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l. 

INTRODUCCION 

En la realizaci6n del presente trabajo se ha querido s~ 

ñalar la necesidad que tiene el Mercado Sobre Ruedas de un -

asesoramiento en las diferentes técnicas administrativas, t~ 

les como son la Mercadotécnia y la Organizaci6n, labor que -

pertenece a el Licenciado en Administraci6n. 

Dicho asesoramiento se hace disponible en virtud del a~ 

ge que han venido teniendo diferentes organismos que tienen 

funciones similares a las del Mercado Sobre Ruedas, pero que 

sin embargo, manejan éstas técnicas y otras m~s que les ofre 

ce la moderna administraci6n en beneficio del logro de sus -

objetivos, y del aumento día con día de su eficiencia y uti

lidades. 

El auge de las tiendas de autoservicio, ha venido a me

noscabar hasta cierto_ punto las utilidades del Mercado Sobre 

Ruedas, y al locatario de éste. 

Es por esto que se hace cada vez más patente la necesi

dad de elevar éstos mercados hacia un nivel que les permita 

competir en forma eficiente con organismos como éste. 

Se requiere pués, que en este trabajo quede impresa la 

mejor de las voluntades de querer contribuir, aunque sea de 
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una manera m1nima a lograr algún mejoramiento en la operaci6n 

de los Mercados Sobre Ruedas, as1 como a los usuarios y loca

tarios, que son básicamente los que integran éste organismo. 

Cabe mencionar que siendo el Mercado Sobre Ruedas una 

innovaci6n en nuestro medio, está sujeto a cambios frecuen

tes en su estructura, dependiendo ae las nuevas necesidades 

que vayan surgiendo al consumidor y por consiguiente al lo

catario. 

El estudio de un aspecto de la vida econ6mica de México, 

como lo es el Mercado Sobre Ruedas nos obliga a una investi

gaci6n exhaustiva sobre los sectores activos que son: 

- USUARIOS O CONSUMIDORES 

- LOCATARIOS O VENDEDORES 

Aparentemente estos sectores están aislados, sin embar

go, a través de la investigaci6n a cada uno de ellos se pre

tende establecer patrones de conducta en relación al Mercado 

Sobre Ruedas. 

Más sin embargo cabe mencionar que este estudio se con

cret6 a investigar al núcleo de la poblaci6n que acude con -

regularidad a la compra de los articulas de primera necesi

dad, que habrán de consumir familias que habitan colonias 
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populares de la Ciudad de M~xico, as! como también a los lo 

catarios del Mercado Sobre Ruedas •. El criterio del Mercado 

Sobre Ruedas ha sido instalarse principalmente en colonias 

populosas, aunque no descartan colonias impopulosas o econ6 

micamente pudientes. 

Este trabajo es de una Pasante de Licenciado en A~ 

ministraci6n y está dirigido a ser una aportaci6n a la so-

ciedad, as! como a mi querida Escuela de Contaduría y Admi

nistraci6n. 



CAPITULO I 

LOS MERCADOS SOBRE RUEDAS EN LA CIUDAD DE MEXICO 

El objeto de este primer capítulo se circunscribe fun

damentalmente a explicar y poner en conocimiento el alcance 

de la necesidad de informar al lector, primeramente qué es 

un mercado y sus origenes, posteriormente antecedentes del 

Mercado Sobre Ruedas, y finalmente darles a conocer como -

funcionan actualmente. 

Así pues, se comenzará por darles algunas definiciones 

de lo que es un mercado. 

Desde el punto de vista económico; 

mercado es: el área dentro de la cual los vendedores y 

compradores de una mercancía mantienen es

trechas relaciones comerciales y llevan a 

cabo abundantes transacciones, de tal mane 

ra que los distintos precios a que éstas 

se realizan, tienden a unificarse. 

Desde el punto de vista comercial¡ 

mercado es: el proceso econ6mico, mediante el cual se 



intercambia mercanc!a o servicios y se valo 

ran en t~rrninos de precio en dinero. 

Según Duddy I. A. Revsan; 

mercado es: un conjunto de personas que tienen dinero 

para gastar y deseos de gastarlo. 

Según Alfredo L6pez Altamirano; 

mercado es: el conjunto total de clientes actua7es y p~ 

tencia1es de un determinado producto y/o 

servicio. 

F\lente: Introduo:::i6n a la Investigaci6n de Mercaó::>s. 
Alfredo Ulpez Altamirano. 
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I.I LOS MERCADOS Y SUS ORIGENES 

En toda formaci6n social, la generalizaci6n de los in

tercambios econ6micos ha originado la creaci6n y desarrollo 

de ferias anuales generalmente, y de mercada·s semanales o 

diarios. En Grecia y en Roma, ~stos eran celebrados en el -

Agora o en el Faro, y pronto se especializaron en un produs 

to básico (harina, aceite, vino, etc.) y se situaron en las 

afueras de las ciudades. El Estado se reserv6 el derecho de 

su celebración y encomendó a los agoranomois o adiles la ob 

servaci6n de la veracidad de las pesas y medidas, as! como 

la recaudaci6n de los impuestos. Al producirse la desmembra 

ci6n del Imperio Romano, la anterior organizaci6n comercial 

continu6 existiendo, por más que el volumen de los intercara 

bias econ6micos disminuyese. En la Pen!nsula Ib~rica, los 

visigodos impulsaron la creación de lonjas (capitales) para 

la venta y cambio de mercanc!as, y, por otra oarte, siquie

ron funcionando pcquciios me=dos dedicados al =11SU!l'O local, que se 

situaban junto a las ciudades. De todas formas el tráfico e~ 

tre el campo y la ciudad se vi6 gravemente afectado. Este se 

restabléció en Al-andalus, dada la mayor vitalidad econ6mi

ca; en los centros rurales prolificaron los mercados de gra

nos, tocbs ellos en un gran mercado. Cerca de los mezquitas se 

encontraba el Zoco Central, al que desembocaban un gran nú

mero de callejuelas, especializadas cada una en la produc

ci6n y comercio de un solo producto. Finalmente, a las afue 
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ras, se celebraban peri6dicamente mercados de esclavos, ga

nado, etc. La extensi6n del dominio musulmán coadyuv6 a un 

grave colapso econ6mico en todo el mundo europeo y medite

rráneo y a la preponderaci6n en éste de la economía agraria. 

Sin embargo, en el norte de la península, y ya desde los 

primeros momentos de la conquista, se celebraron en Oviedo, 

Silos, Le6n, etc. mercados seman~les, que a partir de los 

siglos IX y X aseguraron el intercambio de los productos l~ 

cales y cierto comercio de artículos de lujo, procedentes de 

Al-andalus estos mercados estubieron, desde un principio, ba 

jo la protecci6n y dominio de los monarcas, quienes institu

yeron la·figura del Señor del Zoco, para la salva de su paz, 

amenazada por las partidas musulmanas. La Revoluci6n Comer

cial Urbana (siglos XII) trajo consigo la multiplicaci6n y 

desarrollo de las ciudades que crecieron al compás de la 

evoluci6n de sus mercados. 

Estos se especializaron y pasaron a celebrarse durante 

el siglo XIV, en las plazas situadas cerca de las murallas, 

paralelamente en este siglo, empezaron a prolificar las gra~ 

des ferias en el reino de Le6n y c~stilla, y a construirse 

las lonjas, en la Corona de Arag6n. 

En todo este tiempo, la vigilancia del mercado estuvo 

en manos de Zavazaures y Zalvazoques, que hacían las veces 

de inspectores y jueces del mercado de C6rdova; a su vez la 

regularizaci6n de las pesas y medidas estuvo encomendada a 
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partir del siglo XIII Amotacén. en el siglo XV, los nobles 

y las 6rdenes eclesiásticas y militares tendieron a crear 

en cada villa un mercado franco (libre de impuestos), pa

ra favorecer, en su beneficio, el comercio de la lana y los 

paños, pero Enrique IV (1430) y los Reyes Católicos (1491) 

establecieron claramente la prohibición de las ferias y mer 

cadas francos¡ excepto el privilegio real. 

A partir de entonces, los monarcas, seguros ya de su 

autoridad sobre los mercados limitaron determinados usos 

existentes en éstos (prohibici6n de la venta de carne viva 

en ferias y mercados, por Felipe II en 1565; restricciones 

a la venta de oro y plata por Carlos III, en 1771, etc). En 

1789, Carlos IV centraliz6 el Consejo de Hacienda la potes

tad de conceder franquicias para mercados, y en el de Casti 

lla, la de permitir su celebración. 

En el siglo IX, y desde 1834, los mercados locales pa

saron a depender, con ciertas restricciones, de las autori

dades municipales, cuya mayor o menor competencia fue seña

lada por diferentes ordenaciones legislativas {real decreto 

de 1853, Ley Municipal de 1868, real decreto sobre la deseen 

tralizaci6n administrativa en 1909 etc.) de las comuniones 

y las grandes ciudades, se procedió a la construcción de nue 

vos centros locales de consumo; sin embargo, la edificaci6n 

de los grandes mercados, no se llev6 a cabo hasta el último 

tercio del siglo XIX. 
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As! fue como se originaron los mercados que hasta nues-

tros d!as siguen funcionando, como hace muchos años. 

FUENTE: Gran Enciclopedia UIRCUSSE, Tono 13, Pág. 159 
Tianguis Prehispfuicos. 
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I. 2 ANTECEDENTES DEL MERCADO SOBRE RUEDAS 

Los Mercados Sobre Ruedas, que han sido implantados en 

el área Metropolitana de la Ciudad de México, tienen sus a~ 

tecedentes en los antiguos tianguis mexicanos y que invest! 

gando, han mostrado que antiguamente los aztecas practica-

ban un comercio con técnicas muy r"udimentarias, transporta~ 

do sus productos desde la capital hasta el Pueblo de Texco

co, as! como tambien a Teotihuacán, siendo este el tianguis 

de origen lograron crear un nuevo canal de distribuci6n con 

sistemas prácticos y más simples de comercializaci6n, en ba 

se a las exigencias del nuevo mercado. 

Asimismo, se tuvieron informes que en otras ciudades -

como París, Italia, e Israel concretamente existían agrupa

ciones de tipo comercial que tienen similares fines, aún -

cuando son de origen diferente como diferentes son sus ne

cesidades. 

Antiguamente en las ciudades europeas, en los barrios 

populosos ten!an distintas plazas con sus respectivos jardi

nes, a los cuales asistían los campesinos con sus productos 

a venderlos directamente a las amas de casa, esos campesi-

nos contaban con una unidad de transporte en la cual traían 

sus productos, una báscula y el material necesario para 11~ 

var a cabo sus ventas. Y es asi como comenzaron a implanta~ 
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se los mercados rodantes que hoy conocernos como Mercados So

bre Ruedas, los cuaLes tuvieron y siguen teniendo una infini 

dad de aciertos en los que es el mercadeo, ya que por el pre 

cío y la calidad de sus mercancías han tenido una gran deman 

da. 

El Mercado Sob~e Ruedas (mercado público) es el lugar -

de reuni6n de "Productores AgricolasN y consumidores para la 

compra-venta de mercancías, sin intervenci6n de "intermedia

ci6n", que pueden situarse en plazas abiertas o colonias po

pulares (impopulosas también) en general, disponiendo de 

puestos o tiendas m6viles en la que los comerciantes exhiben 

sus g~neros. 

Cuando el hombre ces6 de procurarse por s1 mismo cuanto 

necesitaba adaptarse en virtud de su carácter o ambiente, -

surgi6 ei mercado público como centro en el que se pod!a e~ 

biar los productos excedentes por cosas necesarias por otro 

u otros que se especializaban en artículos diferentes. 

El desarrollo industrial del siglo XIX hizo perder im

portancia a los mercados de productos locales (como lo es e1 
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Mercado Sobre Ruedas) y a los puntos donde se celebraban, p~ 

ro durante el siglo actual, la reacci6n contra las funciones 

distribuidoras del intermediario, que incrementan el precio 

y suponen mayores gastos para el productor y consumidor, ha 

motivado el resurgimiento de los viejos mercados. Hoy casi 

todas las ciudades europeas como latinoamericanas disponen 

de mercados pQblicos, como lo es el caso de los Mercados So 

bre Ruedas, que son organizados por los municipios, quedan

do sometidos a las 6rdenes municipales. 

Por otro lado, as! pués, fué en el año de 1969, en el 

mes de noviembre, cuando en una reuni6n informal con el en

tonces; Ministro de la Secretaría de Industria y Comercio, 

C. Lic. Octavio Campos Salas, se acord6 llevar a cabo la -

creaci6n de un Programa de Mercados; dichos mercados serían 

de·tan suficientescaracterísticas, que vendrían a cubrir -

una buena parte de las mfiltiples necesidades del pueblo me

xicano. 

La formaci6n de los Mercados Sobre Ruedas, se decret6, 

siendo Presidente el señor Lic. Gustavo D1az Ordaz, éstos 

fueron establecidos en el Territorio Nacional, en donde los 

campesinos-productores ofrecerían directamente sus productos 

con el fin de abatir el alto costo de la vida. De ésta forma 

se irían eliminando a los intermediarios y acaparadores que 

con fines de lucro han ido aumentando en forma exagerada el 
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costo de los productos. Con ello se beneficiarían tanto al 

campesino-productor por ofrecer sus productos a mejores 

precios, que los impuestos por los mayoristas, como tambi~n 

a los usuarios que lograrán obtener productos a precios m~s 

económicos. 

Para dar a.conocer los Mercados Sobre Ruedas, se llev6 

a cabo una campaña publicitaria que dur6 varios meses. La -

propaganda que se hizo fu6 mediante los diferentes medios -

masivos de comunicaci6n (televisi6n, radio y peri6dico), --

as! como también la que llevaron a cabo los usuarios y veci 

nos del mismo. 

FUENI'ES; -P.evisi.6n de Cl:ljetivos de los ~s. 
Escalera !-brales Manuel. 

- Programa de ~ sobre Ruedas. 
&litado por la Secretada de Corercio y 
Fcment.o Industrial. 
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14. 

SITUACION ACTUAL: 

1.3.1 RAZONES POR LAS QUE SE INSTITUYE LOS 

MERCADOS SOBRE RUEDAS. 

A continuaci6n mencionar~ las razones 

por las que· se instituyeron los Merca 

dos Sobre Ruedas: 

a) Las causas determinantes de los 

precios altos en los productos 

agr!colas, ganaderos, pesqueros, 

industriales y de artesanías, no 

se deben en su totalidad a los al 

tos costos de producci6n, sino a 

que existe una serie de interme

diarios que han ido incrementando 

el costo de dichos productos al -

pasar ~stos por sus manos para lle 

gar al consumidor. 

b) Las condiciones de estricto con

trol con el sector DISTRIBUIDOR ha 

venido conformando los canales de 

producci6n y del consumo, contando 

con la ausencia del control oficial 
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que solamente se hab!a aportado a 

los inmuebles, la vigilancia adm~ 

nistrativa y el criterio fiscal, 

ha hecho posible que en todo mo

mento el ingreso real del produc

tor sea reducido a base de la fi

jación anticipada, previa e inme

diata, de unos niveles de precios 

y de sistemas de financiamiento -

que le restan cualquier facultad 

de decisión independiente. Por lo 

que res~ecta al sector CONSUMIDOR, 

aislado y falto de representación 

colectiva además de su propia le

jan!a respecto a los centros de -

producción, se encontraba sujeto 

a un mecanismo de precios que no 

le es posible disminuir, y por lo 

mismo, veía reducido el poder de 

compra ante un sistema de precios 

en los que no les era posible in

fluir. 

c) Se ha ido probando que el binomio 

Productor- consumidor y el trino

mio Productor-Intermediario-Consu-
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midor, son los instrumentos que pr~ 

movidos y coordinados en forma ade

cuada, constituiría una mancuerna 

sobre la cual "Mercados Sobre Rue

das", o cualquiera que sea su per

sonalidad que adopte el programa, 

podría asentar las bases de los mo 

dernos y eficientes sistemas de co 

mercializaci6n de Operaci6n Direc

ta. 

d) La experiencia nos ha indicado que 

la presencia incontrolada de inter 

mediarios, mientras ~stos carezcan 

de una orientación comercial, se-

guirán teniendo como una norma 

principal de acción el comprar mer 

canc1asa1. precio más bajo que le -

sea posible y venderlas al precio 

más elevado que les permita la ofer 

ta de dichas mercancías, lo que ha 

tra!do como consecuencia la necesi

dad de crear un sistema que contro

lara dichas normas de acción. 

;.iás, como ustedes saben, el Mercado 
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Sobre Ruedas es un canal de comercia

lización, básicamente de productos p~ 

recederos que tiene una existencia 

aproximada de 13 años. 

El Mercado Sobre Ruedas es un progra

ma que tradicionalmente lo manejaba -

la Secretaria de Industria y Comercio, 

ahora la Secretaria de Corrercio y Fotrento In.,

dus tria l y fundamentalmente su sistema 

de operaci6n está fundamentado en tres 

premisas. 

Primero: los precios a los que se ex

penden los productos dentro 

del Mercado Sobre Ruedas son 

autorizados por la Secreta

ria de Comercio, no hay un -

solo producto cuyo precio no 

haya sido estudiado por esta 

Secretaria. 

Segundo; para que un oferente pueda 

vender dentro del programa -

tiene que obtener previamen

te la autorizaci6n de la pr~ 
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pia Secretaria de Comercio, 

es decir, autorizan a cada 

oferente para que pueda ven

der dentro del propio Merca·· 

do Sobre Ruedas. 

Tercero; eY objetivo fundamental. del 

Programa es tratar que el -

productor encuentre el míni

mo de intermediaci6n, o lle

gado el caso sea él mismo -

quien acuda al canal de co-

merc ial izac i6n. 

Cabe hacer notar que la co

mercial izac i6n de perecede

ros es la columna vertebral 

del Mercado Sobre Ruedas, ya 

que son productos de primera 

necesidad, además son los -

primeros productos en aumen

tar de precio, en crisis in

flacionarias y en consecuen

cia por tener bastante deman 

da. 



Sin embargo, a pesar de la 

s1tuaci6n por la que atra

vezamos el valor de la ven 

ta anual es de aproximada

mente de $94'000,000.00 ?Or 

cada Mercado Sobre Ruedas, 

y además tiende a incremen

tar, dado a la crisis infl~ 

cionaria por la que está p~ 

sando el Pa!s, ya que como 

habiamos mencionado, este -

programa de Mercado Sobre -

Ruedas, una de sus finalid~ 

des es el ofrecer al menor 

precio posible sus productos. 

19. 
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l.3.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LOS 

MERCADOS SOBRE RUEDAS 

Funciones que desempeña cada uno de 

los departamentos: 

a) SUBDIRECCION DE OPERACION C01ERCIAL; 

fija el curso de acci6n que habrá de se

guirse en el Pro<Jrrum ~cacb ·Sobre Rue

das, estableciendo los principios que 

los orientarán y la secuencia de 

operaciones necesarias para reali

zarlos, además se encarga de deter 

minar cuales van a ser los caminos 

que deben seguir en la f ijaci6n de 

los precios. 

b) PROGHAM1'. DE MERCADOS SOBRE RUEDAS; 

Dirige todas aquellas actividades 

concernientes a la recolecci6n, t~ 

bulaci6n y análisis de información 

referente a la actividad de Merca

dot~cnia, que se hace con el pro~ 

sito de orientar a los Mercados So 

bre Ruedas en la toma de decisio-

nes. 
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e) DEPARTAMENTO DE CONTRQr. DE 

OFERENTES; es el que se encarga 

de actualizar los productos fuera 

de época, y as1 mismo actualizar 

los de temporada, además tiene la 

funci6n de enviar las cartulinas 

de control a las respectivas rutas. 

También se encarga de verificar 

que las medidas y tamaño del pue~ 

to sea como se ha establecido, y 

estas medidas deben de ser de 2 

métros de largo por 1.20 de ancho. 

d) DEPARTAMENTO DE OPERACION; 

es el que se encarga del tuen fun 

cionamiento del personal con que 

cuenta. 

El personal con que cuenta actual 

mente es el siguiente: 

- 33 Inspectores 

-10 Coordinadores 

7 Supervisores 



También es el encargado de amones

tarlos en caso de que haya alguna 

falla, y esto se hace con el fin 

de obtener un buen rendimiento de 

~stos. 

e) DEPARTAMENTO DE CONTROL DE PRODUC

TOS; de este departamento dependen 

siete (7) cotizadores, los cuales 

se encargan de llevar el control 

de precios, y éstos son fijados en 

base a los precios que tiene la 

Central de Abastos de Jamaica, de 

Ferrer1a y Calzada de la Viga, pa

ra de ah1 fijar los precios de los 

productos que ofrece el Mercado So 

bre Ruedas. 

1.3:3 PERSONAL DESTACADO EN EL MERCADO 

SOBRE RUEDAS. 

Personal destacado; comenzaré por de

finirles el personul destacado del -

Mercado Sobre Ruedas, los cuales son 

dependienteG direc~os de la Secreta

ria de Comercio y Fomento Industrial, 
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este personal se divide básicamente .. 
en: 

a) Supervisores 

b) Coordinadores 

c) Inspectores 

En seguida definiremos las funciones 

que desempeña cada uno: 

a) Funci6n de Supervisor; es aqu~l 

que se encarga de señalar el buen o 

el nal funcionamiento de los Merca-

dos Sobre Ruedas, haciendo a su 

vez un reporte sobre los inconve

nientes que hayan existido duran

te el transcurso del dia, esta in 

formaci6n deberá pasar a manos de 

los coordinadores los cuales se -

encargarán de hacer los cambios -

necesarios que haya señalado el -

supervisor. 

b) Funci6n del Coordinador; es el -

responsable de que el Mercado So

bre Ruedas funcione adecuadamente, 
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además estará auxiliado por los -

inspectores, los cuales recibirán 

instrucciones de su coordinador, 

~ste al igual que el supervisor, 

está obligado a realizar un repo~ 

te informativo sobre las activida 

des realizadas. 

e) Funci6n del Inspector; su función 

es hacer un chequeo de precios, -

con una cotizaci6n diaria que se

rá recabada en los principales ce~ 

tras de abastos, lo cual se hace 

con el fin de poder fijar los pr~ 

ciós justos en los productos perecederos. 

1,3,4 GIROS REGLAMENTARIOS 

Como ustedes saben, el Mercado Sobre 

Ruedas es un canal de comercializa

ción, básicamente de productos pere

cederos los cuales podernos dividir 

de la siguiente manera: 

-Animales y sus derivados 

- Frutas 
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-verduras y legumbres 

-Granos y semillas 

-Ropa 

- Otros 

En ambos giros, se fijan diariamente 

los precios, que son recabados en F~ 

rrer!a en el caso del pollo, en la -

Central de Abastos lo referente a 

frutas, verduras y legumbres, as! co 

mo los granos y semillas, en la Viga 

lo referente a mariscos; en el Rastro 

todo lo referente a carnes rojas y -

sus derivados, y todos los demás ar

t!culos en el Centro y Fábricas de -

ropa. 

Además cabe mencionar que todos los 

precios son recabados por un grupo 

de cotizadores, los cuales deben ser 

especialistas en la materia. 

El total de giros que maneja el Mer

cado Sobre Ruedas son 61 los cuales 

mencionaremos en seguida: 
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- 1\N:IMALE$ Y SUS DERIVADOS 

l. - Pollo 

2.- Huevo 

3.- Carne de res 

4.- Carne de puerco 

s.- Pescado 

6.- Mariscos 

7.- Miel 

- PRODUCTOS ELABORADOS COMESTIBLES 

1.- Carnes preparadas 

2.- Queso 

3.- Mantequilla 

4.- Crema 

s.- Mole 

6.- Chocolate 

-GRAMOS Y SEMILLAS 

1.- Frijol 

2.- Arroz 

3.- Maíz 

4.- Garbanzo 

s:- Alpiste 
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6.- Lenteja 

1.- Chiles secos 

- ROPA 

1.- Calcetines 

2.- Pantalones 

3.- Camisas 

4.- Ropa interior masculina 

s.- Ropa interior femenina 

6.- Vestidos 

7.- Blancos 

- FRUTAS 

1.- Naranja 

2.- Limón 

3.- Plátano 

4.- Papaya 

s.- Fresa 

6.- Piña 

7.- Manzana 

8.- Sandia 

9.- Mel6n 

10.- Mango 

11.- Aguacate 



12.- Mandarina 

13.- Mamey 

14.- Uva 

15.- Tamarindo 

- VEROORAS 'l LEGUMBRES 

1.- Ji tomate 

2.- Cebolla 

3.- Pap~ 

4.- Ch!charo 

s.- Lechuga 

6.- Zanahoria 

7.- Col 

e.- Ajo 

9.- Elote 

10.- Calabaza 

11.- Ejote 

12.- Chiles en general 

13.- Tomate 

14 .- Chayotes 

15.- Nopales 

29. 



1,3.S HORARIO DE LAS INSTALACIONES DEL 

MERCADO SOBRE RUEDAS. 

30. 

El horario establecido por la Secre

tar!a de Comercio para que ~stos em

piecen a instalarse, debe ser de 7:00 

a 8: 30 AM. ,· está prohibido instalar

se antes de las 7:00 Hrs., normalmen 

te empiezan a funcionar de 8:30 a 

9:00 Hrs •. Y terminan de funcionar a 

las 15:00 Hrs., de no recoger las -

instalaciones a esta hora, existen 

sanciones que se levantarán en con

tra del locatario, las cuales serán 

aplicadas por los coordinadores o -

inspectores, son actos que pueden ir 

de uno a veinte d!as sin laborar, 

para levantar estas sanciones existe 

un Cuerpo Colegiado que es el que se 

encarga de calificar o en su defecto 

de dictar la sanci6n a que son acre~ 

dores, esto lo dictaminan en base al 

instructivo de operaci6n. 

Con lo que respecta al peso exacto 

de los productos, existe una unidad 



31. 

móvil que cuenta con una b~scula ofi 

cial de la Secretar!a de Comercio, 

par& que con esta se pueda verificar 

el peso exacto de los productos, ad~ 

más en esta unidad también se encuen 

tran los expedientes de todos los se 

ñores oferentes que están laborando 

en la Ruta (Mercado Sobre Ruedas), -

esto se hizo con el objeto de llevar 

un control sobre el peso exacto de -

los productos que éste vende, y ade

más para que la ama de casa verifi-

que el peso de los productos que co~ 

sume, para esto existen dos inspect~ 

res que deben estar alternados para 

atender a la clientela, en caso de -

que no fuera exacto por 50 gramos, 

es causa de amonestación al ofer~nte, 

pero si rebasa éstos, es causa de -

sanción e implica un acta, la cual 

consistirá en dejar de vender. 

1.3.6 LOCALIZACION DE LOS MERCADOS SOBRE 

RUEDAS. 

El Mercado Sobre Ruedas funciona en 
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base a 10 Rutas, la cual consta de 

un promedio de 200 oferentes (loe~ 

tarios) por mercado, y un volumen 

de ventas diarias de aproximadamente 

15 mil pesos por oferente, dichos -

mercados se ubican en un lugar dif~ 

rente cada 'd!a de la semana, dando 

como resultado 70 Mercados Sobre -

Ruedas, y un promedio de consumido

res _diari~s de 3,863 personas por -

mercado, asimismo existe un total -

de empleos generados de 739 emplea

dos por mercado en el área Metropo

litana. 

La selecci6n de las ubicaciones de 

los Mercados Sobre Ruedas, represen

ta en un momento y en un lugar dete~ 

minado, el ~xito o fracaso de las -

ventas, la aceptaci6n o el rechazo 

del público, el punto de fricci6n o 

o la aceptaci6n por parte del comer

cio establecido. 

Partiendo del principio del benefi

cio social-econ6mico de los sectores 
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PRODUCTOR-CONSUMIDOR, la selecci6n 

de estos lugares se hizo atendiendo 

al criterio siguiente: 

l. Se buscaron zonas densamente po

bladas, de escasos recursos, ta

les como las colonias populares 

que carecen de Mercados Públicos, 

cabe hacer notar, que tambi~n se 

tomaron en cuenta las colonias im 

populosas. 

2. Zonas donde afluya poblaci6n so-

cio-econ6mica de las clases B y e 

(de medio y bajo nivel econ6mico). 

3. Zonas con acceso para trasportar 

la mercanc!a. 

4. Calles donde no se entorpeciera 

el tránsito, en caso de darse €s

te q~e fuera lo menos posible. 

S. Lugares en los cuales se ocasiona 

ran las menos molestias posibles 

a las amas de casa, colegios, in-
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dustrias, hospitales, etc. 

~ Lugares donde se pudieran vender 

más limpiamente lo~ productos. 

Es necesar~o aclarar que el anterior 

criterio fu~ formulado por los orga

nizadores del Mercado Sobre Ruedas, 

tomando en consideraci6n toda una se 

rie de factores que en un momento da 

do podr!an afectar el sistema, por -

lo que se procur6 diseñar la "Ubica

ci6n Ideal" del mismo. 

A continuación se incluye un listado 

de las 10 Rutas, con sus respectivas 

direcciones y anexos correspondientes. 
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RUTA NUM, 1 

i. LUNES; Calle 2 y 6 Col. LOs Angeles, LOmas de Tetelpan 

Carretera Desierto de los Leones. 

2. MARTES; Calle l y Comunal, Col. Pantitlán, Delegaci6n 

Iztacalco. 

3. MIERCOLES; Avenida de las Torres y Oaxaca, Colonia Ro

mero de Terreros, Delegación Coyoacán. 

4. JUEVES; Calle 24 y Laminadores, Col. Trabajadores del 

Hierro, Delegación Azcapotzalco. 

S. VIERNES; Calle Victoria y Calzada de Guadalupe, Col. 

Estrella, Delegación Gustavo A. Madero. 

6. SABADO; Presa Salinillas, entre Empresa Valsequillo y 

Anillo Perif~rico, Col. LOmas de Sotelo. 

7. DOMINGO; Calle Tepelpan Entrando por Museo Diego de 

Rivera y Anahuacalli, Col. Ru!z Cort!nes 
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RUTA NUM. 2 

8. LUNES; Calle Miguel Hidalgo, entre V!a Gustavo Baz y 

Calle Galeana, Col. Mi~µel Hidalgo, Estado de 

Mt?xico. 

9. MARTES; canal de Tezontle y R!o Curubusco, Col. Ramos 

Millán, Delegaci6n Iztacalco. 

10. MIERCOLES; Golondrinas y Plaza del Ruiseñor, Fraccio-

namiento las Alamedas, Estado de H~xico. 

11. JUEVES; Calle Islote y Cerro, Prolongaci6n las Agui-

las, Delegaci6n Alvaro Obreg6n. 

12. VIERNES; Unidad Habitacional del IMSS, Calle Centro 

de Seguridad Social, Estado de M~xico. 

13. SABADO: Calle Poniente 75, entre Sur 144 y 136, por 

Avenida Observatorio Poniente, Col. 16 de 

Septiembre. 

14. DOMINGO; Av. de las Culturas y Albañiles, en la Unidad 

Habitacional El Rosario Azcapotzalco. 
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R U T A NUM, 3 

15. LUNESf "A" San Andrés Toltepec, 5 de Mayo y 16 de 

Septiembre, Delegaci6n TlaLpan. 

15. LUNES; "B"; San Miguel y Lerdo de Tejada, Col. Tepe

tatal, Cuauhtémoc (Barrio Alto). 

16. MARTES; Calle Ezequiel y Elsa, Col. Guadalupe Tepe

yac. 

17. MIERCOLES; Estacionamiento de la CONASUPO, Av. Miguel 

González y Av. Lázaro Cárdenas. 

18. JUEVES; Calle Octan y Carretera al Ajusco, Col. To

rres de Padierna, Delegaci6n Tlalpan. 

19. VIERNES; Sevilla y ~unicipio Libre, Col. Portales. 

20. SABADO; Avenida 507 y 510, Continuaci6n del Canal de 

Guadal upe, Co.l. San Juan de Arag6n. 

21. DOMINGO; Calle Cuitláhuac, entre Av. San Fernando y 

Av. Insurgentes Sur, Deleqaci6n Tlalpan. 
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R U T A NUM. 4 

22. LUNES; Carnell6n de Plut4rco El!as Calles, Calle Don 

Juan y Luis G. Incl4n. 

LJ. MARTES; Avenida Transmisiones y Av. Toluca, Col. Tiz~ 

pán. 

24. MIERCOLES; Calle Limantilla y Avenida Insurgentes Sur, 

Col, Santa Ursula Xitla. 

25. JUEVES; Calle Nuvia, Entre las Calles de Enrique Elour 

dy y San Lucas, Col. Claver!a. 

26. VIERNES; Calles Yucatán y Sonora, Col. Tizapán. 

27. SABADO; Unidad Habitacional Emiliano Zapata, Terrenos 

de la E.N.A. Chapingo, Texcoco, Estado de M~xico. 

28. DOMINGO; Calle Cafetales y Alcanfores, Col. Villa Coa 

pa, Delegaci6n Tlalpan. 



39. 

RUTA NUM. 5 

29. LUNES¡ Avenida de la Puntada, Fraccionamiento Lomas de 

la Hacienda, Atizapán de Zaragoza, Estado de M6 

xico. 

30 MARTES; casa de la Moneda y R1o San Joaqu!n, Deleqa-

ci6n Miquel Hidalgo. 

31 MIERCOLES; Calles 8, 9, 20 y 21, Col• 01ivar del Conde. 

32. JUEVES; Poniente 126 y Norte 17, Col. Nueva Vallejo. 

33. VIERNES; Avenida 2 y 4, Unidad Habitacional Santa Cruz 

Meyehualco, Delegaci6n Iztapalapa. 

34. SABADO; "A"; Calzada Tulyehualco y Providencia, Col. 

San Lorenzo Tezonco, Dclegaci6n Tláhuac. 

34. SABADO; "B"; Unidad Habitacional Bella Vista, Iztapa

lapa, Delegaci6n Iztapalapa. 

35. DOMINGO; Calle Enriquez y J.A. Bonillo, Col. Juan Es

cut1a, Iztapalapa. 
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RUTA NUM. 6 

36 LUNES; Mariquita Sánchez, Unidad Habitacional Culhua-

cán, Delegaci6n Coybacán. 

37. MARTES; Calle Sassoferrato, entre B. Cellini y GiotbQ, 

Col. Alfonso XIII. 

38. MIERCOLES; Avenida 16 de Septiembre a espaldas de Av. 

Arteaga y Salazar. 

39. JUEVES; Calzada de la Virgen y Canal· de Miramontes, 

Col. Avante. 

40. VIERNES; Lago Xochimilco, Esquina Laguna del Carmen, 

Col.. Anáhuac. 

41. SABADO; Miguel Sabino.Crespo y Norte 74, a una cuadra 

.de la Av. Eduardo Melina, Col. D!az Mir6n. 

42. DOMINGO: Calle Oriente 257 y Sur 16 A. Col. Agrícola 

Oriental. 

42. IXMINCD; "B"; Calle·Dr. Eraso y Niños H~roes, Coi. 

Doctores. 



RUTA NUM. 7 ·. 

43. LUNES1 Calle Josefa Ort!z de Dom!nguez, entre las Ca

lles 26 A y 36 A y Av. Morelos, Col. Santa R~ 

sa Iztacala. 

44. MARTES; Prolongaci6n Playa Erizo, entre las Calles de 

Playa Mocambo y Playa Tecolutla, Col. Reforma 

Iztacihuatl. 

45. MIERCOLES; Santiago de Chile E., I.P.N. 

46. JUEVES; Camell6n de las Torres de la Luz, entre Av. 

Centenario y Avenida Independencia, Unidad Ha

bitacional Lomas de Plateros. 

47. VIERNES¡ Calle de Francisco Sarabia y Coahuila entre 

las Calles de Manuel de Castrej6n y Morelia, 

Col. Magdalena Contreras. 

48. SABADO¡ Avenida de las Torres y Av. Oaxaca, Col. Rorn~ 

ro de Terreros. 

49. DOMINGO¡ Calle Fernando Omilpa, Unidad Babitacional 

C.T.M. 



RUTA NUM. 8 

50. LUNES; Calle 26 y 29, Col. Progreso Nacional. 

51. MARTES; Calle Pachuca, entre Calle Juan Escutia y 

Agust1n Melgar, Col. Condesa. 

4 2. 

52. MIERCOLES, Ma1z y Ganaderos, Col Granjas Esmeralda. 

53. JUEVES; Unidad Habitacional Santa Fe, Canchas de Bas

quet-ball. 

54. VIERNES; Avenida Sat~lite, Col. Vista Hermosa. 

55. SABADO; Unidad Habitacional Acueducto de Guadalupe, a 

un costado de la V1a del Ferrocarril. 

56. . DOMINGO "A"; Estacionamiento de Servimet, Calle Sulli 

van, junto al Hospital F.F.c.c .. 

56. DOMINGO "B"; Pensilvania y Fhiladelphia, Col. Nápoles. 



RUTA NUM. 9 

43 • 

.¡¡. 

57. LUNES¡ Calle de Fernando Iglesias y Calderón, esta

cionamiento del Campo Deportivo "Venustiano -

carranza" Col. Jardín Balbuena. 

58. MARTES; Avenida de las Palomas, Costa Chica y Av. Mé

xico, Cuautitlán Izcalli. 

59. MIERCOLES "A"; Calle de Capilla, Col. Ojo de !\gua, 

por la Carretera a Pachuca. 

59. MIERCOLES "B"; Sa. Cerrada de Av. 565 y José Loreto 

Fabela. 

60. JUEVES; Campo Deportivo del Pueblo de San Idelfonso, 

Villa Nicolás Romero, por la Carretera de Ati 

zapán a la Altura del km. 14. 

61. VIERNES; Unidad Vicente Guerrero, Calle Campaña del 

Ebano y Batalla de Celaya. 

62. SABADO; Avenida Margarita Maza de Juárez y 100 metros, 

Col. Industrial Vallejo. 

63. DOMINGO; Villa de las Flores entre las Calles de Or

quidea y el Parque Central, Fraccionamiento 
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RUTA NUM. 10 

64. LUNES "A"; Av. Teotihuacán y Av. de los Océanos, Col. 

Atlanta. 

64. LUNES "B"; Centro de Ciudad Labor, Col. Buena Vista. 

64. LUNES "C"; Juan de Dios Peza y Amado Nervo. 

65. MARTES; Prado Sur Ja. Unid~d José Maria Morelos, Coa

calco, Fraccionamiento Prados del Sur. 

66. MIERCOLES "A"; Calle Hacienda el Nardo, Valle de la 

Hacienda, Cuautitlán Izcalli. 

66. MIERCOLES "B"; Doroteo Arango y Tratado de Sabinas, 

Unidad Francisco Villa. 

67. JUEVES; Camellón de Jacarándas y Carr~tera Atizápan. 

68. VIERNES; Fraccionamiento Cuautitlán Izcalli, Avenida 

de los Lirios. 

69. SABADO; Pueblo de San Jerónimo, entre Violeta y San 

Jerónimo, antes del Puente del Rosal. 

70. DOMINGO; Avenida Zacatecas y Guadalajara, Col. V. CeylAn. 
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Residencial Coacalco, Estado de M~xico. Muni

cipio. 
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CAPITULO II 

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION 

Este capítulo pretende, dar a conocer al lector la ver 

dadera justificaci6n que nos inclin6 a seleccionar este cu

rriculum de estudios para obtener la Licenciatura en Admi

nistraci6n, con ésto quiero decir, que daremos a conocer a 

usted cuál fué nuestro plan de acci6n (Metodologia) a se-

guir para llevar a cabo nuesto e-studio. 

Comenzaremos por darle a conocer la definición del pr~ 

blema: 

2.1 DEFINICION DEL PROBLEMA. 

-Esencia; dadas las actuales características de 

las técnicas de comercio imperante, el contacto 

directo entre el productor y consumidor puede -

crearse mediante un tipo de Mercado Sobre Ruedas, 

cuyas características principales son el abarat~ 

miento de los gastos de distribuc16n y de venta 

dando como consecuencia la baja de los precios 

finales. En tales sitios donde los productores 

puedan acudir libremente con unidad de transpo~ 

te a vender sus productos, es la m~s adecuada -
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para reducir los niveles de intermediaci6n exis

tente. Actualmente dada la situaci6n crítica de 

la econom!a nacional y dom~stica, ~ste sistema 

!OOvil de distribución, modificar!a una impor-

tante fuente de desplazamiento del producto, y 

una posibilidad de ahorro para el consumidor. 

-Alcance¡ usuarios de la clase B, C y Locatarios 

del Mercado Sobre Ruedas. 

-Justificaci6n: propone de ser posible nuevos me

dios de compra más econ6micos para la clase B y 

c. 

2.2 FIJACION DE OBJETIVOS 

-Objetivos Generales: determinar si el Mercado S~ 

bre Ruedas está cumpliendo con su cometido, así 

como determinar en que medida beneficia o afecta 

a los sectores relacionados con ~l. 

Como lo son: 

a) Ofrecer mercancías de buena calidad. 

b) Ofrecer mercancías a un mejor precio con rel~ 

ci6n a los demás comercios. 
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c) Beneficio o afectaci6n a Usuarios, Locata

rios, Campesinos y Comerciantes. 

-Objetivos Específicos: 

Objetivo Principal; la presente investigaci6n, 

s6lo abarcará una parte del estudio total; y 

está enfocada a conocer las reacciones de los 

usuarios y locatarios, en cuanto al Mercado -

Sobre Ruedas y los productos que éste propor

ciona, si son suficientes o no, as! como la -

opini6n de los usuarios y locatarios en cuanto 

al Mercado Sobre Ruedas, y si es un adelanto o 

atraso. 

-Objetivos Secundarios: 
r 

l. Conocer el perfil de los sectores que se -

abarcarán: 

a) Abarcará las clases cocioecon6micas B y 

c. 

2. Conocer cuál es la demanda de los productos 

que existen dentro del Mercado Sobre Ruedas, 

que está enfocado a los productos básicos 
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como lo son los de ~rimera necesidad: 

a) Carnes 

b) Verduras y Legumbres 

c) Frutas 

d) Ropa 

3. Determinar los hábitos de la compra: 

a) Atenci6n a los usuarios 

b) 06nde compraban antes lo que ahora exis 

te en el Mercado Sobre Ruedas. 

c) Hora de asistencia 

d) Mon~o de las compras 

4. Apreciar la imagen que se tiene del Mercado 

Sobre Ruedas: 

a) Atenci6n a los usuarios 

b) Si es un atraso o adelanto el haber ins

tituido los Mercados Sobre Ruedas. 

S. Examinar las razones y proceso de la compra1 

a) Porque son más económicos. 

b) porque son de mejor calidad. 

e) por la cercan!a. 



so. 

2.3 LISTA DE INFORMACION BASICA REQUERIDA 

(USUARIOS) 

O B J E T I V O S 

l. Determinar el perfil 

del usuario potencial 

y actual del Mercado 

Sobre Ruedas. 

2. Conocer la dema~da 

existente en el Mer

cado Sobre Ruedas. 

3. Determinar cuáles son 

los hábitos de la com 

pra. 

4. Conocer la imagen que 

tienen del Mercado So 

bre Ruedas. 

S. Determinar cuáles son 

razones y proceso de 

la compra. 

6. Determinar cúal es el 

monto de los gastos 

efectuados en el Mer

cado Sobre Ruedas. 

e o N e E p T o s 

1.1 Perfil socio

econ6rnico. 

2.1 Demanda exis

tente. 

3.1 06nde y c6rno 

realizan sus 

compras. 

4.1 Imagen que ha 

creado el Mer 

cado Sobre 

Ruedas. 

S.l Razones por -

las que se -

lleva a cabo 

la compra. 

6.1 Monto de los 

gastos efec

tuados. 



7. Determinar cu!l es 

el ahorro o benef! 

cio obtenido. 

51. 

7.1 Porcentaje del 

ahorro obteni

do. 
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O A T O S PRIMARIAS SECUNDARIAS 

Int. Ext. Int. Ext. 

1.2.1 Edad X X 

1.2. 2 Sexo X X 

1.2. 3 Colonia X X 

l. 2 .4 Ingreso X X 

l. 2. 5 Ocupaci6n X X 

2.2.1 Carnes 

2.2.2 Verduras y legumbres X X 

2.2.3 Frutas X X 

2.2.4 Ropa X X 

2.2.5 Otros X X 

3.2.1 Frecuencia de compra X X 

3.2.2 Horas de compra X X 

3.2.3 D1as de compra X X 

4.2.1 Atenci6n a los usuarios X X 

4.2.2 Opini6n de los usuarios X X 

4.2.3 Qu~ imagen tienen X X 

5.2.1 Mejor precio X X 

5.2.2 Mejor calidad X X 

5.2.3 Cercanía X X 

5.2.4 Marca X X 

5.2.5 Imagen X X 

6.2.1 Menos de $500 X X 



6.2.2 De $500 a 1000 

6.2.3 De $1000 en adelante 

7.2.1 Menos del 10% 

7.2.2 Del 10 al 15% 

7.2.3 Del 15 al 20% 

7.2.4 Del 20 al 30% 

7.2.5 Del 30% en adelante 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

'K 

X 

X 

X 

X 

X 

53. 



54. 

(LOCATARIOS) 

O B J E T I V O 

l. Determinar el perfil del 

locatario potencial y a~ 
tual del Mercado Sobre 

Ruedas. 

2. Determinar cuáles son 

hábitos de la venta. 

3. Conocer qu~ imagen ti~ 

nen del Mercado Sobre 

Ruedas. 

4. Determinar cuál es el 

monto de los gastos -

efectuados. 

5. Determinar cuál es el 

porcentaje de las ga-

nancias obtenidas. 

6. Determinar cuáles son 

los hábitos para abaste 

serse de sus productos. 

e o N e E p T o 

~.l Perfil ~ocio-econ6mico. 

2.1 Cuándo y c6mo realizan 

sus ventas. 

3.1 Imagen que han creado 

del Mercado Sobre Rue 

das. 

4.1 Monto de los gastos 

efectuados. 

5.1 Porcentaje de ganancias 

ob'.;enidas. 

6.1 C6mo, d6nde y cuando se 

abastecen de sus produ~ 

tos. 
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l.2.l Edad 

l.2.2 Sexo 

l.2.3 Colonia 

1.2.4 Ingresos 

2.?.1 Frecuencia de la venta 

2.2.2 Horas de venta 

3.2.l Opinión de los locatarios 

3.2.2 Es un adelanto 

4.2.1 De $3,000 a 5,000 

4.2.2 De $6,000 a 10,000 

4.2.3 De $11,000 a 20,000 

4.2.4 Del 20,000 en adelante 

5.2.1 Del 20 al 30% 

5.2.2 Del 31 al 40% 

5.2.3 Del 41 al 50% 

5.2.3 Del 51 en adelante 

6.2.1 06nde se surte de sus 

Productos. 

PRIMARIAS 

Int. 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

Ext. 

X 

X 

X 

X 

55~ 

SECUNDARIAS 

Int. 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

" 
X 

X 

X 

X 

,,. 

Ext. 

X 

X 

x· 

X 
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2.4 DETERMINACION DEL UNIVERSO 

El Universo de nuestra investigaci6n está integrado 

por todos los usuarios y locatarios del Mercado So-

bre Ruedas, quienes no estarán restringidos por li-

mitaciones en cuanto a características socio-econ6-

micas (edad, sexo, ingresos y ocupaci6n) y comport~ 

miento del consumidor. 

Nuestro Universo está dado, como antes mencionamos 

por todos los usuarios- y locatarios del Mercado So-

bre Ruedas, que enseguida enunciamos: 

USUARIOS Universo = N 38,639 personas 

LOCATARIOS Universo = N = 1,837 personas. 

Fuentes: Secretada de Corrercio y Fc!rento Industrial, 
Direcci6n General. del Desa=llo del Cl:I!Ercio Interior y 
SUbdirecci6n de cperaci6n O:xoorcial. 
En la Estad!stica de Est.i!!aci.6n de Datos del Mercado 
SObre Ruedas en el Area Metrop::>litana. 
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2.5 DETERMINACION DE LA MUESTRA 

Las unidades observadas para esta investigación 

son los usuarios 6 compradores y los locatarios 6 

vendedores del Mercado Sobre Ruedas. Esta muestra 

fue determinada mediante cálculos estadísticos --

que a continuaci6n presentamos: 

n= 
l ~ l 

N 

FORMULA 

z2 PQ 

- 1 
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O O N O E : 

n = Muestra 

z Nivel de confianza 

p Probabilidad de ~xi to 

Q Probabilidad de fracaso 

E Grado de error 

N Universo o poblaci6n 

CALCULO DE LA MUESTRA EN CUANTO A USUARIOS: 

Z= 95% '= l. 96 

P= 80% = z2 PQ 

O=- 20% ~ 
n 

E= 5% 1•1 cz 2 PO - l) 

N= 38,639 N E2 

n l.96 2 (,80 X .20) 

.os2 

l+ 1 (l. 96 2 ( .80 X .20) - 1 ) 

38,639 .os 2 



J.8416 (.16) 

.0025 

1+ .0000258 (3.8416 (.16) - 1 

.0025 

245.8624 = 
1+ .00002588 (244.8621) 

245.8624 224.3 

l. 00633 

59. 

Por lo tanto nuestra Muestra fu~ de ~ Usuarios 

CALCULO DE LA MUESTRA EN CUANTO A LOCATARIOS: 

z = 95% 1.96 FORMULA 

p = 80% z2 PO 
o= 20% E2 

E "" 5% n= 

N = 1,837 1+ 1 (Z2 PQ + 1) 

N E 
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1.962 (. 80 X .20) 

n = E2 

1+ _1_ (1.96 2 (.80 x.20) - 1) 

1837 E2 

3.8416 ( .16) 

1+ .00005443 (3.8416 (.16) 1) 

.0025 

245.8624 245.8624 

1+ .00005443 (244.8624 l+ l. 5132786 

245.8624 97.2 

2.5132 

n = 97.2 Por lo tanto nuestra Muestra fuá de 98 

Locatarios. 
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2.6 PRUEBA PILOTO: 

Esta consistió, en realizar un cuestionario en fu~ 

ción a nuestro objetivo y a la matriz antes mencio 

nada, posteriormente se aplicó a 50 usuarios y 10 

locatarios del Mercado Sobre Ruedas, los cuales 

abarcaron un 10% de nuestra muestra definitiva. 

Esta prueba piloto sirvió para que de ah! partiér~ 

mas para realizar nuestro cuestionario definitivo, 

además nos sirvió también, para poner en claro al

gunas preguntas que aún no estaban muy claras para 

ei cuestionado. 

Laspreguntas que sometimos a cambios fueron las s! 

guientes: 

- Para Usuarios: 

La pregunta 9, qué opinión tiene acerca de los 

precios que ofrece el Mercado Sobre Ruedas? Esta 

pregunta era abierta, pero para precisar aún ~s 

lo que pedimos, la hicimos cerrada de opinión -

única, ya que la mayoria decia que eranecon6mi-
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cos, pero no sabiamos, hasta qué grado. 

La pregunta 10 y 11. A qué hora le gustaría que 

comenzara a funcionar el Mercado Sobre Ruedas y 

a qué hora terminara? También eran preguntas -

abiertas, pero en nuestra prueba piloto notamos 

que hab!a cierta dificultad, puesto que no te-

n!an hora fija para asistir, y entonces, para -

facilitar al consumidor en su contestaci6n deci 

dimos hacerlas cerradas y de opci6n.única. 

La pregunta 14. La mayoría de los vendedores la 

atienden mal? al igual que las anteriores, era 

una pregunta abierta, pero decidimos cambiarla, 

porque la contestaci6n de la mayoría de los con 

sumidores fué, que algunos la atend!an bien y -

otros mal, y para evitar ésto, decidimos hacer

la cerrada. 

La pregunta 15. Cuánto gasta regularmente en el 

Mercado Sobre Ruedas? Era una pregunta abierta 

y la cambiamos en virtud de que la mayor!a co~ 

test6, que no ten!an por regla gastar cierta -

cantidad, sino según lo que fueran necesitando, 
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y por ésto decidimos cambiarl<l, y hacerla cerrada 

de opci6n única. 

-Para Locatarios; 

Pregunta 2. En qué lugar compra su mercancía? Es

ta pregunta se hizo abierta, pero en la prueba P! 
loto, nos proporcionaron todos los lugares donde 

las realizaban, y para efectos de facilitar al -

cuestionado en este caso el locatario su contesta 

ci6n, se procedi6 a hacerla cerrada de opci6n úni 

ca: lo mismo sucedi6 con las preguntas 4, 5 y 8 • 

Por otra parte el cuestionario piloto contaba 

con 20 preguntas de las cuales, las cuatro ante

riores, de abiertas, pasaron a cerradas y dos -

m4s fueron eliminadas, porque en la prueba piloto 

nos dimos cuenta que estaban repitiéndose y que 

únicamente, estaba redactada de diferente fornia, 

pero se ped!a lo mismo. 

2.7 CUESTIONARIO DEFINITIVO 

Para realizar el cuestionario definitivo, partimos 
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de nuestra prueba piloto como antes hab!amos mencio 

nado y de la observaci6n directa, ya que en base a 

~sta, pudimos detectar algunas fallas de redacci6n 

y comprensi6n de algunas de las preguntas realiza

das. Asimismo, de ~ste partimos para obtener la in

formaci6n necesaria para llevar a cabo nuestra in-

vestigac i6n, y que por consiguiente podríamos decir 

que es la parte medular de nuestro estudio. 

A toninuaci6n damos a conocer cuáles fueron los --

cuestionarios definitivos para Usuarios y Locata--

rios, así como tambi~n, cuál fue el objeto de cada 

una de las preguntas: 

CUESTIONARIO DIRIGIDO A LOS USUARIOS DE 

MERCADOS SOBRE RUEDAS 

DATOS PERSONALES qEL USUARIO: 

A) EDAD: SEXO: ( )F ( ) M, MIEMBROS DE LA FAMILIA: 

B) OCUPACION: ( ) HOGAR ( ) OFICINA ( ) FABRICA ( ) OTROS. 

C) INGRESOS: ( ) MAS DEL MINIMO ( ) EL MINIMO ( ) MENOS 

DEL MINIMO. 

D) COLONIA DONDE VIVE:~~~~~~~--~~~~~--~~~~ 
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OBJETIVO; determinar clase socioecondmica, 

1.- Cada cuando compra en el Mercado Sobre Ruedas? 

l.l Más de tres veces por semana. 

1.2 Dos veces por semana. 

l.3 Una vez por semana. 

1.4 Cada dos semanas. 

l.S Cada 3 semanas o más. 

OBJETIVO; investigar cuál es la frecuencia de la 

compra. 

2.- Ddnde compraba antes lo que ahora compra en el 

Mercado Sobre Ruedas? 

2.l Misceláneas y mercados. 

2.2 Supermercados y abarrotes. 

2.3 Otros. 

OBJETIVO; conocer c6rno ha ido afectando el Mercado 

Sobre Ruedas a establecimientos, tales 

corno supermercados, mercados, abarrotes, 

y misceláneas. 

3.- A cuántas cuadras vive usted del Mercado So
bre Ruedas"? 
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3.1 Menos de una cuadra. 

3.2 De dos a cinco cuadras. 

3.3 de 6 a 10 cuadras. 

3.4 Más de 10 cuadras. 

3.5 Otra colonia. 

OBJETIVO; conocer qu~ tanto influye la ceroan!a,de 

la compra, para los usuarios. 

4.- C6mo viene usted al Mercado Sobre Ruedas? 

4.1 Caminando. 

4.2 Cami6n. 

4.3 Coche. 

4.4 Otros. 

OBJETIVO; determinar qu§ tanto influye la cercanía 

del Mercado Sobre Ruedas en la decisión 

de compra de los usuarios. 

5.- Qu~ productos compra aqu!? 

5.1 Carnes. 

5. 2 F.rutas. 

5.3 Verduras y Legwnbres. 

5.4 Ropa. 
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5.5 Otros. 

OBJETIVOS; determinar cuál es la demanda de los 

productos existentes. 

6.- Porqué razón compra en el Mercado Sobre Ruedas? 

6.1 Precio. 

6.2 Frescura. 

6.3 Cercan!a. 

6.4 Marca. 

6.5 Imagen. 

6.6 Otros. 

OBJETIVO; conocer el principal motivo de compra 

en el Mercado Sobre Ruedas. 

7.- Si compra por la marca, qué marca compra y en 

dónde? Señale=~~~~~~~~~~~~~~~~-

OBJETIVO; determinar que porcentaje de usuarios 

de Mercado Sobre Ruedas, compra por la 

marca. 

a.- Si compra por el servicio o atención, qué --



imagen tiene del Mercado Sobre Ruedas? 

a.1 e 
S.2 

Buena. 

Mala. 

68. 

OBJETIVO: conocer cu~l es la imagen que se tiene 

del Mercado Sobre Ruedas. 

9.- Qu~ opinión tiene acerca de los precios que 

ofrece el Mercado Sobre Ruedas? 

9.1 Caros. 

9.2 Económicos. 

9.3 Regulares. 

9.4 Muy baratos. 

OBJETIVO; saber si el precio es motivo de compra. 

10.- A qué hora le gustaría que comenzara el Merca

do Sobre Ruedas ? 

10.1 

10.2 

10. 3 

De 7:00 a 8:00 Hrs. 

De 9:00 a 10:00 Hrs. 

De las 11:00 Hrs. en adelante. 

OBJETIVO; saber si el horario actual es también 
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el horario ideal para el usuario. 

11.- A qué hora le gustaría que terminara? 

11.1 De 13:00 a 14:00 Hrs. 

11.2 De 15:00 a 16:00 Hrs. 

11.3 De 17:00 a 18:00 Hrs. 

OBJETIVO; conocer el horario al que desean comprar. 

12.- Qué día le gustaría que viniera? 

12.1 Lunes. 

12.2 Martes. 

12.3 Miércoles. 

12.4 Jueves. 

12.5 Viernes. 

12.6 Sábado. 

12.7 Domingo. 

OBJETIVO; Conocer la preferencia en d!a,del usua

rio. 

13.- A qué hora viene usted al Mercado? 

13.1 

13.2 

De 8:00 a 11:00 Hrs. 

De 11:00 a 13:00 Hrs. 
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13.3 ( ) De 13:00 a 15:00 Hrs. 

OBJETIVO; saber a qu~ horas asiste el usuario al 

Mercado. 

14.- La mayor1a de los vendedores la atienden mal? 

14. l S1. 

14. 2 No. 

OBJETIVO: saber cuál es la atenci6n que se le da 

al usuario. 

15.- Cuánto gasta regularmente dentro del Mercado 

Sobre Ruedas: 

15.l Menos de $500.00 

15.2 De $500.00 a $1,000.00 

15.3 Más de $1,000.00 

OB~TIVO; determinar qué cantidad de dinero gasta 

regularmente el usuario en el Mercado 

Sobre Ruedas. 

16.- Mencione en qu~ productos encuentra más aho

rro? 



16.1 

16.2 

16.3 

16.4 

Carnes. 

Frutas, verduras y legumbres. 

Ropa. 

Otros. 

71. 

OBJETIVO; determinar cuál es el ahorro obtenido en 

los productos que ofrece el Mercado Sobre 

Ruedas. 

17.- A cuánto ascienden esos ahorros? 

17.1 Menos del 10% 

17.2 Del 11 al 15% 

17.3 Del 16 al 20% 

17.4 Del 21 al 30% 

17.5 Más del 31% 

OBJETIVO; determinar el porcentaje de ahorro que 

obtienen los consumidores. 

18.- Cuánto gasta en productos fuera del Mercado 

Sobre Ruedas: 

18.l 

18.2 

18.3 

Nada. 

Menos de $500.00 

De $500.00 a $1,000.00 
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18.4 Más de $1,000.00 

OBJETIVO; saber hasta qu6 grado han afectado estos 

mercados a los comercios ya establecidos. 

19.- En d6nde los gasta? 

19.1 Misceláneas y mercados. 

19.2 Supermercados y abarrotes. 

19.3 Otros. 

OBJETIVO: saber con qu6 comercios compite el Merca 

do Sobre Ruedas. 

20.- Quisiera usted más puestos o productos en el 

Mercado Sobre Ruedas? 

Señale: 
----------------------------------------~ 

OBJETIVO; Saber si el número y clase de puestos 

instalados son sufici~ntes, o bién, si 

es necesario aUI11entar o restringir éstos. 

21.- Qué productos compra fuera del Mercado Sobre 

Ruedas? 

Señale=----------------------------------------~ 
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OBJETIVO; saber qu~ productos compran fuera del Mer 

cado Sobre Ruedas. 

22.- Qu~ sugerencias cree convenientes para el me

jor funcionamiento del Mercado Sobre Ruedas? 

señale: __ ~----~~~--------~~----~----------~ 

OBJETIVO¡ conocer diferentes opiniones y alternat! 

vas, para el mejor funcionamiento del -

Mercado Sobre Ruedas. 



CUESTIONARI:O DIRIGIDO A LOS LOCATARIOS DE 

MERCADOS SOBRE RUEDAS 

DATOS PERSONALES DEL USUARIO: 

74. 

A) EDAD SEXO: ( )F ( )M, MIEMBROS DE LA FAMILIA:~~~~ 

B) A PARTE DE COMERCIANTE QUE OTRA OCUPACION TIENE 

C) INGRESOS: ( )MAS DEL MINIMO ( )EL MINIMO ( )MENOS DEL MINI 

MO. 

O) COLONIA DONDE VIVE:~~~~~~--~----~------~--------~~ 

OBJETIVO; determinar clase socioeconómica. 

INSTRUCCIONES: por favor marque con una equis (X) 

la respuesta que a su juicio, reali

ce con mayor rrecuencia. 

Conteste todas las preguntas y mar-

que s6lo una equis (X). 

OBJETIVO¡ señalar como debe resolverelcuestionarió. 

1.- cada cuándo se surte de mercancías? 

1.1 MSs de tres veces por semana? 

1.2 Dos veces por semana. 
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1.3 Una vez por semana. 

1.4 Otros. 

OBJETIVO; conocer la frecuencia de sus compras. 

2.- En.qutS lugar coMpra su mercancía? 

2.1 Central de Abastos. 

2.2 Jamaica. 

2.3 Centro. 

2.4 Rastro. 

2.5 Mercado de Granaditas. 

2.6 Otros. 

OBJETIVO: conocer en que lugar, obtienen los oferen 

tes (vendedores), su mercancía a mejor -

precio. 

3.- Com6 viene usted al Mercado Sobre Ruedas? 

3.1 Caminando. 

3.2 Cami6n. 

3.3 Coche de alquiler. 

3.4 Vehículo propio. 
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OBJETIVO; saber cual es el medio de tr~nsporte del 

oferente. 

4. - Qu~ producto vende regularmente-? 

4.1 Ropa. 

4.2 Frutas, verduras 6 legumbres. 

4.3 Carne. 

4.4 Otros. 

OBJETIVO; saber que proaucto tiene mayor demanda -

por el oferente. 

5.- Cree usted que los p:oductos que ofrece ~ste -

Mercado son suficientes? 

5.1 Sí. 

5.2 No. 

OBJETIVO; determinar si los productos que ofrece el 

Mercado Sobre Ruedas son suficientes o es 

necesario incorporar algunos otros. 

6.- A qu~ hora le gustaría que comenzara el Mercado 

sobre Ruedas. 

6.1 ( J De 7 a 8 hrs. 
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6.2 De 9 a 10 hrs. 

6.3 De las 11 en adelante. 

OBJETIVO: Saber si el horario actual del Mercado -

Sobre Ruedas es también el horario ideal 

para los oferentes (locatarios). 

7.- A qu~ hora le gustaría que terminara? 

7.1 ( ) De 1 a 2 p.m. 

7.2 De 3 a 4 p.m. 

7.3 De 5 a 6 p.m. 

OBJETIVO; Saber si el horario actual, tambi~n es el 

horario ideal para el locatario. 

8.- Qu~ opini6n tiene usted del Mercado Sobre Rue-

das? 

8.1 Es un adelanto. 

8.2 Es un atraso. 

OBJETIVO: Saber que imagen tiene el locatario del -

lugar donde trabaja, y sí le gusta. 

9.- Cree usted que el Mercado Sobre Ruedas funciona 

como debe? 
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9 .1 Si. 

9.2 No. 

OBJETIVO; Saber si el Mercado Sobre Ruedas esta fu~ 

cionando como lo establece la Secretaría 

de Comercio y Fomento Industrial. 

10.- Qu~ producto prefiere vender? 

10.l ( 

10.2 

10.3 

10.4 

Ropa. 

Frutas, verduras 6 legumbres. 

Carne. 

Otros. 

OBJETIVO¡ Determinar que producto tiene m!s demanda 

por el oferente 

11.- Cree usted que el consumidor obtiene ahorro en 

sus Compras? 

11. l. Sí. 

11.2 No. 

OBJETIVO; Saber si realmente se obtiene ahorro en -

los productos que ofrece el Mercado Sobre 

Ruedas. 
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12.- A cu!nto asciende ese ahorro? 

12.1 Menos del 10% 

12.2 Del 11 al 15% 

12.3 Del 16 al 20% 

12,4 Del 21 al 30% 

12.5 MS.s del 30% 

OBJETIVO¡ ~terminar en porcentaje a cuanto ascien

den los ahorros obtenidos en el Mercado -

Sobre Ruedas. 

13.- En qu~ productos cree usted que hay m:S.s ahorro? 

13.l 

. 13. 2 

13.3 

13.4 

Carnes. 

Fruta& verduras y legumbres • 

Ropa. 

Otros. 

OBJETIVO: D~terminar en que productos se obtiene 

más ahorro, y por que. 

14.- Las ganancias (salario) obtenidas son satisfac 

torias? 

14.1 Si. 

14. 2 No. 
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OBJETIVO; Saber si las ganancias que obtiene el lo

catario son satisfactorias y estan de 

acuerdo con ellas. 

15.- A cuánto ascienden esas ganancias, del produc

to que vende? 

15.1 Del 20 al 35%. 

15.2 

15.3 

Del 36 al 49%. 

Más del 50 % 

OBJETIVO: Determinar el porcentaje de las ganancias 

obtenidas por el locatario. 

16.- Cu~nto es el monto de los gastos efectuados en 

sus productos? 

16.1 

16.2 

16. 3 

16.4 

De $ 3,000 a $ 5,000. 

De $ 5,001 a $ 10,000. 

De $ 10,001 a $ 20,000. 

De $ 21,001 en adelante. 

OBJETIVO: Determinar cuanto invierte en su mercan-

c!a el oferente. 

17.- Esta usted de acuerdo con las pol!ticas (Re--

glas) establecidas por la secretaria de Comer-



cio para llevar a cabo sus funciones? 

17 .1 SL 

17.2 

17.3 

No. 

No las conoce. 
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OBJETIVO: Saber si todo oferente, conoce y esta de 

acuerdo con las políticas establecidas -

por la Secretaría de Comercio y Fomento -

Industrial. 

18.- Qu6 sugerencias da usted para su mejor funcio

namiento? 

Señale 

OBJETIVO; Conocer que otras alternativas existen p~ 

ra el mejor funcionamiento del Mercado So 

bre Ruedas. 
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2.8 LABOR DE CAMPO 

Para obtener la informaci6n deseada, comenzamos 

por buscar todo tipo de bibliografía referente 

al tema de nuestra investigaci6n as! como tam

bién recurrimos a las diferentes fuentes de in-

formaci6n, posteriormente realizamos entrevis-

tas y cuestionarios a usuarios y locatarios del 

Mercado Sobre Ruedas, 

Cabe mencionar que también acudimos a la Secre

taría de Comercio y Fomento Industrial, para -

realizar varias entrevistas a funcionarios, que 

están relacionados con nuestro tema de investi

gaci6n, y que básicamente se enfoc6 a los cues

tionarios (Labor de Campo) , ya que de ah!, part! 

mas para realizar nuestro estudio. 

En seguida les damos a cono~er cuál fué nuestro 

programa. 

Este programa consisti6 en los siguientes pasos: 

l. Comenzamos por recabar información a cerca del 

Mercado Sobre Ruedas y obtener'bibliograf!a. 



2. Nos documentamos sobre el tema. 

3, Realizamos el cuestionario. 

4. Entrevistas a funcionarios de la SECOFI; 
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-De la Direcci6n General de Operaci6n Comer

cial. 

-De la Subdirección de Mercados Sobre Ruedas. 

-Del Departamento de Mercados Sobre Ruedas. 

S. Aplicaci6n de Cuestionarios (Prueba Piloto) 

6. Aplicaci6n de Cuestionario Definitivo. 

7. Tabulaci6n. 

B. Aplicaci6n de Criterios (análisis de cada una 

de las preguntas realizadas) . 

2.9 TABULACION 

La Tabulación consistió en realizar un cuadro r~ 

sumen de informaci6n, la cual nos sirvi6, para 

tabular y para realizar un breve análisis de ca

da una de las preguntas realizadas en los cues

tionarios que se aplicaron a los usuarios y lo

catarios del Mercado Sobre Ruedas. 

A continuaci6n se dará un ejemplo de cada una -

de las preguntas que tabulamos y como llevamos 
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a cabo nuestro cuadro resumen de información. 

- Cuadro para preguntas cerradas de opción única; 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 1 

PREGUNTA: cada cuándo compra en el Mercado Sobre Ruedas? 

OBJETIVO: determinar la frecuencia de la compra. 

c o N c E p T o I R % I R 

1.1 Más de 3 veces por semana 4 l. 6 

1.2 Dos veces por semana 48 19.6 

l. 3 Una vez 

1.4 Cada 2 

l. 5 Más de 

Donde I R 

UR 

por semana 177 72.2 

semanas 12 4.9 

3 semanas 4 l. 6 

TOTAL: 245 100.0 % 

Indice de repetición por respuesta. 

Porcentaje en relación a la muestra (4/245) 

Por último se anotaron las OBSERVACIONES, con 

respecto a la redacción de la pregunta. 

-cuadro para preguntas cerradas de opci6n úni

ca, pero que en sus respuestas {incisos) exis 
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te un limite o promedio en cantidad~ 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 18 

PREGUNTA: cuánto gasta en productos fuera del Mercado Sobre 

Ruedas? 

OBJETIVO: determinar clase social, as! como saber hasta que 

grado ha afectado estos mercados a otros comer--

cios establecidos. 

e o N e E p T o I R % I R PROMEDIO 
$ 

18.1 Nad!i 19 7.8 

18.2 Menos de $500 53 21.6 250 

18.3 De $500 a $1000 97 39.6 750 

18.4 Más de $1000 76 31.0 1250 

T0TAL: 245 100.0% 

D6nde: I R Indice de repetici6n de la respuesta. 

% I R Porcentaje en relaci6n a la Muestra (76/245). 

PROMEDIO Es la suma del limite inferio~ + lfmite supe-

rior, entre dos. 

Por último se anotaron las OBSERVACIONES, con 



86. 

respecto a la redacción de la pregunta. 

-cuadro para preguntas abiertas: 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 22 

PREGUNTA: qu€ sugerencias cree convenientes para el mejor 

funcionamiento del Mercado Sobre Ruedas? 

OBJETIVO: conocer diferentes opiniones y/o alternativas pa

ra el mejor funcionamiento del Mercado Sobre Rue

das. 

e o N e E p T o I R i I R %/MTRA. 

22.1 Ninguna 42 11. 2 4.6 

22.2 Buen trato 93 24.3 9.9 

22.3 Peso exacto 92 24.0 9.7 

22.4 Mayor espacio 136 35.6 14. 5 

22.5 Articules para el hogar 19 4.9 2.0 

TOTAL: 382 100% 



Donde: I R 

% I R 
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Indice de repetici6n de la respuesta. 

Porcentaje en relaci6n a la Muestra, que resul 

ta de la divisi6n de I R entre el total de la 

Muestra. 

%/MTRA. = % I R entre la Muestra real de nuestra inves

tigaci6n. 

Por altimo se anotaron las OBSERVACIONES, con 

respecto a la redacci6n de la pregunta, y di

ficultad de entendimiento. 
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2.10 ANALISIS E INTERPRETACION DE INFORMACION 

Nuestro análisis preliminar consistió básica-

mente, en realizar un estudio sobre cada una -

de las preguntas hechas en nuestros cuestiona

rios, y el cual se bas6 principalmente en la -

observaci6n directa y comentarios hechos por -

los usuarios, ~ocatarios y vecinos del Mercado 

Sobre Ruedas. 

Posteriormente realizamos unos cuadros resumen 

de informaci6n, los cuales consistieron en des 

glosar cada uno de las preguntas en base a su 

objetivo, concepto y observaciones hechas al 

respecto, cosa que creímos convenientes, para 

obtener una mejor y más clara explicaci6n, de 

lo que se analiz6 en nuestra investigaci6n. 

A continuaci6n explicamos c6mo fue que elabo

ramos nuestros cuadros resumen de informaci6n. 

El contenido de estos cuadros es el siguiente: 

a) Titulo (Consumidores o Locatarios) 

b) ~úrnero de pregunta. 
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c) Pregunta 

d) Objetivo de la pregunta 

e) Un subcuadro que contiene: 

-Concepto (respuestas que contienen la 

pregunta) 

- Indice de repetición (cuántas personas 

contestaron la respuesta, y la suma de 

éstos, es el total de muestra) 

- % I R; es igual al indice de repetición, 

entre el total de la muestra. 

-Promedio: éste se c~lcula sumando el -

limite inferior más el limite superior, 

entre dos. 

- %s/Muestra; ~sto es igual al % I R, e~ 

tre la muestra real de nuestra investi 

gaci6n. 

Estos datos, variaron de acuerdo al tipo de 

pregunta que se realizó (ver punto anterior), 

para nuestro caso se utilizaron tre3 tipos 

de preguntas que fueron las siguientes: 

-Pregunta Cerrada de Opci6n, para este ca 

so utilizamos los siguientes datos: "con

cepto, I R, y % I R. 
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-Pregunta Cerrada de Opc16n Unica y que en 

sus incisos existe un 11mite o promedio -

en cantidad, para este caso utilizamos -

los siguientes datos; Concepto, I R, % I ~ 

y promedio. 

-Pregunta abierta la cual fue a opini6n l! 

bre de cada persona y se tabul6 de la si

guiente manera: lo que se hizo fue ver cuan

tas personas coincidieron en las mismas -

respuestas y en base a esto las fuimos se 

parando, y los datos que se utilizaron p~ 

ra este caso fueron los siguientes; Con

cepto, r R, % I R, y % s/Muestra. 

2.11 CONCLUSIONES 

Asimismo, del an~lisis e interpretaci6n, PªE 

timos para poder llegar a nuestras conclusio

nes y poder proponer alter~ativas de soluci6n 

para los problemas existentes, en el programa 

de Mercados Sobre Ruedas, las cuales veremos 

con detalle en el siguiente capitulo. 
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C A P I T U L O III 

ANALISIS E INTERPRETACION DE INFORMACION 

En el presente capítulo se presenta un breve comentario de 

la informaci6n obtenida en las encuestas realizadas. 

Tratando de dar mayor claridad a la interpretaci6n y para -

que el lector logre obtener un refuerzo y mayor acceso a los 

datos obtenidos se presenta en Cuadros Resumen de Informa--

ci6n, que a nuestro juicio creíamos convenientes. 

Para facilitar el an5lisis de los diferentes aspectos, obje

to de la investigaci6n, se considero tomar en cuenta nues--

tros objetivos, así como también los diferentes factores que 

influyeron en la misma. 

M~s aan, para obtener una clara identificaci6n de los aspec

tos antes mencionadós, se procedi6 a dividir éste capítulo 

en dos partes que son: 

Consumidores o Usuarios 

Locatarios u Oferentes 

A continuaci5n les damos a conocer nuestro análisis de infor 

maci6n, que de hecho implica una explicaci6n sobre las cau--
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sas del por que de nuestras preguntas. 

3.1 CONSUMIDORES (USUARIOS) 

3.1.l ~ Perfil Socioecon6mico; 

Para entrar en materia, procederemos a -

analizar, lo que en nuestro cuestionario 

serían los datos personales del Usuario, 

el cual consiste en cuatro incisos que son 

los siguientes. 

a) Ocupaci6n; Mediante los estudios reali

zados y la informaci6n obtenida un 72% 

de los usuarios (consumiaores) del Mer

cado sobre Ruedas, se dedican al Hogar, 

un 15% que trabajan en F!bricas y 13% 

en Oficinas, como podemos observar la 

mayoría de los usuarios se dedican al -

hogar. 

b) sexo; Por consiguiente el usuario de 

l!ste mercado, es generalmente de sexo 

femenino ~n un 92%. 

c) Integrantes de la Familia; Este punto -

es muy importante ya que es una de .las 

preguntas clave para saber cuál es la -
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capacidad econ6mica dentro de cada uno 

de los hogares de los consumidores en

cuestados. Por lo que respecta al nú

mero de integrantes, pudimos observar -

que en un 70% de los usuarios e! nGme

ro de integrantes de su familia oscila 

entre 4 y 6 personas por faJT1ilia, un --

16% de 7 a 10 personas, y un 10% de 2 -

a 3 personas, las cuales estan represe~ 

tadas por padres e hijos respectivamen-

te. 

dl- Ingresos que perciben¡ l·'ediante la in-

formaci6n obtenida, podemos decir que -

un 7B% de los usuarios de este llercado 

perciben ingresos .del salario mínimo y 

un poco más es decir que oscila entre -

$20,000 y SJ0,000, ya que de lo contra-

rio no podrían subsistir la crisis in-

flacionaria por la que atraviesa el ---

país, por lo que podemos decir que la -

mayoría de las personas que asisten a 

éste Mercado, pertenecen a las clases e 

y D del plano socioecon6mico. 

e} Colonia d6nde vive: las personas que --

fueron cuestionadas, en base a nuestra 
muestra. 
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son pertenecientes de las siguientes 

colonias: 

l. Olivar del Conde 

2. Molino de Rosas 

3. Contreras 

4. Primera Victoria 

S. Ampliaci6n Providencia 

6. Arag6n 

Esta pregunta se hizo para saber nívei 

sociecon6mico. 

3.1.2 ~ Hábitos de compra 

Analizando éste punto, los h!bitos de co~ 

pra seguidos por el consumidor, implican 

que regularmente el usuario asiste al Mer 

cado Sobre Ruedas a hacer sus compras una 

vez por semana en un 72%, ya que de hacer 

las m!s frecuentes sería dar muchas vuel

tas, y por consiguiente pérdida de tiempo: 

el comprar cada dos semanas se perdería la 

frescura· de· casi todos los productos, 

además cabe mencionar que la ama de casa 

de las clases e y o, su gasto lo reciben 

semanalmente, es por eso que también acu--
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den cada semana a abastecerse de lo nece

sario para la comida. 

Por otro lado antes de que existiera el -

Mercado Sobre Ruedas, la arna de casa acu

día a hac~r sus compras en los mercados -

pGblicos y en misceláneas en un 55.5% y 

por lo general siempre buscaba la cerca-

nía de éstos establecimientos, cosa que -

es de tornarse en cuenta, ya que el consu

midor del Mercado Sobre Ruedas, la cerca

nía es un factor determinante, por que m~ 

chos de los usuarios acuden a hacer sus -

conpras lo más cerca ¡:;osible, asimismo pudimos 

observar que en un 94.1% de los consumido 

res acude al Mercado Sobre Rueñas por su 

cercanía. 

En lo referente al hornrio, en general les -

gustaría a los encuestados que comenzara 

temprano, entre 7 y 10 de la ~añana en un 

81.6%, Por otra parte también les gusta-

ría que los locatarios empezaran lo más -

temprano posible, para que así los inspe~ 

tores comenzaran a revisar precios y por 
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consiguiente empezarán a vend~r temprano. 

Además. también les agradaría que termina 

ran temprano es decir entre 3 y 5 de la -

tarde esto es en un R2%, y.a que de lo con 

trario afectaría al consumidor y vecinos 

del Mercado Sobre Ruedas la obstrucci6n 

de tráfico que éste ocasiona, asimismo -

afectaría el tiempo; es decir el clima co

mo lo son las lluvias y el calor. Por lo 

tanto podemos decir que la mayoría de los 

usuarios acuden al Mercado Sobre Ruedas -

antes de las 12 hrs. en un 90.2% a hacer 

sus compras, ya que de lo contrario encu

entran aglorneraci6n de gente y la mercan

cía demasiado escogida. 

En lo concerniente al día de establecimi

ento del"M.ercado Sobre Rueñas, ei. usuario 

ya esca acostumbrado a un día en particu

lar, y d~ llegar a cambiarse preferirían 

el lunes en un 20% o en sábado en un 15.7% 

y prefieren estos días por ser principio 

y fin de semana, además de que son los -

días que tambi~n reciben su gasto. 
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Por otro lado nos dimos cuenta que por lo 

general (en un B3.6 por ciento) el consumí 

dor del Merca~o Sobre Ruedas acude caminan 

do a ~ste mercado, porque aparte de que es 

m!s c6modo y rápido, el medio de transpor-

te en la actualidad es muy escaso, además 

mientras este mercado se ubique en luqarcs 

"céntricos" y colonias "populares" mayor -

será su demanda, ya que muchas de estas c~ 

lonias carecen de ~ercados POblicos donde 

puedan hacer sus compras. 

Los productos que más demanda tienen son 

las frutas, verduras y lequrnbres en un ---

59.2%, ·esto se debe principalmente a dos -

razones; primero son los productos que ti~ 

nen mayor frescura y calidad; segundo son 

los los productos que ofrecen a un precio 

más económico y además son productos de --

primera necesidad. 

3.1.3 ~ Motivos de Compra 

Mediante el estudio realizado y los datos 
~ 

obtenidos, tenemos que los principales rno-

tivos de compra son los siguientes: 
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a) La cercanía: en un 92.2% de los consumi 

dores del Mercado Sobre Ruedas busca la 

cercanía y la comodidad, debido a la 

escasez del transporte ·y a pérdidas de 

tiempo que esto ocasiona. 

b) El precio; el 51.8% de los usuarios del 

Mercado Sobre Ruedas, se quiln por pen-

sar en un precio menor más econ6mico. 

e) L~ frescura; el 22.5% del total de los 

usuarios del Mercado Sobre Ruedas, se -

guía por la frescura cte los productos, 

ya que de hecho existen alounas locata-

rios que tienen r-or a:isturr.bre juntar la nueva 

mercancía =n la ya pasada (en alg=s casos 

de.sconr-uesta) y no la deja..'1. esa:iger. 

d) El ahorro; por último el ahorro que ~e 

obtiene es otro de los motivos por los 

que compra el usuario, el ahorro obteni 

do es de un 11 a un 15% para un 56i de 

los consumidores; el cual es determinante~ 

r a llevar a cal::o la ccrrpra. 

Imagen del Mercado Sobre Ruedas 

La irnlgen del ~ercado Sobre Ruedas esti [n 

tirnarnente relacionada con la atenci6n que 

éste ofrece, y que de acuerdo a los resul-
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tados obtenidos es en un 100% y la imagen 

por tanto, que tienen de él es positiva. 

Además cabe hacer notar que para crearse 

una buena imagen es necesario tener con

tento al cliente, y por lo que observamos 

el Mercado Sobre Ruedas se empieza a pre~ 

cupar por esto, salvo algunas excepciones 

como lo es el caso de algunos locatarios 

que en ocasiones se comportan de una mane

ra grosera. Y ncemás tiene que ver mucho 

el precio y la calidad del producto, para 

también crear una buena imagen, 

3.1.S ~ Gastos efectuados por el consunmidor 

Mediante el estudio realizado, pudimos daE 

nos cuenta que generalmente, el monto de -

las compras por consumidor oscila entre -

$ 500 y $ 1,000 pesos en un 58.4l, ya que 

su status econ6mico no les permite gastar 

más, puesto que sus ingresos mensuales es 

del salario mínimo o poco más. 

En lo tocante a lo que gast~n fuera del -

Mercado Sobre Ruedas pudimos darnos cuenta 

que regularmente el consumidor acude a supers 
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(tiendas de autoservicio), y tiendas de -

~harrotes en un 56.3%, por lo que acude a 

~ s tas a comprar lo que no encontr6 o no 

pudo comprar en el Mercado Sobre Ruedas, 

cabe hacer notar que acuden a esos tipos 

de comercios a surtirse de ropa, zapatos 

y perfumería. 

Peticiones del usuario 

En base a la informaci6n obtenida, nos di 

mos cuenta que el producto más solicitado 

por el consumidor es el Huevo, ya que en 

la actualidad éste es uno de los productos 

b!sicos para la alimentaci6n, y es tanta -

la demanda que tiene, que los dos puestos 

de huevo establecidos en cada mercado no 

alcanzan a satisfacerla. 

Por otro lado tenemos que en un 35.6% de 

los usuari.os sugieren que haya mayor esp~ 

cio para poder circular más desenvuelta-

mente y poder escoger su mercancía. 

otra es la de que introduzcan productos tales 
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como perfumer1a, calzado, más ropa y 

art1culos para el hogar, esta petici6n 

fue hecha por un 32% de los usuarios -

que acuden a este Mercado. 

3.1.7. -cuadros resumen de informaci6n. 

A continuaci6n tratamos de dar a cono

cer al lector, un análisis de cada una 

de nuestras pregundas, de manera que 

pueda entender y ver el porqué de cada 

una de nuestras cuestiones, asimismo, 

facilitar su comprensión. 
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CONSUMIDORES 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 1 

PREGRUNTA: 

Cada cuándo compra en el Mercado sobre Ruedas ? 

OBJETIVO: 

Esta pregunta se realiz6 con el objeto de inves-

tigar la frecuencia de la compra. 

CONCEPTO I R % I R 

M.1s de 3 veces por semana 4 l.6 

Dos veces por semana 48 19.6 

Una vez por semana 177 72.2 

Cada dos semanas 12 4.9 

Ms de 3 semanas 4 l.6 

-- --
TOTAL: 245 100 ' 

OBSERVACIONES: 

Esta pregunta fue muy r~pida de contestar,-

ya que su redacci6n es clara y comprensible. 

Es una pregunta cerrada de opci6n Gnica. 



CONSUMIDORES 103. 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 2 

PREGUNTA: 
06nde compraba antes lo que ahora compra en el 

Mercado sobre Ruedas ? 

OBJETIVO: 
El objeto de ~sta pregunta es saber corno ha afee 
tado el Mercado sobre Ruedas, a establecimientos 
tales como Supermercados, Misceláneas, Mercados y 
Abarrotes. 

CONCEPTO 

l!lis::eláneas y Mercados 

Supermercados y Abarrotes 

Otros 

TOTAL: 

OBSERVACIONES: 

I R 

136 

104 

5 

245 

Pregunta cerrada de opci6n Gnica. 

% I R 

55.5 

42.4 

2.1 

100 % 
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CONSUMIDORES 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 3 

PREGUNTA: 
A cuántas cuadras vive usted del Mercado sobre 

Ruedas ? 

OBJETIVO: 

A menos 

De 2 a 

De 6 a 

Más de 

Conocer que tanto influye la cercan!a en la -

decisi6n de la compra, por el usuario. 

CONCEPTO I R % I R PROMEDIO 

edras. 

de una cuadra 5 2.1 • 5 

5 cuadras 123 50.2 3.5 

10 cuadras 103 42.0 a.o 
10 cuadras 6 2.4 12.0 

En diferente colonia 8 3.3 15.0 

TOTAL: 

OBSERVACIONES: 

--- ~--- ---
245 100 % 7.8 

No hubo ningan inconveniente al contesta~ 

la. Es una pregunta cerrada de opci6n 

dnica. 
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CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 4 

PREGUNTA: 

Como viene usted al Mercado sobre Ruedas ? 

OBJETIVO: 

Determinar que tanto inffuye la cercanía del -

MSR en la decisi6n de compra de los usuarios. 

CONCEPTO I R % I R 

Caminando 

Camión 

Coche 

Otros 

TOTAL: 

OBSERVACIONES: 

205 

25 

15 

83.6 

9.8 

6.6 

100 % 

Se fac1lit6 por su redacci6n tan compre~ 

sible. Es una pregunta cerrada de opci6n 

t1nica. 



106. 
CONSUMIDORES 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 5 

PREGUNTA: 

Qué productos compra usted aquí ? 

OBJETIVO: 

Saber cuál es la Demanda de productos existente 

CONCEPTO I· R % I R %/MTRA. 

Carnes 45 10.6 .4 

Verduras, legumbres y 

fruta. 245 57.6 23.S 

Ropa 45 10.6 .4 

Otros 90 21.2 .9 

--- --- ---

TOTAL: 425 100 ' -

OBSERVACIONES: 

Es una pregunta abierta de opci6n Qnica. 



107. 
CONSUMIDORES 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 6 

PREGUNTA: 

Por qué raz6n compra en el Mercado sobre Ruedasí 

OBJETIVO: 

Conocer el principal motivo de compra en el MSR. 

CONCEPTO I R % I R 

Precio 127 51.B 

Frescura 55 22.5 

Cercanía 52 21.2 

Marca - -
Imagen 6 2.4 

Servicio 5 2.1 

Otros - -

--- ---
TOTAL: 245 100 % 

OBSERVACIONES: 

No hubo ningún inconveniente, es una pre

gunta cerrada de opci6n única. 



CONSUMIDORES 
108. 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 7 

PREGUNTA: 

Si compra por la marca, cu&l compra y en d6nde? 

OBJETIVO: 

Determinar que porcentaje de usuarios del MSR, 

compra por la marca. 

CONCEPTO 

No contestaron 

No compran por Marca 

TOTAL: 

OBSERVACIONES: 

I R 

215 

30 

245 

% I R 

87.8 

12.2 

100 ' 

Es una pregunta abierta contestada en 

forma limitada. 



CONSUMIDORES 
109. 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 8 

PREGUNTA: 

OBJETIVO: 

Buena 

Mala 

Si compra por el servicio o atenci6n, qu~ ima

gen tiene del Mercado sobre Ruedas ? 

Conocer cuál es la imagen que se tiene del MSR. 

CONCEPTO I R % I R 

245 100 

- -
--- ---

-

- ----

TOTAL: 245 100 % 

OBSERVACIONES: 

El consumidor (la mayoría) no sabía lo 

que implicaba imagen y fue necesario a~-

plicarles. Esta es una pregunta cerrada -

de opci6n anica. 



CONSUMIDORES 
110. 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 9 

PREGUNTA: 
Qu~ opini6n tiene a cerca de los precios que --

ofrece el Mercado sobre Ruedas ? 

OBJETIVO: 

Saber si el precio es motivo de Compra. 

CONCEPTO I R ' I R 

Caros 5 2.1 

Económicos 230 93.9 

Mtiy baratos 10 4.0 

Muy caros - -
--- ---

·~ 

TOTAL: 245 100 ' 

OBSERVACIONES: 

Pregunta de opci6n dnica (qerrada). 



CONSUMIDORES 111. 

CUADRO RESUMEN DE INFORMl\CION NUMERO 10 

PREGUNTA: 
A qué hora le gustaría que comensara el Mercado 

sobre Ruedas ? 

OBJETIVO: 

De 

De 

De 

Saber si el horario actual, es también el hora

rio ideal para el usuario. 

CONCEPTO I R ' I R PROMEDIO 

7 a 8 hs. 78 31.8 7.5 

9 a 10 hs. 122 49.8 9.5 

las ll en adelante 45 18.4 11. 5 

---

TOTAL: 245 100 % 9.5 

OBSERVACIONES: 

Es una pregunta cerrada de opci6n ünica. 



112. 
CONSUMIDORES 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO ll 

PREGUNTA: 

A qué hora le gustaría que terminara ? 

OBJETIVO: 

Conocer el horario al que desean comprar. 

CONCEPTO I R % :r R PROMEDIO 

hs. 

De l a 2 pm. 43 17.6 l.5 

De 3 a 4 pm. 122 49.8 3.5 

De 5 a 6 pm. 80 32.6 5.5 

--- --- ---

TOTAL: 245 100 ' 3.5 pm. 

OBSERVACIONES: 

Es una pregunta cerrada de opci6n ~nica. 



113. 
CONSUMIDORES 

CUADRO RESUMEN DE UlFORMACION 1 NUMERO 12 

PREGUNTA: 

Qu~ d!a le gustar!a que viniera ? 

OB'JETIVO: 

Conocer la preferencia en d!a del usuario. 

CONCEPTO I R % I R 

Lunes 50 20.4 

Martes 15 6.6 

Mi.e reo les 95 38.8 

Jueves 15 6.6 

Viernes 5 2.l 

Sallado 40 15.7 

Dom1ngo 25 9.8 

- ---
TOTAL: 245 100 % 

OBSERVACIONES: 

Es una pregunta cerrada de opci6n ún1ca • 
.. 



114. 
CONSUMIDORES 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO. 13 

PREGUNTA: 

A qu~ hora viene usted al Mercado ? 

OBJETIVO: 

Saber a qu~ horas asiste el usuario al Mercado. 

CONCEPTO r R ' I R PROMEDIO 

De B a ll hs. 

De 11 a 13 hs. 

De 13 a 15 hs. 

TOTAL: 

OBSERVACIONES: 

hs. 

108 44.5 9.5 

112 45.7 12.0 

25 9.8 14.0 

--- --- -

245 100 ' 11.8 hs. 

Es una pregunta cerrada al igual que la -

mayoría de opci6n única y muy fácil de 

contestar. 



CONSUMIDORES 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 14 

PREGUNTA: 

OBJETIVO: 

51 

No 

La mayor!a de los vendedores la atienden mal ? 

Saber culil es la atenci6n que se le da al usua

ria. 

CONCEPTO I R \ I R 

35 14.2 

210 85.8 

- -

' 

TOTAL: 245 100 ' 

OBSERVACIONES: 

Es una pregunta cerrada de opci6n dnica. 

115. 



116. 
CONSUMIDORES 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 15 

PREGUNTA: 
cuánto gasta regularmente dentro del Mercado -

sobre Ruedas ? 

OBJE'rIVO: 

Determinar qu~ cantidad de dinero, gasta regu

larmente el usuario en el Mercado sobre Ruedas. 

CONCEPTO I R % I R PROMEDIO 

$ 

Menos de $ 500 45 18.4 250 

ne $ 500 a 1000 143 SB.4 750 

Más de $ 1000 57 23.2 1,250 

--- --- -

TOTAL: 245 100 % 750 

OBSERVACIONES: 

Es una pregunta cerrada de opci6n dnica. 



117. 

CONSUMIDORES 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION 1 NUMERO 16 

PREGUNTA: 

OBJETIVO: 

carnes 

Mencione en qué productos encuentra más ahorro ? 

Determinar cu~l es el ahorro obtenido, en

los productos que ofrece el MSR. 

CONCEPTO I R % I R 

66 26.9 

Frutas, verduras y legwnbres 143 58.4 

Ropa 32 13.1 

Otros 4 l.. 6 

- ---

TOTAL: 245 100 % 

OBSERVACIONES: 

Es una pregunta cerrada de opc16n única. 



CONSUMIDORES 
118. 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 17 

PREGUNTA: 

A cuánto ascienden esos ahorros ? 

OBJETIVO: 

Determinar el porcentaje de ahorro que obtienen 

los consumidores. 

CONCEPTO I R % I R PROMEDIO 

% 

Menos de 10 % 45 18.4 5.0 

Del 11 al 15 % 137 56.8 12.5 

Del 16 al 20 % 31 12.0 17.5 

Del 21 al 30 % 17 7,0 25.0 

Más del 31 % 15 6,6 35"0 

--- --- ---

TOTAL: 245 100% 17 

OBSERVACIONES: 
Es una pregunta cerrada de opci6n Gnica. 

Hubo cierta dificultad para contestar y

sobre todo comprenderla, puesto que la m~ 

yor!a de los usuarios son amas de casa y 

generalmente hablan en unidades moneta-

ti.asy nunca en porcentajes. 



¡-=--CONSUMIDORES 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 18 

PREGUNTA: 

Cuánto gasta en productos fuera del MSR ? 

OBJETIVO: 

Nada 

Menos 

De 500 

Más de 

de 

Saber hasta que grado ha afectado este Mercado, 

a los comercios ya establecidos. 

CONCEPTO I R % I R PROMEDIO 

$ 

19 7.8 -
% 500 53 21..6 250 

a $ 1000 97 39.6 750 

$ 1000 76 31.0 1.250 

- --- ---

TOTAL: 245 1.00 % 750 

OBSERVACIONES: 

Es una pregunta cerrada de opci6n única. 

. 



CONSUMIDORES 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 19 

PREGUNTA: 

En dónde lo gasta ? 

_, , _ _,_ 
OBJETIVO: 

Saber con qué tipo de comercios, compite el 

Mercado sobre Ruedas. 

CONCEPTO 

Misceláneas y Mercados 

Supers y Abarrotes 

Otros 

TOTAL: 

OBSERVACIONES: 

! R 

98 

138 

9 

245 

% I R 

40.0 

56.3 

3.7 

100 % 

120. 

Es una pregunta cerrada de opción única, -

con ningGn grado de dificultad para conte~ 

tarla y entenderla. 



CONSUMIDORES 
121. 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION L NUMERO 20 

PREGUNTA: 

OBJETIVO: 

No 

Zapatos y 

Huevo 

Quiciera usted más puestos o productos en el 

Mercado sobre Ruedas ? 

Saber si el número y clase de puestos instalados, 

son suficientes o bién si es necesario aumentar -

o restringir éstos. 

CONCEPTO I R % I R %/MTRA. 

85 24.9 10.2 

Ropa 55 16.0 6.5 

96 28.0 11. 4 

Carnes frías 28 8.2 3.4 

Abarrotes 

Mariscos 

Otros 

TOTAL: 

OBSERVACIONES: 

38 11.2 4.6 

25 7.. 3 3.0 

15 4.4 1.8 

--- ---
245 109 % -

Es una pregunta abierta, sin problemas para 

su entendimiento y contestaci6n. 



122. 
CONSUMIDORES 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 21 

PREGUNTA: 
Quá productos compra fuera del Mercado sobre -

Ruedas ? 

OBJETIVO: 

Determinar que productos son los que se compran 

fuera del Mercado sobre Ruedas. 

CONCEPTO Í R % I R %/MTRA. 

Nada 

Carnes frías 

Abarrotes 

Mariscos 

Zapatos y Ropa 

Perfurner!a 

Otros 

TOTAL: 

OBSERVACIONES: 

19 6.2 2.5 

45 l4. 7 6.0 

55 18.0 7.3 

30 9.8 4.0 

98 .-.- 32.0 13.0 

32 lo.s 4.3 

27 8.8 3.7 

--- --- ---
245 100 % -

Es una pregunta abierta, se hiz6 asi, hu

bo necesidad de dejar al consumidor des-

playarse en cuanto los productos que con

sume fuera de este Mercado. 



123 ·. 
CONSUMIDORES 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 22 

PREGUNTA: 
Qu€ sugerencias cree convenientes para el mejor 

funcionamiento del Mercado sobre Ruedas ? 

OBJETIVO: 

Conocer diferentes opiniones y alternativas para 

el mejor funcionamiento del Mercado s/Ruedas. 

CONCEPTO I R % I R %/MTRA. 

Ninguna 42 11. 2 4.6 

Buen trato 93 24.3 9.9 

Peso exacto 92 24.0 9.7 

Mayor espacio 136 35.6 14. s 

Art. para el hogar 2.0 

TOTAL: 

OBSERVACIONES: 
Es una pregunta abierta, la cual no pod1a -

ser de otra manera, ya que deb1amos obtener 

informaci6n que sirviera para detectar al

gunas fallas en el funcionamiento del Mer

cado sobre Ruedas. 



124. 

3.2 LOCATARIOS (OFERENTES) 

3.2.1 -Perfil socioecon6mico: 

Para entrar en materia procedemos a ana

lizar lo que son los datos personales -

del locatario, el cual consiste en los -

siguientes incisos: 

a) Edad; el ~ocatario en su mayoría, --

cuenta con una edad de 30 a 50 años -

en un 82%, por lo cual puede decirse 

que son personas que cuentan ya con 

ciertas responsabilidades y experien

cia en el ramo, además cabe hacer no

tar que la Secretaria de Comercio tie 

ne prohibido recibir dentro de esta -

Organizaci6n a personas menores de -

edad; por lo tanto el promedio de edad 

es de 40 años en general, del locata

rio (oferente). 

b) Ocupaci6n; la mayoría de los locata

rios, en un 98%, son personas que se 

dedican al comercio, es decir a la -



125. 

función que tiene dentro del Mercado 

Sobre Ruedas. 

e) Ingresos; en general el locatario del 

Mercado Sobre Ruedas percibe un sala

rio (ganancias) superiores al salario 

m!nimo, es decir de $5,000.00 a 

$15,000.00 diarios, teniendo un prom~ 

dio general de $10,000.00 por locata

rio. 

d) Colonia donde viven: podr!amos decir 

que en su mayor1a (73%) viven en el -

Norte de la Ciudad, en colonias basta~ 

te retiradas del centro de la Ciudad. 

3.2.2. - Sistemas de Ventas 

Mediante la información obtenida, pudi

mos observar que el horario ideal para 

el locatario es de 9:00 a 10:00 horas en 

un 86.6%, puesto que la clientela a es

ta misma hora empieza a hacer sus .. compras. 

Por otro lado tenemos que el locatario, 



126. 

sus ventas las lleva a cabo diariamente 

en diferentes lugares. 

Con lo que respecta a los productos que 

prefieren vender y que más demanda tie

nen por el locatario en un 47%, son las 

verduras, frutas y legumbres, y esto se 

debe a que son los productos que más de

manda tienen por el consumidor, y por -

consiguiente los que más rápido se ven-

den. Con lo tocante a la terminaci6n del 

Mercado {horario), al locatario le gust~ 

r!a que terminara lo más temprano posible 

es decir, de 3 a 4 p.m. en un 75.6%. 

3.2.3 -Abastecimientos. 

Generalmente el locatario se surte de su 

rnercanc!a en los principales centros de 

abastos, ya que son los lugares a donde 

mejor precio consiguen sus productos. 

El locatario {vendedor) se surte de mer

canc!a regularmente más de 3 veces por 



127. 

semana en un 48%, ·ya que la mayoría de 

la mercancía que ofrece el Mercado So

bre Ruedas, requiere de frescura y ca

lidad para venderla. 

Tambi~n es necesario que el oferente ad

quiera su mercancía al mejor precio pos! 

ble y mejor calidad, para que de este m~ 

do puede ofrecer un mejor producto a un 

mejor precio. 

Por otra parte tambi~n el locatario (of~ 

rente), para transportarse y poder ven-

der mejor su mercancfa, utilizan su pro

pio medio de transportarse (en un 44%), 

ya que de lo contrario les sería muy di

ficil y caro transportarse de otra mane

ra, como es el caso de los que se trans

portan en cami6n (un 21%) y los que se 

transportan en coche de alquiler (un 34%). 



128. 

3.2.4 ~ Inversión en Mercancias 

3.2.5 

Mediante la información obtenida, observa 

mos que generalmente el dinero invertido 

(costo de la mercancía) es de $5 000 a --

10 000 en un 54%, por vendedor (oferente) 

excepto en algunos casos como lo son, los 

que venden carne, maríscos, crema, etc., 

que son los productos que requieren de -

cantidades más grandes para poder operar. 

Por otro lado todo oferente (locatario) -

esta de acuerdo con las ganancias obteni

das en un 94.5%, excepto unos cuantos que 

no quicieron decir las razones, únicamen

t~ informaron que el producto que ven--

dtan no les dejaba ganancias satisfacto-

rias. 

Imagen que han creado del Mercado Sobre 

Ruedas. 

La imagen que han creado al ~ercado So

bre Ruedas es satisfactoria por las si

guientes razones: 



129. 

Realmente los productos que ofrece éste 

mercado son suficientes en un 88%, y la 

opini6n que tienen a cerca del Mercado So

bre Ruedas, es positiva, ya que para el -

oferente el hecho de poder vender su mer-

cancía y que el cliente la lleve siqnifica 

mucho, pues esto hace que el locatario tr~ 

te mejor al cliente, y por consiguiente -

crea una buena imagen tanto de él como del 

Mercado. 

Otra raz6n es que sus precios son econ6mi

cos y que se obtiene un buen ahorro en los 

productos que éste ofrece, como habíamos -

mencion~do anteriormente esto también es 

causa para crear una buena imaqen del Mer

cado Sobre Ruedas. 

3.2.6 ~ Peticiones del Locatario 

Mediante la informaci6n obtenida, pudimos 

observar muy claramente que en un 54% de 

los locatarios no conoce ni sabe de que -

trata el reglamento establecido por la Se

cretaría de Comercio y Fomento Industríal, 



130. 

que unicamente se basan en lo.que los ins 

pectores y coordinadoras les ordenan. 

Otra petici6n muy sugerid~ por el locata

rio y que también fue sugerida por el 

usuario es precisamente que se tenga más 

espacio (en un 37.6%), para poder vender 

sus productos, asimismo "que no se ten 

ga preferencias" en un 14.4% y por ~ltimo 

que la fijaci6n de los precios sea de 

acuerdo a la calidad del producto en un -

15.8% 

3.2.7 ~ Cuadros resumen de informaci6n 

A continuación damos a conocer al lector, 

un análisis de cada una de nuestras-pre-

guntas, de manera que pueda entender y -

ver, el por que de cada una de nuestras -

cuestiones, asímismo facilitar su compre~ 

si6n. 



-¡~ ______ L_o_c_A_T_A_R_r_o_s _____ __, 
131.. 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 1 

PREGUNTA: 

Cada cu~ndo se surte de mercanc!as ? 

OBJETIVO: 

Saber cu~l es la frecuencia de la Compra. 

CONCEPTO I R % I R 

Más de 3 veces por semana 47 48.0 

Dos veces por semana 15 15.3 

Una vez por semana 31 31.6 

Otros 5 s.1 

--- ---
-

TOTAL: 98 100% 

OBSERVACIONES: 

Es una pregunta cerrada de opci6n única. 



132. 
LOCATARIOS 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 2 

PREGUNTA: 

OBJETIVO: 

En qu~ lugar compra su mercancía ? 

Conocer en que lugar obtienen los oferentes -

(loc~tarios), sus productos a mejor precio. 

CONCEPTO I R % I R 

Central de Abastos 52 SJ.O 

Jamaica 5 5.1 

Centro 18 18.4 

Rastro 5 s.1 
Fábrica de Granaditas 18 18.4 

Otros 

TOTAL: 

OBSERVACIONES: 

- -
.· 

--· 

---
98 100% 

Es una pregunta cerrada de opc16n única, 

ya que en la prueba piloto, nos proporci~ 

naron todos los lugares donde se surten -

de sus productos y para efectos de facili 

tar su contestaci6n se decidio hacerla -

asi. 



LOCATARIOS 133. 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 3 

PREGUNTA: 

OBJETIVO: 

Caminando 

Cami6n 

Coche de 

Veh!culo 

C6mo viene usted al Mercado sobre Ruedas ? 

Saber cu!! es el medio de transporte que utili

za el oferente (locatario) • 

CONCEPTO r R % I R 

- -
2l 21.4 

alquiler 34 34.6 

propio 43 44.0 

--- -

TOTAL: 98 100 % 

OBSERVACIONES: 

No hubo ningún problema para contestarla, 

fu~ f~cil de comprender y entender, se hi

zo cerrada de opci6n única para facilitar 

su contestaci6n. 



134. 
LOCATARIOS 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 4 

PREGUNTA: 

OBJETIVO: 

Ropa 

Qu~ productos vende regularmente ? 

Saber que producto tiene mayor demanda por el 

oferente. 

CONCEPTO I R \ I R 

26 26.6 

Fruta, verduras y legumbres 46 47.0 

Carne 

Otros 

TOTAL: 

OBSERVACIONES: 

9 9.2 

17 17.3 

--- ---

98 100 % 

Es una pregunta cerrada de opci6n única, -

que no tuvo ningún problema para contestar 

se y entenderse. 



LOCATARIOS 135. 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 5 

PREGUNTA: 

OBJETIVO: 

Si 

No 

Cree usted que los productos que ofrece el Mer

do sobre Ruedas son suficientes ? 

Determinar si los productos que ofrece el MSR, -

son suficientes o es necesario incorporar algu-

nos otros. 

CONCEPTO I R % I R 
1 

87 88.8 

11 11. 2 

--- ---

· . 

. · ~ 
TOTAL: 98 100 % 

OBSERVACIONES: 

Es una pregunta cerrada de opci6n única. 



136. 
LOCATARIOS 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION . NUMERO 6 

PREGUNTA: 
A qué hora le gustaría que comenzara el MSR ? 

OBJETIVO: 
Saber si el horario actual del MSR, es tambián 
el horario ideal para el oferente (locatario). 

CONCEPTO :r R % I R PROMEDIO 

hs. 

De 7 a 8 hs. 19 19.4 7.5 

De 9 a 10 hs. 79 80.6 9.5 

De las 11 hs. en adelante - - 11.5 

---
, ___ 

---

TOTAL: 98 100 ' 9.5 

OBSERVACIONES: 

Es una pregunta cerrada de opci6n Gnica. 



137. 

LOCATARIOS 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 7 

PREGUNTA: 

A qué hora le qustarta que terminara ? 

OBJETIVO: 
Saber si el horario actual, es también el hora-

ideal para los oferentes. 

CONCEPTO I R % I R PRO~EOIO 

hs. 

De 1 a 2 pm. 3 3.0 1.5 

De 3 a 4 pm. 74 75.6 3.5 

De 5 a 6 pm. 21 21.4 s.s 

- --- .· -
le 

TOTAL: 9Q 100 ' 3.5 

OBSERVACIONES: 

Es una pregunta cerrada de opción única. 



138. 
LOCATARIOS 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 8 

PREGUNTA: 

Qu~ opini6n tiene usted del Mercado sobre Rdas.? 

OBJETIVO: 

Es un 

Es un 

Saber que imagen tiene el locatario del lugar 

donde trabaja y si le agrada. 

CONCEPTO I R % I R 

adelanto 91 92.9 

atraso 7 7.1 

--- ---

TOTAL: 98 100 % 

OBSERVACIONES: 

Es una pregunta cerrada de opción única. 



LOCATARIOS 
139. 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 9 

PREGUNTA: 

OBJETIVO: 

s:t 

No 

Cree usted que el Mercado sobre Ruedas, funciona 
como debe ? 

Saber si el Mercado sobre Ruedas esta funcionan

do como lo establecio la Secretaria de Comercio. 

CONCEPTO I R % I R 

73 74.S 

25 25.5 

--- ---

TOTAL: 98 100 %: 

OBSERVACIONES: 

Es una pregunta cerrada de opci6n única. 



LOCATARIOS 
140. 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 10 

PREGUNTA: 

Qu~ producto prefiere vender ? 

OBJETIVO: 
oeterminar que producto tiene más demanda por -

el oferente (vendedor). 

CONCEPTO I R % I R 

Ropa 24 24.S 

Fruta, verduras y legumbres 46 47.0 

Carne 10 10.2 

Otros 18 18.3 

--- ---

TOTAL: 98 100 % 

OBSERVACIONES: 

Es una pregunta cerrada de opci6n única. 



LOCATARIOS 141. 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACI~ NUMERO 11 

PREGUNTA: 

OBJETIVO: 

S1 

No 

Cree usted que el consumidor obtiene ahorro en 
sus compras ? 

Saber si realmente se obtiene ahorro en los pr~ 

duetos que ofrece el Mercado sobre Ruedas. 

CONCEPTO I R % I R 

98 100 

- -

--- ---
o 

< 

TOTAL: 98 100% 

OBSERVACIONES: 

Es una pregunta cerrada de opci6n única, 

al igual que la mayor1a de las pregunt~s 

no hubo ningún problema para contestarla 

y para entenderla. 
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LOCATARIOS 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 12 

PREGUNTA: 

OBJETIVO: 

Menos del 

Del 11 al 

Del 16 al 

Del 21 al 

A cuanto asciende ese ahorro ? 

Determinar en porcentaje a cuanto ascienden 

esos ahorros obtenidos en el Mercado sobre Rue 

das. 

CONCEPTO I R % I R PROMEDIO 

% 

10% - - 5.0 

15% 38 39.0 12.s 

20% 39 39.6 17.5 

30% 21 21.4 25.0 

Más del 31% - - 35'.0 

--- --- ---
~-

TOTAL: 98 100 % 17. o 

OBSERVACIONES: 

Es una pregunta cerrada de opci6n linica. 



LOCATARIOS 
143. 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 13 

PREGUNTA: 

En qué producto cree usted que hay más ahorro ? 

OBJETIVO: 

Determinar en qué producto se obtiene más aho

rro y porque. 

CONCEPTO I R % I R 

Carnes 4 4.2 

Frutas,verduras y legumbres 63 64.2 

Ropa 21 21. 4 

Otros 10 10.2 

--- ---

TOTAL: 98 100 % 

oaSERVACIONES: 

Es una pregunta cerrada de opción única. 
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LOCATARIOS 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 14 

PREGUNTA: 

OBJETIVO: 

Las ganancias (salario) obtenidas son satisfac
torias ? 

Saber si las ganancias obtenidas por el locata

rio son satisfactorias. 

CONCEPTO I R % I R 

S! 93 94.S 
-
No 5 s.s 

- ---

TOTAL: 98 100 % 

OBSERVACIONES: 

Es una pregunta cerrada de opci6n única. 
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LOCATARIOS 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION 1 NUMERO 15 

PREGUNTA: 
A cuánto ascienden las ganancias del producto 

que vende ? 

OBJETIVO: 

Del 20 

Del 36 

Más de 

Determinar el porcentaje de las ganancias obt~ 

nidas por cada locatario (vendedor). 

CONCEPTO I R % I R PROMEDIO 

% 

al 35% 98 100 27.5 

al 49% - - 42.S 

50% - - 75.0 

--- --- ---

TOTAL: 98 100% 48.S 

OBSERVACIONES: 

Es una pregunta cerrada de opci6n única. 
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LOCATARIOS 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 16 

PREGUNTA: 
A cuánto asciende el monto de los gastos efec-

tuados en sus productos ? 

OBJETIVO: 

De 

De 

De 

De 

Determinar que cantidad invierte en su mercan

cía el oferente. 

CONCEPTO I R % I R PROMEDIO 

$ 

3,000 a $ 5,000 27 27.6 4,000 

5,001 a $ 10,000 53 54 .o 7,500 

10.001 a S 20,000 18 18.0 15,000 

20,001 en adelante 30,000 

TOTAL: 100 % 14,125 

OBSERVACIONES: 

Esta pregunta al igual que la mayoría es 

cerrada: de opci6n Gnica, fácil de enten

der y contestar. 
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LOCATARIOS 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 17 

PREGUNTA: 

OBJETIVO: 

S! 

No 

Esta usted de acuerdo con las políticas (reglas) 
establecidas por SECOFI para llevar a cabo su -

Saber si el oferente conoce y esta de acuerdo -

con las políticas establecidas por la Secreta-

r!a de Comercio y Fomento Industr!al. 

CONCEPTO I R % I R 

- -
45 46.0 

No las conoce 53 54.0 

TOTAL: 

OBSERVACIONES: 

--- ---
- -

98 100 % 

Es una pregunta cerrada de opci6n única, -

que bién pudo ser abierta, más por circun~ 

tancias adversas, se decidio hacerla cerr~ 

da, ya que la mayoría de las personas, no

sab!an de lo que se trataba. 
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LOCATARIOS 

CUADRO RESUMEN DE INFORMACION NUMERO 18 

PREGUNTA: 

Qu~ sugerencias recomienda usted para su me

ior funcionamiento ? 

OBJETIVO: 
Conocer que otras alternativas existen para -

el mejor funcionamiento del MSR. 

CONCEPTO I R % I R %/MTRA. 

Que no exista preferencias 29 14. 4 29.6 

Lugares más amplios 76 37.6 77. 5 

Que la fijación de los pr~ 

cios sea de acuerdo a la -
calidad del producto. 32 15.8 32.7 

Ninguna 38 18.2 38.7 

-- --- ---
TOTAL: 202 100 % -

OBSERVACIONES: 

Esta es una pregunta abierta, la cual no 

tuvo ningún problema para su contesta-

ci6n. 
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C A P I T U L O IV 

PROPUESTA Y CONCLUSIONES FINALES 

Con este cap!tulo trataremos de dar posibles boluciories 

a las fallas Jetectadas en el funcionamiento del Mercado 

Sobre Ruedas, lo cual fue causa principal de nuestro estu 

dio. 

Después de haber realizado un sómero análisis al Programa 

de los Mercados Sobre Ruedas, (en cuanto usuarios, locata

rios y a la organizaci6n en s!) y por conceptos propios de 

la administraci6n, proponemos que para el buen funciona--

miento de este sistema se tome en consideraci6n las siguie~ 

tes recomendaciones: 

1.- DIVERSIFICAR LAS VENTAS. 

La mejor manera de incrementar las ventas, es diversi

ficando la oferta de los productos, porque al ofrecer 

productos nuevos se logra satisfacer las necesidades 

del consumidor y éste ya no tendrá la necesidad de ir 

a otro lado a consumirlos o en su defecto a comprarlos. 
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Al hablar de diversificar las ventas, nos referimos a 

la acci6n de vender productos que actualmente no se -

tienen y que son un complemento para el Mercado Sobre 

Ruedas. 

Dentro de los puestos que hacen falta para complemen

tar el Mercado Sobre Ruedas, se pueden señalar los si 

guientes: 

- Zapater1as~ al usuario de este Mercado, le agradará 

mucho saber que el Mercado Sobre Ruedas, h~ decidi

do poner este art1culo, y sobre todo al consumidor 

de las clases socioecon6micas e y o, por que éstas 

son las personas que menos recursos tienen, y que 

de hecho están seguros de que ah1 los conseguirán a 

un precio más econ6mico que en las zapater1as (como 

son los Tenis Dunlob, Zapatos Dingo, el Blasito, -

etc., que de cualquier manera se pueden =onseguir a 

un mejor precio en las fábricas de éstos). 

- Perfumería; al igual que el anterior es un producto 

que es necesario (Jab6n Palmolive, Rosa Venus, Ese~ 

do, etc., y Pasta Dental Colgate, Freska-ra, etc.) 

y que sin embargo, son muy caros y escasos en la ac 
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tualidad, propongo de ser posible que se torne en con 

sideración. • 

-Art1culos para el hogar; con ésto quiero decir, que 

es necesario que se incorporen artículos tales como: 

estufas, planchas, licuadoras, vajillas, y de ser p~ 

sible, aparatos eléctricos, de marcas conocidas y 

del Pa1s, de manera que los puedan obtener a un pre

cio más económico. Y creo que esto serta posible, ya 

que la Secretar1a de Comercio, está íntimamente rel~ 

cionada con todos o casi todos los productores de e~ 

tos art1culos; se cree por lo mismo, que se podrían 

adquirir a un precio más económico. 

- Carnes frias; se cree conveniente meter este tipo de 

art1culos, ya que de esta manera, el consumidor ya 

no tendr1a que acudir a otros comercios, además es 

un artículo que lo busca mucho la ama de casa, ya 

que con éste, la mayoría prepara el lunch a sus hi

jos, (es decir jam6n, queso de puerco, pastel de p~ 

llo, salchichas, etc.) y creo que aqu1 se consegui

rá a un mejor precio. 

-Más ropa; siempre es necesario tener un buen surti 
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do de ropa, para los diferentes gustos del cliente, 

y por lo tanto a las posibilidades del mismo. 

Cabe hacer notar que es importante incluir estos 

puestos en los Mercados Sobre Ruedas, porque as! se 

tendrán ventajas tales como: 

a) Competencia con auto-servicios. 

como podemos ver éste es un punto que debe tomar

se en cuenta por el Sistema de Mercados Sobre -

Ruedas, además de que no debe perder de vista el 

hecho de que las tiendas de autoservicio con su 

sistema de d!as de tianguis, están acaparando 

clientela, que bien podr!a ser del Mercado Sobre 

Ruedas, además, de estos d!as de tianguis, tam-

bien los aprovechan para rebajar otros productos 

como son: la ropa, zapatos, art!culos para el ho 

gar, etc., y que dado el caso en que no se reba

jan estos articulas muchas veces, el consumidor 

lo necesita y de paso lo compra. Por lo tanto, 

debe tomarlo en cuenta el Sistema de Mercados So 

bre Ruedas, y debe tratar de meter estos artícu

los, para poder competir con el ce~s mercado, y 

si es necesario que sea a precios ~s econ6micos 
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y de ser posible de igual o mejor calidad. 

b) Al surtir no s6lo art!culos de primera necesidad, 

sino tambi~n otro tipo de mercanc!as, (como la -

que acabamos de mencionar) nos dirigir!amos a con 

sumidores un poco más exigentes, y por lo tanto, 

abarcar1amos un sé'ctor más para nuestro Mercado. 

c) Y por consiguiente se incrementar!a el volumen de 

ventas. 

ELIMINAR EL INTERMEDIARIO. 

Este punto se refiere a la necesidad de ir eliminando 

al mayor posible, la distancia entre los productores 

y los comerciantes del Mercado Sobre Ruedas, y ~sto 

podr!a ser posible por que la Secretar!a de Comercio 

podr!a relacionarse y de hecho está relacionada con 

la Conasupo, por medio de éste, llegar directamente 

al productor y por tanto conseguir mejores precios 

para los productos de primera 'necesidad. 

Por otra parte los beneficios que se pueden tener son 

calculables, contandose entre ellos: 
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a) Obtener mejores precios; ésto implica que al ofrecer 

directamente el productor su mercanc!a, él obtiene 

mejor paga por su producto, ya que de hecho, muchos 

de estos productores (campesinos), por ignorancia.o 

por necesidad, se ven obligados a vender al precio 

que le paguen. Por otra parte al ofrecer directamen 

te al conswnidor, también saldr!a beneficiado el 

consumidor, porque el producto, además de que se en 

cuentra más fresco (en el caso de las frutas, verdu 

ras y legumbres) su precio es más bajo porque no -

existe intermediaci6n. (reventa). 

b) Se reducen los costos de transportaci6n; con ésto 

quiero decir que entre menos intermediaci6n haya, 

menos se tiene que transportar, y por lo tanto, el 

costo del producto es menor. 

el La mercanc!a llega en mejor estado; corno había men 

cionado anteriormente, la mercancía llega más fre~ 

ca, y por consiguiente mejor calidad, ya que como 

hemos observado, muchos de los consumidores toman 

muy en cuenta ésto. 
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3.- FACILITAR LAS COMPRAS. 

Dentro de este punto se encuentran varios aspectos que 

deben tomarse en cuenta, as! como el implantarse a la 

mayor brevedad posible, ya que no representan gra~ 

des inversiones, y s! un mejor servicio al cliente. 

Estas recomendaciones que ayudarán a elevar el nivel 

competitivo de los Mercados Sobre Ruedas son los si

guientes: 

a) Exhibir toda la mercanc!a, en una forma que incite 

al cliente a la compra, y procurar no engañarlo, 

ya que ~sto provocaría desconfianza, y por lo tant:D 

la p~rdida del cliente. 

b) Poner letreros de identificaci6n de las mercancías; 

por ejemplo; cartulinas con el producto dibujado y 

su precio, procurando que est~ en colores llamati

vos, en grande y a la vista de todo el consumidor. 

el Librar los pasillos de obstáculos; como lo son los 

vendedores ambulantes, ya que la mayor!a de veces 

obstruyen el paso a la clientela y no permiten la 
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circulaci6n de la misma, por otra parte, el locata

rio deber!a de tratar al mayor posible, de no tener 

junto a ellos cosas (cajas, tinacos, botes, diablos, 

etc.) que estorban tanto a ellos como al consumidor. 

d) Prohibir la entrada a vendedores ambulantes; por la 

misma raz6n descrita anteriormente. 

4.- DISTRIBUCION INTERIOR Y SURTIDO. 

La distribuci6n interior de los Mercados Sobre Ruedas, 

se debe hacer tomando en cuenta que las instalaciones 

actuales se pueden modificar muy poco, porque están -

restringidas en cuanto a espacio, por la obstrucci6n 

de tráfico y paso al peat6n. 

Sin embargo, es menester agudizar al máximo el ingenio 

para efectuar una distribuci6n que reuna las siguientes 

caracter1sticas: 

a) Que el cliente para escoger sus productos más in

dispensables, es decir, que vea primero los produ~ 

tos de primera necesidad, como lo son las verduras, 

legumbres, huevo y luego las secundarias, como lo 
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son las frutas, ropa, art!culos para el hogar, etc. 

bl Que el consumidor pueda encontrar más fácilmente sus 

productos: con ésto quiero decir, que pongan cartel~ 

nes grandes donde se distinga qué tipo de productos 

hay¡ por decir en x cuadra, se encuentra el jitomate 

y la fruta¡ en esta otra se encuentra tal, y as! en 

cada cuadra que abarque el Mercado Sobre Ruedas,esto 

es por una parte, por otro lado, hacer una especie de 

directorio, el cual deberá contener: el número de 

cuadras que abarca, asimismo el producto que se ven

de y su precio¡ estos directorios deberán estar colo 

cados en los lugares por donde llega más gente. 

En cuanto a surtidn se refiere se debe pugnar por tener 

siempre un amplio surtido de mercancías para que los -

usuarios puedan: 

-Elegir entre varios productos; es decir, tener un 

amplio surtido y variedad de productos, ya que en 

algunas ocasiones no alcanzan a satisfacer. toda -

la demanda. (corno lo es el· caso del huevo). 

-Tener confianza de encontrar lo que necesitan¡ si 

el cliente no tiene confianza, de plano decide no 



158. 

comprar en el Mercado Sobre Ruedas: por lo que se 

le debe tomar en cuenta. 

- Asimismo no debe dar oportunidi'.d de ganar clientes 

a la competencia, por falta de surtido de produc-

tos. 

Es necesario, para cumplir con un buen surtido de 

mercanc!a, el establecer CONTROLES realizados por 

los coordinadores, que les permita detectar en forma 

oportuna los faltantes, reponiendo éstos de inmedia

to y procurar tener un TABULADOR para coordinadores 

y locatarios, de manera que les permita estimar la -

rotaci6n del producto, para asi mantener un stock su 

ficiente de existencia, y no se repitan los produc-

tos o exista faltantes de otros. 

5 .- PRECIOS 

El precio en tipo de art!culos que ofrece el Mercado So 

bre Ruedas, juega un papel important!simo y esto fue 

confirmado por la investigaci6n de mercados, en forma 

contundente report6, que lo que más le interesa a los -

consumidores son los precios bajos. 
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Se hace disponible el tener una Política de Precios Ba

jos que est~ orientada: 

a) Al consumidor; debe estar orientada hacia ~ste, por 

dos razones: la primera el consumidor es lo más im

portante para el Mercado, segunda, porque la parte 

médular del Mercado Sobre Ruedas es precisamente el 

precio. 

b) A la competencia: ~sta se dará, desde luego, toman

do en cuenta el costo para ver hasta d6nde es posi

ble mantenerla. 

Y esto es porque en funci6n al precio, más que otras 

cosas va funcionando y adquiriendo cierto prestigio, y 

asimismo, más clientela, cosa que debe ser muy irnpor-

tante para el Programa de Mercados Sobre Ruedas. 

6.- HIGIENE. 

En cuanto a este punto es necesario tomar en cuenta -

que tanto el consumidor, corno el locatario, tienen cier 

tas necesidades que son inevitables corno lo es en el 

caso de tener que acudir al sanitario; para este caso recomen 
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damos, de ser rxisible, instalar sanitarios portátiles, para 

que toda la gente en general, pueda acudir a él, ya -

que muchos de los usuarios se ven en la necesidad de -

dejar que sus pequeños (generalmente los niños) hagan 

sus necesidades en plena vl'..a pública, asimismo los lo

catarios se ven en la necesidad de tener que pedir pe~ 

miso a los vecinos de este Mercado, para poder pasar -

al baño. 

Por otra parte, también es necesario que dos o tres pe~ 

senas se encarguen de ver que no se tire la basura fue

ra de los sestos, ya que esto ocasiona que se hagan an! 

males, tales como moscas, cucarachas y otros insectos, 

asimismo tratar de tener vitrinas para aquellos produc

tos que lo requieran y dar un mejor aspecto teniéndolas 

limpias. 

7.- ESPACIO PARA PODER CIRCULAR. 

Al consumidor le disgustan las aglorner~ciones; los emp~ 

jones; las esperas largas; la dificultad de caminar con 

libertad y que no encuentre lo que busca, por lo que -

es necesario, de ser posible, tornar en cuenta las medi

das necesarias para dar soluc16n a este tipo de proble-
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mas, ahora bien, considerando que el Mercado Sobre Ru~ 

das es un sistema que no se puede dar el lujo de a~ 

pliarse por la obstrucción del paso y tráfico que oca

sJ.ona; proponemos: 

a) No dejar que se establezcan vendedores ambulantes; 

ya cnie éstos son los que obstruyen la circulación 

provocando la aglomeración de la gente. 

b) Tratar de ser posible que los locatarios, especial

mente los que se instalan en la fila de en medio, -

usen el menor espacio posible, así corno tratar de -

que éstos quiten todas sus cajas, diablos, tinacos, 

etc., donde guardan sus mercancías en su unidad de 

transporte. Por otra parte es necesario ver que la 

ubicaci6n de los Mercados Sobre Ruedas, obstruyan 

lo menos posible, y para esto se recomienda que se 

haga una revisión de dichas ubicaciones con el fin 

de eliminar aquéllas que causen desórdenes y obs-

trucción de tráfico, asimismo, aquéllos que ocupan 

parques y jardines los días sábados y domingos, -

con lo cual se impide el uso de éstos a los niños, 

y como consecuencia la destrucci6n de los prados y 
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la belleza para los cuales fueron hechos. 

B.- CREACION DE UN DEPARTAMENTO DE MERCADOTECNIA. 

El Departamento de Mercadotecnia, es una necesidad, co~ 

siderando que el Mercado Sobre Ruedas, es un conjunto -

de comerciantes que se agrupan para vender sus art!cu-

los, lo podemos considerar como iniciativa privada que 

se dirige al consumidor en general tratándole de otor-

gar el mejor servicio, y a la vez obtener utilidades, 

que en última instancia, para lo cual están reunidos. 

Este justo equilibrio entre servicio al cliente y uti

lidad, es regulado en gran parte ~or la Mercadotécnia, 

y es por ésto que se hace indispensable el utilizar el 

conjunto de t~cnicas que la forman. 

Al implantar este departamento, se logrará que los es

fuerzos para poder atender al público, tengan una me-

jor idea y desempeño con lo cual se elevará un nivel -

competitivo el ~ercado Sobre Ruedas al mismo tiempo -

que los carerciantes (Locatarios) que lo integran, ve-

rán cristalizados sus esfuerzos en mayores beneficios. 
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a) Objetivo: 

Este Departamento tiene como objetivo el asesorar a 

los Mercados SObre Ruedas, a través de la Direcci6n 

de Abastos de la Secretar1a de Comercio, en todos -

aquéllos aspectos de Mercadotécnia tendientes a lo

grar la ~xima eficiencia en lo que respecta a la 

transferencia de art1culos desde sus fuentes de 

abasto hasta el consumidor, asimismo; procurar el 

óptimo aprovechamiento de los recuras econ6micos -

con que cuenta el Programa de Mercados Sobre Ruedas; 

obtener el m~ximo aprovechamiento de los elementos 

materiales y humanos de que se disponga; aprovechar. 

la preeminencia del Mercado Sobre Ruedas para la -

conquista de consumidores; y colaborar en forma --

constante con los Mercados Sobre Ruedas, en la reso 

luci6n de sus problemas en Mercadotécnia. 

bl Pol1ticas: 

- Considerar como confidencial la informaci6n que 

se maneja en este Departamento. 

- Observar una adecuada presentaci6n del Mercado .-
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Sobre Ruedas. 

-Colaboraci6n incondicional entre los elementos del 

mismo departamento. 

- Elaborar semanariamente informes de trabajo y pr~ 

sentarlos a la Dirección. 

-Promover y fomentar el desarrollo del personal 

de este mismo departamento. 

-Observar una conducta de seriedad y responsabili

dad en el desarrollo de sus funciones. 

-Informar al jefe inmediato del avance del trabajo 

y de las circunstancias que se vayan presentando. 

Esto es en cuanto Políticas Internas. 

En cuanto a políticas externas, tenernos las siguien

tes: 

- Conservar la preeminencia que el Mercado Sobre Rue

das ha tenido con el transcurso de los años. 
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-Planear la 1nstalaci6n de nuevos Mercados Sobre Rue

das, usando las técnicas de Mercadotécnia necesarias. 

- Investigar en forma constante con los Mercados Sobre 

Ruedas y sus productos para tomar medidas adecuadas. 

-Por altimo, considerar para su estudio, las sugeren

cias que el locatario y el consumidor presenten. 

c) Funciones: 

1. Llevar a cabo las investigaciones de Mercados que 

considere necesario realizar en apoyo a la efi-

ciencia de los Mercados Sobre Ruedas. 

2. Realizar actividades tendientes a despertar la 

dtenci6n, el inter~s, provocar el deseo e impul

sar la atenci6n de los productos que ofrece el 

Mercado Sobre Ruedas, es decir hacer la publici

dad necesa=ia para poder vender toda la mercan

cía con que cuenta. 

3. Efectuar actividades permanentes y organizatlas, 

mediante las cuales el Programa de Mercados So-
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bre Ruedas tratará de obtener y mantener, la compre~ 

sión, la simpat1a y la colaboraci6n de aquellos con 

quienes tiene o puede tener relaciones. 

4. Realizar todas aquellas actividades cuyo fin directo 

sea la obtenci6n do un aumento de las ventas, como -

lo es en el caso de la ropa. 

s. Realizar estudios e investigaciones con el fin de d~ 

terminar precisamente cuales van a ser los caminos a 

seguir en la fijaci6n de los precios. 

6. Asesorar a los Mercados Sobre Ruedas que lo solici-

ten en la intcrpretaci6n y aplicaci6n de las técni-

cas de Mercadot6cnia y publicidad. 

7. Investigar las innovaciones en materia de mercado

t6cnia y publicidad. 

a. Proporcionar la capacitación y adiestramiento del 

personal de esta unida~, con el objeto de que esté 

permanentemente informado acerca de las nuevas t~c 

nicas e instrumentos especializados en Mercadotéc

nia y Publicidad. 
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d) A continuac16n lea presentamos el organigrama del 

Departamento de Mercadot~cnia sugerido: 
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ORGANIGRAMA DEL DEPARTAMENTO DE MERCADOTECNIA 

1 

ESTUDIOS DE 

MF.RCADOS 

SUBDIRECCION DE 

OPERACION COMERCIAL 
1 

DEPARTAMENTO DF. 

MERCADOTECNIA 

1 

JF.FE 

1 
1 1 1 

PUBLICIDAD y PELACIONES 
PLA:JEACION 

PROMOCION Pln:\T,JCAS 

Funciones que desempeña cana uno de los 

integrantes del Departamento de Mercado--

tecnia. 

~·subdirección de Operación Comercial; -

De esta Subdirección depende el Departa-

mento de Mercadotécnia. 

~ Jefe del Departamento de Mercadotécnia; 

Funci6n,es el que dirige, coordina y su--

pervisa todos los estudios e investigaci~ 

nes que se realizan en el Departamento, -

con el fin de que los trabajos y sugeren-
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cias que se presenten a los loéátarios a 

través de la Subdirecci6n sean de 6ptima 

calidad. 

-Oficina de Estudios de Mercado; Funcidn, 

es el que se encarga de dirigir todas aqu! 

llas actividades concernientes a la reco-

lecci6n, tabulaci6n y análisis de informa

ci6n referente a la actividad de Mercado-

t~cnia, as! como ayudar en la fijaci6n de 

objetivos, determinar el tiempo en que se 

realice la investigación, diseñar la mues

tra del universo y los cuestionarios, con 

las debidas consideraciones en cada caso. 

-Oficina de Publicidad y Promoción; Fun

ci6n, es la que se encarga de coordinar 

todas aquellas actividades mediante las 

cuales se dirigen al público mensajes vi

suales y orales, con el prop6sito de info~ 

marle e influir sobre él, para que compre, 

as! como determinar si las campañas de p~ 

blicidad se llevarán en una agencia o en 

el propio departamento, fija los ob

getivos que se quieren alcanzar en la 
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campaña de publicidad y dP.terrnina el pre

supuesto adecuado para obtener los mejo~

res resultados. 

~ Oficina de Relaciones Publicas; Fun--

ci6n, es la que se encarga de toda~ aque

llas actividades, que se realicen para lo 

grar que las personas tengan una buena 

opini6n e imagen de los Mercados Sobre 

Ruedas y de los productos que 6ste ofrece. 

~ Oficina de Planeaci6n; Funci6n, es la 

que se encarga de fijar el curso concreto 

de acci6n que habrá de seguirse en los -

programas de mercadotecnia, estableciendo 

los principios que los orientaran y.la se 

cuencia de operaciones necesarias para ~

realizarlos, también es la que se encarga 

de determinar cuales van a ser los cami-

nos que van a seguir en la fijaci6n de -

los precios, señala cuales son los mejo-

res medios de transporte de los diferen-

tes tipos de productos, asesora a los lo

catarios a cerca de los servicios encami

nados a ofrecer una mejor atenci6n al con 

sumidor. 
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CONCLUSIONES 

De acuerdo a lo que nos present6 el estudio rea

lizado a Mercados Sobre Ruedas, llegarnos a las siguientes -

conclusiones: 

l. Considerando que el Mercado Sobre Ruedas tie

ne como fin ayudar a las clases sociecon6mi-

cas m~s necesitadas, pudimos darnos cuenta de 

que esta cumpliendo con su cometido, ya que -

su objetivo fundamental es el de vender a pr~ 

cios mSs bajos. 

2. El principal motivo de compra por los usua--

rios es precisamente el Precio. 

3. Las clases sociales más beneficiadas son la -

baja y la media. 

4. Los factores que contribuyen en una forma de

finitiva a formar una opini6n favorable a ~s

te mercado, fueron principalmente: 

El reducido precio de los productos corno -

lo son las frutas, verduras y legumbres. 
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Asírnismo,. la comodidad que representa la -

cercanía de estos productos al consumidor. 

5. Otro punto objeto 1e nuestr~ investigaci6n, 

es la imagen que se tiene del Mercado Sobre -

Ruedas, según los resultados arrojados por nu

estra investigaci6n es buena, así como el tra

to que se les da. 

6. Los productos que mayor demanda tienen, son -

aquellos en los que se encuentra mayor ahorro 

(frutas, verduras y legumbres) tanto para loe~ 

tarios como para consumidores, para el usuario 

al consumirlo, como para el locatario para --

venderlo. 

7. Mediante la informaci6n obtenida de nuestra in 

vestigaci6n y que de hecho es un punto digno -

de tomarse en consideraci6n es el ~e la afec-

ci6n que proyecta el Mercado Sobre Ruedas ha-

cía los diferentes comercios de las zonas don

de quedan ubicados, y de donde se obtuvo que -

los más dañados fueron los mercados públicos 

permanentemente establecidos. 
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8. Mediante el estudio realizado, pudimos obser--

var que generalmente el usuario asiste al Merca 

do Sobre Ruedas una vez por semana de 9 a 11 de 

la mañana, además cae dentro del horario actual 

y el ideal para el usuario y para el locatario. 

9. El día que el usuario prefiere para que se ins

tale el Mercado Sobre Ruedas es el día que ha -

establecido la SECOFI, y que en el caso de que 

se cambiara.preferirían los días lunes y saba--

dos. 

10. El ahorro obtenido en los productos que ofrece 

al Mercado Sobre Ruedas es de un 11 a un 15%. 

11. Los puestos que más demanda tienen y aGn no han 

sido instalados en este mercado son; Los ce pe~ 

furnería, zapatería, artículos para el hogar, -

así como también hacen falta otros puestos ne -

huevo y ropa. 

12. La petici6n más sugerida por los usuarios y lo-

catarios es, la que se tubiera más espacio para 
~ 

poder circular más desemvueltamente para poder 

hacer sus compras y sus ventas. 
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13. E1 lugar a donde acuden el locatario a abaste

·cerse de su mercancía es en las principales -

Centrales de Abastos. 

b4. Las ganancias obtenidas por el locatario osci

lan entre un 20 y un 35%, por lo tanto son sa

tisfactoriap, y el monto de los gastos efectua 

dos en su mercancía oscila entre $5.000 y ---

$10.000, dependiendo de el producto. 

15. El control ejercido en el ~ercado Sobre Ruedas 

por la Secretaría de Comercio y Fomento Indus

trial es adecuado, pero es necesario dar a co

nocer al locatario en que consisten las polít!_ 

cas establecidas, ya que en su mayoría las des 

·conoce. 

16. Por último se investig6, con respecto a usua-

rios, locatarios y vecinos a cerca de la opi-

ni6n que tienen del Mercado Sobre Ruedas, tra

tando de palpar si lo consideraban un adelanto. 

Se encontr6 que la mayoría ce las personas 

entrevistadas opinaron que es un adelanto, 

principalmente por el factor de "mejores - . 

precios", y en segundo lugar por la venta-
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ja de la cercanía de los productos. 

Las personas que opinar6n que no lo era, lo 

hicieron principalmente por; "lo antihigi~

nico"que resulta el tener la mercancía al -

aire libre, y por el aspecto que da a la -

Ciudad el Mercado Sobre Ruedas. 

Como se puede observar, el Programa de Mercados -

Sobre Ruedas en 12 años que lleva de operaci6n representa un -

serio esfuerzo oficial por enfrentar en la mejor forma posible 

los problemas del mercado interno en la operaci6n sencilla de 

un mecanismo comercial que en M8xico se conoce como tianguis, 

pero que no es otra cosa que el encuentro comercial directo de 

la oferta y la demanda, conccdiendole preferencia al productor 

a través del intermediario para establecer contacto con el con 

sumidor. 

Y que además siendo un sistema tan sencillo como -

parece, ha tenido que verse envuelto en serios problemas tanto 

con la competencia, como también con los vecinos y personas -

ajenas a él, como lo es el hecho de tener que obstruir el trá

fico, tenerse que establecer en vías públicas, en parques, etc. 

cosa que con todos los problemas que ha tenido, aún sigue exis 

tiendo y teniendo bastante demanda. 
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