s 10,4
Eomesiibles i nEts e e T2

Se comprueba que los tres primeros sectores perte-
necen al Grupo B de menor rentabilidad y que los
sectores del Grupo A mantienen porcentajes muy infe-
riores. Se comprueba una relacion entre el nivel de
rentabilidad de un sector y su nivel de profesionali-
dad.

De forma similar se puede estudiar una clasificacion
sectorial segun el nivel en que se utilizan los servicios
especializados de una gestoria para llevar la contabili-
dad del negocio. Los resultados que se obtienen son:
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Actividad Gestorias
Eomestibles . s 63,3
Pescaderias it St ouliar s noum 55,2
CarniCerias e 54,8
HUBYerias: s i o 50,0
L (o (0 S i o A e T P e P 40,4
Panadefias . e 39,0
i eri as e e, 23,0

Se vuelve a confirmar la relacion entre rentabilidad
y profesionalidad en la gestién. Los sectores de los
Grupos A y B estan netamente diferenciados.
En ambas clasificaciones se despegan los secto-
res extremos, por lo que se puede afirmar que, conta-
blemente:

— Los comestibles constituyen la actividad mas
profesionalizada.

— Las fruterias son los comercios menos profesio-
nalizados.

Establecimiento de inventarios. En la Clave C
(Cuadro numero 6) se aportan los resultados de la En-
cuesta. Asi como los procesos contables permiten un
control del negocio comercial, la disposicion de inven-
tarios aportan informacién imprescindible para la ges-
tion, determinando beneficios y facilitando decisiones
sobre la rotacién de productos, una de las claves de la
rentabilidad.

La utilizacion de inventarios es pues, una medida
bastante directa de la profesionalidad de gestién. Si
clasificamos los sectores por el porcentaje de comer-
cios que realizan inventarios tendremos:

Actividad Inventarios
Comestibles i sl e i e 70,0
CaMICEHAS i ool b 60,7
PESeadBlas T e s 43,8
Huevenas. . oo s o i s 42,3
Lactens i s e 40,6
Eanaderias:ici ot mdi . sooiid aie ol 30,3
Eruteriasi-e . vl n el 27,4

Vuelven aqui a confirmarse conclusiones anteriores:

— Hay una relacion clara entre rentabilidad y profe-
sionalidad.

— Los comestibles son los comercios mas profe-
sionales contablemente.

— Las fruterias son las tiendas menos profesiona-
les contablemente.

La multiplicidad de productos que comercializa una
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tienda de comestibles hace casi obligatoria la realiza-
cién de inventarios, por lo que el 30 por 100 de tiendas
que no la practican deben ser negocios marginales
que funcionan por inercia, pero que no son objeto de
una gestion propiamente dicha.

Utilizacion de bancos. En la Clave D (Cuadro nime-
ro 6) quedan reflejados los porcentajes de comercios
en cada sector segun el nimero de bancos con los que
se trabaja.

Llama la atencién lo habitual que es, en todos los
sectores, la existencia de comercios marginales que
no necesitan bancos. Este hecho puede servir de me-
dicion indirecta de la profesionalidad de la gestion, ya
que todo el movimiento del negocio tiene que hacerse
necesariamente por medio de pagos y cobros en me-
talico.

Clasificando sectorialmente las actividades por este
porcentaje de comercios que no trabajan con bancos,
obtenemos el siguiente resultado: .

Actividad Sin bancos
Carnicerias e e 41
Pescaderias .= n 0t St e e 6,9
Camestibless = n s s e 8,6
Hileveras: i sl n S il e fiseds 10,9
Panaderias il ah e 10,9
LAClaeS o ety i 13,3
ErLROMIaS 7 it v bt vl Eh i varatan 24,3

Se manifiesta nuevamente que los sectores mas
rentables tienen una gestion mas profesionalizada al
ser inferiores los porcentajes de establecimientos que
no trabajan con bancos.

Utilizacién de crédito bancario. En la Clave E del
cuadro numero 6 se expresa el porcentaje de comer-
cios que, en cada actividad, declaran utilizar la finan-
ciacién bancaria.

La clasificacion de los sectores, segun dicho porcen-
taje, resulta la siguiente:

f Utilizacion de

Actividad crédito bancario
Comeshbles T s e e 58,5
Carnicenas . 35,7
S R U By s e il o Ll 327
Panaderias s s 31,0 .
D G e DS e 29,8 .
Huevarias . e 29,5 |
Erteras st e 21.3

La dispersion de comportamientos, dentro de cada
uno de los dos grupos de rentabilidad, no permite rela-
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cionar claramente rentabilidad sectorial con profesio-
nalidad. Esta convergencia de planteamientos de sec-
tores de los dos grupos creemos que se produce por-
que el recurso a la financiacion se origina por dos
procesos opuestos:

— Porque en los comercios profesionalizados y
modernos, la financiacién crediticia se considera no
s6lo normal sino necesaria. En este caso cuanto mas
rentable es un negocio mas utiliza la financiacion
bancaria.

— Porque en los comercios de mentalidad antigua,
con mala rentabilidad y con mala situacion financiera,
se recurre al crédito como fuente complementaria de
las ventas. En este segundo caso cuanto menos renta-
ble es un comercio, mas se utiliza el crédito bancario.

Este doble proceso, dentro de un mismo sector y
que provoca siempre el incremento del credito banca-
rio, se alimenta tanto desde los comercios mas profe-
sionales como desde los menos rentables. En conse-
cuencia, se distorsiona la relacion rentabilidad-profe-
sionalizacién-financiacion crediticia. No pueden, pues,
obtenerse conclusiones utiles de este analisis.

Sin embargo, la clasificacion anterior permite nueva-
mente afirmar que:

— Los comercios de comestibles son los mas
avanzados financieramente.

— Las fruterias son los establecimientos mas atra-
sados financieramente.

Estimacion de comercios sumergidos. La existencia
de comercios que no llevan contabilidad o no trabajan
con bancos, estimula a pensar que hay establecimien-
tos que «huyen de todo control».

Ademas, en el proceso de la entrevista ha habido
comerciantes que no han respondido a estas pregun-
tas. No parece que pueda explicarse por otra razon
que la de no dar informacion.

Parece existir, por tanto, un grupo apreciable de co-
mercios que no solo no utiliza informacion, sino que ni
siquiera quiere informar de su ausencia.

Todo ello apunta a presumir un grupo de comercios
sumergidos que mantiene relaciones normales con
proveedores, clientes y Administracion (licencias, ta-
sas, etc.), pero que se sumerge a todos los efectos
fiscales (IRPF, Sociedades, IVA, etc.) y laborales (Se-
guridad Social, cotizaciones, etc.).

Si se incorporan al célculo de los porcentaje los co-
merciantes entrevistados que no sabian o no contesta-
ban a las preguntas sobre la existencia de contabilidad
0 la de la relacién con bancos, podemos hacer una
estimacion de comercios sumergidos. Los resultados
se reflejan seguidamente, asignando un intervalo de
comercios sumergidos mas probable, segun los dos
indices calculados:

Actividad Sigllf;an;a- Sin bancos Sumergidos
Fruterias......... 36,3 28,8 29-36
Carnicerias ... ... 14,3 16,7 14-17
Hueverias........ 18,9 22,6 19-23
[Eactens S niie 21,5 20,6 21-22
Pescaderias ..... 17,9 15,2 15-18
Panaderias ...... 31,2 24,6 25-31
Comestibles .. ... 14,3 22,4 14-22

Las anteriores cifras son una orientacion de la im-
portancia que puede tener en Madrid el problema del
comercio sumergido.

De su analisis surgen las siguientes consideracio-
nes:

— Los sectores mas legales son carnicerias, co-
mestibles y pescaderias.

— Las actividades mas sumergidas son las frute-
rias y las panaderias.

Antigliedad bancaria. En la clave F del cuadro nume-
ro 6 se informa sobre la antigiiedad con que se traba-
ja con los bancos, en cada tipo de actividad.

Se confirma que la antigiiedad media bancaria osci-
la, en todos los sectores, entre los 8 y los 14 anos.

Sin embargo, la antigliedad media de los negocios
desde su apertura se situa entre los 11 y los 22 anos,
lo que quiere decir que histéricamente ha cambiado el
grado de utilizacién bancaria en el comercio.

La antigiledad media con que en un sector se tra-
baja con los bancos equivale, suponiendo constante el
numero de los comercios existentes, al numero de
afos en que dicho sector mantenia el mismo porcen-
taje de comercios trabajando con bancos que actual-
mente.

Cuanto mas reducido sea este numero de anos es
mas reciente la practica actual bancaria y, por tanto,
mas atrasado financieramente el sector.

Con este criterio se puede establecer el siguiente
cuadro:

Activideg  Antigliedad Aflo equl- C“It/,]
Fruterias......... 8,9 1977 71,2
Carnicerias ...... ie2 1975 83,3
Hueverias ....... 10,9 1975 77,4
Facteoss o . 11,9 1974 79,4
Pescaderias ..... 13,8 1972 84,8
Panaderias ...... 11,0 1975 75,4
Comestibles ... .. 12,3 1974 77,6

De la informacion anterior se sacan conclusiones
claras:
— Desde los primeros anos de la década de los 70
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los distintos sectores comerciales vienen manteniendo
una utilizacién de los bancos similar a la actual. El
recurso del comercio minorista a la banca se ha produ-
cido con anterioridad a 1975.

— El sector mas adelantado en conseguir su actual
nivel de utilizacion bancaria ha sido las pescaderias,
con el mayor porcentaje de comercios (84 por 100)
antes que ninguno (1972).

— El sector mas atrasado en conseguir el actual
nivel de utilizacién bancaria lo han constituido las fru-
terias, con el menor porcentaje de comercios (71,2 por
100) y el dltimo de todos los sectores (1977).

Pero hay otro factor que hay que considerar para
evaluar la utilizacion e, indirectamente, la profesionali-
dad financiera de los sectores, que es la antigiiedad
en la apertura de los negocios.

Supongamos que, en un sector, se inauguran todos
los comercios (C1) de golpe en el mismo ano (T1), el
afo de la antiguedad media de inauguracion.

Supongamos que, en el momento actual, el nimero
de comercios con utilizacion bancaria es el de C2, con
una antigliedad media bancaria de T2. Esto equival-
dria a suponer que del grupo inicial C1 ningun comer-
cio trabajaba con bancos hasta el ano T2, en que to-
dos los comercios C2 iniciarian simultdneamente su
trabajo con los bancos.

La intensidad tedrica maxima bancaria podria venir
expresada por la superficie C1 x T1, y la intensidad
real de uso bancario por la superficie C2 x T2.

La relacion entre ambas superficies puede servir de
Indice de Utilizacion Histérica Financiera, al medir la
intensidad con que se ha utilizado la banca en relacion
con el potencial posible de utilizacion en los anos ante-
riores.

En cada sector, por tanto:

— C2/C1 es el porcentaje actual de comercios que
utilizan bancos, sobre el total entrevistado.

— T1 es la antigiiedad media de inauguracién de
los establecimientos del sector, en anos.

— T2 es la antigliedad media de los establecimien-
tos del sector en la utilizacion de bancos, medida en
anos.

Con estos criterios, el Indice de «Utilizacion Histori-
ca Financiera» (U.H.F.) resulta ser:

r Actividad c2/ci T2 e Indice
Fruterias ......... 1.2 8,9 20,1 31.5
Carnicerias....... 83,3 B2 10 84,8
Hueverias ........ 77,4 10,9 21,2 39,8
Lactens: ... s 79,4 11,9 21,1 44 8
Pescaderias . .. ... 84,8 13.8. 223 52,5
Panaderias ....... 75,4 190" 216 38,4
Comestibles .. . ... 77,6 12.3 195 48,9

El uso de este Indice Financiero debe ser limitado.
El indice supone una informacién cualitativa y orienta-
dora, dadas las hipbtesis simplificadoras que se han
realizado.

La ordenacién, segun el indice, de los sectores re-
sulta ser:

ACTIVIDAD
TIPOLOGIA
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Actividad Indice de «U.H.F.»
3|
Gamicerias . e 85 3 <
Pescadenas sy lin: Dl st s 53 3|
Gomestibles™ i oh oo 49 ; 1
FACIens - e e s 45 |- ]
Hileverias & iy S s 40 1 :
Panaderiass i s et 38 , 1 ‘
Eriiteriasi e rare s et sy e 32
e I BERER
Este indice mide la intensidad histérica con que se £ me
ha venido utilizando el sistema bancario. 2 z
Por ejemplo: las carnicerias y las pescaderias tienen 3 | 1
actualmente un porcentaje de establecimientos que
trabajan con bancos muy similar (83,3 por 100 y 84,8 |
por 100). La intensidad financiera actual es similar. b
Las pescaderias, sin embargo, han necesitado mu- 6 [
chos mas afios (inauguraciones mas antiguas) que las
carnicerias para llegar casi a los mismos niveles de L__
utilizacion. La intensidad con que se ha utilizado la CLAVES U
banca ha sido menor. A=1. Ind
El indice de utilizacion actual vendria dado por el R
porcentaje de comercios que declaran trabajar con C=1Ha
Bancos. En resumen, podemos evaluar la intensidad
del uso bancario por los sectores y, por tanto, indirec- B =
tamente su nivel de profesionalidad en la gestion a IﬂFiICBS(
través de los siguientes Indices de Intensidad de Utii- i ™" %
zacién Bancaria: comport
it Uso bancario 7. EST
Actual Historico En el
Pescaderias ........... 85 53 gl )
Carmniceriass s . s il 83 85 goc:o‘ m
Lacteos e o st it 79 45 paraive
Comestibles ........... 78 49 fnde.pe
Hueverias ... ..oviininin 77 40 presaria
Panaderias ............ 75 38 r
ERABHAS i s £ 71 32 EXisig
— Se
De los datos anteriores se sacan varias consecuen- nen ent
cias importantes: lacteos
— Se ha producido un notable incremento en la se simsaer
utilizaciéon bancaria en todos los sectores, excepto en restante
carnicerias, donde se ha mantenido constante. 4
— Se ha conseguido una importante homogeniza- Form.
cién entre los sectores en la utilizacion bancaria, cuyos ?aenr:;'i)ary;

extremos han pasado a ser de 85-32 a 85-71.
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CUADRO NUMERO 6
NIVEL DE PROFESIONALIDAD DE LA GESTION

ACTIVIDADES: 1. Fruterias. 2. Carnicerias 3.

TIPOLOGIAS: 1. Mercado Municipal. 2. Galeria comercial.

Hueverias 4.

Lacteos 5.

3. Tienda de calle.

Pescaderias. 6. Panaderias. 7. Comestibles.

T. Todas las tipologias.

Variables procesadas y analizadas
10 e L e Canis ae | 21, (ackin | B bemcior ) 5
g % 5 inventarios principal
b O I e e e B e T e e o o TR S B
1 1 136 | 97 3 — | 31,8 22,7 455|311 689 — | 265 629 106 | 157 — — 8;65 40 et
1 2 51 (100 = — | 388 265 347|286 714 — | 273 704 23| 34 —_ = 8:050824 o
1 3 F05 | =07 12 i = S0 216 444|221 779 — | 20 695 105|224 — — Ha el e
2 1 90 | 989 — 1,1 | 191 455 354 (584 416 — 61817 12:2:1735.3° — — |12,85 240 =S
2 2 66 | 985 15 — 78 61,7 305|557 443 — 38 792 17 33— 9 24 =
2 3 96 (MO 02— ¥;6.°:58,9° 33,51/ 66;3 33,7 — 24 678 298|471 — | el O e
3 s 106 | 84 16 — [10,4:.50° 396|423 577 — | 10,9 63 20:111|529:5r = — ] 0198 ad0 s —
45| &3 107 | 953 4,7 — | 184 404 412)|406 594 — | 133 796 7,1 298 — = [551i] Qe 3 = —
5 il: 112 (100 = — | 124 552 324|438 562 — 69 765 166| 32,7 — — | 138 44 —
6 3 260 | 95 47 04 | 251 39 359|303 697 — | 10,9 809 82| 31 — — | 11,0 &0 —
7 3 2861 | 87,7 40,61 1,8 072 63,3 29.5:]:70 30 s 86 695 219|585 — — | 123 40 —
CLAVES UTILIZADAS
A = 1. Independiente.—2. Asociado.—3. Integrado. D = 1. No utiliza bancos.—2. Utiliza un banco.—3. Utiliza dos bancos o mas.
B = 1. No lleva contabilidad.—2. Una gestoria lleva la contabilidad. E = 1. Tiene pdlizas en vigor.
—3. Lleva la contabilidad de forma personal. F = 1. Antigledad media—2. Antigiedad Maxima.

C = 1. Hace inventarios.—2. No hace inventarios.

— Las comparaciones, en cada momento, de los
indices de utilizaciéon bancaria, actual e histérico, per-
miten dar una visién de la evolucion sectorial de los
comportamientos profesionales.

7. ESTRUCTURA EMPRESARIAL

En el cuadro 7 (p. 43) se han recogido las variables
que mejor pueden informar sobre la estructura del ne-
gocio minorista, lo que puede permitir el analisis com-
parativo entre sectores.

Independencia empresarial. La independencia em-
presarial equivale a la independencia de gestion que
ya se ha analizado.

Existen dos grupos:

— Sectores cuyos comercios independientes supo-
nen entre el 85 por 100 y el 90 por 100 del sector:
lacteos y comestibles.

— Sectores cuyos establecimientos independientes
se sittan entre el 95 y el cien por cien de su sector: los
restantes que son los mds independientes.

Formula de propiedad. En el Capitulo Il (Andlisis Ge-
neral) ya se detectd la importancia de la propiedad
familiar en el comercio minorista.

En el cuadro nimero 7 (Clave B) se han separado
las respuestas segun que la propiedad sea individual
(del propio comerciante) o familiar. El resto de las res-
puestas pertenecen a «Comerciantes empleados» por
ser la propiedad del establecimiento de terceros.

Atendiendo al carécter individual de la propiedad los
sectores se concentran en dos grupos: uno, centrado
en el 60 por 100 y otro, en el 50 por 100. En cuanto a
la propiedad de terceros también se observan dos in-
tervalos diferentes: el 75-79 por 100 y el 93-89 por
100.

En la tabla siguiente los valores que se obtienen
para cada uno de los sectores son:

Actividad il et
Eritenas ooy 62 11
Gamicerias . .. s e 59 25
Hieverlas .. o i 48 21
ltactens S e s s 55 17
Pescaderlas ... ool 65 15
Panaderias™ .o olian 53 21
Gomestibles. I assr e 5il 23
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Las conclusiones que se sacan son las siguientes:

— Las pescaderias son la actividad donde mas fre-
cuente es la propiedad individual del negocio que,
ademas, supone la situacion claramente mayoritaria y
tipica en el sector. Le siguen fruterias y carnicerias.

— Las hueverias es el sector donde menor propor-
cién alcanzan los comercios de propiedad individual
(48 por 100), que no llegan a la mayoria.

— En todos los sectores la propiedad individual es
mayoritaria (mas del 51 por 100), excepto en las hue-
verias (48 por 100).

— Hay un grupo de sectores en los que la propie-
dad de terceros se sitia entre el 21 por 100 y el 25 por
100. Légicamente este porcentaje es un indice de las
posibilidades de viabilidad econémica o de rentabili-
dad, ya que, al utilizar asalariados, no constituyen el
medio de vida del propietario, quien esta mas inclinado
al cierre del establecimiento no rentable que el propie-
tario individual.

— En el otro grupo de sectores los porcentajes de
propiedad de terceros oscilan entre el 11 por 100 y el
17 por 100. Sorprende el bajo nivel de las pescaderias
(15 por 100) cuando el nivel de rentabilidad del sector
permitia esperar un mayor nivel de propiedad de terce-
ros. Posiblemente, el alto nivel de propiedad individual
y el bajo nivel de propiedad de terceros en pescade-
rias se deba a la importancia de gestionar de forma
directa y personal, tanto la compra como la venta de
unos productos delicados, muy perecederos y de alto
valor. Sin embargo, en el caso de las fruterias es mas
seguro que el bajo nivel de propiedad de terceros sea
una consecuencia directa de la baja probabilidad de
conseguir un establecimiento rentable en tal sector.

— Un caso inverso de las pescaderias lo consti-
tuyen las panaderias. Es un sector donde sus expecta-
tivas de rentabilidad deberian hacer esperar un menor
porcentaje de comercios de terceros. Sin embargo, la
normalizacion de productos y de precios que se da en
este sector permite dejar en manos de asalariados la
marcha del negocio sin arriesgar su rentabilidad.

— En las hueverias concuerda el bajo nivel de pro-
piedad individual (48 por 100), con el apreciable nivel
de propiedad de terceros (21 por 100) y con el alto
nivel de gestion asociada (16 por 100). Se trata del
unico sector con comportamientos muy proximos a los
de los comestibles en los aspectos de gestion y de
estructura.

Antigliedad del negocio. En |la Clave C del cuadro nu-
mero 7 se resumen las respuestas recibidas sobre el
periodo de tiempo en que el negocio ha estado en
funcionamiento.

En los dos sectores en que se ha podido diferenciar
por tipos de comercio (fruterias y carnicerias) se com-
prueba una antigliedad claramente mayor de los esta-
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blecimientos situados en los Mercados Municipales.
Posiblemente ello se debe a que la oferta de locales
disponibles en el momento de las inauguraciones
(1968 a 1972) era mayor en galerias y en locales co-
merciales de calle, coincidiendo con la gran expansion
de la construccion de viviendas que, precisamente en
aquellos anos, se produjo.

Se concluye, por tanto, que ha sido una caracteristi-
ca impuesta al comercio minorista mas que una nota
propia.

Clasificando los sectores por la Antigiedad-Moda,
se observan dos comportamientos: 20-21 anos y de 8
a 12 anos.

Se concluye, por tanto, que:

— Hacia 1966 se produjo un amplio y profundo pro-
ceso de incremento de la oferta comercial, especial-
mente en fruterias, carnicerias en Mercados Municipa-
les, pescaderias y panaderias. En gran parte, los co-
mercios existentes en la actualidad proceden de en-
tonces (proximidad media = Moda).

— Hacia 1976 (entre 1974 y 1978) se produce otra
ola de creacion de comercios en carnicerias de calle,
hueverias, comestibles y lacteos. Sin embargo, esta
ola tiene mucha menor intensidad y afecta a una pe-
quena parte de la oferta sectorial, como pone de mani-
fiesto la disparidad entre los valores de las Modas
(8-12) y los de las Medias (16-21).

— Para investigar con mas detalle el proceso de
renovacion comercial en cada sector habria que reali-
zar nuevos listados, con cortes por distintos intervalos
de antigliedad.

Clasificando los sectores por el valor medio de la
antigiiedad de la inauguracion se tienen los siguientes
resultados:

Media de—‘

Actividad antigliedad |
del local

Pescatoras s it i i st St 22,3
Panaderias: o i i e e 21,6
HUBVeMas: i it s oo s 21,2
Yo (Yo et il LN S ey e ey 204
ErOteras o5 i e i o i s ay et e 20,1
Comestibles I i, SR 19,5
Gamiceras -z T S el 18,4 J

Las antigiedades son proximas. Los extremos lo
constituyen las pescaderias y las carnicerias que, en
general, mantienen siempre comportamientos muy pa-
recidos.

Es posible que estas diferencias se expliquen mas
por razones personales que por motivos economicos.
Hay que recordar que es en las pescaderias donde
existen mayor numero de propietarios individuales

(65,2 pc
tes (44,
anos).
mayor €
(6 por °

Come
mero 7
pectos |

Al an:
renciadc

— E
arrenda
bien es
influenc
privado.

— Ei
porcent
tanto €
(40,6-3¢

Con
situacio
respues
relacior

Los r

Activil

Fruteri:
Carnic
Hueve
Lacteo
Pescac
Panad
Comes

De c
estruct

— L
alquiler
sectore
con pre

— C
tro vec
que afe

Evid
tanto e
diferen
dad.

Enc
mente

— |
en las
bles).



(65,2 por 100) y que la edad media de sus comercian-
tes (44,9 ahos) es mayor que en las carnicerias (42,8
anos). Ademas la poblacién «jubilable» es mucho
mayor en pescaderias (14 por 100) que en carnicerias
(6 por 100).

Comercios arrendados. En la clave D del cuadro nu-
mero 7 se recogen los valores relativos a diferentes as-
pectos ligados con los locales arrendados.

Al analizar los valores de fruterias y carnicerias, dife-
renciados por el tipo de ubicacion, se confirma que:

— En los mercados de propiedad municipal el
arrendamiento es del cien por cien de los comercios, si
bien esta cifra disminuye entre un 6 y 9 por 100 por
influencia de los Mercados de Abastos de caracter
privado.

— En las tiendas de calle tienden a equilibrarse los
porcentajes de comercios arrendados y en propiedad
tanto en fruterias (38,1-34,3) como en carnicerias
(40,6-36,5).

Con los valores de la clave F podemos evaluar la
situacién por sectores, identificando el grupo de las
respuestas nulas (no sabe/no contesta) y reflejando la
relacion entre comercios arrendados y en propiedad.

Los resultados que se obtienen son los siguientes:

Actividad C. Arrendados C. Propiedad NS/NC Indice A/P

Fruterias. .. ... 70,2 15,1 14,7 4,65
Carnicerias ... 66,7 15,9 17,4 419
Hueverias. . ... 62,3 17,0 20,7 3,66
Lacteos....... 46,7 37,4 15,9 1,25
Pescaderias. . . 65,2 15,2 19,6 4,29
Panaderias ... 423 36,2 21:5 1,17
Comestibles. . . 39,2 38,8 22,0 1,01

De donde claramente se observan dos grupos de
estructuras diferentes:

— Una en donde los comercios en propiedad y en
alquiler son similares (1,01 a 1,25). A él pertenecen los
sectores de comestibles, panaderias y lacteos. Todos
con predominio de las tiendas de calle (tipologia 3).

— Otra en que los comercios arrendados son cua-
tro veces (3,66 a 4,65) mayores que los de propiedad,
que afecta a los restantes sectores.

Evidentemente, esta diferente estructura repercutira
tanto en el nivel de costos de explotaciéon como en la
diferente movilidad de los comerciantes en su activi-
dad.

En cuanto a los niveles de rentas se observa clara-
mente dos grupos en cuanto a la renta media:

— Uno, en que la renta media mensual se agrupa

en las 20.000 pesetas (carnicerias de calle y comesti-
bles).

— Otro, centrado en rentas de 11.000 a 15.000 pe-
setas, que absorbe a las restantes actividades.

— Las rentas maximas se dan en carnicerias y pes-
caderias con un nivel similar y muy superior al del
resto de las actividades (125.000 a 130.000
pesetas/mes).

— El importe de las rentas medias supone un coste
reducido para la explotacion del negocio comercial.

— Las caracteristicas del local distorsionan la
competencia, ya que las relaciones entre rentas medias
y rentas maximas pueden suponer diferencias de has-
ta ocho veces su importe. Esta consideracion se re-
fuerza al comprobar que hay comerciantes que decla-
ran rentas minimas de 1.000 y 2.000 pesetas mensua-
les. Este factor puede explicar |la persistencia de algu-
nos comercios inviables que sobreviven por una sub-
vencion oculta que distorsiona la competencia y dificul-
ta la modernizacion del sector.

Traspasos comerciales. Los comerciantes manifes-
taron el importe del traspaso por el que estarian dis-
puestos a abandonar el negocio. Los resultados se
recogen en la clave E del cuadro nimero 7.

En primer lugar, sorprende el alto numero de comer-
ciantes dispuestos a traspasar su negocio por menos
de un millén de pesetas. Parece que este grupo indica
un nivel de baja rentabilidad. Para investigarlo se ha
preparado una tabla en que se recoge sectorialmente
el volumen de estos comercios y su peso dentro de su
actividad.

Actividad Comercios Porcentaje
Fraterias. ..ot 102 35
Carnicerias........... 53 21
Hueverias ............ 23 22
LACte0S e s st 35 33
Pescaderias.......... 37 33
Panaderias........... 76 29
Comestibles .......... 48 17

Se confirma la existencia de dos grupos:

— Uno de ellos, centrado sobre el 20 por 100
(17-22), que incluye a tres de los sectores mas renta-
bles (comestibles, carnicerias y hueverias).

— EI otro, que se agrupa sobre el 30 por 100
(29-35), que incluye a los tres sectores menos renta-
bles y a las pescaderias.

Creemos que, en este caso, como se avanzo ya al
tratar de la antigiedad de los negocios, las pescade-
rias presentan un comportamiento poco logico influido
por los comportamientos personales de los comercian-
tes que tienen la edad media mas alta del conjunto
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(45 anos) y un porcentaje de comerciantes «jubilables»
de los mas altos (14 por 100 con 60 y mas anos).

La valoracion de un posible traspaso por el comer-
ciante es una forma indirecta de medir el rendimiento
de un negocio. El rendimiento medio de un sector esta
relacionado con la valoracion del traspaso medio.

Ahora bien, las medias del traspaso estan distorsio-
nadas por el gran nimero de comercios con traspaso
inferior a un millén. Por dos razones:

— Porque muchas de las contestaciones eran en
cantidades muy inferiores al milléon, segun recuerdan y
confirman los entrevistadores.

— Porque, para el calculo de la media, a todas las
respuestas inferiores a un millén se les ha asignado
este valor.

En consecuencia, los valores medios deberian ser
bastante mas bajos y, si anadimos a las dudas sobre
la estimacion de los comerciantes las distorsiones de
los célculos parece que esta justificado renunciar a
analizar estos resultados.

Sin embargo, las cifras obtenidas pueden orientar
futuras encuestas, recomendandose establecer una
gama de respuestas para traspasos inferiores a un
millén de pesetas.

De forma similar podemos actuar sobre los valores
maximos. Aqui no actua ningun mecanismo distorsio-
nador que no sea la valoracion del comerciante.

Los valores que se obtienen para fodos los sectores
oscilan entre 10 y 20 millones de pesetas. Debe adver-
tirse que en los listados se ha depurado una respuesta
de 50 millones de pesetas como valoracion de traspa-
so de una fruteria en Mercados Municipales por consi-
derar un error de transcripcion del entrevistador.

El intervalo en que se mueven los traspasos mas
altos permite suponer que los comercios mas renta-
bles, en cada sector, tienen un nivel de rentabilidad
similar entre ellos.

Si estos comerciantes han capitalizado la rentabili-
dad que obtienen al 10 por 100 para estimar el traspa-
so, supondria que sus beneficios anuales podrian esti-
marse en un nivel de 1 a 2 millones de pesetas. Con-
viene recordar que este nivel corresponde a los co-
mercios de mejor rentabilidad.

Comercios en propiedad. Al analizar los comercios
arrendados se avanzaron ya consideraciones sobre
los comercios en propiedad.

Del estudio del cuadro numero 7 (clave F) se des-
prende que donde mayor probabilidad existe de loca-
les en propiedad es en los establecimientos del Tipo
de Tienda Aislada o de calle. En efecto, todos los gru-
pos con porcentajes superiores al 35 por 100 respon-
den a esta tipologia.

Ahora bien, estos porcentajes se han calculado con
un diferente nivel de respuestas no validas en cada
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sector. Si rehacemos los calculos de los porcentajes
de comercios en propiedad, para las Tipologias de
Tiendas Aisladas (tipo 3), eliminando las respuestas
no vélidas (NS/NC), obtendremos los siguientes resul-
tados:

o, 0,

Actividad ’; f:p’f‘- NSNC c‘;‘;’g;ﬁégp'
Fruterias aisladas .. .. 343 276 47,3
Carnicerias aisladas .. 36,5 229 47.3
Lacteos aislados ... .. 37,4 15,9 44 5
Panaderias aisladas . . 36,2 21,5 46,1
Comestibles aislados 38,8 22,0 497

Por lo que podemos concluir que en los comercios
aislados o de calle el porcentaje de establecimientos
en propiedad oscila entre el 45 y el 50 por 100.

Si analizamos ahora los otros sectores podemos
comprobar la influencia de la Tipologia aislada (T3) en
porcentaje global de comercios arrendados (clave F
del Cuadro numero 7):

[+] 0,

Actividad % T3 ’;r?p’f" NS/NC 7 c%‘:'r“eé?égp'!
Fruterias ... .. 36 15,1 14,7 17.8
Carnicerias . .. 38 15,9 17.4 19,2
Hueverias .. .. 57 17,0 20,7 21,4
Lacteos ...... 100 37,4 15,9 44,5
Pescaderias. . . 39 15,2 19,6 18,9
Panaderias ... 100 36,2 21,5 46,1
Comestibles. . . 100 38,8 22,0 497

De su estudio se desprende:

— Las pescaderias tienen una estructura y unos
resultados equivalentes con fruterias y carnicerias, lo
que permite extender a este sector las conclusiones
anteriormente obtenidas sobre el porcentaje de locales
en propiedad en los establecimientos de calle o aisla-
dos (45-50 por 100).

— Las hueverias necesariamente tienen una es-
tructura diferente y menor, pudiéndose estimar que el
porcentaje de locales en propiedad en tiendas de calle
se situa en el nivel del 36 por 100.

Para analizar las tipologias de comercio agrupado
(mercados y galerias), en donde los comercios en pro-
piedad suponen un minimo, ajustamos un coeficiente
medio para los sectores donde se dan dichas tipolo-
gias. El cuadro de calculo es el siguiente:

Ao % com. o % com. prop.
Actividad % T3 prop. T3 o T1 2 corregido
Fruterias 36 a7 64 17,8
Carnicerias 38 a7 62 19,2
Hueverias . . 57 36 43 21,4
Pescaderias . 39 47 61 18.9 J
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\tajes Los porcentajes que se obtienen son: fruterias (1,4 Estas conclusiones, a nivel sectorial, sobre la rela-
s de por 100), carnicerias (1,8 por 100), hueverias (2 por cion de comercios arrendados y en propiedad susti-
estas 100) y pescaderias (1 por 100). tuye a la calculada en el apartado «Comercios arren-
resul- Con los anteriores porcentajes puede reconstruirse dados», especialmente por lo que se refiere a los sec-
para cualquier sector su relacion global entre comer- tores con gran predominio de tiendas aisladas (lac-
cios arrendados y en propiedad a partir del conoci- teos, panaderias y comestibles).
s miento de la estructura por tipologias del sector de La valoracion de los comercios en propiedad no esta
gido comercios aislados y agrupados, como lo pone de ma- relacionada con el nivel de rentabilidad de los nego-
7 nifiesto la siguiente tabla tedrica, en la que se han cios, sino con la situacion del mercado inmobiliario
'3 tomado como coeficientes medios de propiedad el del (excepto en mercados).

? 47 por 100 para la Tipologia 3 y el del 1,5 por 100 para Se comprueba, tanto para los valores medios como
7 las Tipologias 1 y 2. (Excepciéon de hueverias del 36 para los maximos, que influye mucho también la tipolo-
por 100 para T3.) gia del comercio (agrupado - aislado).

PoroRt = Esta influencia se traduce en la dimension superfi-

: naice e 5 s

2rcios Actividad DIOE. Lot A/P cial de los establecimientos. Las conclusiones que se
entos sacan son:
). Fruterias: ol s 36 4,6
emos Carnicerias . . . ........ 38 43 — Los comercios mas valorados son los comesti-
3) en Hugveras s he o 57 3.7 bles que, a su vez, son los de mayor dimension.
ve F Lactoos i i e 5o 89 1,4 — Los comercios en calle estan mas valorados que

Pescaderias . ... ...... 39 4,2 los comercios agrupados (mercados y galerias) o

Panaderias........... 95 1,2 puestos de menor superficie.

Comestibles . . ........ 83 15 — Dentro de la misma tipologia de comercio los
g'l’égp- valores son mayores en los sectores mas rentables.
7.8
)'2 CUADRO NUMERO 7
1,4
1,5
3’9 ESTRUCTURA EMPRESARIAL
g'; ACTIVIDADES: 1. Fruterias. 2. Carnicerias. 3. Hueverias. 4. Lacteos. 5. Pescaderias. 6. Panaderias 7. Comestibles

TIPOLOGIAS: 1. Mercadc Municipal. 2. Galeria Comercial. 3. Tienda de calle T. Todas las tipologias.
i Variables procesadas y analizadas
unos e .a E A) Independencia B) Fdérmula de C) :er;‘l)%":gdad D) ArrendamientorE) Traspaso F) Propiedad
o ;

as, lo g % s empresarial proniedad (aRos) (miles pesetas) local
i - a Qo
1ORGS <|F|a| 1 FerT 2 e B s S L e A e ity
cales
i 1 ]1[136]| 97% 39% —|699% 25% —51|21 23853 21|941% 11,5 55|56 29 20| 22% 27 6

2| 51| 100% — —|627% 196% -17,7| 20 14,020 14(725% 118 60|20 19 16| 98% 32 4
a es‘l 1 105(971% 29% —|524% 324% 152| 20 18,153 16|381% 142 35|26 28 15/343% 51 21
Jue e
icalle 2 (1| 90]|989% 11% —|589% 211% 20 |20 23756 21|911% 11,4 25|17 21 10| 56% 48 10 |

1

2 2| e6|l985% 15% —|545% 91% -364| 3 14032 14|71,2% 151 130(16 23 6| — -— —|
Jpado 23| 96|979% 21% —|615% 167% -218| 8 16297 14[(406% 21,9 6020 36 12 |365% 65 18|
N pro- 3T |106] 84% 16% —|481% 311% -208| 8 21220 19/623% 126 30|28 27 10[170% 55 12
ciente ,
ipolo- [4 |38|107|953% 47% —|551% 280% -169| 12 21,110 18 | 46,7% 114 30|35 23 12(152% 6,1 11

5 | T|112/100%6 — —|652% 196% -152| 20 22327 21|652% 129 125(37 28 12|152% 61 14

6 [ 3 |260| 95% 5% —|527% 265% -208|20 21575 18|423% 118 40 |76 21 10|362% 49 20
L-glpdrgp 7 3 |286|877% 123% —|514% 259% —-227|95 19,513 18|392% 185 45 48 44 17 |388B% 83 35
28 ' CLAVES UTILIZADAS:

9,2 A = 1. Independiente —2. Asociado e integrado D = 1. Comercios arrendados.—2. Ruta media mensual.—3. Ruta maxima

14 B = 1. Propiedad individual.—2. Propiedad familiar. E = 1. Numero de comercios con traspaso inferior a un millén de pesetas—2. Traspaso medio
8'9 | 3. Empleado (millones de pesetas) —3. Traspaso maximo (millones de pesetas)

Ak C = 1. Moda—2. Media—3. Mediana F = 1. Comercios en propiedad —2. Valor medio del local {millones de pesetas)
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8. FACTORES DE COSTE

En el cuadro numero 8 (p. 45) se han recogido las
respuestas que se refieren a estas variables.

Costes laborales. En la clave A se recogen las valo-
raciones de los comerciantes.

Sorprende el importante numero de comerciantes
que considera que los costes laborales no existen. En
definitiva, que no valoran su trabajo.

En todos los sectores se dan importantes porcen-
tajes con esta respuesta. Se han investigado posibles
relaciones que expliquen esta respuesta (caracter fa-
miliar, individual, etc.), pero la unica relacion que se ha
considerado que puede ser aceptada es la de la di-
mension de empleo de los establecimientos.

En efecto, si comparamos los juicios de valoraciéon
sobre los costes con la estructura humana (Cuadro nu-
mero 3, clave F) vemos que existen fuertes corre-
laciones.

Hemos utilizado como abreviaturas las siguientes:

— Para los costes: (E) Excesivos, (S) Soportables
y (N) No existen.

— Para la dimension: (+3) tres y mas comerciantes
(2) dos comerciantes y (1) un comerciante.

De esta forma tenemos la siguiente tabla:

comes | DiEnED
Actividad

E S N 3R 2 1
Eruterias s oo 102105 698 ElilEe 23555
Earniceriasis s . 190 =47 = 34 Sl 4 ie =30 e do7
Llleverasii s O =0 /R 64 B 224570
LacteoSs s« i 4o 3066 3 Sl 9S8
Fescaderias: «-. o |16 = 47503781235 470 30
Panaderias™ 'm0 471310165 St 7]
Comestibles .. ... .. 195w 35 s 4hs| w22 80 He30

Parece que estas cifras apuntan a que:

Los establecimientos unipersonales tienden a no
valorar como coste el trabajo del comerciante.

— En los comercios con tres comerciantes con per-
sonal asalariado necesariamente, aunque trabaje el
propio dueno, se consideran excesivos los costos la-
borales.

Es criticable y discutible esta forma de pensar de los
comerciantes, ya que si bien el numero de asalariados
aumenta los costos laborales tambien aumenta la ca-
pacidad de venta, que es lo que realmente aporta ren-
tabilidad al negocio, como anteriormente ya se ha de-
mostrado.

Se concluye que la falta de formacion impide al co-
merciante hacer una valoracion correcta de sus pro-
pios costes laborales.
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Es interesante, sin embargo, haber detectado los
criterios con que enjuicia el comercio minorista este
tipo de costos.

Costos del local. En la clave B del cuadro numero 8
se recogen las respuestas a estos costos.

La evaluacion de los costos del local en el negocio
es dificil de realizar con caracter general para un co-
lectivo por el numeroso grupo de variables que in-
fluyen:

— La sensibilidad del comerciante al costo es dife-
rente si se trata de un local arrendado o de un local
propio.

— Dentro de los locales arrendados las diferencias
de renta pueden llegar a ser muy grandes, normal-
mente en funcion de la antigiedad del arrendamiento
y de la existencia o no de clausulas automaticas de
actualizacion de la renta.

— En el grupo de locales en propiedad, la antigiie-
dad de la posesion puede influir notablemente en la
valoracion del costo, especialmente si la adquisicion
es reciente y gquedan aun pagos pendientes.

— Independientemente de las variables comercia-
les, la superficie del local y la ubicacion del mismo son
variables inmobiliarias que pueden conducir a grandes
diferencias, tanto en rentas como en el precio de com-
praventa.

Esta complejidad explica la dificultad para encontrar
correlaciones entre las respuestas de los comerciantes
y las estructuras de otras variables ya estudiadas (co-
mercios arrendados y en propiedad, niveles de ren-
ta, valores de los locales, rentabilidades, antigliedad
de apertura, etc.).

En consecuencia, se ha renunciado al intento de
entender y explicar las respuestas recibidas a traves
de otras variables, para investigar directamente las po-
siciones expresadas por los comerciantes.

En primer lugar, en un grupo de negocios de bajo
nivel de rentabilidad hay una tendencia psicolégica a
considerar siempre altos cualquier tipo de costes. Por
esta razon consideramos mas significativo empezar el
estudio por las respuestas que consideran «peque-
nos» los costes de sus locales comerciales.

En el analisis por sectores destacan tres tipos de
comportamientos:

— Sectores en los que un porcentaje de comer-
ciantes apreciable (27 por 100) se situa en costos
bajos: fruterias y panaderias.

Sectores con un porcentaje intermedio de co-
merciantes (entre el 15 por 100 y el 17 por 100), co-
mestibles, lacteos, hueverias y panaderias, con locales
de costos bajos.

— Sectores con un porcentaje minimo de comer-
ciantes de locales con bajo costo (6 por 100): las car-
nicerias.
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La clasificacién que se produce resulta sorprenden-
te. Las fruterias y las panaderias son dos sectores
donde se comprueba, a través de numerosos indices y
variables, una de las peores rentabilidades. Sin em-
bargo, es en estos sectores donde menos importancia
se da al costo de los locales.

Al contrario, en las carnicerias, un sector que figura
siempre como uno de los mas rentables, se produce
un minimo para los locales de bajo costo.

Se saca la impresion de que los costos de los loca-
les influyen poco en la rentabilidad de los negocios, a
juicio de los comerciantes. Pues ni pueden servir de
explicacion para detectar los sectores mas rentables ni
de los menos rentables, dando indicaciones contradic-
torias.

Por lo que se refiere a los porcentajes de comercios
que asignan un costo «excesivo» a los locales tampo-
co parecen muy indicadoras las respuestas recibidas.
Dado el alto nivel de tiendas arrendadas y el bajo nivel
de rentas mensuales se deberia haber producido una
mayoria de respuestas en la categoria de «soporta-
ble», situacién que no se produce en ningun sector.

Se llega al convencimiento de que por la multitud de
variables que inciden sobre el costo de un local y los
juicios subjetivos de los comerciantes, las respuestas
recibidas no deben ser utilizadas.

Las Unicas conclusiones validas que se proponen
son:

— La actividad donde relativamente mas influencia
tiene el costo de los locales son las carnicerias, ya
que, simultaneamente, soporta el mayor porcentaje de
comercios que los consideran «excesivos» (49 por
100) y el menor porcentaje de costos pequenos (6 por
ciento).

— EI sector donde menos influyen los costos del
local es en las panaderias, donde, al mismo tiempo, se
consigue un minimo de «excesivos» (33 por 100) y un
maximo de «pequefos» (27 por 100). El sector mas
proximo es el de fruterias (37-27).

Impuestos. En la clave C se desglosan por sectores
los resultados de las respuestas recibidas.

Se confirma una respuesta homogénea para todos
los sectores.

Son validas aqui, por tanto, las conclusiones de ca-
racter general ya indicadas en el capitulo Il.

Existencias. En la clave D se recogen los diferentes
niveles de existencias declaradas en los distintos sec-
tores.

Se comprueba que existen tres grupos diferentes:

— Un grupo en el que el stock es inferior al medio
millén de pesetas en la inmensa mayoria de los esta-
blecimientos. Engloba a cinco sectores.

— Las carnicerias en las que coexisten tanto esta-
blecimientos con stocks de medio millén de pesetas
como otros con mas de dos millones de pesetas. Los
comercios con existencias de menos de medio millén
de pesetas siguen siendo, sin embargo, el grupo
mayoritario.

— Los comestibles en los que la mayoria de los
comercios declara tener existencias superiores al mi-
llbn de pesetas y en donde, incluso, se encuentran
comercios que reconocen tener existencias con valor
entre cinco y diez millones.

Las existencias suponen, financieramente, un inmo-
vilizado para el comerciante y, por tanto, un costo.

Concluimos que sdlo en las tiendas de comestibles
y en algunas carnicerias las existencias pueden gene-
rar un costo significativo en la explotacion del negocio.

CUADRO NUMERO 8
FACTORES DE COSTE

ACTIVIDADES: 1. Fruterias. 2. Carnicerias. 3. Hueverias. 4. Lacteos. 5. Pescaderias. 6. Panaderias. 7. Comestibles.

T © E Variables procesadas y analizadas

g g g A) Costes laborales|B) Costos del local | C) Impuestos D) Existencias E) F)
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CLAVES UTILIZADAS:
A =1 Escesivos.—2

i Soportables.—3. No existen
B = 1. Excesivos.—2

=
Soportables.—3. Pequenos D=5

Excesivos.—2
Menos de 0.5 millones.—2

Razonables.—3. No influyen

Entre 0,5 millones.—3. Mas de 1 millon
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9. SISTEMA DE APROVISIONAMIENTO

En el cuadro numero 9 (p. 51) se han recogido las
respuestas recibidas a las distintas variables relacio-
nadas con el aprovisionamiento y las compras de los
detallistas en los distintos sectores.

Previamente se han agrupado los canales de aprovi-
sionamiento a los detallistas en tres grupos.

— Canales publicos: constituidos por los Mercados
Centrales (Mercamadrid) y el Matadero Municipal.

— Canales privados tradicionales: desglosandolos
en fabricantes, representantes y mayoristas-almace-
nistas.

— Canales privados modernos: agrupandolos en
Cadenas Voluntarias, Tiendas Cash-Carry y Coopera-
tivas-Asociaciones de Detallistas.

Estructura por canales. En la clave A se han recogi-
do los porcentajes con que los comercios de cada sec-
tor recurren a cada uno de los tres grupos diferencia-
dos de canales.

Conviene advertir que, como los canales no son in-
compatibles entre si, el conjunto de cada sector puede
dar porcentajes totales superiores a 100.

En principio puede aceptarse que los canales publi-
cos afectan a alimentos muy perecederos, y que los
canales privados se componen mas de productos mas
duraderos, aunque comercializan gamas mas amplias
de alimentos. Los dos tipos de canales privados (tradi-
cionales y modernos) son casi totalmente sustitutivos
entre si.

Al analizar los datos del cuadro numero 9 se com-
prueba que, en la practica, cada sector es un caso di-
ferente. Sin embargo, para mejor sistematizar el estu-
dio vamos a intentar definir tipologias de compor-
tamiento.

En relacion al canal mayoritario hay dos grandes

grupos. Los sectores que se abastecen fundamental--

mente del canal publico y los que recurren a un canal
tradicional.

Los tres sectores que se basan en el canal publico
(fruterias, carnicerias y pescaderias) tienen una estruc-
tura de comportamiento muy homogénea, como ponen
de manifiesto las siguientes cifras:

Canales de abastecimiento
Actividad
Publico | Tradicional | Moderno
Fraferias 2.5 .. ... 93 11 2
Carnicerias ......... 95 27 5
Pescaderias ........ 91 17 3

En los otros cuatro sectores, que componen los que
se abastecen preferentemente de canales privados
tradicionales, se observan mayores diferencias, como
se pone seguidamente de manifiesto:

46

Canales de abastecimiento
Actividad
Publico | Tradicional | Moderno
Hueverias .......... 21 96 12
Lacte@s: . ov — 151 8
Panaderias ......... — 153 5
Comestibles ........ 3 153 40

En donde mantienen una estructura comun de abas-
tecimiento, solo los lacteos y las panaderias.

De esta misma clave A del cuadro numero 9 puede
también investigarse el nivel sectorial con que un mis-
mo comerciante es habitual que utilice diferentes cana-
les simultaneamente para su aprovisionamiento. Este
comportamiento podria denominarse como multiplici-
dad de canales, y vendria expresado por la suma de
los porcentajes en los tres canales de cada sector. Si
clasificamos los sectores por el nivel de multiplicidad
tendremos:

"
; Multiplicidad
Actividades de c?anales
Fruterias y pescaderias ............ 105-110
Carnicerias y hueverias .. .......... 125-130
Panaderiasy lacteos .............. 155-160
EGomestibles L Slas Sy 195-200

De hecho, se han diferenciado, en la encuesta, un
total de siete canales diferentes. Ademas, en cada ca-
nal el comerciante se puede abastecer simultanea o
alternativamente de varios proveedores diferentes.

Sorprende el bajo indice de multiplicidad de canales.
Sélo los comerciantes de comestibles tienen el habito
de proveerse utilizando, como media, dos canales di-
ferentes.

Los restantes sectores se agrupan entre un canal y
un canal y medio. Entendemos que esta actitud puede
indicar una falta de apertura o inquietud en los comer-
ciantes. Esta impresion hay que matizarla, ya que den-
tro de un determinado canal puede haber una gran
movilidad de proveedores.

Pero el que el comerciante se mantenga en un canal
concreto significa que juega siempre dentro de un mis-
mo sistema de precios. Los proveedores de un canal
determinado pueden ser sustitutivos entre si, pero se-
guramente con los mismos niveles de calidades y pre-
cios para los mismos productos.

La variedad de canales permite oportunidades y fa-

. cilita al comerciante controlar y comprobar la eficiencia

y eficacia de cada sistema de aprovisionamiento.

En resumen, parece que el comercio minorista tiene
una estructura de aprovisionamiento bastante reducida
y que seria deseable, en el futuro, una mayor flexibili-
dad, medida por una multiplicidad mayor en el empleo
de canales.
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Otro aspecto que llama la atencion, en el citado cua-
dro numero 9 (clave A), es el bajo indice de utilizacién
de canales modernos.

Clasificando los sectores segln su intensidad, ten-
dremos:

Utilizacion canales

Actividades modernos (%)

Fruterias, carnicerias, pescade-

riasypanaderias ............. 2-5
Hueverias y lacteos........... 8-12
Comestibles: . .k . -t o 40

Destacan las tiendas de comestibles en la utilizacion
de canales modernos, en relacion a los otros sectores.
Estos establecimientos son los que mantienen una
gestion de aprovisionamiento mas compleja con mas
articulos, mas proveedores y menos ventas unitarias
por producto. Los canales modernos que tienden a sim-
plificar la gestién del comerciante son mas aceptados
por este tipo de establecimientos.

Sin embargo, el indice de utilizacion de los canales
modernos es insatisfactorio y orienta, indirectamente,
a que el nivel de modernizacion actual no es suficien-
te.

Otro aspecto a analizar es la posibilidad de sustitu-
cion entre si de canales tradicionales y modernos. Hay
un alto grado de sustitucién posible.

La capacidad de sustitucion no es la misma en cada
sector. Las caracteristicas propias de los productos
hacen mas facil o dificil la sustitucion de unos canales
por otros para el comerciante.

Pero, en términos generales, existe un techo de sus-
titucion de tradicionales por modernos, distinto para
cada sector.

Este techo o potencial teérico puede medirse por la
relacion entre los indices de utilizacion de los distintos
canales. Clasificando los sectores por esta relacion te-
nemos:

=
Actividad Modernocsa!?:‘;fi?cionales

Comestibles ... i o Uno porcuatro
Fruterias s Sl ="l gl Uno porcinco
Carnicerlas i St e o Uno porcinco
Pescaderias: > a0 Uno porseis
Hueverias: 7.0 it € 17 e Uno porocho
Lacteos ..o e Uno porveinte
Panadar/asioee Samm s Uno portreinta

SRS

Es necesario realizar un analisis individual en cada
Sector para poder identificar el grado de sustitucion
entre canales y establecer, entonces, el verdadero po-

tencial existente para la expansion de los canales mo-
dernos. Se realizara este estudio mas adelante.

Canales tradicionales. En la clave B del cuadro nu-
mero 9 se recogen los porcentajes de utilizacion por
cada sector de las alternativas de canales existentes.

Todos los canales tradicionales son utilizados por el
conjunto de los sectores.

Evidentemente esta utilizacién es una consecuencia
del tiempo. Podriamos decir que los canales estan
consolidados. Segun los sectores se manifiesta una
preferencia determinada y, en algunos casos, se de-
muestra que ciertos canales son inadecuados.

Los sectores mas equilibrados, en el recurso a estos
canales, son ldcteos y comestibles que utilizan todos
ellos de forma apreciable.

Canales modernos. En la clave C del cuadro nime-
ro 9 se reflejan los porcentajes de utilizacion por cada
sector de los canales existentes. Se obtienen las si-
guientes conclusiones:

— El canal moderno mads intensamente usado es el
de Cooperativas y Asociaciones de Detallistas.

— El canal menos utilizado es, claramente, el siste-
ma Cash-Carry.

En el cuadro nimero 5 (clave E) se confirma, ade-
mas, que los comerciantes manifiestan mayoritaria-
mente su interés por conocer profundamente Coopera-
tivas y Asociaciones de Detallistas antes que otros ca-
nales modernos. Parece, por tanto, que la tendencia fu-
tura va a ser la de utilizar mas intensamente este ca-
nal frente a los otros canales modernos.

Por el contrario, el sistema Cash-Carry no sélo es
poco utilizado, sino que se confirma una falta de inte-
rés de los comerciantes por sus posibilidades.

Esto parece indicar que las tiendas Cash-Carry es-
tan siendo utilizadas no como abastecedores de deta-
llistas, sino como suministradores de clientes de alto
consumo (hospitales, hoteles, residencias, etc.), asi
como por familias de alto nivel de compra en compe-
tencia con grandes superficies.

La existencia de utilizaciones nulas hace pensar que
existen algunas inadaptaciones funcionales de los ca-
nales para ciertos sectores. Como canal esta claro en
el caso del Cash-Carry, con cuatro nulos (carnicerias,
pescaderias, lacteos y panaderias), y como sector
destaca los ldcteos, con dos canales nulos (cadenas
voluntarias y Cash-Carry).

Canal sectorial preferente. De los siete canales in-
vestigados hay, normalmente, en cada sector uno de-
terminado que se utiliza con mas frecuencia o de for-
ma preferente a los demas.

Conviene identificar los canales preferentes y, en
cada sector, calcular su grado de intensidad por la
relacion entre la utilizacion de dicho canal y de los
restantes.
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Realizando este analisis se obtienen los siguientes
resultados:

Actividad Canal (pref.) Utilizacién Intensidad
Fruterias Publico 93,2 87,4
Pescaderias Publico 91,1 82,2
Carnicerias Publico 95,2 74,5
Hueverias Mayoristas-A 74,5 57.9
Panaderias Fabricantes 88,3 55,7
Lacteos Representantes 81,7 51,4
Comestibles Representantes 78,5 40,1

Cuanto mayor es el indice de intensidad de un canal
preferente es mas invulnerable a la sustitucion por otros
canales.

Sin embargo, hay que tener en cuenta que, a veces,
distintos productos de un mismo sector aconsejan la
utilizacion de distintos canales.

Esta situacion esta claramente expresada en el
aprovisionamiento de comestibles.

Canales sustituibles. Cada canal tiene una naturale-
za distinta y segun cual sea su sustitucion potencial
por otro es mas o menos dificil.

Los canales publicos son dificimente sustituibles. Si
existen canales paralelos privados se debe a que, en
épocas pasadas, los canales publicos no han actuali-
zado y modernizado sus instalaciones. Esta situacion,
en los anos futuros, va a ser diferente, por lo que es
de esperar un mayor fortalecimiento de los mismos.

Los canales de mayoristas-almacenistas indepen-
dientes son sustituibles tanto por los canales publicos
como por los privados modernos. Una cadena volunta-
ria, una Cooperativa o una Asociacion de Detallistas
son, en realidad, un mayorista-almacenista que, ade-
mas, cumple otras funciones, lo que hace su servicio
mas completo.

Asi, en el sector de hueverias, donde el canal prefe-
rente es el de mayoristas-almacenistas es de prever
en el futuro, una probabilidad importante de sustitucion
por Mercados Centrales y canales modernos.

La posicién actual del canal mayorista sélo se expli-
ca por falta de agresividad del publico que no ha podi-
do romper el interés de los mayoristas por reducir y
controlar la transparencia de este mercado.

Posiblemente, la normalizacion vy tipificacion de los
productos del sector de hueverias hace innecesaria su
exhibicién y la presencia personal del comerciante en
el momento de compra, con lo que se reduce parcial-
mente la necesidad de un Mercado Central.

El canal publico permite una transparencia del mer-
cado y de los precios al concurrir fisicamente mayoris-
tas y minoristas. Todo ello apunta a que, posiblemen-
te, en el futuro puede integrarse el abastecimiento de
huevos y aves a los Mercados Centrales, dependiendo
de las actitudes que adopte el sector publico.
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La integracion de los mayoristas-almacenistas del
sector de hueverias en el canal publico posiblemente
pueda conseguirse a través de estimulos a un acceso
favorable a camaras de almacenamiento y a mayores
facilidades de transporte tanto de larga distancia como
de reparto.

El canal de fabricantes es el preferente de las pana-
derias. Aqui el caracter muy perecedero y la normali-
zacion de productos y precios dificulta la presencia de
intermediarios mayoristas.

El fabricante esta fisicamente muy proximo al deta-
llista y el transporte de los productos es ya un trans-
porte de distribucion. El intermediario mayorista se
gueda sin cometido comercial que justifique su exis-
tencia. Por otro lado, el canal publico tampoco esta
justificado, porque el producto no admite el almacena-
miento. Acaso, si en el futuro se difunde la practica del
«pan congelado», el canal publico podria adoptar acti-
tudes préximas a las propuestas hechas para las hue-
verias. Pero ese momento estd aun muy lejano. Se
concluye que este canal para las panaderias es muy
dificil de sustituir.

Por el contrario, el canal de fabricantes, cuanto mas
duradero sea un producto y mas distancia exista entre
el punto de fabricacion y el de venta, mas facilmente
sustituible es.

Parece entonces contradictorio que, en el sector de
panaderias, el canal de representantes tenga un indice
de utilizacién bastante alto (63 por 100), lo que parece
que es un sintoma de que se esta sustituyendo al
canal de fabricantes. Lo que sucede es que coexisten
en las panaderias dos familias de productos diferen-
tes. Una, el pan diario, y, otra, la de los productos
duraderos (pan de molde, bolleria, galletas, yogures,
helados, etc.), generalmente de marca.

Se plantea entonces el problema, si ambos canales
son totalmente independientes, de que hay comercios
gue no se abastecen por los siete canales estudiados.
Una explicacién puede ser que un grupo de panade-
rias se autoabastecen de pan (10 por 100). Es decir,
se trata de industriales-panaderos. Convendria, en fu-
turas encuestas comerciales, confirmar esta situacion
estadistica. Otra explicaciéon seria que los canales de
fabricantes y representantes son parcialmente inde-
pendientes.

Queda por analizar la sustituciéon de canales de re-
presentantes. Se trata siempre de productos de mar-
ca, de suficiente plazo de caducidad y fabricados a
gran distancia. Pero los productos de marca suelen
tener, ademas, otra caracteristica importante: cuentan
con su propio sistema de distribucion y reparto a punto
de destino (comercio minorista).

Teodricamente el canal de representantes puede ser
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siempre sustituido por otro canal que cuente con siste-
ma propio de reparto al detallista.

Hay, sin embargo, excepciones como las que se
producen en el sector de lacteos. Aqui abunda mucho
el establecimiento fiel a una marca concreta. Especial-
mente cierto para la leche, algo menos para los yogu-
res y helados y casi nada para los quesos. La sustitu-
cién por otro canal es mucho mas dificil.

En el sector de lacteos y para la leche fresca (pasteu-
rizada) rige el mismo principio que para las panade-
rias: producto mas perecedero (3 dias) y proximidad
fisica del fabricante que no admite representantes ni
mayoristas. Es decir, dificimente sustituible el fabri-
cante.

En el caso de los comestibles (productos no perece-
deros y originados a gran distancia) tanto el canal de
fabricantes como el de representantes (marcas) son
plenamente sustituibles.

Resumiendo, podemos esquematizar las conclusio-
nes obtenidas en el siguiente cuadro:

Canales
Actividad .
Parcialmente Muy
Insustituibles sustituibles sustituibles
Fruterias Publicos == Restantes
Carnicerias Publicos — Restantes
Hueverias — Mayoristas-A Restantes
Lacteos Fabricantes Representantes Restantes
Pescaderias Publicos — Restantes
Panaderias Fabricantes Representantes Restantes
Comestibles - — Todos

Evolucién de la estructura. Podemos ahora analizar
la capacidad que existe en cada sector de evolucionar
su estructura de abastecimiento por canales.

Estudiaremos, entonces, cuéles son los canales
sustituibles. Para ello eliminaremos los canales insusti-
tuibles y estimaremos el volumen de los canales «par-
cialmente sustituibles» en un 50 por 100 de su valor
actual.

Englobaremos, por separado, los canales modernos
y tradicionales para ver después la relacion existente
entre ellos y estimar asi un potencial de cambio.

Los resultados que se obtienen son los siguientes:

—

Canales
Actividad Relacion M/T
Tradicionales | Modernos

Fruterias. ... .. 11,0 24 Uno por cinco
Carnicerias . .. 27,4 52 Uno por cinco
Hueverias. . . . . 59,0 11155 Uno por cinco
Lacteos. ... ... 66,6 8,3 Uno por ocho
Pescaderias . . 17,0 2. Uno por seis
Panaderias . .. 33,7 5,0 Uno por siete
Comestibles. . . 153,0 399 Uno por cuatro

Resulta ahora una potencia de expansion de los ca-
nales modernos mas homogéneo que el calculado ini-
cialmente al estudiar la estructura por canales.

Frecuencia de las reposiciones. En la clave D del
cuadro numero 7 se recogen solo las frecuencias dia-
ria, alterna y semanal, para todos los sectores. La en-
cuesta permitia una sola respuestg, para cada comer-
cio identificando la frecuencia mas habitual.

Las principales consecuencias que se obtienen son:

— El sector mas perecedero son las panaderias,
con un indice de reposiciéon diario del 99 por 100.

— Hay un sector perecedero con un indice del 80
por 100 de comercios con reposiciones diarias (frute-
rias, hueverias y pescaderias). Los tres sectores per-
miten hasta reposiciones semanales. Los dos primeros
mantienen la «frescura» de los alimentos con reposi-
ciones alternas altas (16,8 y 19,8 por 100). Las pesca-
derias, sin embargo, tienen un bajo indice de reposi-
cién alterna (9,8 por 100) y un apreciable porcentaje
de reposicién semanal (8,9 por 100). Entendemos que
ello tipifica a los comercios especializados en pescado
congelado, con lo que tenemos una evaluacion indi-
recta de este tipo de establecimientos.

— Las carnicerias y los lacteos se aprovisionan en
casi un 90 por 100 a través de reposiciones diarias y
alternas, pero con un menor porcentaje de compras
diarias que los sectores anteriormente estudiados
(52,8 y 61,7 por 100). Efectivamente, son productos
frescos que admiten hasta tres dias (carne y leche
pasteurizada). Las carnicerias completan su aprovisio-
namiento con frecuencias semanales en un 13,2 por
100 de los establecimientos que, légicamente, son los
que se especializan en carne congelada. Sorprende
que, en lacteos, haya establecimientos con frecuen-
cias semanales, quincenales y mayores que las men-
suales. Evidentemente, son establecimientos que no
comercializan leche fresca, sino leche esterilizada, con
caducidad de hasta tres meses. Otros productos lac-
teos (yogures, quesos, mantequillas, helados, batidos,
etcétera), que se comercializan conjuntamente, admi-
ten estas frecuencias de aprovisionamiento; lo que di-
ferencia, en lacteos, el sistema y la frecuencia de re-
posiciones es, por tanto, el comercializar o no leche
fresca o pasteurizada.

— Los comestibles son los establecimientos con
mas tipos diferentes de frecuencias y con un mayor
porcentaje de frecuencia semanal (52 por 100). Exis-
ten un 14 por 100 de tiendas que se aprovisionan
diaria y alternamente. Légicamente son los estableci-
mientos que cuentan con productos frescos (frutas,
verduras, pan, leche y carne). Los que se aprovisionan
semanal y quincenalmente o incluso a mayor plazo
son los que responden al antiguo concepto de ultrama-
rinos. Es decir, productos secos, envasados, congela-
dos, embutidos y conservas. Los que permiten fre-
cuencias de reposicion muy bajas. En este sector se
dan frecuencias mensuales y mayor que mensuales.
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Resumiendo el andlisis, hasta ahora realizado, po-
demos identificar los subsectores existentes caracteri-
zados por las frecuencias de reposicion en el abasteci-

millon de peseétas). Se obtienen asi los siguientes re-
sultados:

miento. Para ello se ha preparado la siguiente tabla: Frecuencias Existencias
- Actividad
Reposicién de productos D-A +semanal -0,5M. +0,5 M.
Activiiad Diaria Semanal Quincenal Fruterias........ 96 4 98 £
y alterna % productos o inroducios Hueverias. .. ... 98 2 96 -4
% productos  ° P wh Lacteos........ 90 10 92 8
Pescaderias. . . . 91 9 90 10
Fruterias. ..... 96 Frescos 4 Anormales — Panaderias .... 99 1 99 1
Carnicerias ...| 87 Frescos 13 Congelados —_
Hueverias ....| 98 Frescos 2 Anormales —
Lacteos ...... 90 Leche P. 7 Leche E. 3 Leche E. :
Pescaderias ..[91 Frescos 9 gongelados e Se observan importantes niveles de correlacion en-
Panaderias ...| 99 Pan 7] normales - . .
Comestibles ..| 15 Frescos 52 Ultramarinos 33 Ultramar. tre ambas variables, por lo que se considera que las

Al anterior resumen conviene hacer las siguientes
precisiones:

— La calificacién de anormales igual puede exten-
derse a los productos como a la gestion de dichos
comercios. En todo caso, su pequefia magnitud no
permite que sean significativos.

— El identificar como productos-base la leche pas-
teurizada, para los lacteos de frecuencia diaria y alter-
na, no impide que estos comercios puedan comerciali-
zar, a la vez, leche esterilizada. La inversa, sin embar-
go, no es cierta. En los comercios de frecuencia sema-
nal y quincenal sdlo se vende leche esterilizada y nun-
ca pasteurizada. Como el precio de la primera es infe-
rior, caracteriza a estos comercios como de clientela
de inferior capacidad de compra. En todo el sector
lacteo el producto que condiciona el tipo de aprovisio-
namiento es la /eche.

— En comestibles queda un 33 por 100 de comer-
cios con frecuencias mensuales que, evidentemente,
responden también al concepto de ultramarinos.

Relacion frecuencias-existencias. En el cuadro nu-
mero 8 (clave D) se informé sobre las tipologias de
existencias. Se pretende, ahora, estudiar la compatibi-
lidad entre los niveles de existencias y las frecuencias
utilizadas para el aprovisionamiento (Cuadro nime-
ro 9, clave D).

Al analizar las existencias se comprobd que existian
dos grupos de sectores:

— Uno, de existencias medias altas, constituido por
comestibles y carnicerias.

— Y oftro, formado por los restantes sectores, en
que los stocks normales son inferiores a medio millén
de pesetas.

Estudiando, por separado, ambos grupos se intenta-
ra comprobar la coherencia entre frecuencias y exis-
tencias.

Para el grupo de existencias menores se agruparan
las frecuencias en dos divisiones (alterna-diaria y se-
manal-superiores a la semanal) y las existencias tam-
bién en dos grupos (menores y mayores de medio
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respuestas han sido coherentes y que el tipo de fre-
cuencia utilizado condiciona el nivel de existencias.

En estos sectores las fronteras son: la frecuencia
semanal y el nivel de medio millén de pesetas de las
existencias.

Para los otros sectores (carnicerias y comestibles)
se mantiene la misma divisién de frecuencias, pero
para las existencias se proponen las menores y mayo-
res de un millén de pesetas. Los resultados que se
obtienen son los siguientes:

Frecuencia Valor
Actividad
D-A +semanal -1M. +1 M.
Carnicerias ... 87 13 87 13
Comestibles. . . | 15 85 15 85

Igualmente se confirma una alta correlacion entre
frecuencias y existencias como en los otros sectores.

En carnicerias y comestibles las fronteras de fos
comportamientos son la frecuencia semanal y el nivel
de existencias de un millon de pesetas.

Conocimiento canales tradicionales. En la clave E
(Cuadro namero 9) se recogen los resultados a las pre-
guntas de la encuesta.

Se confirma un excelente conocimiento de estos ca-
nales, ya que los mas desfavorables afectan al 2 por
100 de los comerciantes entrevistados.

Esta conclusion es bastante légica para los canales
tradicionales, ya que el transcurso del tiempo es la
mas segura fuente de informacion.

Este buen nivel de informacion supone que la utiliza-
cion de estos canales responde a la voluntad de los
comerciantes y que sus decisiones comerciales no es-
tan distorsionadas por falta de informacion.

Conocimiento de canales modernos. En la clave F
del cuadro nimero 9 se aporta la misma informacion,
pero para los canales modernos.

Se comprueban fallos de informacion que pueden
llegar al desconocimiento. Las conclusiones que se
obtienen son:

— Un profundo desconocimiento de los sistemas
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Cash-Carry en todos los sectores, con porcentajes que
oscilan entre el 90 y el 95 por 100.

— Una informacion incompleta de las cadenas vo-
luntarias en todos los sectores, con comerciantes que
las desconocen en porcentajes que varian del 4 al 8
por 100.

— Un conocimiento suficiente y generalizado de las
Cooperativas y Asociaciones de Detallistas, con nive-
les similares a los de los canales tradicionales, con
excepcion de las fruterias, donde se llega a un nivel de
desconocimiento del 5 por 100.

Respecto a los Cash-Carry surge la duda de si el
desconocimiento se refiere a la actividad o sistema
(tiendas para detallistas) o a la designacion anglosajo-
na utilizada (Cash-Carry).

Esta duda se ha planteado con posterioridad a la
encuesta, por lo que no ha podido ser dilucidada en
origen en el momento de la entrevista. Se supuso que
la designacién utilizada era suficientemente conocida y
mas expresiva.

Convendria en futuras consultas, aclarar estos as-
pectos investigando el conocimiento de los comercian-
tes de marcas concretas de este tipo de tiendas (Ma-
kro, etc.).

Pero no cabe duda de que, a la vez, hay un rechazo
de los minoristas informados por este sistema de apro-
visionamiento como se pone de manifiesto al comparar
los porcentajes de comerciantes que conocen los
Cash-Carry (clave F) y los que los utilizan (clave C)y
que se recogen seguidamente:

Cash-Carry
Actividad
Conocen Utilizan

Ertuteriasys sl il 4.8 0,3
Carnicerias o 79 —
Hueverias.. o s 9,4 1,9
Lactensta . e 73S

Pescaderias .......... 4.5 —
Panaderias........... 9,5 —
Comestibles .......... : 14,0 2,9

Se concluye, en resumen, que:

— Hay un mal conocimiento del sistema Cash-Ca-
ry.

— Hay un desinterés por utilizar el sistema por
quienes lo conocen.

CUADRO NUMERO 9

SISTEMA DE APROVISIONAMIENTO

ACTIVIDADES: 1. Fruterias. 2. Carnicerias. 3. Hueverias. 4, Lacteos. 5. Pescaderias. 6. Panaderias. 7. Comestibles

i Variables procesadas y analizadas
E '% é A) Estructura B) Canales C) Canales D) Desconoce E) Desconoce F) Desconoce
g ..g § por canales tradicionales modernos tradicionales tradicionales modernos
Y ST s e s s | v 2 s e 2 O e 2ee
1 — | 292 | 93 11 2 0,3 14 93| 14 03 07 79 17 <+ s ol ey 82 952 52
2 — | 252 | 95 27 5 52 16 GanlEa 2 — 2 53 34 13 08 04 120848 =020 06
3 — | 106 | 21 96 12:05:.0 11 75 48 19 48| 78 20 2 0,9 = 09 | 75 906 28
4 — |120| — 151 8 | 43 82 26 — —_ 83| 62 28 T 157 = = 58 925 —
5 — | 112 | 91 17 3 1 2 14 Q:8 0 — 18| 81 10 9 — = 098 36° 955 —
6 — |275 | — 153 5| 88 63 2 255 — 25| 99 —_ 1 — — 04 | 40 905 «2.2

I_7 — | 344 3 153 40 | 35 79 39 1256 29 245 1 14 52 o6 03 03|38 860 06

CLAVES UTILIZADAS (Todos los datos se expresan en porcentajes):

A = 1. Mercados Centrales —2. Tradicionales—3. Modernos.
B = 1. Fabricantes—2. Representantes.—3. Mayoristas-almacenistas.
C = 1. Cadenas V.—2. Cash-Carry—3. Coop.-Asociaciones Detallistas.

10. ACTIVIDADES ANTE EL FUTURO

En el cuadro numero 10 (p. 57) se reflejan los resul-
tados a las preguntas de la encuesta, orientadas a
conocer las intenciones de los comerciantes en su
comportamiento futuro.

_ Diaria—2. Dos/tres veces por semana.—3. Semanal.
. Fabricantes.—2. Representantes.—3. Mayoristas-almacenistas.
" Cadenas V.—2. Cash-Carry.—3. Coop.-Asociaciones Detallistas.

mmo
o
—

Es evidente que el contenido de las preguntas y de
las respuestas es eminentemente cualitativo, pero
puede servir para establecer orientaciones sobre |as
actitudes mas previsibles que habran de tomarse.

Estrategias declaradas. En la clave A se recogen las
tres estrategias posibles:
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— Adaptacion. (Se piensa hacer cambios en el ne-
gocio.)

— Pasividad. (Se piensa seguir igual en el negocio,
sin introducir cambios.)

— Abandono. (Se piensa abandonar el negocio.)

Al analizar estos datos se encuentra que la estructu-
ra de las estrategias es casi idéntica para los sectores
menos rentables (grupo B de rentabilidad). Las si-
guientes cifras lo demuestran:

Estrategia comercial
Actividad
Adaptaciéon  Pasividad Abandono
Fruterias ....... 157 64 19
Eacteosise oo 16 66 18
Panaderias .. ... 16 65 17

Parece que en este grupo se puede adoptar como
comportamiento-tipo la férmula de 16-66-18.

Los sectores mas rentables (grupo A) tienen un
comportamiento menos homogéneo, pero diferente a
los del grupo A, como se pone de manifiesto seguida-
mente:

Estrategia comercial
Actividad
Adaptacion Pasividad Abandono
Carnicerias ... .. 31 54 ' 13
Hueverias ...... 27 55 16
Pescaderias . ... 20 59 21
Comestibles . ... 26 57 13

Pueden destacarse varias caracteristicas:

— La estrategia de pasividad de los sectores poco
rentables (64-66 por 100) es siempre superior a la de
los mas rentables (54-59 por 100).

— La estrategia de adaptacion de los sectores méas
rentables (20-31 por 100) es siempre superior a la de
los sectores menos rentables (16-17 por 100).

— Los sectores méas rentables se agrupan en un
comportamiento-tipo de 28-57-14, al que no se adap-
tan las pescaderias (20-59-21).

— Los sectores con menos previsiones de abando-
nos (13 por 100) son las carnicerias y los comestibles.

— EI sector con mas posibilidades de abandonos
es el de las pescaderias (21 por 100).

— El sector con més comercios dispuestos a adap-
tarse es el de las carnicerias (31 por 100).

Sorprende que en los sectores menos rentables (ti-
po B), la estrategia de pasividad sea superior a la de
los mas rentables, ya que, en los sectores B, es mas
necesario adaptarse o abandonar. Entendemos que
ello se debe a la mala situacion financiera, que impide
las inversiones de adaptacién y a la conciencia que
tienen de que habran de cerrar muchos establecimien-
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tos, y por tanto, de que simplemente esperando puede = — EI nU
mejorar la situacion individual. ¢e segun |
Despreciando los comercios que adoptan como acti--~ — EI pc
tud basica la pasividad, pueden caracterizarse los san adapte
comportamientos de los sectores por la relacion que reducido, i
existe entre el grupo que se adapta y el que abando- Con est
na. Es decir, hay sectores donde es més previsible la tabla:
adaptacion que el abandono, y a la inversa. | o

Esta actitud sectorial se pone de manifiesto en la

siguiente tabla: Activid
Estrategia comercial

Actividad Adaptacién Abandono Actitud '_Fruterias

X) (Y) (X-Y) s

Carnicer!

Fruterias........ 17 19 —2 Hueveria

Carnicerias . ... . 31 13 +18 Lacteos .

Hueverias ...... 27 16 11 Pescade

Lacteosh i 16 18 -2 Panader

Pescaderias . ... 20 21 =1 Comestil

Panaderias .. ... 16 17 — 1 R —

Comestibles .. .. 26 13 +13 Se obs

dad sectc

En donde se observan dos tipos de comportamien- - cién com
tos sectoriales diferentes y claramente diferenciados.

Las conclusiones son: | e

— Los sectores con actitud de adaptacién marcan
claramente esta estrategia, ya que los comercios que A
piensan segun esa estrategia superan cuantitativa- B
mente de forma amplia a los que piensan abandonar.

— Los sectores con actitud de abandono indican Llama
suavemente esta linea, ya que practicamente estan sean los
equilibrados, dentro de cada sector, los comercios in- mas prof
clinados a abandonar y los dispuestos a adaptarse. que ello

— El comportamiento de las pescaderias parece — Po
anomalo, ya que el resto de los sectores encaja, de hay una
forma precisa, en comportamientos de grupo, segun el versione:
nivel de rentabilidad sectorial. amortiza

— Podrian adoptarse, como actitud de grupo, las o
siguientes: permite

= reestruct

Grupo de Actitud Consecuencias
rentabilidad  sectorial sectoriales Resun
A +11/18 Predominio adaptacion ha o
B -1/2 Adaptacién = Abandono rlgles, u
niveles

La confirmacion de la existencia de estas diferentes damente
actitudes sectoriales sugiere seguir investigando estos Grupo
comportamientos.

Analizaremos el previsible proceso de reestructura- A
cion en cada sector, de acuerdo con las estrategias B
declaradas. La intensidad de la reestructuracion se
evaluara siguiendo el siguiente célculo: Ambo

— Se supone que los comercios con estrategia de tamients
abandono han desaparecido del sector. mismos




do puede

__ El namero de comercios de cada sector se redu-
ce segun los abandonos.

omo acti-. — EI porcentaje del grupo de comercios que pien-
arse los san adaptarse sobre el total que queda en el sector, ya
cién que reducido, indica la intensidad de reestructuracion.

abando- | con estos criterios se ha establecido la siguiente
visible la tabla:

sto en |a Prospectiva comercial

Actividad Intensidad
Aban- Sector Adapta-
s de reestruc-
donos reducido cién S raslon

A ’ ;

citnd | Fruterias. fore el =17 21
——4 Carnicerias....| 13 87 31 36

=2 [ | Hueverias..... 16 84 27 32

+18 Lactens ... 18 82 16 20

+11 Pescaderfas. .. | 21 79 20 24

—2 Panaderfas. ...| 17 83 16 19

= Comestibles...| 13 87 26 30

—q

+13 Se observa ahora una clara relacién entre rentabili-

dad sectorial e intensidad del proceso de reestructura-

rtamien- ~ cion como se pone de manifiesto seguidamente:
nciados.

Grupo Nivel de Intensidad de

sectorial rentabilidad reestructuracion
marecan
cios que A Mas rentable 24-36
ntitativa- B Menos rentable 19-21
indonar.
indican Llama la atencién que los sectores mas rentables
e estan sean los que manifiestan una actitud a una mayor y
rcios in- més profunda reestructuracion sectorial. Entendemos
ptarse. que ello es posible:
" p.arege — Porque al existir una mayor rentabilidad sectorial
caja, de ' hay una mayor probabilidad de conseguir que las in-
segin el | ersiones en reestructuracion puedan ser rentables y
amortizadas.
upo, las — Porque la mejor situacion financiera del sector
permite conseguir fondos, propios o ajenos, para la
reestructuracion.

Resumiendo el andlisis, hasta ahora realizado, se
acién h_a comprobado que hay dos comportamientos secto-
SN riales, frente al futuro, que estan relacionados con los

niveles de rentabilidad sectorial, como se pone segui-
fereries damente de manifiesto:
do estos l?nlpo Rentabilidad Pasividad Reestructuracion
ructura- A Mayor Menor (54-59) Mayor (24-36)
rategias B Menor Mayor (64-66) Menor (19-21)
cion se

Ambos grupos concentran internamente los compor-
egia de tamientos sectoriales y diferencian claramente los

mismos externamente con el otro grupo. Creemos, por

tanto, que las correlaciones estudiadas son vadlidas pa-
ra caracterizar la situacion actual del comercio minoris-
ta.

Estrategia de adaptacion. En la clave B se han reco-
gido solamente las tres estrategias que resultan ser
mas importantes:

— Modernizacion.
— Especializacion.
— Expansion.

Del estudio de las respuestas recibidas se concluye
que no existe una estructura en las estrategias homo-
génea. Cada sector expresa una combinacién de es-
trategias diferente.

En consecuencia, se hara un andlisis separado para
cada una de las estrategias de adaptacion.

Modernizacién. En todos los sectores es la estrate-
gia mas utilizada con gran diferencia respecto a las
restantes. Todos los sectores sienten que la moderni-
zacién es la principal solucion para el futuro.

Recordamos que en el cuadro nimero 2 (clave F) se
establecia la valoracion de los establecimientos, segun
su nivel de modernizacién. Alli se ponia de manifiesto
la urgencia de modernizacion.

Sin embargo, no existe una relacion entre el nivel de
modernizacién observado y la intensidad de la estrate-
gia de modernizacion.

Lo que si parece que puede afirmarse es que en
todos los sectores la condicion necesaria y fundamen-
tal frente al futuro, para adaptarse, es la moderniza-
cién de los comercios.

El sector con mas porcentaje de comercios (90 por
100) que piensan modernizarse es el de fruterias, que,
con el de lacteos, es el que tiene peor nivel sectorial
de modernizacion en sus establecimientos.

El sector que menos se apoya en la modernizacion,
aunque siga siendo la estrategia mas utilizada, es el
de comestibles (53 por 100).

Especializacion. Destacan dos sectores (panaderias
y comestibles) donde esta estrategia es realizable, ya
que alcanza niveles del 20 por 100.

Existen, pues, en ambos sectores oportunidades
que van a ser aprovechadas.

En los restantes sectores la estrategia de especiali-
zacion no llega al 10 por 100, lo que puede considerar-
se como una situacion normal.

Expansion. De igual forma puede considerarse un
nivel normal de expansion el del 10 por 100.

Por encima de dicho nivel se situan:

— Los comestibles, con un 23 por 100.
— Las pescaderias, con un 17 por 100.
— Las panaderias, con un 14 por 100.

Conviene, previamente, precisar el concepto de ex-
pansion, que puede tener dos acepciones:
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— Ampliacién de la superficie del local.
— Expansién del nimero de establecimientos.

En la encuesta no se incluyeron preguntas para
identificar estas motivaciones por lo que no es posible,
ahora, poder investigarlo.

Ahora bien, conociendo por el censo Municipal del
comercio Minorista que:

— Un 78 por 100 de los comestibles cuentan con
una superficie inferior a los 65 m2.

— Un 90 por 100 de las panaderias tienen menos
de 31 m2,

— Un 75 por 100 de las pescaderias tienen menos
de 31 m2.

Es muy posible que la motivacién basica en comes-
tibles sea la ampliacién ya que la viabilidad de un
establecimiento de este tipo pasa por la capacidad de
exhibicion de productos y la amplitud de su gama. Si
recordamos que un 19,5 por 100 de los comestibles

tiene menos de 16 m® y un 27 por 100 tiene entre 16y -

31 m?, confirmaremos la gravedad de la situacién de
estos comercios cuya viabilidad pasa necesariamente
por:

— Especializarse manteniendo la superficie.
— Expansionarse manteniendo la actual diversifica-
cion de productos con mayor superficie.

Pero la posibilidad de ampliacién de un local es muy
reducida ya que supone que hay disponibles locales
adyacentes. Todo ello independiente de que la amplia-
cion puede conseguirse por arrendamiento o por com-
pra.

Sin embargo, cuando los comerciantes piensan en
la estrategia de expansién es que la consideran posi-
ble. Se concluye, por tanto, que el potencial de comer-
cios que se ampliarian serfa mayor pero que las dificul-
tades reales que encuentran hace que ese numero se
reduzca. Es muy posible que esta estrategia de am-
pliacion sea mas realizable en puestos de Mercados
Municipales que en tiendas de calle.

Por otro lado, no parece que la expansién de pesca-
derias y panaderias esté condicionada por el porcen-
taje de comercios de pequena superficie (menos de 31
m?) ya que las fruterias (90 por 100) y las carnicerias
(87 por 100) con un nivel de problema similar manifies-
ta una actitud de expansién notablemente inferior.

Consideramos, por consiguiente, que, en las pana-
derias y pescaderias, es mas probable que una mayor
parte de la expansién esté orientada a la sucursaliza-
cion que en los comestibles.

Estrategias de pasividad. En la Clave C se reflejan

Unicamente las tres estrategias que son mas utiliza-
das:

— Indecision. El comerciante reconoce que no sa-
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be qué hacer en el futuro. Renuncia a actuar sobre sy
rentabilidad. ;

— Descapitalizacion. El comerciante indica que se-
guira igual por falta de capital o de financiacion para
hacer las inversiones necesarias para adaptarse.

— Rentabilidad dudosa. El comerciante ha decidido
que seguira en el futuro como esta porque duda que
las inversiones, que considera que conviene hacer pa-
ra adaptarse, consigan ser rentables.

Indecision. Sorprende la importancia de este grupo
Yy, en la misma medida, supone un indice de la grave-
dad de la situacién.

Los comerciantes hemos visto que valoran negativa-
mente las perspectivas econdémicas del comercio mi-
norista y, a pesar de su antigiiedad media en la profe-
sion, no encuentran soluciones. Muy mal debe estar
todo.

La mayoria de los sectores se sitian en una banda
de menos de diez puntos (28-37), excepto la s hueve-
rias, en donde se llega a un porcentaje del 47 por 100.

Este grupo de indecisos adopta una Pasividad vo-
luntaria. Parece seguir la estrategia de «esperar y
ver». No esta seguro de lo que hay que hacer y espera
que la propia evolucion futura se lo diga.

Es posible también que, en este grupo, se refugie un
numero apreciable de comerciantes poco formados
profesionalmente. Se encuentran desconcertados por-
que siguen actuando como siempre, pero los resulta-
dos cada vez son peores. No entienden lo que esta
sucediendo y mucho menos son capaces de vislum-
brar lo que va a suceder.

Se trata de un grupo de espectadores.

Descapitalizacion. Este grupo de comerciantes en-
tiende que hay que adaptarse, piensa cémo hacerlo
pero le faltan medios econémicos.

Este grupo se concentra sectorialmente en un 29-32
por 100, con dos excepciones: una superior de las
carnicerias (37 por 100) y otra inferior de las hueverias
(26 por 100). La banda de oscilaciones es mas reduci-
da que para los indecisos.

Los comerciantes descapitalizados son, evidente-
mente, mas profesionales que los indecisos y adop-
tan una pasividad impuesta por las circunstancias.

Pero la estrategia de la pasividad lleva a una
erosion de su situacion econémica y financiera.

La probabilidad de que, en el futuro, puedan pasar a
una estrategia de adaptacion sera cada vez menor. El
tiempo actia en contra de ellos. Lo mas probable es
que en estos comerciantes con el paso de los afos,
vayan engrosando el grupo de los que abandonan.

Rentabilidad dudosa. Este grupo de comerciantes
creen saber lo que hay que hacer pero dudan que sea
eficaz.

Se observa que este grupo esta mas concentrado
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que los anteriores, ya que los porcentajes oscilan en
una banda de so6lo cinco puntos, entre el 20 y 25 por
100.

Reflejan una actitud psicolégica de prudencia y des-
confianza légica en unos sectores que vienen progre-
sivamente perdiendo rentabilidad en los Ultimos anos.

Su actitud podria calificarse de pasividad prudente
que puede desembocar, segun la direccion de la evo-
lucion futura, en una actitud de adaptacion.

Estrategias de abandono. En la Clave D se han
agrupado la mayor parte de las respuestas en las tres
causas mas importantes:

— Mala rentabilidad actual.
— Malas perspectivas futuras.
— Razones familiares.

Evidentemente las dos primeras causas tienen un
mismo fundamento pero con matices importantes:

— Abandonar por la mala rentabilidad actual indica
un grado de deterioro tan grave que la decision no
debe demorarse por las perspectivas futuras, sean
cuales fueren.

— Abandonar por las malas perspectivas futuras
supone que,en la situacién actual, podria mantenerse
el negocio pero que sera inevitable el abandono en el
futuro.

En resumen, cuanto peores sean las expectativas
de rentabilidad de un sector, mayores deben ser l0s
porcentajes del primer grupo y menores los del segun-
do y a la inversa.

Si los comparamos con dicho proposito se obtienen
los siguientes resultados; segun criterios temporales:

: Abandono comercial
Actividad
Actuales Futuras Relacién Grupo
Eruterlas it 69 4 173 B
Caricerias........ 38 34 1,1 A
Hueverias......... 41 41 1,0 A
Lacteos . i v s 64 18 3,6 B
Pescaderias. ... ... 46 37 1,2 A
Panaderias........ 57 32 1,8 B
Comestibles . . .. ... 57 41 1,4 A

En donde se comprueba que en los sectores ma
rentables (Grupo A) nunca llega el coeficiente al valor
1,5 y que en los sectores menos rentables (Grupo B)
nunca el coeficiente es inferior a 1,8.

Este comportamiento légico aporta coherencia a las
respuestas recibidas.

La diferenciacion de estas dos motivaciones permite
asignar un ritmo temporal a los comportamientos de
abandono. Los comerciantes del peor grupo deben
abandonar su actividad antes que los del mejor grupo.
Es decir, que los abandonos deben poder ser detecta-

dos a mds corto plazo en los sectores menos renta-
bles del Grupo B.

Por otro lado, se confirma que la motivacién basica
de la estrategia de abandono es la insuficiente rentabi-
lidad ya que las malas perspectivas economicas, ac-
tuales y futuras, justifican la decision de porcentajes
de comerciantes desde un minimo del 72 por 100 (car-
nicerias) hasta un maximo del 98 por 100 (comesti-
bles).

Quedan por estudiar las razones familiares. Eviden-
temente éstas son aleatorias y pueden llegar a tener
importancia en un colectivo como el de los comercian-
tes con edades altas, como ya se ha estudiado.

Los resultados obtenidos varian ampliamente los
porcentajes segun los sectores: desde un minimo del 2
por 100 (comestibles) hasta un maximo del 28 por 100
(carnicerias).

Iniciacién tedrica. En la Clave E se recogen las res-
puestas de los comerciantes a la hipétesis teorica de
que pudieran empezar de nuevo y desde cero profe-
sionalmente. Se han seleccionado tres comportamien-
tos basicos:

— Harian lo mismo.

— Iniciarian otro negocio diferente.

— Se emplearian como dependientes.

Las otras alternativas que se ofrecian en la encues-
ta, con menor nivel de respuestas, eran las de jubilar-
se o de abandonar todo y volver al pueblo de origen e
iniciar una nueva vida.

Evidentemente, esta pregunta permite medir, incluso
de una forma maés sincera, la situacién actual de renta-
bilidad real.

Los resultados deben coincidir, por tanto, con los
obtenidos al evaluar las rentabilidades actuales de los
comercios entrevistados.

Entendemos que, quienes manifiestan seguir con el
mismo negocio, son los que obtienen rentabilidades
suficientes y quiénes preferirian otra solucion cualquie-
ra son los que actualmente soportan una rentabilidad
deficiente.

Recordemos que, en el apartado 4, llegamos a tipifi-
car dos grupos de sectores por su nivel de rentabili-
dad, identificandolos por un esquema de comercios
Rentables-No rentables. Estos grupos eran:

Sectores de
rentabilidad

e LA Carnicerias 45 - 55
Hueverias

Pescaderias

Comestibles

Grupo Esquema

B Fruterias 30-70
Lacteos

Panaderias

55




Si clasificamos ahora los sectores segun las res-
puestas «/o mismo» debemos obtener la clasificacion
segun los comercios «rentables». Se obtienen los si-
guientes resultados:

Grupo Actividad Rentables
B Fruterias 33
A Carnicerias 45
A Hueverias 43
B Lacteos 33
A Pescaderias 45
B Panaderias 39
A Comestibles 45

Se confirma que el grupo A se concentra en el 45
por 100 de comercios satisfactoriamente rentables y
que el grupo B puede concentrarse en el tipo del 30
por 100 para fruterias y lacteos, pero no para panade-
rias.

En resumen, las respuestas recibidas son altamente
coherentes con otras de la encuesta y refuerzan ante-
riores conclusiones. Esta coherencia, es menor para el
sector de las panaderias. A pesar de ello mantenemos
los esquemas y los grupos de rentabilidad hasta ahora
utilizados en el estudio por su utilidad comprobada pa-
ra explicar la situacion actual de los negocios y los
comportamientos de los comerciantes.

La encuesta nos permite, ademas, profundizar en
las respuestas «/o mismo», ya que se ofrecian dos
alternativas:

— El mismo negocio de la misma forma.
— EI mismo negocio de distinta manera.

Parece que la primera alternativa responde a quie-
nes estan completamente satisfechos de la marcha de
Su negocio y obtienen una buena rentabilidad, los se-
gundos serfan quienes consiguen una rentabilidad su-
ficiente, que entienden que podria mejorarse con cier-
tos cambios que, seguramente, no esta en su mano
realizar en la realidad. Clasificando las respuestas ob-
tenidas tenemos:

Rentabilidad
Grupo Actividad

Buena Sufic. Mala
B Fruterias 19 14 67
A Carnicerias 36 9 55
A Hueverias 28 15 57
B Lacteos 19 14 67
A Pescaderias 32 13 55
B Panaderias 23 16 61
A Comestibles 33 12 55
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En donde volvemos a encontrar un comportamiento
sectorial bastante homogéneo en los dos grupos de
rentabilidad.

Grupo R. buena R. suficiente
A 28 - 36 9-15
B 19-23 14-16

A su vez, el anterior anélisis nos permite establecer
una clasificacion sectorial por rentabilidad. Entendien-
do por rentabilidad sectorial la probabilidad de encon-
trar comercios rentables dentro de un sector. Los re-
sultados que se obtienen son los siguientes:

CLASIFICACION SECTORIAL POR RENTABILIDAD

Actividad Grupo Buena Suficiente Mala
Carnicerias . A 36 9 55
Comestibles.... A 33 12 55
Pescaderias.... A 32 13 55
Hueverias. .. ... A 28 15 57 4
Panaderias .... B 23 16 61
Edctens™ . . B 19 14 67
Fruterias....... B 19 14 67

Conviene insistir que esta clasificacion no tiene na-
da que ver con la rentabilidad individual de un estable-
cimiento, ya que una fruteria concreta puede ser mas
rentable que otra carniceria.

Lo que indica es que, en el sector de carnicerias,
hay una mayor probabilidad de encontrar comercios
satisfechos con su situacién actual que en cualquier
otro sector.

Reestructuracion sectorial. En la clave F se recogen
respuestas sectoriales relacionadas con la futura rees-
tructuracion comercial.

Existe un porcentaje bastante similar en todos los
sectores de comerciantes dispuestos a contribuir eco-
nomicamente para ayudar a la reestructuracion nece-
saria. Esta reestructuracion, evidentemente, se entien-
de como un cierre de establecimientos.

El porcentaje se agrupa segun los niveles de renta-
bilidad, como se demuestra seguidamente:

Contribuirian a

Grupo reestructuracién
A 17 - 21
B 21 -24
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Partiendo de la hipétesis de que, sélo de los comer-
ciantes con rentabilidad buena y suficiente pueden sa-
lir los dispuestos a contribuir a reestructurar su sector,
podemos comprobar el porcentaje que suponen:

Acividad  Grupo Somith, e Porcen-
| Fruterias ...... B 21 33 64
| Carnicerias .... A 18 45 40
Hueverias ..... A 17 43 40
LActensi s B 24 33 73
Pescaderias ... A 21 45 47
Panaderias .... B 23 39 59
Comestibles ... A 19 45 42

Lo que ratifica, indirectamente, el interés de los co-
merciantes con rentabilidad aceptable en sanear su
sector tanto mas cuanto peor sea la situacion actual.
Su disposicién a colaborar surge de la conveniencia
de hacer desaparecer un nimero mayor de comercios
no rentables que estan reduciendo la rentabilidad de
los que marchan bien.

Los comportamientos son coherentes y légicos en
todos los sectores, lo que indica que la encuesta ha
sido sincera.

Creemos que este porcentaje de comerciantes dis-
puestos a contribuir, dentro del grupo de los comercios
rentables, puede servir como indice sectorial del inte-
rés por la reestructuracion.

Los resultados que se obtienen son:

Grupo Interés en la reestructuracion
A 40 - 47
B 59-73

La utilizacion futura de este indice obliga a matizar
en qué condiciones o bajo qué supuestos se hizo las
preguntas a los comerciantes en la encuesta.

La participacién y contribucion econémica de estos
comerciantes esta condicionada a:

— Que la reestructuracién a realizar consista en el
cierre de establecimientos, con reduccién del nimero
actualmente en servicio.

— Que la ayuda se canalice para cierres en su pro-
pio sector.

Ademas, la clave F del cuadro nimero 10 permite
evaluar los comerciantes que estan dispuestos a reali-
zar en el futuro «inversiones importantes». Podemos
comparar estos comerciantes con los que declararon

CUADRO NUMERO 10

ACTITUDES ANTE EL FUTURO

ACTIVIDADES: 1. Fruterias. 2. Carnicerias. 3. Hueverias. 4. LActeos. 5. Pescaderias. 6. Panaderias. 7. Comestibles
Variables procesadas y analizadas

T | @ e

P18 | NS | o aume | o puavins | 0 moanaono | 5 flacon [ feostucurs
< é- 0 1 2 3 1 2 3 1 2 3 1 2 3 1 2 3 1 2 3
T =S8 20D S 7S e 4 SHIG1 O | S 00 4 688 a7 0901 = R 60 48N 07 SRS AT AR O 0 RIS GRS —
2 = 252931 54 13 78 8 10 37 37 20 38 34 28 45 37 12 18 17 —
T— 106 | 27 55 16 79 3 10 47 26 21 4 4 18 43 34 14 17 16 —
T — N1 205 S16 66 18 79 5 11 28 32 25 64 18 18 33 40 12 24 14 —
T — =12 =20 59 21 70 9 i 30 30 23 46 37 17 45 32 9 21 18 —
6 =all|R2758 | Nl B 65 17 67 19 14 35 30 21 57 32 11 39 38 13 23 12 —
L — | 344 | 26 57 13 53 19 23 34 29 23 57 41 2 45 37 11 19 20 =

CLAVES UTILIZADAS:

é = 1. Adaptarse.—2. Pasividad—3. Abandono,
= 1. Modernizacién.—2. Especializacién.—3. Expansion.
= 1. Indecisién—2. Descapitalizacion.—3. Rentabilidad dudosa.

1. Mala rentabilidad.—2. Malas perspectivas.—3. Familiares
1. Lo mismo.—2. Otro negocio.—3. Emplearse.
|

D
E
F Contribuiria—2. Hara inversiones.
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que pensaban seguir la estrategia de adaptacion, con
los siguientes resultados:

Estrategia adaptacion
Actividad
Invertiran Se adaptaran Porcentaje
Fruterias...... 13 17 76
Carnicerias ... 1374 31 55
Hueverias. . ... 16 27 59
Lacteos: = . . 14 16 88
Pescaderias. . . 18 20 90
Panaderias ... 2 16 75
Comestibles. . . 20 26 77

Se llega a la conclusion de que las series son con-
cordantes, ya que la estrategia de adaptacion es una
actitud, mientras que la realizacién de inversiones es
una decisién. En ninglin caso, las inversiones superan
a las estrategias, lo que es una garantia de la informa-
cion. o

Por otra parte, ambas series de magnitudes permi-
ten discriminar temporalmente las previsibles actuacio-
nes:

— Los porcentajes de inversiones indican, a la vez,
una mayor probabilidad a corto plazo.

— La diferencia entre «adaptacion» e «inversio-
nes» indica una mayor probabilidad de las actuaciones
a mayor plazo.

En consecuencia, las acciones previstas de adapta-
cién pueden clasificarse de la siguiente forma:

Acciones de adaptacién
Actividad

A corto A medio
Fruterias. sl sl s ta 13 4
Carnicerias’ . ...t . o 17 14
Hueverlasksie ety wmd; 16 11
Facteas s o st 14 2
Pescaderias ........... 18 2
Panadenass i o 12 4
Comestibles ........... 20 6

11. CONCLUSIONES GENERALES

A lo largo del andlisis comparativo han ido apare-
ciendo conclusiones de caracter general que afectan a
todos los sectores. En este apartado se recogen las
conclusiones que se consideran mas importantes o
mas interesantes.

Nos limitamos a exponer concisamente dichas con-
clusiones que son tratadas extensamente en los ante-
riores apartados del presente Capitulo IlI.

Estas conclusiones son:
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1. Existen numerosas variables que se relacionan
directamente con el nivel de rentabilidad sectorial, lo
que permite plantearse la investigacion de modelos
sectoriales y orienta sobre la existencia de dos mode-
los de comportamiento.

2. Se comprueba una alta coherencia entre distin-
tas y diferentes respuestas analizadas, lo que aporta
validez al estudio de la encuesta realizada.

3. En todos los sectores se confirma un nivel eco-
némico bajo del importe unitario de una venta.

4. Existen diferencias estructurales entre los secto-
res por la diferente capacidad teérica de facturacion.

5. El factor que mas directamente condiciona la
viabilidad y la rentabilidad comercial es el nivel de las
ventas.

6. Los niveles de precios no estan relacionados ni
condicionan la rentabilidad de una forma directa ni
apreciable.

7. La dimension comercial, medida por el nimero
de comerciantes de un establecimiento, es una fronte-
ra de la rentabilidad variable en cada sector.

8. En la mayoria de los sectores los comercios uni- |

personales no son rentables.

9. Las relaciones advertidas, en cada sector, entre
dimensién y rentabilidad podra ser utilizada en la re- |
daccién de futuros Planes Sectoriales de Reestructu-

racion.

10. Se comprueba un interés y una utilizacion pre-
ferente de las Cooperativas y Asociaciones de Deta-
llistas, sobre otros canales modernos de distribucion,
en todos los sectores.

11. Se detecta un importante nivel de comercios
sumergidos, entre el 15 y el 30 por 100 de los comer-
cios, variable segun los distintos sectores comerciales.

12. Se observa que se ha producido, en los ulti-
mos afos, un fuerte aumento en la intensidad de la
utilizacion bancaria por los comercios.

13. La férmula de propiedad mayoritaria, en todos
los sectores, es la de la propiedad individual del esta-
blecimiento.

14. Se comprueba que, hacia 1966, se produjo
una fuerte expansion de toda la oferta comercial. Una
segunda ola, de menor intensidad y que afect6 parcial
mente, segun los sectores, se desarroll6 entre 1974
y 1978.

15. El nivel medio de las rentas mensuales en los
comercios arrendados es bastante préximo entre [0-
dos los sectores y bajo.

16. En todas las actividades hay algun estableci
miento que declara rentas de 1.000 y 2.000 pesetas.
Estas rentas distorsionan la competencia y suponen
una subvencion oculta.

17. En todos los sectores hay un importante por
centaje de comercios que estan dispuestos a traspd
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18. En establecimientos aislados (tiendas de calle)
los locales en propiedad suponen entre un 45 y un 50
por 100, excepto en el sector de Hueverias que se
sitian en un 35 por 100.

19. En los establecimientos agrupados (Puestos en
Mercados y en Galerias) los locales en propiedad su-
ponen un 2 por 100 del total en todos los sectores.

20. Los comercios unipersonales tienden a consi-
derar que los costes laborales no existen. Y, por tanto,
no valoran el trabajo del comerciante.

21. Los costos de los locales no influyen directa-
mente ni condicionan la rentabilidad de los negocios.

22. Solo en los comercios de Comestibles y en al-
gunas Carnicerias las existencias pueden generar un
costo significativo.

23. El sistema de aprovisionamiento de los comer-

cios utiliza pocos canales diferentes de forma simultd-

nea.

24. Hay una baja utilizacién de canales modernos,
distanciandose claramente los Comestibles de los res-
tantes sectores.

25. El tipo de frecuencia de abastecimiento utiliza-
do por un establecimiento determina un mismo nivel
de existencias en todos los sectores.

26. Hay un profundo desconocimiento del sistema
Cash-Carry en todos los sectores (90 a 95_por 100 de
los comerciantes de cada sector).

27. En los sectores mas rentables se manifiesta
una actitud voluntaria a una mayor y mas profunda
reestructuracion sectorial.

28. Todos los sectores consideran que la moderni-
zacion de los establecimientos es la principal solucién
para adaptarse al futuro.

29. En todos los sectores hay un importante por-
centaje (20 por 100) de comerciantes dispuestos a
contribuir econémicamente para facilitar el cierre de
otros establecimientos de su mismo sector. En los sec-
tores menos rentables el porcentaje es superior y pue-
de llegar hasta el 24 por 100, mientras que en los
sectores mas rentables es inferior y puede situarse
hasta el 17 por 100.

30. El Interés por contribuir en una Reestructura-
cién Sectorial es mayor en los Sectores poco rentables
(59-73) que en los Sectores mas rentables (40-47).
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IV

PROPUESTAS DE TIPOLOGIAS SECTORIALES

En este Capitulo se pretende establecer un conjunto
de Indices que permitan, en el futuro, identificar rapi-
damente la situacion de un sector comercial y, ade-
mas, Modelos Sectoriales que expliquen el comporta-
miento de los sectores.

La investigacion de Indices y de Modelos se realiza
apoyandose en los analisis del Capitulo Ill. Por ello se
hara constante referencia a los distintos apartados de
dicho Capitulo para facilitar la mejor comprension de
las propuestas que se realicen.

1. INDICES SECTORIALES

Los Indices que se buscan deben informar de una
situacion sectorial. Es decir, no son aplicables a nivel
de un establecimiento individual.

Se exigira que los Indices que se elijan sean cohe-
rentes entre si de una forma directa o indirecta. Con
ello se pretende que la informacion que aporten los
Indices sea acumulatoria.

Los Indices se desglosaran en los siguientes gru-
pos:

— de Rentabilidad,
de Gestion,

Comerciales,
Financieros,
Profesionales,

de Modernizacion,
de Reestructuracion.

Para cada Indice se dara, primero, su definicién, lo
que permitira tanto su medicion futura como su campo
de aplicacion. Los Indices se identificaran con la letra
inicial | seguida de dos cifras. Cada uno de los siete
grupos en que se han desglosado utilizara una decena
correlativa. El codigo resultante figurara siempre entre
paréntesis.

Se dejara constancia de los valores absolutos de los
Indices en 1986 dentro de cada Grupo.

Todos los Indices se expresan por porcentajes de
los comercios, que, dentro de su propio sector, tienen
una caracteristica determinada.

Indices de Rentabilidad Sectorial. Se consideran los
indices mas importantes y representativos y se busca
que sean féciles de establecer en el futuro.

(I11) Viabilidad Sectorial. Es el porcentaje de comer-
ciantes que, en el caso hipotético de poder iniciar de
nuevo y desde cero su actividad comercial libremente,
eligen seguir haciendo la misma actividad que vienen
manteniendo actualmente. Su eleccion indica que el
sector en que estan es viable.

Sus valores absolutos constan en el apartado 10
(Iniciacion Teorica).

(112) Rentabilidad Sectorial. Es el porcentaje de co-
merciantes, que, ante la misma pregunta anterior, no
s6lo esta decidido a seguir en el mismo negocio, sino a
hacerlo de la misma forma. Hay otros que, aun mante-
niéndose en su mismo sector, se quedarian de distinta
manera. Creemos que el primer grupo responde a los
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que tienen una buena rentabilidad actual y el segundo
a los que tienen una rentabilidad mejorable. pA

Estos valores se reflejan en el mismo apartado 10
(Iniciacién Tedrica) y deben entenderse no como ren-
tabilidad de un establecimiento aislado, sino como pro-
babilidad de encontrar, en un sector cualquiera, un
porcentaje de comercios de rentabilidad buena igual al
valor absoluto de su Indice.

(113) Estructura de Rentabilidad de un Sector. Se
trata de un Indice Triple por lo que se utilizaran los
cbdigos 1, 2 y 3 para diferenciar cada uno de los sub-
indices.

Se entiende como estructura de rentabilidad de un
sector la combinacion de porcentajes en que se auto-
clasifican los comercios que lo componen, segin que
juzguen que su rentabilidad actual es Buena, Suficien-
te o Mala.

Los valores de estos subindices coinciden, por tan-
to, con los reflejados en el cuadro 3, Clave A.

En la tabla 1 se recogen los valores para los Indices
de Rentabilidad.

TABLA NUMERO 1
INDICES DE RENTABILIDAD

Actividad 1) M2 @M3-1) (13-2) (113-3)
Fruterias ........... 33 19 4 25 71
Carnicerias ......... 45 36 12 37 51
Hueverias .......... 43 28 12 36 52
Licteos ............ 33 19 4 27 69
Pescaderias ........ 45 32 12 28 60
Panaderias ......... 39 23 4 25 71
Comestibles ........ 45 33 10 36 54

Indices de Gestion. Se agrupan bajo este concepto
general los indices que se refieren a diferentes aspec-
tos en la forma de llevar la gestién de los comercios.

(I21) Comercios Sumergidos. La estimacién de un
comercio sumergido siempre sera discutible. En el
apartado 6 (Estimacion de Comercios Sumergidos) se
establecen unos intervalos de variacién de los porcen-
tajes de comercios en cada sector que pueden tener
este caracter. El Indice es menos preciso por el inter-
valo pero asi parece mds adecuado para reflejar una
realidad que es tan ambigua.

Este Indice es inverso. Cuanto mayor es, peor resul-
ta la situacion sectorial.

(I22) Comercios sin Contabilidad. E| Indice equivale
al porcentaje de comercias que reconocen no llevar
ningun tipo de contabilidad en su negocio en el aparta-
do 6 (Sistema Contable).

Este Indice también resulta ser inverso.

(123) Establecimiento de Inventarios. El Indice res-
ponde a los comercios que declaran establecer inven-
tarios de forma periodica en su establecimiento. El
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porcentaje se establece con relacion al total de los
comerciantes entrevistados.

Sus valores también figuran en el apartado 6 (Esta-
blecimiento de Inventarios).

(I124) Utilizacion de Gestorias. El Indice expresa el
grupo de comerciantes que recurre a gestorias exter-
nas para llevar su contabilidad. Su porcentaje se

calcula con relacion a todos los comerciantes entre-|

vistados.

Sus valores también figuran en el apartado 6 (Siste-|

ma Contable).
El conjunto de los Indices de Gestion se recoge en
la tabla 2 siguiente: :

TABLA NUMERO 2
INDICES DE GESTION

Actividad (21)  (22) (123) (129) |
Fruterias: ... o 29-36 34 27 23
Camicarias: -l rmuiic Bue e 14-17 12 61 b5 i
Hueveras: . ... oo, 19-23 10 42 50 |
LPacteos = 0 Th DL 21-22 18 41 40
Pascaderias .. ool i e 15-18 12 44 55
Panadenas i iss s e 25-31 25 30 39
Comestibles ................ 14-22 7 70 63

Indices Comerciales. Son los que se refieren funda-
mentalmente a aspectos ligados con las ventas.

(131) Estructura de Ventas de un Sector. Se trata
también de un Indice Triple.

Se define como la estructura porcentual en que se
reparten los comercios de un sector segun que esti-
men que el nivel de ventas actual de su establecimien-
to sea Alto, Suficiente o Bajo.

Los valores de los tres subindices, para cada sector,
corresponden a los del cuadro numero 3, Clave E.

(132) Potencial de Facturacion. Se define como el
importe medio, para todo el sector, de la facturacion
gue un solo dependiente puede conseguir en una hora
de despacho ininterrumpido.

Es un valor tedrico e indicativo que supone que no
llegan a faltar clientes, que se les despacha en el tiem-
po medio y que realizan una compra media.

Sus valores en pesetas se recogen en el apartado 1
(Potencial de Facturacion).

(133) Mecanizacion Comercial. Se establece como el
numero de cajas registradoras disponibles en un esta-
blecimiento por comerciante. Este cociente se obtiené
utilizando los valores medios del sector de cajas/es-
tablecimiento y comerciantes/establecimiento.

Sus valores estan reflejados en el apartado 2 (Cajas
registradoras).

El conjunto de los valores de los Indices y Subindi
ces Comerciales, se recogen en la siguiente tabla 3.
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TABLA NUMERO 3
INDICES COMERCIALES

Actividad (131-1) (131-2) (131-3) (132) (133)
Fruterfas cooisiini oo 8 31 61 4.305 0,49
Carnicerias ......... 10 36 54 6.859 1,1
Hueverias .......... 7 27 66 5250 0,63
LACtEOS .ivoiviiions 6 27 67 4.459 0,58
Pescaderias ........ 12 33 55 6:2975 " 07
Panaderias ......... 9 29 62 3505 046

LC_omestibleS ........ 11 34 55 5.263 0,9

Indices Financieros. Se agrupan los indices que re-
flejan directamente la situacion financiera como los
gue indican la profesionalidad financiera.

(141) Estructura de la Situacién Financiera en un
Sector. También se trata de un Indice Triple que refleja
la estructura de distribuciéon porcentual de los comer-
cios de- un mismo sector, segun consideren su situa-
cién actual financiera como Buena-Excelente, Regular
y Mala.

Los valores de los tres subindices, para cada sector,
corresponden a los del cuadro numero 3, Clave C.

(142) Comercios sin Banco. El Indice se define como
el porcentaje de comercios de un sector que reconoce
expresamente no trabajar con ningun banco.

Sus valores han sido establecidos en el apartado 6
(Utilizacion de Bancos).

El conjunto de los valores de los Indices y Subindi-
ces financieros se recoge seguidamente en la tabla 4.

TABLA NUMERO 4
INDICES FINANCIEROS

Actividad (141-1) (141-2) (141-3) (142)

i Friterias, Eemelit gyt 7 37 56 243
Carnicerjasiit e -t o e 15 47 38 4.1
Hueverias =ases i Mipinonits 12 45 43 10,9
Lactegsis it o e 9 32 59 13,3
Pescaderias ™ it nn S0 s 16 48 36 6,9
Panaderfass 0t (aransiae 7 35 58 10,9
Comestiblesilz = mii = 15 43 42 8,6

Indices Profesionales. Son los que se refieren a los
comerciantes como profesionales.

(I51) Estudios. Este Indice se define como el por-
centaje de comerciantes que ha superado en sus estu-
dios el nivel de ensefianza basica. Es decir, con BUP,
Formacién Profesional, COU y Formacién Universita-
ra.

Estos porcentajes se figuran en el apartado 4 (Nivel
de Estudios).

(152) Participacion Femenina. Este Indice recoge el
porcentaje de comerciantes de sexo femenino sobre el
lotal de cada sector.

Sus valores vienen definidos en el apartado 4 (Sexo
del comerciante).

El conjunto de los valores de los Indices Profesiona-
les se recoge en la tabla siguiente:

TABLA NUMERO 5
INDICES PROFESIONALES

Actividades (151) (152)
Emitenasiss i nrth 9,2 25,0
Carnicerias.... ... 17,8 4,4
Hueverias............ 19,8 18,9
Lacteos o .. 0 13,1 23,4
Pescaderias.......... 16,0 6,2
Panaderias........... 15,8 26,2
Comestibles.......... 234 12,3

Indices de modernizaciéon. Se ha comprobado la
gran importancia que todos los sectores conceden a la
modernizaciéon como condiciéon de supervivencia. Los
indices que se proponen pretenden poder caracterizar
los procesos de modernizacion actuales y futuros en
un determinado sector.

(I61) Modernizacién observada. Indice compuesto
por el porcentaje de establecimientos modernos y anti-
cuados en un sector observado por un espectador im-
parcial, de forma subjetiva. El indice refleja sdlo los
establecimientos modernos.

Sus valores se establecen en el apartado 2 (Nivel de
Modernizacién).

(162) Modernizacion reconocida. Este indice recoge
el porcentaje de comerciantes que reconocen que su
establecimiento tiene un nivel avanzado y bueno, re-
chazando las calificaciones de nivel suficiente o atra-
sado.

Los indices 161 e 162, aunque valorados por distintos
sujetos, son muy similares. Sin embargo, se propone
su doble utilizaciéon como sistema de «alarma» en el
caso de que se produjeran, en un sector, desviaciones
apreciables.

(163) Potencial de modernizacion de un sector. Defi-
nimos este Potencial en funcién del porcentaje de es-
tablecimientos anticuados de un sector que, obvia-
mente, componen el conjunto susceptible de ser mo-
dernizado.

Este indice es inverso del 161. Sus valores se esta-
blecen en el apartado 5 (Potencial de Modernizacion).

(164) Necesidad de modernizacion en un sector. Es-
te indice se compone del porcentaje de comerciantes
que reconocen sus establecimientos como atrasados
en su nivel de modernizacién. Esta autovaloracion tan
negativa es un indice de la necesidad y de la urgencia
de una modernizacion.

Sus valores se establecen en el apartado 5 (Necesi-
dad de Modernizacion).
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El conjunto de los Indices de Modernizacion se reco-
ge en la siguiente tabla:

TABLA NUMERO 6
INDICES DE MODERNIZACION

Actividades (161) (162) (163) (164)
Fruterias ....... 16 13 84 49
Carnicerias . . ... 44 42 56 18
Hueverias ...... 30 32 70 24
Eaeteos - ... ... 14 11 86 34
Pescaderias .... 35 30 65 25
Panaderias .. ... 23 23 i 37
Comestibles .... 41 34 59 18

Indices de reestructuracion. La mala situacion eco-
noémica de todos los sectores hace inevitable en todos
un proceso de reestructuracién en el futuro. Se preten-
de establecer unos Indices que permitan seguir y anti-
cipar este proceso.

(171) Interés sectorial por la reestructuracion. Es el
porcentaje de comerciantes que manifiestan su dispo-
sicién a contribuir econémicamente para ayudar a ce-
rrar establecimientos de su propio sector.

Sus valores estan definidos en el cuadro nimero 10,
clave F.

(I72) Pasividad ante la reestructuracion sectorial.
Este indice se define como el porcentaje de comer-
ciantes que manifiestan una actitud pasiva hacia el
futuro frente a las opciones de adaptarse o abando-
nar. :

Sus valores estan recogidos en el cuadro nume-
ro 10, clave A.

(173) Colaboracién en la reestructuracién sectorial.
Definimos este Indice como el porcentaje de comer-
ciantes dispuestos a contribuir econémicamente en la
Reestructuracion Sectorial dentro de los del grupo que
se estima que, actualmente, disfrutan unas rentabilida-
des buenas y suficientes. Evidentemente, s6lo de los
comercios ya suficientemente rentables puede espe-
rarse una colaboracion econémica para su reestructu-
racion.

Los valores de este indice se calculan en el aparta-
do 10 (Reestructuracién Sectorial).

(174) Intensidad previsible de reestructuracién. Este
indice pretende recoger la intensidad, en cada sector,
de la reestructuracion previsible definida por las actitu-
des voluntarias de los comerciantes de abandonar y
adaptarse.

Se calcula estimando el peso de los que proyectan
adaptarse sobre el sector reducido por los que aban-
donan, suponiendo que tales abandonos se han pro-
ducido ya.
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Los valores de estos Indices, para cada sector, Sei
establecen en el apartado 10 (Estrategias Declaradas),

(175) Abandonos préximos. Este indice pretende es-
timar el grupo de comercios dispuestos de una forma
mas inmediata a abandonar su sector dentro del
conjunto de los que declaran proyectar una estrategia
de abandono.

Se calcula este Indice por el porcentaje de comer-
cios que achacan su estrategia de abandono por la
mala rentabilidad actual de sus negocios, sin conside-
rar las expectativas futuras (véase apartado 10, Estra:
tegias de Abandono).

El conjunto de los valores de los Indices de Rees:
tructuraciéon se recogen en la tabla siguiente:

TABLA NUMERO 7
INDICES DE REESTRUCTURACION

Actividades (1I71)  (172) (173) (174)  (175)
Fruterias ...... 13 64 64 21 69 |
Carnicerias .... 17 54 40 36 38 |
Hueverias ..... 16 (513 40 32 41
Lacteos ....... 14 66 73 20 64
Pescaderias ... 18 59 47 24 46
Panaderias .... 12 65 59 19 57
Comestibles ... 20 57 42 30 57

Indices de dimensidn. La dimensién de un estableci-
miento la definimos por su ocupacién fija. Es decir, por
el numero de comerciantes presentes en los dias de
menor venta, de lunes a jueves.

(I181) Estructura de dimensién de un sector. Se trata
de otro indice triple que refleja la estructura porcentual
con que se distribuyen los comercios de un sector se-
gun su dimensién medida en tres niveles: un comer-
ciante, dos, tres y mas comerciantes.

Los valores de los tres subindices para cada sector
corresponden a los del cuadro nimero 3, clave F.

El conjunto de los subindices de dimensién se reco-
gen en la tabla siguiente:

TABLA NUMERO 8
INDICES DE DIMENSION

Actividades (181-1) (181-2) (181-3)
Eruteriasi— 7o 55 34 11
Carnicerias .......... 47 39 14
Hueverias ........... 70 22 8
Eactens i 78 19 3
Pescaderias ......... 30 47 23
Panaderias .......... 73 22 5
Comestibles ......... 39 39 22
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Listado de indices sectoriales. Para una mejor iden-
tificacion de los Indices seleccionados se ha preparado
en la tabla 9 un listado completo de los mismos que
facilite su posterior localizacion, identificacion y utiliza-
cion.

TABLA NUMERO 9
LISTADO DE INDICES SECTORIALES

Grupo Codigo Denominacion

| 1. De rentabilidad ...... 111 Viabilidad
I 12 Rentabilidad
1 13 Estructura de rentabilidad

| 2. Degestioni=:raau 121 Comercios sumergidos

122 Comercios sin contabilidad

123 Establecimiento de inventa-
rios

|24 Utilizacion de gestorias

3. Comerciales......... 131 Estructura de ventas
132 Potencial de facturacion
133 Mecanizacion comercial

Estructura de la situacion fi-
nanciera
142 Comercios sin banco

4. Financieros.......... | 41

5. Profesionales........ 151 Estudios
|52 Participacion femenina

6. De modernizacién.... |61 Modernizacién observada
|62 Modernizacion reconocida
163 Potencial de modernizacion
164 Necesidad de modernizacion
7. De reestructuracion .. 171 Interés por la reestructura-
cién
| 72 Pasividad ante la reestructu-
racion
| 73 Colaboracion en la reestruc-
turacion
174 Intensidad previsible en la
reestructuracion
| 75 Abandonos proximos

8. Dedimension........ 181 Estructura de dimension

2. MODELOS SECTORIALES

La busqueda de modelos pretende y persigue el po-
der predecir los comportamientos mas probables en
un determinado sector.

La eleccion de un modelo se apoya en los indices
sectoriales ya definidos y exige comprobar una alta
correlacion y coherencia entre las variables que se
consideran respecto a una variable principal.

Segun la variable principal que se elija se podra
denominar y diferenciar el modelo.

Seguidamente investigaremos tres clases diferentes
de modelos:

— Por rentabilidad.
— Por compras.
— Por estructura.

Modelos por rentabilidad. En todo el Capitulo Il se
ha venido observando que el comportamiento de una
serie de variables se podia explicar dividiendo todos
los sectores en dos grupos, segun su nivel de rentabili-
dad.

Estos modelos se han venido designando A y B.

Para verificar las posibilidades de aplicacion de es-
tos modelos vamos a investigar las correlaciones exis-
tentes entre los indices sectoriales y |a variable renta-
bilidad.

Para ello se ha confeccionado la tabla nimero 10,
donde se ordenan los sectores por su rentabilidad, se-
gun el indice (112) para constituir las dos variantes de
modelo por rentabilidad.

En cada indice se comprobara:

— La existencia de una frontera que divida a los
modelos.

— La agrupacion de los valores de los indices en
cada tipo de modelo.

En la tabla nimero 10 se comprueba, indice por in-
dice, que existen fronteras definidas para las distribu-
ciones de los valores, y que éstas se agrupan en cada
tipo de modelo, excepto para los indices de dimension
(181) en los que, claramente, las hueverias se compor-
tan como modelo B.

En consecuencia, el modelo por rentabilidad es vali-
do para explicar suficientemente la situacion actual de
todos los sectores, menos para los indices de dimen-
sion.

De acuerdo con el indice de viabilidad sectorial (111)
esquematizaremos cada modelo por la composicion
porcentual comercios rentables-comercios no renta-
bles.

De esta forma quedara:

Modelo por rentabilidad

Modelo Esquema
A 45-55
B 35-65

Hemos de advertir que los valores para los comer-
cios no rentables del subindice (113-3) coincide para el
modelo A, pero para el modelo B se acercaria mas a
un esquema (30-70).

Rechazamos, sin embargo, este esquema por asig-
nar menos fiabilidad a una pregunta directa sobre la
rentabilidad (de la que se deriva el indice 113) que para
una pregunta indirecta, como la que da origen al indi-
ce I11.
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TABLA NUMERO 10

VERIFICACION DE LA VALIDEZ DEL MODELO POR RENTABILIDAD
(Segun los indices sectoriales)

Modelo Actividades (1) (n2) (113-1) (113-2) (113-3) (121) (123) (124) (131-1) (131-2)
A Carnicerias. . ..... 45 36 12 37 51 14-17 61 55 10 36
Comestibles. . . ... 45 33 10 36 54 14-22 70 63 11 34
Pescaderias. .. ... 45 32 12 28 60 15-18 44 55 12 33
Hueverias........ 43 28 12 36 52 19-23 42 50 74 27
FRONTERA DE MODELO
B Panaderias....... 39 23 4 25 71 25-31 30 39 9 29
L ol 33 19 4 27 69 21-22 41 40 6 27
Fruterias......... 33 19 4 25 74 29-36 27 23 8 31
Modelo Actividades (131-3)  (132) (133) (141-1) (141-2) (141-3) (142) (152) (l61) (162) (I163) (I64)
A Carnicerias....... 54 6.859 1,1 15 47 38 4.1 4.4 44 42 56 1
Comestibles. ..... 55 5.263 0,9 15 43 42 8,6 123 41 34 59 1
Pescaderias. .. ... 55 6.297 0,7 16 48 36 6,9 6,2 35 30 65 25
Hueverias........ 66 5.250 0,63 12 45 43 10,9 18,9 30 32 70 24
FRONTERA DE MODELO
B Panaderias....... 62 3.505 0,46 7 35 58 10,9 26,2 23 23 77 37
Eacteqs Thla 67 4459 0,58 9 32 59 13:3 23,4 14 11 86 34
Fruterias ......... 61 4.305 0,49 7 37 56 24,3 25,0 16 13 84 49
Modelo Actividades (171) (172) (173) (174) (175) (181-1) (181-2) (181-3)
A Carnicerias........ 17 54 40 36 38 47 39 14
Comestibles...... 20 57 42 30 57 39 39 22
Pescaderias. .. ... 18 59 47 24 46 30 47 23
Hueverias. .. ... .. 16 55 40 32 4 70 22 8
FRONTERA DE MODELO
B Panaderias....... 12 65 59 19 57 73 22 5
Eactepsilinte L sk 14 66 73 20 64 78 19 3
Fruterias......... 13 64 64 21 69 55 34 11

Modelo por compras. En el Capitulo Ill (apartado 9)
se ha observado una clara diferenciacién de comporta-
mientos en relacion al tipo de frecuencia con que un
establecimiento repone su abastecimiento.

Alli se encontr6 una estrecha relacién entre frecuen-
cias y existencias que puede ser muy util conocer.

Sin embargo, este modelo se agota en relaciona
s6lo dos variables. No parece que pueda compararse
con el modelo de rentabilidad en su capacidad de anél

Nos limitaremos, por tanto, a definir las 4 tipologias
de este modelo de compras en la siguiente tabla

numero 11.

TABLA NUMERO 11

TIPOLOGIAS DEL MODELO DE COMPRAS

Nivel de
existencias

Actividades

Modelo Frecuencias
Vv Diaria-alterna
W Diaria-alterna
X Semanal
Y Semanal

-0,5m.

+ 0,5 m.

Fruterias normales
Hueverias normales
Lacteos (leche P)
Pescaderias normales
Panaderias normales

Carnicerias normales
Comestibles-frescos

Fruterias anormales
Hueverias anormales
Lacteos (leche E)
Pescaderias-congelados
Panaderias-anormales

Carnicerias-congelados
Comestibles-ultramarinos
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Modelos estructurales. A lo largo del Capitulo Il se
han advertido posibilidades de encontrar modelos es-
tructurales para los sectores comerciales.

Estos modelos tienen, sin embargo, bastantes limi-
taciones con vistas a su posible utilizacion. Por un
lado, relacionan pocas variables entre si y, por otra, la
correlacion entre variables es mas suave que alta.

En consecuencia, los modelos estructurales tienen
una aplicacion didactica, puesto que pueden ayudar
mucho para facilitar un mejor conocimiento y entendi-
miento de los sectores comerciales.

Los dos modelos estructurales que se proponen
son:

— Por la dimension.
— Por el potencial de facturacion.

Modelo por dimension. Se trata de buscar una rela-
cion entre la estructura de rentabilidades de un sector
y la estructura de dimensiones de sus comercios.

La estructura de rentabilidad de un sector se mide
por el indice (I113) con sus tres subindices.

La estructura de dimensién de un sector se mide por
el nivel de ocupacion humana en sus establecimientos
y los indice (181).

En el apartado 3 (Estructura Humana) se analizan
estas relaciones y se proponen tres tipos de comporta-
mientos sectoriales segln que el porcentaje de comer-
cios unipersonales sea mayoritario, equilibbrado o mi-
noritario.

Modelo por dimensién

Uniper-
sonales

(%)

Modelo Tipo Actividades

M Mayaoritario 75
E Equilibrado 50
R Reducido 33

Hueverias, lacteos, panaderias
Fruterias y carnicerias
Pescaderias y comestibles

En el modelo M, las rentabilidades se explican bas-
tante bien por la dimensién para los sectores de lac-
teos y panaderias. En el caso de las hueverias es
inevitable concluir que, entre un 25 y un 30 por 100 de
los comercios unipersonales tienen que ser «suficien-
temente rentables». Con esta condicion se explica
también el modelo.

En este modelo M-se observa que las panaderias
funcionan como sector modélico y los otros dos (lac-
teos y hueverias) mantienen un cierto porcentaje de
comercios «suficientemente rentables».

En el modelo E las rentabilidades se explican de
forma modélica para las carnicerias, observandose en
las fruterias que necesariamente un grupo de comer-
cios con dos comerciantes deben pasar a «rentabilida-
des malas» y otro grupo de establecimientos con tres
comerciantes tiene que pasar a «rentabilidades sufi-

cientes». Y se observa que fodos los comercios uni-
personales tienen que sufrir una «mala rentabilidad».

En el modelo R no se encuentran relaciones entre
dimension y rentabilidad, aunque si se sacan conse-
cuencias como la de que fodos los comercios uniper-
sonales tienen una «rentabilidad mala» y una parte
apreciable de los establecimientos con dos comercian-
tes también tienen una «rentabilidad mala».

La utilidad de los modelos por dimension se limita a
la definicion de fronteras estructurales en cada tipolo-
gia. Esta consecuencia se utilizara posteriormente en
el Capitulo VI para proponer criterios y tipologias de
evolucion.

Modelo por potencial de facturacion. En el aparta-
do 1 (Potencial de Facturacién) se advertia ya el ca-
racter estructural de este indice (132).

En efeclo, este indice no esta influido por el nivel de
establecimientos, de precios o de salarios. Es una ca-
racteristica propia de cada sector.

Las imprecisiones surgen, sin embargo, en la deter-
minacion y calculo del potencial. El nivel de indetermi-
nacién es muy alto por las imprecisiones en el calculo
del tiempo medio de despacho y, sobre todo, por la
evaluacion del importe medio de una venta.

Pero también es cierto que este nivel de imprecision
es comun a todos los sectores, lo que permite esperar
que si utilizamos el potencial de facturacion siempre
como relacion entre dos sectores puede tener utilidad.

En consecuencia, el modelo de potencial de factura-
cion puede mantener su validez siempre que se haga
intervenir para explicar situaciones diferentes entre
dos sectores. Aunque siempre su utilizacion debe ser
realizada para orientar en la aclaracion de comporta-
mientos diferentes.

Modelo estructural conjunto. Surge inmediatamente
la idea de combinar los dos modelos estructurales apli-
cando la anterior observacion.

Trataremos, entonces, de investigar en los modelos
My E si la relacion de potenciales contribuye a expli-
car las desviaciones encontradas entre sectores. Para
ello partiremos como punto de referencia del sector
modélico.

Modelo por potencial de facturacion
Modelo Sector Bases de referencia
modélico
M Panaderias Relacion (dimension 1/rentabilidad
M)=1(%)
Potencial de facturacion = 3.505 del sector]
modélico (panaderias)
(*) Dimension 1 = Porcentaje de comercios de un sector con un comer-

ciante. Rentabilidad M = Porcentaje de comercios de un sector que conside-
ran que su rentabilidad es mala.

Comprobemos las posiciones de los otros dos sec-
tores para ambas bases de referencia:

67




Dimensién Relacién
Actividad 1/rentabilidad M de potencial
Hueverias. . ..... 1,35 1,49
lLacteosi it ol 1,13 1.27

Es decir que si en el sector modélico todos los co-
mercios unipersonales tienen «rentabilidad mala» la
probabilidad de que en otro sector haya un porcentaje
de comercios unipersonales con «rentabilidad suficien-
te» es proporcional a la relacién entre los potenciales
de facturacién entre dicho sector y el del sector modé-
lico.

Investiguemos este método también en el modelo E,
pero en la dimensién 2 (*):

Sector

Modelo modélico

Bases de referencia

E Carnicerias Relacién (rentabilidad S/dimensién 2) = 1.
Potencial de facturacién = 6.859

Llegando a la conclusion de que en el modelo E,
donde todos los comercios unipersonales tienen una
«mala rentabilidad», la probabilidad de que los esta-
blecimientos con dos comerciantes tengan «rentabili-
dad suficiente» es del orden de la relacion del poten-
cial de facturacion de dicho sector con el modélico.

3. SELECCION DE MODELOS SECTORIALES

A la vista del analisis efectuado en el anterior apar-
tado 2, se concluye rapidamente que el modelo maés
util y completo es el modelo de rentabilidad.

En consecuencia, se propone como conclusién de
este Capitulo IV el adoptar el modelo de rentabilidad
en sus dos versiones:

Modelo de rentabilidad

Y comprobando los valores del otro sector tenemos:

Rentabilidad Relacién
Actlvidad S/dimension 2 de potencial
Fruterias........ 0,73 0,63

(*) Dimensién 2 = Porcentaje de comercios de un sector con
dos comerciantes. Rentabilidad S = Porcentaje de comercios de un
sector que consideran que su rentabilidad es suficiente.
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IDENTIFICACION DE FACTORES DE VIABILIDAD

En los capitulos Ill y IV se han ido estudiando nume-
rosas variables relacionadas normalmente con la ren-
tabilidad o la viabilidad comercial.

Se pretende en el Capitulo V:

— Resumir los andlisis ya realizados.

— Identificar los factores que realmente inciden en
la viabilidad del negocio minorista.

— Establecer la intensidad con que estos factores
actian sobre la viabilidad.

1. FACTORES ELIMINADOS

En cualquier negocio los factores de viabilidad vie-
nen necesariamente del campo de los ingresos y de
los costos y de las estructuras utilizadas.

A lo largo del Capitulo lll no se han encontrado rela-
ciones con la rentabilidad de los siguientes factores:

Politicas de precios de venta.

Niveles de costo de los locales comerciales.
Retribucignes a comerciantes.

Niveles de impuestos.

Estructura de propiedad del negocio.
Antigiiedad de apertura comercial.

Evidentemente, todas las variables anteriores inter-
vienen en la rentabilidad del negocio pero no la condi-
cionan, no son factores de viabilidad.

2. FACTORES IDENTIFICADOS

También en los Capitulos Il y IV se ha ido compro-
bando la existencia de variables estrechamente rela-
cionadas con la rentabilidad del comercio.

En concreto se han identificado tres factores:

El Nivel de Ventas.
El Potencial de Facturacion.
La Dimension Comercial.

Nivel de Ventas. Este factor se ha estudiado en el
Capitulo Il (apartado 3) y en el Capitulo IV (Tabla 10).

La primera caracteristica que hay que destacar es
que es un factor de viabilidad tanto de un estableci-
miento individual como indice o indicador de la estruc-
tura de viabilidad sectorial.

En segundo lugar hay que destacar una alta intensi-
dad o relacion con la rentabilidad.

En resumen, es el principal factor de viabilidad.

De ahi se deriva la importancia que tiene el numero
de establecimientos abiertos. El censo de comercios
condiciona el nivel de ventas de cada establecimiento
pero también influye sobre la estructura sectorial de
las ventas. Se demuestra asi la importancia y necesi-
dad de un Plan de Reestructuracion Comercial que
provoque una reduccién del numero de comercios en
explotacion. i

A efectos de control, también se comprueba el inte-
rés por mantener una informacion fiable, rapida y per-
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manente del Censo Comercial y de sus movimientos:
aperturas y cierres.

A través de la evolucion del censo comercial puede
evaluarse comoda y rapidamente la eficacia del pro-
ceso de reestructuracion.

El problema del Nivel de Ventas es mas agudo para
los sectores de menor rentabilidad (Grupo B), pues co-
mo se ha demostrado ya (Capitulo Ill, apartado 3),
incluso los establecimientos con un nivel normal de
ventas pueden sufrir una mala rentabilidad. En estos
sectores tiene que ser mas intensa la reduccién de
establecimientos comerciales.

Ello plantea la necesidad de que el Ayuntamiento
de Madrid defina una politica sobre cierres y aperturas
comerciales, acorde con la racionalidad econémica.

Potencial de facturacion. Este factor es sectorial pe-
ro permite orientar decisiones también a nivel de co-
mercio individual.

El nivel de potencial de un sector explica bastante
bien su nivel de rentabilidad frente a los demas.

Todos los sectores deben estar interesados en au-
mentar su potencial de facturacion.

Los caminos que se vislumbran son:

— Acciones que reduzcan el tiempo de despacho.
— Acciones que incrementen el importe medio de
una venta.

En el primer supuesto, se sugiere el interés por el
equipamiento de cajas registradoras, especialmente
las electronicas que combinan balanza, calculos y con-
trol de facturacion. Un mayor indice de mecanizacion
comercial (133) puede advertir de una mejora sectorial
del Potencial de Facturacion.

También puede reducir el tiempo medio de una ven-
ta la normalizacion de cantidades fijas de mercancias
mediante el envasado previo, incluso de productos
frescos. La practica de que el comprador elija la mer-
cancia y determine su volumen sin ninguna limitacién
se traduce en un importante aumento del tiempo de
despacho y, por tanto, en una reduccion del Potencial
de Facturacion.

Todo producto envasado tiende a un mayor precio,
lo que aumenta también el Potencial. El consumidor lo
que pierde en eleccion lo puede ganar en garantia. Sin
embargo, estas acciones tienen que ser acometidas
con caracter general. Acuerdos mayoristas-minoristas
para envasar, etc.

En productos ya envasados puede revisarse el ta-
mano-tipo para ir a uno mayor, si el consumo lo admi-
te: por ejemplo, el envase de 1 litro de leche esteriliza-
da no esta relacionado con su amplia caducidad.

Otro camino es el de aumentar el importe medio de
una venta. Evidentemente, no por subir los precios de
los productos. Aqui surgen alternativas diferentes:
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— Actuar con prioridad sobre productos de mayor
calidad, de mayor precio unitario, de mayor dimensién
de envasado y de mayor rapidez de entrega.

— Actuar sobre los comportamientos del consumi-
dor y cliente para que reduzca sus frecuencias de
abastecimiento y aumente el volumen de sus compras:
productos mas duraderos (filetes de carne cortados y
envasados al vacio con caducidad, pan congelado,
etcétera).

Otro indice, indirecto, de que un sector evoluciona
en un sentido positivo puede ser el seguir periédica-
mente su nivel de equipamiento frigorifico (vitrinas, ar-
cones, etc.).

Desde el punto de vista de la utilizacion del Poten
cial de Facturacién como Factor de Viabilidad debe-
mos advertir que:

— Su intensidad en explicar el nivel de rentabilidad
sectorial es simplemente orientadora sobre su clasifi-
cacion entre los otros sectores, pero no informa sobre
la estructura de rentabilidad de dicho sector. Es menos
intenso y su aplicacién menos extensa que el Nivel de
Ventas. &

— Es indtil incluso como simple orientacion de la
viabilidad de un establecimiento determinado.

— Su aplicacién puede ser mas util para sugerir
politicas comerciales individuales y sectoriales.

Dimension comercial. También en el Capitulo Il
(apartado 3, Estructura Humana), se han analizado las
relaciones entre Dimensién y Rentabilidad.

En primer lugar, hay que destacar que la Dimension
puede ser un factor necesario pero no suficiente de la
viabilidad.

La Dimension Comercial es también un factor que
explica mejor la viabilidad sectorial que la del comercio
individual. Cuanto mas amplio sea el conjunto al que
se apliquen los criterios de dimensién mas proximos a
la realidad serén sus resultados. /

Ademas, en el Capitulo IV (apartado 2) ya se ha
indicado que la intensidad de la variable dimension,
para explicar la estructura de rentabilidad sectorial, s
suave y su aplicacion debe tener mas una vertiente
orientadora que explicativa.

Es, por tanto, un Factor de Viabilidad menos intenso
que el Nivel de Ventas.

Pero hay otra vertiente de la dimensién comercia
que es muy interesante. Y es su capacidad para expli
car la probabilidad de que un establecimiento concreo
pueda ser inviable o cuantificar el porcentaje de un
sector en situacion de irrentable.

La Dimension Comercial puede ser un importanté
Factor de Viabilidad y muy intenso, tanto a nivel de
comercio aislado como sectorial, siempre que se limite
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su campo de aplicacién al de los comercios uniperso-
nales.

Légicamente, en este campo de los comercios uni-
personales es donde se refugia un mayor nimero de
propietarios individuales y donde se mantiene un
mayor porcentaje de comercios sumergidos. No han
podido establecerse estas conclusiones en la Encues-
ta, por lo que se sugiere el interés por cruzar, en pos-
teriores investigaciones, el correspondiente grupo de
preguntas y respuestas para caracterizar mejor al co-
mercio unipersonal que, posiblemente, va a ser la cla-
ve de la reestructuracion sectorial del comercio de
alimentacion.

Para el Ayuntamiento la consideracién de este factor
leva a interesarse y a estimular, en el futuro, el creci-
miento de la dimension comercial no s6lo por razones
de empleo sino por la viabilidad del comercio minoris-
ta.

También aconseja mantener un sistema informativo
sobre la dimensién de los establecimientos y de los
sectores, facil de establecer y comodo de actualizar,

ya que puede aportar interesantes estimaciones sobre
la estructura de Rentabilidad, los procesos de Rees-
tructuracion en marcha y la dindmica de la evolucion
sectorial.

3. UTILIZACION DE LOS FACTORES

Resumimos aqui, de forma esquematica, las consi-
deraciones realizadas en el anterior apartado 2, espe-
cialmente por lo que se refiere:

— Al campo de utilizacién. Es decir, al tipo de in-
vestigaciones a los que se puede aplicar un factor.

— Al nivel de utilizacién. Para estimar bien a nivel
de sector o de comercio individual.

— A la validez de los resultados. Diferenciando
cuando pueden esperarse indicaciones cuantitativas,
cualitativas o simplemente orientadoras.

Todo ello se recoge en la siguiente tabla:

TABLA NUMERO 12

UTILIZACION DE LOS FACTORES DE VIABILIDAD

Factor Nivel Campo Validez
Nivel de ventas Sectorial Estructura de rentabilidad Cuantitativa
Establecimiento Nivel de rentabilidad Cualitativa
Sectorial Politicas comerciales Orientadora
Establecimiento Politicas comerciales Orientadora
Dimension comercial Sectorial Estructura de rentabilidad Orientadora
Sectorial % comercios inviables Cuantitativa
Sectorial Politicas comerciales Orientadora
Establecimiento Nivel de rentabilidad Orientadora
Com. unipersonal Viabilidad econdémica Cualitativa
Establecimiento Politicas comerciales Orientadora
Potencial de facturacion Sectorial Rentabilidad media Clasificadora
Sectorial Politicas comerciales Orientadora
Establecimiento Politicas comerciales Orientadora

4. CONCLUSIONES SOBRE LOS FACTORES

Resumimos aqui el presente Capitulo V, sobre los
principales factores de viabilidad, con las siguientes

conclusiones:

— El factor mas importante, més intenso y mas uti-
lizable es el del nivel de ventas.

__ Otros factores, también utilizables, son la dimen-
sién comercial y el potencial de facturacion.
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VI

SUGERENCIAS PARA UN PLAN
DE REESTRUCTURACION COMERCIAL

El objetivo del presente estudio es establecer un diag-
néstico sobre la situacion actual y real del comercio
minorista, pero también seleccionar criterios para ac-
tuar en el futuro saneando y potenciando su evolucion.

Las propuestas que se hacen se basan y se funda-
mentan en analisis anteriores ya realizados. Por esta
razén se prescindira de justificar las propuestas que se
hagan.

El-objetivo basico de un plan de reestructuracion es
el de mejorar la estructura de rentabilidad sectorial.
Para ello se debe actuar sobre:

Los factores de viabilidad.
La profesionalidad de la gestion.
La modernizacion comercial.

Se iran analizando, por separado, las principales ac-
ciones que pueden ser acometidas que permitan ac-
tuar sobre las anteriores variables.

1. POTENCIACION DE LOS FACTORES
DE VIABILIDAD
Se ha comprobado que el principal factor de viabili-
dad es el nivel de ventas (capitulo V).
Las variables que permiten un mayor nivel de ventas
que el actual son:

— Reducir el nimero de establecimientos en explo-
tacion,

— Aumentar la productividad comercial (potencial
de facturacion).
— Mejorar la dimension en cada sector.

Para ello se propone un grupo de acciones y crite-
rios que actdan sobre las anteriores variables para in-
crementar el nivel de ventas de un sector.

Estimular el cierre de establecimientos. Se debe
procurar que aumenten las salidas de cada sector.

Las acciones a realizar pueden ser:

— Implantar indemnizaciones por los cierres me-
diante la colaboracién econémica, en cada sector, de
los comerciantes que se mantienen abiertos.

— Indemnizaciones del Ayuntamiento al cierre de
Puestos en Mercados Municipales. :

— Intensificar la exigencia de cumplimiento de la
reglamentacion comercial.

— Deteccién de comercios sumergidos y penaliza-
ciones sobre ellos.

— Estimulos a los propietarios de locales (contribu-
cién urbana) en los que se cierre un establecimiento
minorista de alimentacion, los criterios para actuar se
sugiere que sean:

— Intensidades de los estimulos diferentes, segun
los sectores. Mayor intensidad en el modelo B que en
el A.
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— Prioridades, en cada sector, para los estableci-
mientos cuya dimension sea inferior a la correspon-
diente a su frontera de viabilidad.

Penalizar la apertura de establecimientos. Debe pro-
curarse que soélo los establecimientos con una alta
probabilidad de rentabilidad puedan inaugurarse. Para
ello hay que elevar las barreras de entrada en cada
sector. ;

Las acciones que pueden realizarse son:

— Incrementar apreciablemente el costo de las Ii-
cencias comerciales de apertura.

— Aumentar las exigencias de la reglamentacion
para aperturas, especialmente en las dimensiones mi-
nimas.

— Reducir y amortizar el nimero de puestos en los
Mercados Municipales. Facilitar la expansiéon superfi-
cial de los puestos existentes.

Los criterios que deben matizar las acciones pueden
ser.

— Mayores penalizaciones en las licencias de
apertura de los sectores del modelo B que en los
del A.

— Mayores penalizaciones sobre los comercios
unipersonales que sobre los de mayor dimensién en
todos los sectores.

Aumento de la productividad comercial. Es habitual
identificar la productividad comercial por la facturacion
conseguida por un comerciante en una unidad de
tiempo (anual, horaria, etc.).

Las acciones a realizar pueden ser:

— Establecimiento de horarios flexibles, especial-
mente por las tardes.

— Estimular la mecanizacion de los establecimien-
tos equipandose con cajas registradoras electrénicas
(balanzas, calculo-caja).

— Estimular a los mayoristas de Mercamadrid a
una mayor utilizaciéon de productos envasados (cali-
dad, clasificacion, peso, procedencia, caducidad).

Los criterios que pueden diferenciar la aplicaciéon
pueden ser los siguientes:

— Mayor intensidad de aplicaciéon en los sectores
del modelo B que los del A.

— Aplicacion preferente a los comercios uniperso-
nales.

— Difusion en todos los sectores de la importancia
de incrementar la productividad comercial.

Mejora de la estructura sectorial por dimension.
Aunque la dimension se ha medido, en este estudio,
por el equipo humano de un establecimiento, no cabe
duda que también influye la superficie del mismo. Acu-
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dir a este segundo criterio es menos exacto y real,
pero mas objetivo y rapidamente identificable.
Las acciones que pueden realizarse son:

— Estimulos y bonificaciones municipales a las am-
pliaciones superficiales de establecimientos (reduccion
y hasta eliminacién de costos de licencias).

— Imposicién de minimos superficiales en los pues-
tos de Mercados Municipales.

2. FORMACION PROFESIONAL
DEL COMERCIANTE

Se ha comprobado que el nivel de estudios de los
comerciantes es muy bajo. Toda mejora profesional
del comerciante repercutira en la gestién de su nego-
cio.

Los aspectos que se recomiendan como de mayor
rentabilidad inmediata son:

— Cursos orientados a divulgar la situacion secto-
rial. Factores de viabilidad y de rentabilidad. Fronteras
sectoriales de rentabilidad.

— Cursos orientados a difundir el funcionamiento y
rentabilidad de utilizacion de canales modernos para el
abastecimiento de productos (comercio asociado Y
gestion de stocks).

— Cursos orientados a la utilizacién de sistemas y
procedimientos contables (contabilidad simplificada,
inventarios y fiscal).

Para conseguir la difusion real y la efectividad de
dichos cursos de formacion se sugiere que el Ayunta-
miento cristalice una actitud de colaboracién y coordi-
nacién con:

— Céamara de Comercio.

— Asociaciones empresariales y sectoriales.
— Asociaciones y cooperativas de detallistas.
— Gestorias contables.

3. POTENCIACION DE LA MODERNIZACION

En otras partes del presente estudio se ha hecho ya
referencia a la creencia generalizada de que la moder-
nizaciéon es el factor mas importante para la adapta-
cion al futuro.

Un plan de reestructuracion debe potenciar los pro-
cesos de modernizacion, necesariamente a nivel indi-
vidual, en dos campos diferentes:

— Modernizacién del establecimiento comercial.
— Modernizacion de la gestion del negocio comer-
cial.

Para ambos procesos se proponen directamente las
acciones mas adecuadas.
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Divulgacion de métodos de seleccion de inversio-
nes. No todos los establecimientos seran rentables,
después de un proceso de inversiones para su moder-
nizacion.

Para el sector sera pernicioso una generalizacion de
modernizaciones no rentables. Una mala seleccion de
inversiones supone un derroche a nivel colectivo, pero,
ademas, genera un mayor plazo del periodo de rees-
tructuracion sectorial al alargar artificialmente la vida
de establecimientos que deberian desaparecer.

Una ayuda importante podria ser la difusion de folle-
tos y la realizaciéon de cursillos de formacion sobre:

— Sistemas de autodiagnéstico de un estableci-
miento comercial, variable segun sectores.

— Modelos de andlisis simplificado de seleccidn de
inversiones de modernizacion y determinacion de su
nivel de rentabilidad.

Estimulos, ayudas y limitaciones a la modernizacion.

Existen actualmente ayudas (subvenciones de tipos de -

intereses a fondo perdido, etc.) de distintas Adminis-
traciones Publicas para incentivar la modernizacion co-
mercial.

El Ayuntamiento deberia, en un Plan de Reestructu-
racion, orientar las financiaciones y las ayudas de ter-
ceros a la modernizacion definiendo los limites de los
establecimientos que no pueden ser rentables.

Estas limitaciones deberian reflejar o estar relacio-
nadas con las fronteras de viabilidad de cada sector.

Se trataria asi de encauzar el maximo de las ayudas
hacia establecimientos con mayor probabilidad de ser
rentables.

Expansién de cooperativas y asociaciones de deta-
listas. Ha quedado claramente de manifiesto el interés
natural de un grupo importante de comerciantes por
estas férmulas de asociacion.

Un Plan de Reestructuracién debe impulsar la expan-
sién de este tipo de comercio asociado.

Pero la expansion, sobre todo si es rapida, no puede
poner en riesgo la viabilidad econémica de estas orga-
nizaciones.

En consecuencia, el Ayuntamiento deberia:

— Ayudar a la difusién de las Cooperativas y Aso-
ciaciones (métodos de gestion y resultados).

— Respaldar férmulas de segundo aval al comer-
ciante frente al Comercio Asociado sin que pueda éste
obtener financiaciéon por dichos avales.

— Definir un tipo de comerciante profesional al que
se le pueda avalar para facilitar su ingreso en el Co-
mercio Asociado exigiendo ciertas condiciones docu-
mentales (movimiento bancario minimo en dos anos,
declaraciones fiscales, equipamiento y mecanizacion
comercial minima, utilizacién de gestorias, etc.).

— Apoyar el desarrollo de seguros de riesgos para
Cooperativas y Asociaciones de Detallistas para hacer
frente a comerciantes fallidos o insolventes.

— Establecer condiciones minimas de estructura
de negocio, en cada sector, para poder acogerse a
estas ayudas en el ingreso en cualquier comercio aso-
ciado (dimension humana, fronteras de rentabilidad,
etcétera).

— Penalizar (retirada de ayudas, subvenciones,
etcétera) a los comerciantes que abandonan las orga-
nizaciones de comercio asociado.

4. OTRAS SUGERENCIAS

Ademas de las propuestas anteriores se sugiere:

— Colaborar y negociar, con las organizaciones
existentes sectoriales, las principales lineas de un futu-
ro plan de reestructuracion comercial.

— Iniciar la experiencia con un sector piloto, mas
propicio a un proceso de reestructuracion, con mas
necesidad de modernizacion y con organizaciones
sectoriales mas abiertas al dialogo.

— Utilizar siempre un sistema de prioridades inter-
sectoriales en los objetivos de reestructuracion y, den-
tro de cada sector, en los tipos de accion y los criterios
de utilizacion.
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FICHA TECNICA

ANEXO |

1. DEFINICION DE LA MUESTRA

El tipo de muestreo es proporcional por Distritos Mu-
nicipales y estratificado por tipos de comercio.

De acuerdo con el Censo Municipal de comercios
minoristas, la totalidad de la encuesta se reparte pro-
porcionalmente por Distritos Municipales de la forma
siguiente:

Distrito Encuestas Distrito Encuestas Distrito Encuestas

1 147 7 85 13 73
2 68 8 55 14 114
3 46 9 44 15 57
4 87 10 108 16 126
5 58 11 132 17 42
6 102 12 102 18 54

Las actividades comerciales que se investigan son
siete:

Fruterias y hortalizas.
Carnicerias y charcuterias.
Huevos, aves y caza.
Lacteos.

Pescaderias y marisquerias.
Panaderias y bollerias.
Alimentacién en general.

o LU e

La muestra debe ser también proporcional a la distri-

bucion del comercio minorista segun estas siete activi-
dades comerciales.

Ademas se tiene en cuenta fres tipos de comercio:

— En Mercados Municipales (M. M.).
— En Galerias Comerciales (G. C.).
— En Tiendas aisladas en calle (T. A.).

También la muestra debe poder estratificarse segun
los tipos de comercio de forma proporcional al censo
real del comercio.

De esta forma se obtienen las siguientes distribucio-
nes de las encuestas (E.) por cada distrito:

DISTRITO 1: CENTRO
147 encuestas

Actividades Encuestas | M. M. G.C. T. A
Frutas - hortalizas. . . ... | 37 29 —_ 8
Cames ;i 26 17 1 8
Huevos, aves y caza ... | 1" 5 —_— 6
Lactens: ... v smieenven 13 1 —_ 12
Pescados.............\ 12 8 — 4
Panaderia - pasteleria . . . 22 2 —_ 20
Alimentacion en general 26 4 1 21

F/




DISTRITO 2: ARGANZUELA
68 encuestas

DISTRITO 6: TETUAN
102 encuestas

Actividades Encuestas . M. Actividades Encuestas . A.
Frutas - hortalizas. . ... .. 15 10 2 3 Frutas - hortalizas. . ..... 20 2 3
Garries e Wsin L wailing 13 6 4 3 Cames .. i 20 12 3 5
Huevos, aves y caza . ... ES 1 1 2 Huevos, aves y caza . ... 7 3 1 3
Iactens. s v o 5 — 1 3 LActeos ool ias s 7 1 — 6
Pescados il iin s 6 3 2 1 Pescados: .ot 8 5 1 2
Panaderia - pasteleria . . . 13 — 1 12 Panaderia - pasteleria . . . 16 1 — 15
Alimentacién en general 12 2 1 9 Alimentacion en general 24 3 2 19

DISTRITO
108 encue

Activic

Frutas - horte
Carnes .....
Huevos, ave:

Pescados. . .
Panaderia - f

DISTRITO 3: RETIRO

46 encuestas

DISTRITO 7: CHAMBERI
85 encuestas

Actividades Encuestas Actividades Encuestas
Frutas - hortalizas. ..... . 10 if 2 Frutas - hortalizas. . .. .. 17 1 6
Camesi o s b 8 5 2 Cames ;o 15 7 4
Huevos, aves y caza ... . 2 1 1 Huevos, aves y caza . .. 6 2 3
Eacteos: — - it o) 3 — 3 Lacteos o ioiic 9 1 8
Rascados: o iui-reania) 3 2 1 Pescados:..........., 6 4 1
Panaderia - pasteleria . . . 9 1 8 Panaderia - pasteleria . . 15 1 14
Alimentacion en general 11 2 8 Alimentacion en general 17 2 14

DISTRITO 4: SALAMANCA

87 encuestas

DISTRITO 8: FUENCARRAL
55 encuestas

Actividades Encuestas . M. LA Actividades Encuestas . A
Frutas - hortalizas. . .. ... 19 11 4 4 Frutas - hortalizas......| 9 e 5
Games. .. L sl 15 8 3 4 Carmnest. sk, L 0% 8 5 3
Huevos, aves y caza . ... 6 2 1 3 Huevos, aves y caza .. .| 3 1 2
Lagteos e st 7 — — 7 Eacleos: it 4 1 3
Boscados,. =i naiiie g 7 1 1 5 Bascadosiy e 4 3 1
Panaderia - pasteleria . . | 15 — 1 14 Panaderia - pasteleria . . 12 1 11
Alimentacion en general 18 1 1 16 Alimentacion en general 15 2 13

DISTRITO 5: CHAMARTIN

58 encuestas

DISTRITO 9: MONCLOA
44 encuestas

Actividades

Encuestas

Actividades

Encuestas

>

Frutas - hortalizas. ......
Cames ... oo it
Huevos, aves y caza . ...
Laclaos o i e
Pescados .. ...
Panaderia - pasteleria . . .
Alimentacion en general

10
9
5
5
4

10

15

Frutas - hortalizas. . . . . . |
Cames:.... il
Huevos, aves y caza . . . |
Lactagsaaias —roi b
Bescados. .. .. ..o
Panaderia - pasteleria . .
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Alimentacién en general
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Alimentacién

DISTRITO
132 encue

Activic

Frutas - horte

Carnes ... ..
Huevos, ave:
Lacteos. . . ..
Pescados . ..
Panaderia -

Alimentacion

DISTRITO
102 encue

Activic

Frutas - hort:
Cames ....
Huevos, ave:
Lacteos. . ..
Pescados . .
Panaderia - |
Alimentacién

DISTRITO
73 encues

E——

Activic

Frutas - hort
Carnes .. ...
Huevos, ave:
Lacteos. . ..
Pescados . .
Panaderia - |

Alimentacién
B
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DISTRITO 10: LATINA

108 encuestas

DISTRITO 14: VALLECAS
114 encuestas

Actividades Encuestas | M. M. G. C. T. A. Actividades Encuestas | M. M. G. C. T. A
Frutas - hortalizas....... 18 3 5 10 Frutas - hortalizas. . ..... 22 9 4 9
Cames . . oo 17 3 6 8 Games 21 6 4 11
Huevos, aves y caza . . .. 9 1 3 5 Huevos, aves y caza . . .. 7 1 2 4
Lacteos. .. .c oo 10 — 1 9 IFActens i da ue el 7 — 1 6
Pescado;:- ......... feaes 8 1 3 4 Pesgados.. = .. .. 8 2 2 4
Pa_nadena\_ - pasteleria . . . 22 — 1 21 Panaderia - pasteleria . . . 21 — 1 20
Alimentacién en general 24 1 2 21 Alimentacion en general 28 1 3 20

DISTRITO 11: CARABANCHEL DISTRITO 15: MORATALAZ
132 encuestas 57 encuestas

Actividades Encuestas | M. M. G.C. T. A. Actividades Encuestas | M. M. G. C. T. A.
Frutas - hortalizas. . . .... 23 7 7 9 Frutas - hortalizas. ... ... 10 1 3 6
Cames;er il IR 21 5 8 8 Cames: e Saia 10 1 4 5
Huevos, aves y caza . ... 10 1 3 6 Huevos, aves y caza ... | 5 —_— 1 4
Lacteos: s 11 — 1 10 Lacteos. i o] 5 — — 5
Pescadag . i 10 2 5 3 Rascados: - ins i) 3 — 1 2
Panaderia - pasteleria . . . 28 — 2 26 Panaderia - pasteleria . . | 9 — — 9
Alimentacion en general 29 1 3 25 Alimentacién en general 15 1 1 13
DISTRITO 12: VILLAVERDE DISTRITO 16: CIUDAD LINEAL
102 encuestas 126 encuestas

Actividades Encuestas | M. M G.C T. A. Actividades Encuestas | M. M. G.C T. A.
Frutas - hortalizas. . .... | 20 10 2 8 Frutas - hortalizas. ... ... 24 11 4 9
Cames’ =t i 18 7 3 8 Garmnes -l 21 7 6 8
Huevos, aves y caza .. .. 7 2 1 4 Huevos, aves y caza .. .. 9 2 2 5
Lactagg aemmisson=siuess 9 1 — 8 Lacteos. . .o n il 11 — 1 10
Pescadosi=-5 o s o) 8 4 1 3 Rescados im0 11 a 3 5
Panaderfa - pasteleria . . | 17 1 —_ 16 Panaderia - pasteleria . . . 23 — 1 22
Alimentacién en general 23 2 1 20 Alimentacion en general 27 2 3 22

DISTRITO 13: MEDIODIA DISTRITO 17: SAN BLAS
73 encuestas 42 encuestas

Actividades Encuestas | M. M. G.C. T. A. Actividades Encuestas | M. M. G.C T. A.
Frutas - hortalizas. . ... .. . 13 2 3 8 Frutas - hortalizas. ... ... 7 — 3 4
Cames=SiEiis: e 11 2 3 6 Carnes i 6 — 3 3
Huevos, aves y caza ... . 7 1 1 5 Huevos, aves y caza . ... 3 — 1 2
Lacteos™ v 6 — 1 5 lisctens i 3 — — 3
Pescadosiimtaumasic 5 4 1 2 1 Pescados = .. 3 — 1 2
Panaderia - pasteleria . . . 15 - 1 14 Panaderia - pasteleria . . . 8 — = 8
Alimentacién en general 17 1 2 14 Alimentacion en general 12 = 1 11
e
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DISTRITO 18: HORTALEZA
54 encuestas

Luego, para un universo de 22.100 comercios, el ta-
mano de muestra sera de 1.500 comercios elegidos al
azar, con un margen de error menor del 2,5 por 100 y

un nivel de confianza del 95,5 por 100. Entrevistac
Actividades Encuestas | M. M G.C T.A Mercado r
Elas - hortalizas. .. .. .. 6 — 2 4
Carnest i 9 — 5 ;
Hgos, eveeycasn L 4 TS 3 3. DISENO GRAFICO DE LA ENCUESTA
Pescados.. . ... i 4 — 2 S
ia - Pl 9 — — : ;
iﬁ:nae?]?gcaicanp:ﬁtglgl:ral 18 — 2 16 La encuesta recoge diez grupos de preguntas: D.3. DA
— Controles instantaneos.
— Datos sobre el local. Edad
: Es prc
— Datos sobre el empresario. ;
2. FICHA TECNICA DE LA ENCUESTA __ Caracteristicas de la gestion. Estudi
: : s : 2 — Caracteristicas de las compras. Forma
Un.-vefsp:. Comermoe: minoristas de la 'allmentat:lon __ Caracteristicas de las inversiones. 4Es Iz
del municipio de Ma‘dnd (22.100 comercios). — Valoracion del propio establecimiento. ¢Cual
Tama.no muesfra{‘. 1.500 ent.rewstas persone?tgs a — Estrategias del comerciante. Const
comercios pertenecientes al universo antes definido. = Gonacimiento del sector.
Tiempo de muestreo: Aleatorio, estratificado por dis-
tritos municipales. En el conjunto de estos diez grupos existen 154
Limite maximo de error. alternativas de respuesta. E.4. CA
Indep
Lleva
Hace
ENCUESTA INDIVIDUAL L‘t‘fl:‘;f‘
C
: S o F.5. CA
Entrevistador [ Sondeo n.° OOO Distrito 0O Actividad O
Mercado municipal [ Galeria comercial O  Tienda de calle O " Con
é
Fabri
Merc:
Tiend
B.1. CONTROLES INSTANTANEOS /Do
é
: ; &, Cud
Clientes presentes [J Empleados presentes [J N.° de cajas [J Nivel
Mecanicas [ Eléctricas [ Electronicas O e
Vitrinas frigorificas O Arcones congeladores [J Frigorificos [
Gondolas OO Vitrinas no frigorificas
Tiempo observado de una venta OO Minutos G.6. C
Impresién del establecimiento: Moderno O Anticuado O ok
Los |
Dia |
C.2. DATOS SOBRE EL LOCAL Dia ¢
e : h Cierr
Antigliedad del inmueble CJARos NS-NC O Tiem
Antigliedad apertura CJCJ Afos 6o
Ltcal en propiedad [ Estimacion del valor en venta OO M. ptas. P
Local en renta O Renta mensual actual CJOJC Miles de ptas. Créd
.

Derecho de traspaso [SI [NO [ NS-NC |
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Valoracion actual del traspaso IO Miles de ptas.
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ENCUESTA INDIVIDUAL

Entrevistador O Sondeo n.° OJOO Distrito OO Actividad OO
Mercado municipal O Galeria comercial O Tienda de calle O

D. 3. DATOS SOBRE EL EMPRESARIO

Edad OO anos  Sexo Dedicacion exclusiva

Es propietario [ Es propiedad familiar O Es empleado O
Estudios: Ninguno OJ EGB O BUP O COou O

Formacioén profesional O

Universitarios O

.Es la unica profesion que ha ejercido?

¢Cual ha sido su profesion anterior? Comercial [ Agricultor O Administrativo O

Construccion O Otras O

E.4. CARACTERISTICAS DE LA GESTION

Independiente O - Asociado [ Integrado

Lleva contabilidad [ SI [ NO |
Hace inventarios

Tiempo que lleva trabajando

Utiliza gestoria [SI [ NO |
N.° de bancos que utiliza O
con el banco principal OO afos

Utiliza el crédito bancario Tiene polizas en vigor

F.5. CARACTERISTICAS DE LAS COMPRAS

¢Con qué tipos de proveedores habitualmente trabaja y se abastece?
Fabricantes O Representantes U Cadenas voluntarias

Mercados centrales / Matadero M O Mayoristas-almacenistas tradicionales [
Tiendas cash-carry O Cooperativas y agrupaciones de detallistas [
;Desconoce alguno de los tipos de proveedores anteriores

;Cudl?

Nivel normal de existencias [=0,5 [0,6/1 [1/2 [2/5[5/10 [ +10 |M. de ptas.
Frecuencia con que repone pedidos[1 [2/3[7 [15 [30 | +30 |dias

G.6. CARACTERISTICAS DE LAS VENTAS

Los horarios actuales son: Excesivos [ Suficientes O Escasos [
Dia punta semanal O En la manana [ en tarde O

Dia de menor afluencia [

En manana O En tarde O

Cierra en vacaciones Mes de cierre O

Tiempo normal de despacho a un cliente LU minutos
Importe medio de una venta:[ =100 | 100/200 | 200/ 500 [ 500/1.000]ptas.

Crédito a clientes

[1/2]2/3][3/4[4/5 | +5|Miles de ptas.
Servicio a domicilio
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ENCUESTA INDIVIDUAL

Entrevistador O Sondeo n.° OOO Distrito OO Actividad OO
Mercado municipal [ Galeria comercial O Tienda de calle O

Entrevistadc
Mercado

H.7. CARACTERISTICAS DE LAS INVERSIONES

g,Cuéndb se hizo la dltima inversién importante en el establecimiento?
[ —1960]60/70 [71/74[75/79[80/83[83/85 |

¢Cual fue el destino fundamental que justificé dicha inversién?

Inauguracién O Ampliacién local [ Modernizacion del local O

Equipamientos [ Compra del local después de su apertura [

Otros [ i

¢Cual fue la financiacién? Propia O Ajena O Mixta O

Piensa acometer inversiones importantes a corto plazo

I.8. VALORACION DEL PROPIO ESTABLECIMIENTO

Rentabilidad actual: Buena O Suficiente O Mala O

Rentabilidad dentro de su sector: Superior O Normal O Inferior O
Situacion financiera: Excelente O Buena O Regular O Mala O

Nivel sanitario: Alto O Bueno O Aceptable O Regular O

Nivel de modernizacion: Avanzado O Bueno O Suficiente O Atrasado O

Nivel de sus precios: Altos O Normales [J Bajos O

“Nivel de sus ventas: Alto 0 Suficiente O Bajo O

Nivel de costos laborales: Escesivos [ Soportables [ No existen [J
Nivel de costos del local: Excesivos [ Soportables O Pequefios O
Nivel de impuestos: Excesivos [ Razonables O No influyen O

J.9. ESTRATEGIAS DEL COMERCIANTE

¢Que piensa hacer en los préximos anos?
Segquir igual O Modernizarse [J Abandonar el negocio O

Si piensa seguir igual, sin cambios, en el negocio, ¢por qué razén principal?

No sabe qué hacer O Falta de capital O
Rentabilidad dudosa de cambiar [J Préxima jubilacion O
Desinterés familiar O

Si piensa hacer cambios en el negocio, ¢con qué objetivos fundamentales?
Modernizarse O Especializarse [ Expansion O Reducir gastos O

En el caso de abandonar el negocio, ¢por qué razon fundamental?

Mala rentabilidad O Razones familiares O Malas perspectivas futuras [

Si pudiera empezar de nuevo desde cero, ¢qué es lo que haria?

Lo mismo O El mismo negocio pero de otra forma [ Jubilarse [
Emplearse en otro establecimiento [ Volver al pueblo O

Otro negocio [

¢, Contribuiria econémicamente para facilitar el cierre de establecimientos
de su sector en los proximos afios? [ SI [ NO [ NS-NC |
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ENCUESTA INDIVIDUAL

Entrevistador [J Sondeo n.° OO0 Distrito OO Actividad OO
Mercado municipal O Galeria comercial O Tienda de calle O

K.10. CONOCIMIENTO DEL SECTOR

¢Ha conocido la existencia de Eurocomercio-86? [ SI [NO [ NS-NC |

¢Ha visitado el sal6n?

. Qué seccion le ha interesado mas?:

Comercio asociado O Franquicias O Equipamientos O

Escaparatismo [J Asociaciones y organismos [ Publicidad en el punto de venta [

¢En qué temas estaria interesado en profundizar mas?:

Cadenas voluntarias de compras U Cooperativas de detallistas U

Tiendas de cash-carry O Asociaciones de detallistas sectoriales U Tiendas en franquicia [
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- TABLAS-GRAFICO

ANEXO i

B2 EMPLEADOS PRESENTES
Casos Valor
16 0,0 = -
817 1,00 it e R N AV e e e Rl s s o T e
482 2,00 S LR L T S sy T S L RS |
141 3,00 [
29 4,00 .
7 5,00
3 6,00
3 7,00
1 8,00
0 9,00
0 10,00
0 11,00
2 12,00 | I | | !
0 200 400 600 800 1.000
Histograma de Frecuencias
Media 1.616 Mediana 1.000 Moda 1.000
Std. Dev. 0,945 Minimo 0,0 Maximo 12.000

Casos vélidos 1.501

Casos no validos (NS/NC) 0
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B7 CAJAS

Casos Valor
521 0,0 |y e e e e et s Ml R R ) S SN B
446 1,00 O S T el S R e R e G e
339 2,00 [ F R T e e et IR G R .
134 3,00 T .
39 4,00 |
10 5,00 | |
9 6,00 =
1 7,00
1 8,00
0 9,00
0 10,00
1 11,00 | I | | 1
0 120 240 360 480 600
Histograma de Frecuencias
Media 1.207 Mediana 1.000 Moda 0,0
Std. Dev. 1.225 Minimo 0,0 Maximo 11.000
Casos validos  1.501 Casos no validos (NS/NC) 0
B13 TIEMPO OBSERVADO DE UNA VENTA
Punt.
Casos media
0 ~7
0 -5 .
0 -3 .
0 -1 .
412 1 e e e e e | e
564 3 ity R T TS A P D S e B e S el
293 b et it P T S S Sl e AT
84 T TR .
12 9 " -
31 Mas de 11 .
] | | 1 |
0 120 240 360 480 600
Histograma de Frecuencias
Media 2.986 Mediana 2.000 Moda 1.000
Std. Dev. 3.058 Minimo 1.000 Maximo 85.000

Casos vélidos 1.404 Casos no vélidos (NS/NC) 97
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C1

Media
Std. Dev.

Casos validos

ANTIGUEDAD DEL LOCAL

Punt.
Casos media
0 0 -
3 2(mm -
18 4 | I . .
4 6| .
2 glm :
9 10 | - s
13 12| . -
26 14 | I -
26 16 | I
38 158 | e . DRI
78 20 | CEEE T | e e e e
87 22 | R T | [ e e S R S e R
95 24 | T e | e e R A SR e U g SR TITT]
63 20 | e | S R T
29 28 | e .
70 30 | R e v | SR e
47 32 | TR ) | FEEE
19 34 | I .
77 36 | R e e ] | e e e e
34 38 | e .
59 40 | s | T
22 42 | v
24 44 | T -
39 46 | ST | H
5 48 |
66 50 | SRR | M e
6 52 | N .
13 54 | NN .
6 56 | . .
4 58 | 3
22 60 | I -
0 62 .
0 64
7 66 | — .
0 68 .
32 70 | -
9 72 | . .
0 74 .
6 76 | I .
0 78 .
27 80 | EA .
0 82
0 84| -
6 86 | H:H
1 88 | .
27 90 | | R |
0 92].
0 94].
3 96|
0 98 |-
48 100 | e T
+ | + | ofs 1 + | i 1
0 20 40 60 80 100
Histograma de Frecuencias
38.025 Mediana 32.000 Moda 35.000
22,578 Minimo 1.000 Maximo 99.000
1.170 Casos no validos (NS/NC) 331
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Media
Std. Dev.

Casos validos

Casos

A
72
72
116
93
84
72
88
95
121

20.116
13.389

1.425

ANTIGUEDAD DE APERTURA

Punt.
media

52
54
56
58
Mas de 60

Mediana
Minimo

+
+

| = |

OI."“"
+4

40 80 120 160

Histograma de Frecuencias

18.000
1.000

Moda
Maximo

20.000
99.000

Casos no validos (NS/NC) 76
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Media
Std. Dev.

Casos val



C3 ESTIMACION DEL VALOR EN VENTA

Casos

17
26
51
64
48
47
22
25

5

n
[#]

—‘OOOOOODODMDOQNHOMD—-‘#—‘@“)N

Media 6.184
Std. Dev. 4.562

Casos validos 365

Valor

1,00

2,00

3,00

4,00

5,00

6,00

7,00

8,00

9,00
10,00
11,00
12,00
13,00
14,00
15,00
16,00
17,00
18,00
19,00
20,00
21,00
22,00
23,00
24,00
25,00
26,00
27,00
28,00
29,00
30,00
31,00
32,00
33,00
34,00
35,00

TR
e, | [
ey s e e I R R S A B ) S Sl st |
e e e S e s e e R T |
iz s S u e W A i e e |
[t i F s s e e S |
s e e 5
R T .
EEEE
s
| | .
e .
- .
e
[N
H.
=
2]
==
=]
||
| | | | |
0 15 30 45 60 75
Histograma de Frecuencias
Mediana 5.000 Moda 4.000
Minimo 1.000 Méaximo 35.000

Casos no vélidos (NS/NC) 1.136
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C4 'RENTA MENSUAL

Casos

Media
Std. Dev.

Casos validos

90

[=1N =1 =]

112
171
150
129

NN Wwe
/o= I = I (o I N

W= =2 00 WM~ M

13.332
10.083

843

Punt.
media
-10
-7 .
_4 "
_1 -
2 TR T |
5 s i o s R e L e o
8 | B e e | (e e S e TR
11 e A W i W A TR S|
14 | e R e e e R T ST N e L e e
17 R e W e .
20 B Re sea e .
23 [iEus e .
26 EEEE .
29 T .
32 " .
35 .
38 .
41 H |
44 =
47
50
53
56
Masde59 |m
ks I + ] + 1 + I I
0 40 80 120 160 200
Histograma de Frecuencias
Mediana 12.000 Moda 12.000
Minimo 1.000 Méximo 130.000

Casos no vélidos (NS/NC) 658
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Media
Std. Dev.

Casos val



Cé6 VALORACION ACTUAL

Casos Valor
400 1,00 ——
156 2,00 | S
65 3,00 | N .
50 400 | »
46 5,00 | =N -
32 6,00 | N .
12 700 |mm .
21 8,00 | mEN.
2 9,00 -
19 10,00 i}
1 11,00 |-
T4 12,00 |®H
0 13,00
1 14,00
14 Mas de 15,00 |H
] | | ] 1
0 80 160 240 320 400
Histograma de Frecuencias
Media 2.847 Mediana 2.000 Moda “ 1,000
Std. Dev. 3.314 Minimo 1.000 Méximo 50.000
Casos validos 826 Casos no validos (NS/NC) 675
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D1 EDAD

Casos media
0 8,5
0 10,0
0 115
0 13,0
1 14,5
3 16,0

12 17,5
13 19,0
it 20,5
12 22,0
44 23,5
13 25,0
53 26,5
23 28,0
75 29,5
31 31,0
44 32,5
28 34,0
72 35,5
40 37,0
114 38,5
47 40,0
79 41,5
41 43,0
59 44 5
53 46,0
95 475
45 49,0
65 50,5
61 52,0
78 53,5
31 55,0
57 56,5
30 58,0
60 59,5
24 61,0
43 62,5
17 64,0
13 65,5
1 67,0

1 68,5
2 70,0
2 71,5
1 73,0
0 74,5
0 76,0
2 Més de 77,5

Media 43,298

Std. Dev. 11.771

Casos vélidos 1.492

92

-I
b
.n
L
I ]

s | + | -t 1 i |

0 40 80 120 160

Histograma de Frecuencias

Mediana 43.000 Moda 39.000
Minimo 14.000 Maximo 78.000

Casos no validos (NS/NC) 9
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Casos valido
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Casos valic

D4
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Es propiet
Es familia
Es emple:

TOTAL
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D2 SEXO D5 ESTUDIOS
Valor valor Fre- Porc_:en- Validos Acumulados| Valor Valor Fre- Porcen- Validos Acumulados
etiquetado cuencia taje (%) (%) etiquetado cuencia taje (%) (%)
Varén ........ 1,00 1.235 82,3 82,3 82,3 Ninguno .. .... 1,00 533 35,5 35,5 35,5
Mujer ........ 2,00 265 AilsT 1?’,7 100,0 EGB: s v | 2,00 722 481 481 83,6
0,0 1 0,1 NS/NC BUP s 3,00 202 13,5 13,5 97 .1
GOUS 4,00 20 1,3 1,3 98,4
TEOFALL = 1.501 100,0 100,0 BB 5,00 11 0,7 0,7 991
Universitario ..| 6,00 13 0,9 0,9 100,0
TEOTALE s 1.501 100,0 100,0

Casos validos 1.500 Casos no vélidos (NS/NC) 1

D3 DEDICACION EXCLUSIVA
Valor Valor Fre- Porcen- Validos Acumulados
etiquetado cuencia taje (%) (%)
Sl ity 1,00 1.465 97,6 97,6 97,6
NOF e 2,00 36 2,4 2,4 100,0
TORAL.... . 1.501 100,0 100,0

Si # 1.465
No = 36

Casos validos 1.501 Casos no validos (NS/NC) 0

D4 CONDICION
Valor Valor Fre- Porcen- Validos Acumulados
etiquetado cuencia taje (%) (%)
Es propietario 1,00 840 56,0 56,0 56,0
Es familiar ....| 2,00 370 24,7 247 80,6
Es empleado . .| 3,00 291 19,4 19,4 100,0
TOTAL 1.501 100,0 100,0

Es propietario # 840
Es familiar SES— 370

Es empleado s 291

(NS/NC) 0

Casos validos 1.501 Casos no validos

Ninguno ey D33
EGB # 722
BUP NN 202
COU /mm20
FP HE 11
Universitario E@13

Casos validos 1.501 Casos no véalidos (NS/NC) 0

E1 CARACTERISTICAS DE LA GESTION
Valor Valor Fre- Porcen- Validos Acumulados
etiquetado cuencia taje (%) (%)
Independiente | 1,00 1.405 93,6 94,2 94,2
Asociado . . ... 2,00 79 53 53 99,5
Integrado . . . .. 3,00 8 0,5 0,5 100,0
0,0 9 0,6 NS/NC
TEOTAL: 1.501 100,0 100,0

Independiente #1 405
Asociado HEEEE 79
Integrado B8

Casos validos 1.492 Casos no validos (NS/NC) 9

E2 LLEVA CONTABILIDAD
Valor Valor Fre- Porcen- Validos Acumulados
etiquetado cuencia taje (%) (%)
ST eatisies S 1,00 1.160 7T 81,9 81,9
N s 2,00 257 171 18,1 100,0
0,0 84 56 NS/NC
FERAL 1.501 100,0 100,0

Si # 1.160
No EEEE 257

Casos validos 1.417 Casos no validos (NS/NC) B84
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E3 UTILIZA GESTORIA E4 HACE INVENTARIOS
Valor val Fre- Porcen- Validos Acumulados Valor Nalar Fre- Porcen- Validos Acumulados
etiquetado alor  cuencia  taje (%) (%) etiquetado cuencia taje (%) (%)
Sl e 1,00 643 42,8 46,1 46,1 Qo Rer e 1,00 650 43,3 46,1 46,1
No e o 2,00 751 50,0 53,9 100,0 Noll o 2,00 759 50,6 53,9 100,0
0,0 107 7.1  NS/NC 0,0 92 6,1 NS/NC
TOTAL . . 1.501 100,0 100,0 iFotalEsa e 1.501 100,0 100,0
S| TR e e (45 Si PR R e e 55
NO e R e e e S e £ 5 | NO e T DU IR sne | 5
Casos validos 1.394 Casos no validos (NS/NC) 107 Casos validos 1.409 Casos no validos (NS/NC) 92
E5 NUMERO DE BANCOS QUE UTILIZA
161 0,0 T .
952 1,00 O e R A A N S N g i i M 20 G S S R )
196 2,00 N ] .
15 3,00 == 1 I ] 1 ]
0 200 400 600 800 1.000
Histograma de Frecuencias
Media 1.070 Mediana 1.000 Moda 1.000
Std. Dev. 0,717 Minimo 0,0 Maximo 9.000
Casos vélidos 1.324 Casos no validos (NS/NC) 177
E7 UTILIZA CREDITO BANCARIO F1 TRABAJA CON FABRICANTES
Valor Naioe Fre- Porcen- Validos Acumulados Valor Valor Fre- Porcen- Validos Acumulados
etiquetado cuencia taje (%) (%) etiquetado cuencia taje (%) (%)
Stiaiei o 1,00 288 19,2 21,4 21,4 SESIE o 1,00 440 29,3 29,4 29,4
No:cos i 2,00 1.055 70,3 78,6 100,0 Noo = 2,00 1.055 70,3 70,6 100,0
0,0 158 10,5 NS/NC S 0,0 6 0,4 NS/NC
TOTAL . = 1.501 100,0 100,0 TOTAL .0 1.501 100,0 100,0 J

Si E— 68 5 ST 440
b e S | O e R NS ey 1

Casos validos 1.343 Casos no validos (NS/NC) 158 Casos validos 1.495 Casos no vélidos (NS/NC) 6
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F2 TRABAJA CON REPRESENTANTES F5 TRABAJA CON
MAYORISTAS-ALMACENISTAS

;‘— _Valor valor Fre- Porl:_:en- Validos Acumulados il
i etiquetado cuencia taje (%) (%) Valor valor _Fre- Porcen- Vélidos Acumulados—|
= | : etiquetado cuencia taje (%) (%)
b B e S 1,00 598 39,8 39,9 39,9
Na R S 2,00 901 60,0 60,1 100,0 CEPER Sl 1,00 309 20,6 20,6 20,6
0,0 2 0,1 NS/NC Noi i ‘{200 1189 792 79,4 100,0
0,0 3 0,2 NS/NC
| TEHAL RS 1.501 100,0 100,0
5| TOFAL. .- 1.501 100,0 100,0
S| plEEErETee 595
NO e e P T e DR 901 Si I 309
759
No e e TN T e e S e e 1.189
Casos validos 1.499 Casos no vélidos (NS/NC) 2
Casos vélidos 1.498 Casos no vélidos (NS/NC) 3
F3 TRABAJA CON CADENAS
VOLUNTARIAS F6 TRABAJA CON TIENDAS CASH-CARRY
Valor valor Fre- Porcen- Validos Acumulados Valor valor Fre- Porcen- Validos Acumulados
etiquetado cuencia taje (%) (%) etiquetado cuencia taje (%) (%)
LT S S 1,00 68 4.5 4.5 45 Sl 1,00 12 0,8 0,8 0,8
Mol s 2,00 1.431 95,3 95,5 100,0 [ e A 2,00 1.487 99,1 99,2 100,0
0,0 0,2 0,1 NS/NC 0,0 2 0,1 NS/NC
TETALS 1.501 100,0 100,0 TOTAL . .- 1.501 100,0 100,0
Si mm 68 Siza12
N e s R e s s | 1.431 No # 1.487
Casos validos 1.499 Casos no validos (NS/NC) 2 Casos validos 1.499 Casos no validos (NS/NC) 2
F4 TRABAJA CON MERCADOS F7 TRABAJA CON COOPERATIVAS
CENTRALES/MATADERO Y AGRUPACIONES
;; Valor Valor Fre- Porcen- Validos ;i\cumuladcTs_| Valor Valor Fre- Porcen- Validos Acumulados
: etiquetado cuencia taje (%) (%) etiquetado Or cuencia taje (%) (%)
i | SiEnsser 1,00 646 43,0 43,2 43,2 Ol 1,00 115 7.1 Tl 7.7
NoZERRRE o 2,00 850 56,6 56,8 100,0 N s 2,00 1.384 92,2 92,3 100,0
0,0 5 0,3 NS/NC 0,0 2 0,1 NS/NC
] TOTALSE 1501  100,0 100,0 TOTAL:Z 1501 100,0 1000
Si AT §46 Si 115
)55 No # 850 No ﬂ 1.384
Casos validos 1.496 Casos no validos (NS/NC) 5 Casos validos 1.499 Casos no validos (NS/NC) 2
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G1 LOS HORARIOS ACTUALES SON G6 MES DE CIERRE G8
Valor Valor Fre- Porcen- Validos Acumulados Valor Valor Fre- Porcen- Vilidos Acumulados Valor
etiquetado cuencia taje (%) (%) etiquetado cuencia taje (%) (%) etiqueta
Excesivo . .... 1,00 850 56,6 56,7 56,7 Enero ........ 1,00 7 0,5 0,8 0,8 -100 ...
Suficiente. . . . . 2,00 606 40,4 40,4 97,1 Febrero ...... 2,00 17 1 2,0 2,8 100/200 .
ESCA0MTIuNS 3,00 43 29 29 100,0 Marzo.. .o 3,00 1 0,1 0,1 29 200/500 .
0,0 2 0,1 NS/NC Mayolsr i 5,00 1 0,1 0,1 3,0 500/1.000
Junion s 6,00 2 0,1 0,2 3.2 /2
TOTALE 1.501 100,0 100,0 il 7,00 202 13,5 23,3 26,5 D/ Qe
Agosto ....... 8,00 619 41,2 71,3 97,8 VIS el
Septiembre ...| 9,00 19 1,3 2.2 100,0
0,0 633 42,2 NS/NC
: TOTAL
Excesivo [ e e e e e e en| (3501 TETIA LS 1.501 100,0 100,0
Suficiente G 06
Escaso NN 43
Casos validos 1.499 Casos no validos (NS/NC) 2 Enero 7 10
Febrero mmmmmm17 20
Marzo 1 500/
Mayo 1
Junio 2
Julio I 202
AQosto PR e A e e e e ] |
Septiembre I 19
Casos validos 868 Casos no validos (NS/NC) 633 Casos vali
G7 TIEMPO NORMAL DE DESPACHO
Casos Valor
195 1,00 T e | PR
275 2,00 [ESsemR s s R U s M T Y
380 3,00 e e e S R T | [ ST
223 4,00 T T R e ] . H1
280 5,00 T R S e § R
38 6,00 i
25 ?,00 ] - Valo
13 8,00 . etiquet
: 9,00 : 1960 .
45 10,00 ) 60/70 ..
0 11,00 7”'74 <l
1 12,00 75/79 ..
0 13,00 80/83 ..
0 14,00 84/85 ..
5 15,00 =]
TOTAL
1 1 | L i L
0 80 240 320 400
Histograma de Frecuencias
Media 3.531 Mediana 3.000 Moda 3.000
Std. Dev. 2.028 Minimo 1.000 Maximo 15.000
Casos validos 1.481 Casos no validos (NS/NC) Casos va
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los

G8 IMPORTE DE UNA VENTA
Valor Fre- Porcen- Validos Acumulados
etiquetado | V29" cuencia taje (%) (%)
=00 e 1,00 296 19,7 19,8 19,8
100/200 ...... 2,00 462 30,8 30,9 50,7
200/500 .. .... 3,00 508 33,8 34,0 84,6
500/1.000..... 4,00 203 13,5 13,6 98,2
)P 5,00 25 1,7 1,7 99,9
23 6,00 1 0,1 0,1 99,9
S eI 8,00 1 0,1 0,1 100,0
0,00 5 0,3 NS/NC
TOTAL: 1.501 100,0 100,0

—100 I 206
100/200 I 462
200500 TR e 508
500/1.000 EEEEE——— 203
1/2 =25
D/
4/5 1

Casos validos 1.496 Casos no validos (NS/NC) 5

H1 ULTIMA INVERSION
Valor Valor Fre- Porcen- Validos Acumulados-]
etiquetado cuencia taje (%) (%)
=4960" - 1,00 101 6,7 7] T
60/70r0 2,00 114 7,6 8,1 15,2
AN e 3,00 97 6,5 6,9 22,1
7579 L 4,00 232 15,5 16,4 38,5
80/83 ... 5,00 469 31,2 33,2 A TE
84/850 0 6,00 400 26,6 28,3 100,0
0,0 88 59 NS/NC
TOTAL .. 1.501 100,0 100,0

—1960 HE— 101

60/70 ME—— 114

71/74 o 97

75/79 I 232

ERI e e e
84,85 TR 400

Casos validos 1.413 Casos no validos (NS/NC) 88

H2 OBJETO DE LA INVERSION

Valor Valor Fre- Porcen- Vélidos Acumulados
etiquetado cuencia taje (%) (%)
Inauguracién . .| 1,00 314 20,9 22,3 22,3
Ampliacion del
local®l e 2,00 43 29 3,0 253
Modernizacion
dellocal ...... 3,00 485 32,3 34,4 D97
Equipamientos | 4,00 531 35,4 ST 97,4
Compra tras 3
apertura ...... 5,00 21 1,4 1,5 98,9
Olros e 6,00 16 141 151 100,0
0,0 91 6,1 NS/NC
IOIA LSS 1.501 100,0 100,0

INAUGURACION E S 314
AMPLIACION DEL LOCAL =43
MODERNIZACION DEL LOCAL I, 485
EQUIPAMIENTOS I 53 1
COMPRA TRAS APERTURA HH 21
OTROS M 16

Casos validos 1.410 Casos no validos (NS/NC) 91

H3 COMO SE FINANCIO
Valor Valor Fre- Porcen- Validos Acumulados
etiquetado cuencia taje (%) (%)
Propia. i 1,00 1.069 71,2 82,8 82,8
Alenait s 2,00 90 6,0 7,0 89,8
Mixtas o 3,00 132 8,8 10,2 100,0
0,0 210 14,0 NS/NC
TOTAL: = 1.501 100,0 100,0

PROFIA e e 1,069
AJENA 90
MIXTA I 132

Casos vdlidos 1.291 Casos no validos (NS/NC) 210

H4 PIENSA ACOMETER
INVERSIONES IMPORTANTES
Valor Valor Fre- Porcen- Validos Acumulados
etiquetado cuencia taje (%) (%)
L e e o 1,00 215 14,3 15,7 15,7
NOE e 2,00 1.154 76,9 84,3 100,0
0,0 132 8,8 NS/NC
TOTAL ..... 1.501 100,0 100,0
S| 215

NO T 1.154

Casos validos 1.369 Casos no validos (NS/NC) 132
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14 NIVEL SANITARIO

I RENTABILIDAD ACTUAL
Valor Vator Fre- Porcen- Vilidos Acumulados
etiquetado cuencia taje (%) (%)
Buena......... 1,00 119 7.9 8,0 8,0
Suficiente.. . ... 2,00 455 30,3 30,5 38,4
Malat..........: 3,00 919 61,2 61,6 100,0
0,0 8 0,5 NS/NC
FQTAL S . 1.501 100,0 100,0
Buena 119

Suficiente EE— 55
Mala s 919

Valor Valor Fre- Porcen- Validos Acumulados
etiquetado cuencia taje (%) (%)
Allopis s 1,00 133 8,9 8,9 8,9
Bueno...... -..| 2,00 705 47,0 47,0 55,9
Aceptable. . . .. 3,00 499 33,2 333 89,2
Regular ...... 4,00 162 10,8 10,8 100,0
0,0 2 0,1 NS/NC
TOTAL ...% 1.501 100,0 100,0
Alto I 133

Bueno pPEErr T e e e e B e ee] /()
Aceptable I 4 00

Regular ' 162

Casos validos: 1.493 Casos no vélidos (NS/NC) 8
12 RENTABILIDAD DENTRO DE SU
SECTOR
Valor Valor Fre- Porcen- Vélidos Acumulados
etiquetado cuencia taje (%) (%)
Superior....... 1,00 135 9,0 9,0 9,0
Normal ....... 2,00 997 66,4 66,5 75.5
Inferior ......5. 3,00 367 24,5 24,5 100,0
0,0 2 0,1 NS/NC
JTOTALL, s 1.501 100,0 100,0

Casos validos: 1.499 Casos no vélidos (NS/NC) 2
15 NIVEL DE MODERNIZACION
Valor Valor Fre- Porcen- Vélidos Acumulados
etiquetado cuencia tajes (%) (%)
Avanzado..... 1,00 86 57 57 ST
Bueno........ 2,00 358 23,9 23,9 29,7
Suficiente. . ... 3,00 606 40,4 40,5 70,1
Atrasado ..... 4,00 447 29,8 29,9 100,0
0,0 4 0,3 NS/NC
TOTAIL == 1.501 100,0 100,0

Superior EENEE 35
Normal —997
Inferior I 367

Avanzado HEEE 86
Bueno N 58
Suiiciente ERE SR e ()
Alrasadn ST 4.4

Casos validos 1.499 Casos no vélidos (NS/NC) 2
Casos validos 1.497 Casos no vélidos (NS/NC) 4
13 SITUACION FINANCIERA
16 NIVEL DE PRECIOS
Valor Valor Fre- Porcen- Vilidos Acumulados
etiquetado cuencia taje (%) (%) Valor Velor Fre- Porcen- Vélidos Acumulados
etiquetado cuencia taje (%) (%)
Excelente. . ... 1,00 18 1,2 1,2 1,2
BUena:. . ou. 2,00 149 9,9 10,0 11,2 Altos o o 1,00 302 20,1 20,2 20,2
Regular ...... 3,00 607 40,4 40,7 51,9 Normales . .... 2,00 819 54,6 547 74,8
Malar to o 4,00 77 47,8 45,1 100,0 Bajos:=ar. 3,00 377 25,1 25,2 100,0
0,00 10 0,7 NS/NC 0,0 3 0,2 NS/NC
AT AL e 1.501 100,0 100,0 TEOTAL = 1.501 100,0 100,0
Excelente H 18 Altos I 30?2
Buena mmm 149 Normales FEE e O 0
Reqular e s G0 7 Bajos IEEEG— 377
Mala e e | 717
Casos validos: 1.491 Casos no validos (NS/NC) 10 Casos validos 1.498 Casos no vélidos (NS/NC) 3
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i |

110 ' NIVEL DE IMPUESTOS

Valor Valor Fre- Porcen- Validos Acumulados
etiquetado cuencia taje (%) (%)
Excesivos ....| 1,00 1.391 92,7 94,2 94,2
Razonables ...| 2,00 58 3,9 3,9 98,2
No influyen ...| 3,00 27 1,8 1,8 100,0
0,0 25 1,7 NS/NC
TOTAL. ... 1.501 100,0 100,0

17 NIVEL DE VENTAS
Valor Valor Fre- Porcen- Vélidos Acumulados
etiquetado cuencia taje (%) (%)
AlOS=TT iisies 1,00 137 9,1 9,2 9,2
Suficientes....| 2,00 475 31,6 31,8 40,9
Bajos:- = 3,00 884 58,9 59,1 100,0
0,0 5 0,3 NS/NC
TOTALS s 1.501 100,0 100,0
Altos . 137

Suficientes I 4 7 5
Bajos M R AT T T A e g S A 884

Casos vélidos 1.496 Casos no vélidos (NS/NC) 5
18 NIVEL DE COSTOS LABORALES
Valor Valor Fre- Porcen- Vélidos Acumulados
etiquetado cuencia taje (%) (%)
Excesivos ....| 1,00 187 12,5 12,6 12,6
Soportables...| 2,00 493 32,8 33,3 45,9
No existen ....| 3,00 802 53,4 54,1 100,0
0,0 19 1,3 NS/NC
TOTAL ..... 1.501 100,0 100,0

Excesivos mmmmmmm 187
Soportables I 403
No exislen DTSR 502

Casos validos 1.482 Casos no validos (NS/NC) 19
19 NIVEL DE COSTOS DEL LOCAL
Valor Valor Fre- Porcen- Vélidos Acumulados
etiquetado cuencia taje (%) (%)
Excesivos ....| 1,00 579 38,6 40,2 40,2
Soportables .. .| 2,00 594 39,6 41,2 81,3
Pequenios ....| 3,00 269 17,9 18,7 100,0
0,0 59 3,9 NS/NC
STETTA L 1.501 100,0 100,0

Excesivos EESiees s s R s 57 Y
Soportables EEEEEEEE s S 594
Pequefios IS 269
1.442

Casos validos Casos no validos (NS/NC) 59

Excesivos eSS 1,391
Razonables I 58
No influyen Il 27

Casos vélidos 1.476 Casos no validos (NS/NC) 25

J1 PIENSA SEGUIR IGUAL,
SIN CAMBIOS EN EL NEGOCIO

Valor Valor Fre- Porcen- Validos Acumulados

etiquetado cuencia taje (%) (%)
No sabe qué
hacer.. .- ... 1,00 317 21,1 35,1 35,1
Falta de capital.| 2,00 276 18,4 30,6 65,7
Renta dudosa
de cambiar....| 3,00 197 13,1 21,8 87,6
Préxima jubila-
cion o 4,00 84 5,6 9,3 96,9
Desinterés fa-
Milians e, 5,00 28 1,9 31 100,0

0,0 599 39,9 NS/NC
OTAL e 1.501 100,0 100,0

No sabe qué hacer I3 17
Falta de capital et e ot WY
Renta dudosa de cambiar (IEEE———— | 97
Proxima jubilacion I 84
Desinterés familiar ml 28

Casos validos 902 Casos no validos (NS/NC) 599

J2 PIENSA HACER CAMBIOS
EN EL NEGOCIO

Valor Valor Fre- Porcen- Validos Acumulados
etiquetado cuencia taje (%) (%)
Modernizarse 1,00 237 15,8 71,4 71,4
Especializarse | 2,00 37 2:5 1.1 82,5
Expansion ....[ 3,00 47 3.1 14,2 96,7
Reducir gastos | 4,00 11 0,7 3,3 100,0
0,0 1.169 77,9 NS/NC
TEFALS 1.501 100,0 100,0

Modernizarse EEE— 3/
Especializarse I 37
Expansion I 47
Reducir gastos 11
Casos rio validos (NS/NC)

Casos validos 332 1.169

99




K1 HA CONOCIDO LA EXISTENCIA
DE EUROCOMERCIOS

Valor valor Fre- Porcen- Validos Acumuladas
etiquetado cuencia taje (%) (%)
S e e i 1,00 556 37,0 37,2 &
NoZoSe 2,00 939 62,6 62,8 100,0
0,0 6 0,4 NS/NC
EOTAIR 1.501 100,0 100,0

S e 556
No Er e A e w935

Casos validos

1.495

Casos no validos (NS/NC)

6

J3 PIENSA ABANDONAR EL NEGOCIO
Valor Valor Fre- Porcen- Validos Acumuladas
etiquetado cuencia taje (%) (%)
Mala rentab. ..| 1,00 134 8,9 55,6 55,6
Razones fam. 2,00 28 1,9 11,6 67,2
Malas persp. ..| 3,00 79 53 32,8 100,0
— 1 0,1 NS/NC
0,0 1.259 83,9 NS/NC
TOTAL: ... = 1.501 100,0 100,0
Mala rentabilidad e eaEetS ey | 34
Razones familiares IS 28
Malas perspectivas HEEEE—————— 7 9
Casos validos 241 Caso no validos (NS/NC) 1.260
J5 CONTRIBUIRIA ECONOMICAMENTE
AL CIERRE
Valor Valor Fre- Porcen- Vélidos Acumuladas
etiquetado cuencia taje (%) (%)
SEEE o 1,00 301 201 20,4 20,4
W e e 2,00 1.178 78,5 79,6 100,0
0,0 22 1,5 NS/NC
TOTAL: s 1.501 100,0 100,0

Si m— 301
No FEEErE e p e 1.178

Casos validos

100

1.479

Casos no validos (NS/NC) 22

K3 EN QUE TEMA PROFUNDIZARIA MAS
Valor Valor Fre- Porcen- Validos Acumuladas
etiquetado cuencia taje (%) (%)
Cadenas ..... 1,00 18 122 5,8 5,8
Cooperativas..| 2,00 120 8, 38,5 44,2
Cash-Carry ...| 3,00 40 2,7 12,8 57,1
Asocia detall.. .| 4,00 131 8,7 42,0 99,0
Tiendas frang. | 5,00 3 0,2 1,0 100,0
0,0 1.189 79,2 NS/NC
TOTAE 5 1.501 100,0 100,0
Cadenas N 18
Cooperativas N 120
Cash-Carry I 40
Asocia detallistas I 131
Tiendas franquicia 18 3
Casos validos 312 Casos no validos (NS/NC) 1.189
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