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INTRODUCCION

En el afio 1961, en uso de una beca concedida por
la Fundacién Alexander von Humboldt, el Cr. Flavio
G. Piccioli tuve oportunidad de estudiar, en el Instituto
IFOQ de Munich, la aplicacion de su “teat de la coyun-
tura”. En base a la experiencia recogida en esa ocasidn,
y de la publicacién de Wilhelm Marquardt y Werner
Strigel “The Konjunkturtest. A new method of economic
research”, referida al mismo tema, se ha preparado el
presenie trabajo cuyo abjetive primordial es dar una
vision general de la aplicacién del método y sus posibi-

lidades de desarrollo,

Se ha estudiado asimismo un test de caracteriticas
similares para eu aplicacién en el Urugnay del que se
explican también aqui sus elementos fundamentales.

En la preparacién y presentacion de este trabajo
intervino el Cr. José Luis Parada, habiendo colabarade
ademds en la seleceién de productos y disefio de formu-
larios para el test nacional, la Cra. Marcela 1. de
Deamicis y el Br. Walter Pérez Decarolis.

Cr. Omar Freire
Director Interino



1 — CONSIDERACIONES GENERALES

La hacienda moderna, en sus relaciones con un mercado de un dina-
misme siempre creciente, necesita cada vez con mayor urgencia informa-
ciones para poder orientar sus politicas. Estas informaciones han sido
proporcionadas tradicionalmente por dos fuentes fundamentales: la estadis-
tica interna, cuyos datos se basan en gran medida en la contabilidad, y las
estadisticas de origen externo a la hacienda, con datos normalmente de
orden general y cuya fuente casi siempre es de origen gubermamental.

Tanto unas como otras no proporcionan muchos datos que sin embargo
son de gran interés para la conduccién de la hacienda, y por otra parte,
aunque den algunos de e¢sos datos, lo hacen generalmente con sensible re-
traeo, como para permitir tomar medidas en tiempo.

Ninguna de estas dos fuentes, ofrece tampoco datos sobre tendencias o
expectativas, tanto de orden gemeral como en el mercado particular de
cada hacienda y los vinculades a ésta. Las informaciones respecto a aecto-
res o ramos econémicos son también generalmente escasas.

El Instituto IFO de Munich (Alemania) comenzé sues actividades en
el afio 1949, y tratando de encontrar una solucién a estos problemas, orientd
sus investigaciones no exclusivamente al campo de las variables macroecond-
micas, sino que se organizé también para la investigacién de tipo sectorial
y econdmico haciendal. En este sentide creé el denominado test de la co-
yuntora (TC), el que logré una ripida aceptacién en el imbito de Alema-
nia, extendiéndose luego también con ligeras variantes en algunos casos,
a otroa paises,

2 — BASES FUNDAMENTALES DE TC

La idea bisica que inspiré la creacién del TC fue la de obtener datos
¥ juicios directamente de los empresarios con gran rapidez, los que, ade.
cuadamente sistematizados, pudieran ser revertidos en un minimo de tiempo
a los propios empresarios.



Para el logro de estos objetivos, fue necesario sacrificar la exactitud y
objetividad que brindan las cifras de tipo estadistico, sustituyendo las miu-
mas, por la mera indicacién de tendencias positivas o negativas,

Sin embargo, esto que constituia una limitacién importante del TC,
se convierte en definitiva en un mérito, por cuanto posibilita el conocer y
hacer en cierta medida mensurable, algo que hasta ahora ne lo era, como
lo constituyen las expectativas empresariales de corto y mediane plazo.
Estas expectativas han tenido siempre gran importancia en la teoria econd-
mica, pero la informacién acerca de las mismas, ha sido siempre insufi-
ciente., A través del contacto directo con el mundo de los negocios, que el
TC hace posible, se permite determinar la direecién de los iltimos movi-
mientos econdmicos, antes adn que las cifras sean dadas a comocer,

El IFO por el reconocimiento de la efectividad de su método, que
ha logrado a lo large de su actividad hasta la fecha, ha formade una comu.
nidad de informaderes, constituida por mais de 10,000 empresarios, que mes
a mea le brindan y reciben sus informes sobre la actividad de sus empresay,
en el pasado inmediato, sus planes y expectativas de corto plazo y sus opi-
niones sobre las posibilidades de largo plazo. Estas empresas cubren los ra-
mos de la industria manufacturera, la construccién, y el comercio mayo-
rista y minorista.

La informacion que se solicita en los cuestionarios del TC va dirigida
fundamentalmente a los empresarios y estd concebida en tales términos, que
permite dar las respuestas sin necesidad de consultar muy a fondo las
registraciones contables. Un ejecutive comercial estard siempre dispuesto
a indicar las prineipales tendencias que se desarrollaron en su empresa dn-
rante ¢l pasado inmediato, avaluarlas y suministrar la informacién sobre
sus expectativas y planes de futuro, siempre y cuando esta tarea no le insuma
demasiado tiempo, ni le demande gran esfuerzo. A estos efectos, y comu
uno de los pilares fundamentales del éxito del TC, se destaca la no utiliza-
cién de cifras en los cuestionarios, sino como ya lo hemos indicado, la zoli-
citud de datos sobre tendencias.

No obstante de este hecho no debe inferirse que los resultados de las
encuestas del TC no puedan ser expresados en forma cunantitativa. Las pra.
guntas en general se refieren a tendencias de aumento, disminucién o no
cambio, Esto permite que, en base a la distribucién de la frecuencia de res-
puestas en uno u oiro sentido, se cuantifiquen las mismas, expresando asi
la mayor o menor acentuacién de las tendencias.

Cabe destacar que el Instituto IFO, merced a una excelente organiza-
cién, asi como a un gran sentide de la colaboracién por parte de los em-
presarios suministradores de informacién, ha logrado tener a disposicién de
ellos todo el trabajo elaborado, dentro de los diez primeros dias del mcs
siguiente a aquel acerca del cual se realiza la encuesta. Esta extraordinaria
rapidez es sin duda una de las claves del éxito del TC, ya que permite a
los empresarios tener el termémetro de la situacién de su mercado y con
ello ajustar sus planes y expectativas dentro de un brevisimo plago.

— 6 —



La existencia de preguntas relativas ‘a planes y éxpectativas permite
agregar, a las variables comerciales conocidas, otras tales como evolucion
de stocks, pedidos en trimite, aprovisionamiento de materias primas, si-
tuacién del mercado de ventas, etc. '

Siendo por otra parte las opiniones subjetivas de los hombres de ne-
gocios, clementos que tienen importancia fundamental en la situacién de
los mercados, resulta sumamente importante el tenerlas en cuenta para los
prondsticos econémicos.

2.1 — Caracteristicas del cuestionario: En la formulacién del respectivo
cuestionario se tienen en cuenta algunos factores que, reflejando las carae-
teristicas principales enunciadas mds arriba, permiten uma estructuracién
adecuada al fin perseguido:

1) El fermulario debe estar disefiado de modo que los ejecutivos pue-
dan completarlo en pocos minulos (en general se estima como up
tiempo normal entre 10 y 30 minwtos);

2) Las preguntas seran claras y simples, no debiendo exceder el plano
de conocimiento de los ejecutivos;

3) Las preguntas se referirin a un articulo o articulos perfectamente
definidos dentro de la produccion o comercio de la empresa y
no a su actividad general;

4) Las contestaciones se indicaridn por medio de una simple marea
sobre varias alternativas ya indicadas en el cuestionario;

5) Se asegurara el caricter estriciamente confidencial en e] uso de
las respuestas;

6) Los resultados serin presentados en forma que brinden un interés
real al empresario v lo més pronto posible,

El solicitar informacién socbre productoe concretos, ofrece las ventajas
de que el comerciante no tiene que revelar una informacién sobre la situa-
cidn general de su empresa, sino reducida exclusivamente a algunos aspectos
de ella. Por otra parte resulta mucho mias ficil el brindar este tipo de
datos, por cuanto ello no implica tener gue estimar la importancia de
tendencias contrarias que eventualmente pudieran presentarse al tomar en
coneideracién toda la produceién de la empresa simultineamente, Asimismo
resulta de mayor interés para dichos ejecutivos, el contar con la informa-
¢ién precisa acerca de los mercados de productos especificos; la informa-
cién de tipo general interesa siempre em un grade muy inferior.

En ningin momento se ha pensado que el TC pueda constitnir un
sustitute de la Estadistica, sino que deben mirarse ambos como métodos
complementarios ;el TC puede ser colocado en un término medio entre la
eatadistica, con la exactitud de sus datos, y un mero examen de opinién.
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2.2 — Esructura del cuestionario. — En el cuestionario sélo se establecen
tres posibilidades de respuesta a cada pregunta, que son: indicaciéon de
cambio positive, negativo, o de no cambio. Asi, por ¢jemplo:

Nuestras ventas en comparacién con el mes anterior fuerom:

MAYORES (]

APROXIMADAMENTE IGUALES ]

MENORES (]

Juzgamos nuestro stock de materias primas:

EXCESIVO 1

SUFICIENTE  [_|

MUY BAJO [ |

Es importante tener en cuenta que, en lo posible, los datos obtenidos
puedan ger, a posteriori, comparados con otroa proporcionades por la esta-
distica o que por lo menoce se encuentren relacionados con algin factor
verificable,

Loe caestionarios son diferentes segiin e] sector de que se trate (industria
mannfacturera, comercic mayorista, comercic minorista, ete.); sin em-
bargo, las preguntas deberan seguir una secuencia légica y mantener el
mismo modelo, a efectos de poder lograr la acumulacién de datos sobre
un producto particular o sobre mercaderias en grandes mercados.

De acuerdo con sus fines las preguntas pueden dividirse en:

1) Datoe sobre el pasado (indicaciones de tendencia y juicios) ;
2) Expectativas y planes (corto y largo plazo);
3) Preguntas especiales.



Las preguntas cortespondientes a los dos primeros grapos se repiten
mensualmente ,en tanto que las del tercero son variables en cada periodo.

La formulacién regular de preguntas en forma mensual, es indispen-
sable, por cnanto permite la determinacién a priori y a posteriori de los
cambios en ciertas variables, por ejemplo, cantidad de pedidos, produccién,
precio, etc., a la vez que permite la formacién de juicios sobre la exactituzd
de las previsiones, ya que, preguntas que constituyen previsiones en un for-
mulario, se convierten en datos sobre el pasado en los siguientes. Existe
asipisme otro tipo de preguntas mds espaciadas, que son necesarias para
la determinacién de la evolucién en variables que requieren un periodo més
largo de planeacién, por ejemplo, inversiones.

Por medio del tercer grupe de preguntas entonces, se realizan estos
estudios, pudiéndose solicitar cada cuatro o seis meses; se suele abandonar
aqui el principio de no pedir cifras.

Se pueden distinguir tres tipos fundamentales en este grupo:

a) Preguntas bdsicas. — Se refieren a los datos necesarios para fun-
damentar las conclusiones extraidas: nimero de cmpleados que agrupan
las empresas examinadas en el caso de industrias, monto de ventas, en el
de comercios, etc. A este grupo pertenecen también, las relativas a fluc.
tuaciones estacionales de produccién, cantidad de pedidos nuevos, drdenes
de prodaccion pendientes, distribucién de las ventas, ete.

b) Pregunias suplementarias — Sus contestaciones deberin arrojar
luz, sobre los hechos més importantes del ciclo econémico. A esta categoria
pertenecen en la industria, las relativas al grado de utilizacién de la capa-
cidad productiva, ocupacién de mano de obra, expectativas de exporta-
cidn, etc.; en el comercio, preguntas similares relativas a modos de pago,
horas de trabajo, stockas en relacién con periodos anteriores, preferencias
de los consumidores, ventas estacionales, ete.

¢} Preguntas por encargos especiales. — El Instituto IFQ realiza
ocasionalmente, encuestas a solicitud de otras instituciones; si estos infor-
mes requieren solamente un nimero limitado de preguntas, que no desvir-
tien la finalidad fundamental del cuestionario, se las incluye en el mismo,
por la via de las preguntas especiales. Constituyen algunos ejemplos: costo
de empaque, gastos de propaganda, precios regionales de determmadoa pro-
ductos, situacién del crédito en el comercio, ete.



PREGUNTAS DE REPETICION MENSUAL

Comercio mayorista y

. Industria de la Constr.
minorisia

Industria Manufacturera

A) Evolucién con respecto al mes anterior

Produccién Ventas Activ. de la construccién
Stock de prod. terminados Mercaderias recibidas Ordenes no cumplidas
Pedidos nuevos Stocks Costo de materiales
Ordenes no cumplidas Precios de venta Precio de la construceidn

Precios de venta
Costo de materias primas

B) Evolucién con respecto al mismoe mes del afio anterior

YVentas Ventas Activ. de la construceion
Mercaderias recibidas  Ordenes no cumplidas
Stocks

C)} JIuicio sobre ¢l desarrollo del mes analizado

Situacién de los negocios Situacién de los negocios Situacién de los negocios
Dimension de stocks de mat. Ordenes no cumplidas  Factores que dificultan
primas los negocios

Dimensién stocks de prod.

terminadoa

Situacidén de exportaciones

Ordenes no cumplidas

D) Expectativas de corto plazo y planes (para ¢! mes préximo)

Produccién VYentae Actividad de la const.
Pedidos nuevos Mercaderias recibidas Ordenes no cumplidas
Precios de venta Stocks Precio de la constr,

Precios de venta

E) Expectativas de largo plazo y planes (para el préximo semestre}

Precioe de venta Tendencias de los ne-
Tendencia de los negocios gocios

2.3 Bases para la seleccién de participantes. — El Instituto IFO, al co-
menzar la aplicacién del TC, debié enfrentarse al problema de la seleccién
de participantes. Influyeron en este sentido, en cuanto a la determinacién
de sectores y ramos, la importancia de cada uno para el pronéstico econo-
mico asi como factores de orden financiero, los Gue impedian que desde un
primer momento se comenzara con un grupe demasiado grande de em-
presaa.
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Cabe sefialar que, la seleccién dentro de cada grupo en el TC no cumple
las normas empleadas habitualmente en este tipo de encuestas, de seleccién
al azar, sino que por el contrario y debido a la existencia de factores gue
consideraremos inmediatamente, se trata de una scleccién dirigida. Por un
lado el TC, como examen mensual de tendencia, no se adapta a todos los
sectores de la economia; alli donde la magnitud de los pedidos resulta
demasiado grande, o la construccion de un bien insume un largo periodo
de tiempo (comstruccién de buques, grandes maquinarias, etc.), o donde
existen muy pocas empresas en un mismo ramo, se COrren serios riesgos,
en el sentido de que las respuestas se tornen mis la expresién del sentir de
unos pocos y que como tales carezcan de un buen grado de representacién
de la realidad. Si el ndmero de firmas no es suficientemente amplio, la
seleccion puede llevar a resultados falsos, por contener un elemento de
influencia que no se encuentra compensado de acuerdo a la ley de los gran-
des nimeros. Es necesario entonces, utilizar el principio de la seleccidn
deliberada dirigido a seleccionar las firmas mds representativas de acuerdo
a su produccién y a la dispersién regional,

Al no existir seleccidn al azar, no es posible determinar a priori el
grado de representaciénm, ni realizar un cdlculo de error anilogo al método
utilizado en la teoria del muestreo. No obstante ello, resulta posible des-
cubrir ciertos defectos en )a muestra por comparaciones subsiguientes de
los resultados del test con los correspondientes datos estadisticos. Estos
defectos pueden provenmir, ya de errores en la muesira, como de errores
cometidos por los empresarios en sus respuestas, La separacién de estas dos
causas es completamente imposible.

La representacién del TC, puede ser investigada en dos direcciones:

a) la cuota parte en los respectivos mercados de los productos o biencs
cubiertos por la encuesta;

b) la cuota parte en el mercado de las firmas encuestadas.

La determinacién de estos porcentajes sirve como base para deeidir
acerca de la conveniencia de mejorar la representacién obtenida en uno
u otro sentido, buscindose siempre el miximo posible de representacién en
cada uno de los dos extremos indicados,

De acuerdo a datos del aiio 1958 la representacion de firmas en el
mercado, oscilaba entre un miximo de 100 % para la industria de vidrios
planos, y un 15 % para la industria del ladrillo, con una amplia gama de
porcentajes intermedios.

2.4 — Procesamiento de lus respuestas.

a) Ponderacion de las respuesias individuales, — Las respuestas de
las empresas son avaluadas de acuerdo a la importancia relativa de la
firma en su mercado. El principio de ponderacién estd basade en la pre-
suncién de que, por ejemplo, la informacién sobre aumento de produccién
¢ declinacién de un precio informade por una firma de mil empleados. o
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de una venta de diex millones de pesos, tiene mayor eignificacién que ua
informe similar, dado por una empresa de cien empleados o de un millén
de pesos de ventas.

Sin embargo no se es demasiade minucioso en este tipe de valoracién,
a efectos de no causar una desorientacién total en la representacién de la
empresa, Por otra parte las cifras tomadas como indice de ponderacidn,
suelen tener variaciones relativamente importantes en hreves periodos, y
como las respuestas sélo indican la direccion de un cambio y no su medida,
no resulta necesario un método de ponderacién excesivamente riguroso; en
este sentido se ha optado en el TC por realizar la valoracion en base a
datos anuales, los que, en. lineas generales, estan constituides por el nid-
mero de empleados y obreros en el caso de las industrias manufacturera y
de la construccidn, y el monto total de ventas anuales en el case del co-
mercio. Esta informacién es solicitada una vez al afio y en base a ellas, 2¢
calcula el coeficiente correspondiente a cada empresa.

Estos coeficientes sin embargo, no son génerales para toda la industria
o para todo el comercio. En el caso, por ejemplo, de que dentro de un
determinado sector, los niimeros de obreros y empleados, varien entre 100
y 1000, podrad tomarse como factor de ponderacién, grupos de 200 emplea-
dos ;en el caso de industrias cuyo personal oscile entre extremos de 10 y
500 empleados, la unidad podra estar dada por 50 empleados. El mismo
razonamiento se aplica para el caso de las ventas, cvando se las toma como
factor de ponderaciéon de las respuestas.

A través de la experiencia lograda en los afios de aplicacién del TC,
¢l IFQ ha ido refinando los métodos de ponderacién y en algunos casos, ha
prescindido de los dos factores mencionados anteriormente, sustituyéndolos
por otres més ajustados, como por ejemplo, cantidad de trabajadores espe-
cializados, volumen de produccién, cantidad de caballos de fuerza de los
motores, volumen de materias primas consumidas, ete,

Los mismos problemas relativos a ponderacion de respuestas dentro
de un mismo producte, se plantean cuando se quiere hacer la acumulacién
de respuestas de distintos productos dentre de un sector; para resolver los
mismos, se ha procedido con los principios indicados anteriormente, buscin-
doee en cada caso los criterios mas logico de ponderacién, aunque siempre
dentro de un total empirismo.

2.5 — Organizacion de la encuesta. — Los cuestionarios son enviados
entre €l 22 y el 25 de cada mes, acompafiindolos de un sobre estam-
pillado para el retorno. Las empresas pueden, si asi lo desean, suprimir
sus nombres del cuestionario, manejindose el IF0Q), en ese caso, con nime-
ros claves. Las contestaciones se reciben entre el 28 v ¢l 8 del mes siguiente.
De acuerdo a la experiencia realizada, el porcentaje de contestaciones reci-
hidas oscila entre un 80 y un 85 % en la industria y comercio mayorista,
y un 70 y 75 % en el comercio minorista y la industria de la construceiéu.
Al mismo tiempo que se van recibiendo las comtestaciones, se van compu-
tando de manera que, entre el 12 y el 15 del mes, los resultados estin
prontos para su distribucién,

—12 —



Las tendencias de los distintos sub-sectores econdmicos, son analizados
por especialistas en los departamentos de industria y comercio del 1FO,
con especial atencién sobre:

a)} Si los movimientos en las diferentes variables del producto son
compatibles entre si y asimismo con las tendencias en los mercados
vinculados a ella;

b) Si loe resuliados fueron anticipados en la parte de expectativas
y planes correspondientes al informe del mes anterior;

¢} Si la tendencia actual estd de acuerdo con la de los periodos
previos;

d)} Si los resultados del TC, estin de acuerde con los datos de otras
fuentes,

Luego los diferentes porcentajes (mds, igual, y menos} eon redondea-
dos a la decena mdis proxima, confeccionindose el cuadro respectivo, en el
gue corresponde un color diferente a cada uno de los signos.

El cuadro representa en las abcisas las distintas variables: produccion,
precios, demanda, eic., y en las ordenadas los preductos o sectores. El cuadro
se encuentra asimismo dividido por una linea vertical; a la izquierda de Ja
misma se encuentran los resultados correspondientes al pasade y a la dere-
cha, las expectativas y planes. El TC no emplea cifras ni curvas, sine que com-
bina tres medios de expresién grifica: colores, ireas y texto escrito. El irea
total de cada recuadro, representa el 10 % de las firmas que ban informado.
Los porcentajes respectivas que informan sobre una tendencia positiva (fa-
vorable, creciente}, una tendencia negativa (desfavorable, decreciente) o
una tendencia incamhiada, son representades por los colores rojo, azul y
blanco, respectivamente; se agrega asimismo un breve texto escrito que re-
sume la tendencia prevaleciente.

A fines de 1958 aparecian mormalmente:

Diez y siete cuadros correspondientes a doscientos cinco productos indus-
triales.

Ocho cuadros correspondientes a cientoin productos del comercio mayorista.

Cuatro cnadros correspondientes a cuarenta y siete producios del comercio
minorista.

Tres cuadros correspondientes a cada uno de los cinco sectores principales
de la construccién, en tres ireas geograficas diferentes.

Los resultados acumulados para la Indusiria y el Comercio son publi-
cados en tres grandes cuadros que cuentan respectivamente con veintidos
grupos industriales, veinticnatro ramos de mayoristas y diez y siete ramos
de minoristas. Mientras que los treinta y dos cuadros antes mencionados,
conteniendo los resultados por productos individuales, no se hacen piblicos,
sino que son pucstos a disposicion exclusivamente de los encuestados, estos
tres Gltimos cuadros generales aparecen en una publicacién especial.
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2,6— Comprobaciin de los resultados de la encuesta, — Es absolutamente
necesario, comprobar s1 los resultados de la encuesta estin de acuerdo con
la realidad, Por la indole misma de las comclusiones y de las fuentes de
informacién, bien pudiera ser que los informes producidos por el TC, di-
firieran sensiblemente de la realidad,

Se han atilizado fundamentalmente tres métodos de cobtrol:

a) Control Externo;
b) Control Interno;
¢} Control por los propios empresarios.

a) Control Externo: Se realiza por la comparacion de los resultados
de la encuesta, con los datos suministrados por las series estadisticas, ya
sean éstas de fuente oficial como privada; entre estas Gltimas, se destacan
principalmente las elaboradas por las asociaciones industriales y comer-
ciales,

En lo que tiene referencia con los productos individuales, Jas informa-
ciones estadisticas son generalmente escasas y proporcionan dates de ca-
ricter muy general. El IFO ha podide obtener elementos de comparacién,
solamente para siete de un total de veinte variables.

En resumen se puede establecer que, los controles exdgenos sblo pue-
den referirse generalmnte a resultados de conjunto pero no a los datos
surgidos de las indicaciones de tendencia de empresas individuales,

Existen también dificultades ocasionadas en las diferentes formas de
realizar las preguntas em uno y otro caso, provenientes del hecho de que,
generalmente, no es la misma persona quien proporciona los datos para
las estadisticas ¥y quien da las respuestas para e} formulario de la encuesta
del TC. Por esta circunstancia resulta de mayor impertancia, no el constatar
en qué cantidad de oportunidades coinciden las respuestas brindadas al TC
y las fuentes estadisticas sino, el determinar ai existe un paralelismo entre
las curvas generales de tendencia obtenidas por ambos métodos,

Es posible que en la tendencia estadistica se revelen variaciones esti-
cionales, que no sean acusadas por el TC. Esto es debido a que este tipo de
variaciones, no reciben generalmente mayor imporiancia en el pensamiento
de los empresarios y no lo manifiestan en consecuencia en sus contestaciones.
En otro orden de cosas, pueden surgir también diferencias debidas a la
forma de recoger la informacidn: asi, por ejemplo, en las curvas de varia.
cién de precios, la Estadistica no recoge datos en decimales, mientras que
el TC si, De esta forma, las curvas de tendencia proporcionadas por la
Estadistica, muestran escalonamientos, en tanto que la del TC tiene una
mayor continuidad, constituyendo por lo tanto, un barémetro mucho mis
sensible.

Existe también la posibilidad de realizar comprobaciones por métodos
indirectos. Asi por ejemplo, ¢en 1951, el TC incluyé una pregunta acerca
de si ]a industria tenia dificultades motivadas en la escasez de materias
primas. En forma directa no era posible establecer la correlacién, por falta
de datos estadisticos. Sin embargo, en la industria de la porcelana, los
resultados pudieron ser controlados indirectamente. Dependiendo la fabri-
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cacién de porcelana, en alto grado de la importacién de materie prima y
acusando en las respuestas al TC, dificultades de produccién por estos mo-
tivos, se compararon loa resultados con los datos de importacién prove-
nientes de estadisticas oficiales, logrando establecerse de esta forma, una
petfecta correlacién entre ambos.

El anilisis de correlacién es utilizado también para la valoracién de los
resultados del TC y Jos coeficientes obtenidos hasta el presente dan en go-
neral indices sumamente satisfactorios, A continuacién se transcribe uu
cuadro de correlaciones ,entre series estadisticas y datos de] TC, con indices
confeccionados por D. Bruck y por O. ANDERsON Jr., R. K. BAuem y
R. GIEHL, citados por Marquardt y Strigel.

Series estadisticas comparadas Afios Coefic, de Correlacién
INDUSTRIA
Produccion
Bienes de capital ............ 1952 - 56 0.99
Bienes de consumo ........... 1952 .56 0,98
Industria del calzado ......... 1952 - 56 0.98
Pedidos nuevos
Bienes de eapital ............. 1952 - 56 0.90
Bienea de consumo ........... 1952 . 56 0.65
Precios industriales
Bienes de capital ............. 1952 -56 0.95
Bienes de consumo ........... 1952 - 56 0.93
COMERCIO MAYORISTA
Ventas
Alimentos ... .voovvvivrnnnnerns 1954 -57 0.39
Calzadoa .......covvvivinvine. 1954 .57 0.61
COMERCIO MINORISTA
Ventas
Total del comercio ..........,, 1952 - 56 0.66
Textiles ....covivvrrvervinanns 1950 - 54 0.92
Alimentos .........cocvvunn... 1952 .56 0,94
Mercaderias recibidas
Textiles ...ovvveeveiraincanns . 1950 .54 0.91
Stocks
Textiles ..oovviveriineninnrnns 1950 -54 0.96
Precios
Total comercio minorista ..... 1952 .56 0.87
Textiles .ovvrnererrnneeesnnass 1950 -54 0.94




Esta estrecha correlacion entre el TC y la Estadistica, permite estu-
diar la posibilidad de estimar datos estadisticoe hacia el futuro, con la
ayada de los datos del TC.

b) Conirol interno. — En el apartado anterior, afirmamos que los
coniroles con la Estadistica sélo pueden establecerse para una pequefia
parte de las variables. Pero como éstas se encuentran relacionadas unas con
otras, sea en forma vertical como horizontal, es posible intentar un control
para constatar, ei estas relaciones se cumplen en los datos suministrados
por el TC. Si los resultados son poeitives, puede inferirse que ¢l TC, tam-
bién en los datos que no pueden comprobarse por la via exdgena, refleja
la evolucién econémica en forma correcta,

El control interno puede dividirse en doe partes:

a) El control en plano horizontal. — Comprende por ejemplo la com-
paracién de los resultados del Test, en diferentes variables de un mismo
ramo. Estas variables por su parte podrin tener una relacién necesaria
entre si (por ejemplo, cilculo de stocks en base a mercaderias recibidas
y ventas) o podra controlarse con variables en las cuales es probable
que esas relaciones existan (por ej. valoracién de las respuestas con
relacién a stocks y pedidos recibidos);

b) EIl control en plano vertical. — Se realiza aqui por la comparacién
de los resultados de la encuesta en fases comsecutivas de produccién y
distribucién. Esta comparacién puede hacerse aiin con las mismas
variables; asi por ejemplo, precio de venta en la industria del calzado
y precio de compra en el comercio minorisia. También puede estable-
cerse entre diferentes variables interdependientes; por ejemplo, pro-
duccién de vehiculos automotores y demanda de neumiticos,

Por 1a combinacion de las variables relacionadas vertical y horizontal-
mente, puede desarrollarse un amplio sistema de control endégeno. Ese
método requiere sin embargo un amplio conocimiento, especialmente de las
relaciones verticales, por ejemplo: fuentes de abastecimiento y canales de
distribucién.

Los propios empresarios pueden por este método sencillo, controlar la
confiabilidad de sus respuestas.

¢} Control por los propios empresarios. — El hecho de que ¢l ni-
mero de participantes en el TC haya sufrido un continuo aumento, decsde
la fecha de aus comienzos, significa, indirectamente, una prueba del valor
y la certeza de sus resultados. Teniendo en cuenta que, por principio los
empresarios no son afectos a proporcionar informaciones acerca de sus
empresas, de las cuales no pueden obtener una ventaja méds o menos inme-
diata, ello indicaria que su participacién en el TC seria reducida, si juzga-
ran que los resultados e informaciones que proporciona fueran dudosos o
incorrectos.

En diversas oportunidades el IFO realizé una prueba de la encuesta,
preguntando a los participantes con relacién al uso de los resultades que
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los mismos realizaban, a la categoria de personas que respondian, y en ge-
neral a la aceptacién gque el miemo merecia.

Como resultado se obtuvo que los empresarios juzgaban como muy
adecuada )a forma y los fines del examen, realizande ademis un amplio
uso de los resultados para sus decisiones,

Con referencia a la pregunta de si las tendencias reveladas por el TC,
se manifestaban como acordes con sus propias experiencias, entre el 96 y
99 % de ellos respondieron en forma afirmativa.

Ademis el hecho de que el 90 % de loa cuestionarios fueran contesta-
dos por los propios empresarios o por los directores ejecutivos de las em-
presas, garantiza que loe resnltados estén de acuerdo con el desenvolvi-
miento de la empresa,

Aparte de estos teats especiales, el contacto continuo con el mundo
comercial y con las distintas asociaciones, aseguran que las eventunales dis-
crepancias, puedan ser ubicadas ripidamente.

Por esta razon actualmente el TC limita generalmente ¢l examen de los
resultados a grandes sectores de la industria y el comercio, realizindose en
cambio escasos controles sobre productos considerados individualmente. Si
los resultados del control de los grandes sectores no son satisfactorios, recién
en ese momento se recurre a la investigacién de las causas, examinando las
tendenciae de los productos en forma individual,

3. UTILIZACION DE LOS RESULTADOS,

3.1—El TC y la investigacién de mercados. — La necesidad de una
investigacién de los mercados, es la de proveer una visién més clara del
mercade en el ecwal actia la empresa, posibilitando de esta forma, una
mejor adaptacién a eus frecuentes cambios. El plan de toda empresa, debe
tender a una éptima coordinacién entre sus inversiones, compras, produc-
cién y ventas principalmente, todo ello en relacién con su objetivo funda-
mental. E]1 TC resulta un invalorable instrumento auxiliar en este sentido,
ya que proporciona al empresario dates que, como se ha expresado antes,
resultan no mensurables. Como el TC se dirige especialmente al mercado
individual de cada empresa, proporciona una informacién complementaria,
que de otra forma al empresario le resulta imposible, o por lo menos muy
dificil de obtener. ;Qué posicién mantiene su empresa en relacién con
su competidora? Esta pregunta resulta, para muchos empresarios, de mu.
cho mayor interés gue los analisis de tipo macro-econémico.

Las tendencias en los distintos ramos econémicos, no tienen por qud
ser necesariamente paralelas a las tendenciae generales de la economia y
por eso es que resulta de gran interés para cada uno, el conocer, antes la
situacién especial de sus mercados proveedores y consumidores, que la si-
tuacién general nacional.

Al seleccionar los productos que serdn objeto de la encuesta, se presta
especial atenciéon a realizar una eeleccién de los mismos, que brinde un
cuadro lo mas completo posible de loa distintos productos en sus diferentes
etapae de distribucién, de manera de permitir a las firmaa, observar las
tendencias en los mercados antecedentes, y consecuentes. Asi por ejemplo,
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cel aumento de precios de un proveedor determinado, estd basado en la
tendencia del mercade o es una excepcion? ;Los stocks de productos termi-
nados son adecuados o son tan grandes que puede esperarse una tendencia
de precios descendentes en el mercado? ;En qué mercados aparecen cambios
de precios? E1 TC puede brindar respuesta a todas estas preguntas. Inclun-
sive las instituciones de crédito encuentran informaciones ttiles en el TC
para su propio uso,

MARQUARDT Y STRIGEL citan de acuerdo a uma encuesta realizada por
el YFO, el tipo de informacién utilizada principalmente por las empresas:

Utilizacion de los resultados del TC.

Porcentaje de firmas industriales y mayoristas que indicaron que
estin interesados principalmente en su:

ramo mercado ventas merc, compras
Industria;
a) datos histéricos ... T9 % 19 % 15 %
b) datos de previsién . 87 % 25 % 14 %
Comercio Mayorista
a) datos histéricos ... T1 % 19 % 15 %
b) datose de previsién . 78 % 25 % 18 %

3.2 — Aporte del TC para la investigacion econdmica.

Las informaciones proporcionadas por el TC resultan de indudable
importancia también para los estudios macroeconémicos. Al posibilitar una
vigién bastante clara de los mercados y de las distintas fuerzas que en
ellos operan, suministra una informacién ripida sobre los origenes y evolu.
cién de loe procesos ciclicos,

Avunque aparentemente el TC tiene un extraordinario valor para el pro-
néstico, en realidad su utilizacién fundamental y en la que brinda mayor
certeza en sus resultados, es como diagndstico, es decir, apoyindose més
en los datos de cardcter histérico, para investigar con la rapidez necesaria
qué es lo que ha ocurrido y por qué.

Tanto el diagnéstico como el prondstico econdmico, tiemen por =u
parte influencia en la conducta de los empresarios. De tales amilisis, el
empresario puede extraer conclusiones, y decidir sobre acciones que pue-
den cambiar el resultado de los pronésticos. Puede en ciertas ocasiones, de-
tener la adquisiciéon de bienes ,0 Kmitar la produecién, porque el diagnés-
tico le permite suponer que el adoptar otra politica podria resultar peli-
groso. En esta forma, el empresario se constituye al mismo tiempo en “con-
sumidor” del diagndetico ciclico y co-constructor de los datos analizados
y de sus variaciones proyectadas. El economista determinari entonces que
el prondstico no resulté totalmente correcto. El empresario sin %embargo,



no estard de acuerdo con este juicio; olvidard pronto el diagnéstice previo
y los pequeios movimientos, recordando solamente la parte en que sus
propios actos determinaron la nueva situacién.

Con relacién a este punto se ha planteado en distintas oportunidades,
el problema de hasta dénde el TC puede inducir a un movimiento ciclico
inesperado, no sélo en un ramo, sino también en sus mercados antecedentes
y consecuentes {(por ej. restriccion en las compras por parte de los consu-
midores, basada en informes de reducciones de precios esperadas por parte
de los productores). La posicién frente a este problema dependerid funda-
mentalmente sobre si se acepta como deseable o no, una completa transpa-
rencia en los mercados. A largo plazo parece indudable que una completa
transparencia resultard beneficiosa para todos. Debe tenerse en cuenta sin
embargo, que el empresario recibe informaciones acerca del mercado, de las
mas diversas fuentes, las que a menudo son contradictorias y seria gin duda,
gobrevalorar la influencia que pueda temer el TC, pensar que sea ella ex-
clusivamente, la que determine lae reacciones empresariales. Estas reaccio-
nes no deben ser tampoco, sobreestimadas en cuanto a su extensién, fuerza
¥ velocidad.- Adn donde la razén es mas fuerte que la tradicién, las acciones
se basan frecuentemente en habitos e institutos, y no es posible determinar
con precision, en qué circunatancias el TC resulta un determinante absoluto
para la ejecucién o el cambio de los planes de los empresarios,

Otra caracteristica importante del TC para la investigacién del ciclo
economico, es el revelar tendencias y tensiones en la economia, al propor-
cionar informacién sobre valores positivos y negativos en lugar de valores
promediales. Las estadisticas, por lo general, proveen de esta informacidon
de tipo promedial y no dan informacién acerca de si estos promedios han
gido obtenidos en base a una fuerza homogénea, que se mueve en la misma
direccidn, o si por el contrario, son el saldo resultante de fuerzas divergentes.
Fl conocimiento de esta dispersion ha probado, que el TC proporciona una
informacién adicional importante para el investigador.

Resumiende, la importancia del método del TC para la investigacién
empirica del ciclo y de los mercados puede establecerse en:

1) Observacién extensiva en el complejo de los mercados.
2) Disponibilidad ripida de resultados de investigaciones colectivas,

3) Inclusién en el diagndstico de los juicics de los empresarios y de
otros factores que influyen sobre el pasado inmediato.

4) Informacién sobre planes y expectativas de los empresarios.
5) Observacion de tendencias y tensiones,

3.3—El TC y la tnvestigacion de la conducta empresarial. — En tanto
que por la cuantificacién se procura una prueba de la certeza del material
del TC, las filtimas investigaciones realizadas tratan de analizar la reaccién
de los empresarios, para definir las evoluciones econdmicas y determinar el
grado de exactitud y los determinantes, de las expectativas e intenciones
de los empresarios. A estos efectos se ¢onstituyeron grupos especiales de
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investigaciéon del IFO, en Holanda y recientemente en Suecia, utilizando
el material suministrado por el TC para realizar estas investigaciones.

La investigacién de conducta no figuraba en el programa original de
investigaciones del IF0Q. Una vez comenzado el examen mensual de una
muestra representativa de las firmas comerciales, la etapa eiguiente fue
la de verificar la certeza de las indicaciones de tendencia del TC. La com-
paracién con los datos estadisticos correspondientes aparecia como el ca-
mino més facil a recorrer. Pronto se ohservé que el empresario podia reac-
cionar en forma diferente al tipo de preguntas del TC, que frente a las
preguntas corrientes de la Estadistica. Se revelaba una tendencia a sobre o
sub-acentuar determinados datos Esto significaba que el material del TC
contenia determinados errores sistemdticos, lo que llevé inmediatamente a
la investigacién de las motivacionea que originaban las prevalencia de
esos errores sistematicos. La primera investigacién sobre la exactitud de
las predicciones empresariales, condujeron a la misma pregunta: ;Por qué
los planes y expectativas contienen desviaciones con relacion a los hechos
reales? ;Se producen estas desviaciones sélo bajo determinadas condiciones?
4En este caso, bajo qué condiciones? Por esta via el IFQ llegé a la investi-
gacién de la conducta,

Los hechos econémicos dependen de decisiones personales y por esta
razén no pueden ser determinados de una forma inequivoca. Las decisiones
econdmicae, especialmente las de los empresarios (tendencia de produccién,
volumen de ventas, tipo y volumen de inversiones), dependen de expecta-
tivas (ventas futurae, progreso técnico, conducta de la competencia, etc),
que son en gran medida inciertas, Sin embargo y a pesar de esta incertidum-
bre, el empresario debe tomar decisiones. Coéme se desarrolla este proceso
en si mismo, no ha sido todavia suficientemente explicado.

La conducta empresarial, una de las formas mds importantes de la
conducta econdémica, por oposicion a la investigacién de los conmsumidores,
ha sido poco investigada. La informacién estadistica utilizable para este fin
es no solamente escasa sinc en 8w mayor parte inaccesible. La informacién
del TC puede por lo menos parcialmente llenar este hueco.

El tipo de pregunta del TC proporciona informacién que asiste al em-
presario en sus decisiones, cubre sus expectativas y planes y permite sacar
conclusiones sobre la conducta comercial. No solamente es posible dar
una explicacién a posteriori de la conducta comercial, lo que puede hacerse
también por medio de la estadistica, sino que puede incluse penetrarae
en el futuro, acerca del cual se pregunta sobre opiniones que, por la via
de la conducta producen sus efectos. En tanto que anteriormente sélo as
estudiaban las posiciones de los ajedrecistas en el tablero, ahora se em-
prende el estudio de loe jugadores miemos,

Si observamos los acontecimientos econémicos como un interminable
juego de ajedrez, con el mundo de los negocios como tablero, puede de-
cirse que los resuliados del TC, muestran la estrategia detris de Jos dis-
tintos movimientos, muchas veces con mayor claridad que los instrumentos
tradicionales de la investigacién econémica. E1 TC cubre a aquella per-
sonas que deciden sobre los objetivos y la esirategia de los negocios. Pode-
mos observar las variables econémicas, precios, érdenes, produccignes, etc.,
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como el resultado de las decisiones de los comerciantes individualmente.
El empresario busca su pasicién 6ptima, frente a las posiciones de sus com-
pafieros de juego y oponentes, sobre las cuales no puede influir directa-
mente. E1 TC, dnico en su tipo, comprendiendo millares de datos men-
suales, acerca de las més recientes decisiones y expectativas empresariales,
facilita un analisis de los diferentes procesos de adaptacién en el mundo
de los negocios. Proporciona datos fundamentales acerca de las interrela-
ciones comerciales entre varias empresas y a través del tiempo.

El mundo comercial de nuestros dias es, por supuesto, mucho mis
complicado y menos transparente, que lo que lae indicaciones de tendencia
TC pueden ficilmente inducirnos a pensar. Esto se debe al limitado namero
de preguntas que se pueden formular. En el futuro deberan concentrarse los
esfuerzos para tratar de utilizer la informacién del TC al miximeo, a fin
de llenar los huecos del sistema, con informacién complementaria obtenida
de otras fuentes.

4, — VALOR DE LOS PRONOSTICOS.

El recurrir directamente a la interrogacién de los empresarios schre
sus opiniones e intenciones con respecto a los hechos econémicos futuros ha
sido muy utilizado dltimamente en EE. UU. y Europa. Estas predicciones
son hechas sobre la base de suposiciones, intuiciones y otras fuerzas irra-
cionales, teniendo por consecuencia un elevado caricter subjetivo. Es por
lo tanto nececeario investigar sobre la validez de estos prondsticos; a estos
efectos conviene diferenciar entre expectativas e intenciones. Las expecta-
tivas se refieren a aquellas variables asobre las cuales el empresario tiene
poca o ninguna influencia. Tienen un cardcter exégeno y por lo tanto una
considerable cantidad de incertidumbre. SHACKLE, citado por MARQUARDT y
STRIGEL, por ejemplo, define las expectativas asi: “Por expectativas entiendo
el acto de crear situaciones imaginarias, de asociar a ellas fechas futuras
y asignarle a cada una de las hipétesis asi formadas, un lugar en una es-
cala que mide el grado de nuestra creencia, acerca de que un determinado
curgo de accién por nuestra parte, hard realidad estas hipotesis”. KEirsTEAD,
por su parte, diferencia entre “expectativas generales” como la estimacién
de variables que afectan a toda la economia y “expectativas particulares®
como la estimacién de variables que afectan al empresario en particular.
De acuerdo a su opinidn, las expectativas generales de los empresarios se
reflejan sobre un periodo de aproximadamente doce meses,

El concepto de intenciones por otra parte, se refiere al valor futuro
de aquellas variables, que pueden ser influenciadas por parte del interrogado.
Estas variables tienen una naturaleza endégena y se las denomina a menudo
“planes”. Se tiene una idea relativamente exacta de la dimensién futura de
esta variable y es poeible realizar predicciones con relativa certeza. El cono-
cimiento de planes y expectativas, puede descubrir nuevos modelos de con:
ducta, que pueden formar la base de un pronéstico mas seguro, que el que
hubiera podido realizarse sobre la base de la proyeccién mecinica de los
datoe del pasado. En esta forma la verificacién de loa diferentes modelos,
donde se incluyen tanto los valores del pasado como las del futuro, debe-
ria ser también pesible.
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Cuando se comparan los valores pasados y futuros del TC, las diferen.
cias pueden ser positivas, negativas o nulas, Estas diferencias deben ser
interpretadas de acuerdo a la variable en cuestién. En el caso de uma va-
riable exdgena (sobre la que el empresaric no tiene comtrol, por ejemplo,
precio de adquisicion en condiciones de libre competencia} entonces la
diferencia, entre lo previsto y lo sucedido, refleja un errvor de prediccién o
una sorpresa. En el caso de variabhles endégenss (por ejemplo, produccién
o precios de venta), esta diferencia corresponde a una revision de los planes
empresariales. Esta diferenciacién formal no resulta afectada por el hecho de
que determinadas variables (por ejemplo, nuevos pedidos), puedan ser
influenciadas, no directa, pero si indirectamente, por el empresario (por
ejemplo, el volumen de nuevas érdenes puede ser afectado por modificacio-
nes en los precios o campafias publicitarias}),

Puede realizarse una comparacién entre las predicciones empresariales
¥ le realizado durante un periedo de meses o afios, 0 puede limitarse esta
comparacién a determinadas fases del ciclo econémico. La verilicacion de
exactitud puede hacerse también de acuerde a la dimensién del asunto.
Las investigaciones realizadas hasta ¢l momento en el Instituto IFO y an
Holanda ,han producido similares resultades. Aparecen algunas desviacio-
nes entre los valores pasados y futuros, en forma regular, y podrian haber
gido previstas desde el principio. E] acuerdo o la desviacién entre las indi-
caciones de mis y menos (por ejemplo, cambios en la variable) en el
pasado y en el future, fue analizado minuciosamente. Cuando se incluyen
también las indicaciones de “no cambio”, entonces ¢l grade de certeza an-
menta considerablemente. En e] caso de variables enddgenas se encontré
que el mismo se ubica principalmente entre sesenta y cinco y ochenta v
cinco por ciento. En los ramos del comercio se determiné que el grado de
certeza era de un orden menor (ver cuadro anexo preparado por H. Fiirst).

GRADO DE CERTEZA DE LAS INDICACIONES DE PREVISION
(expresado como porcentaje de todas las indicaciones)

RAMO /PERIODO VARIABLE
Industri Produceion Precio de Empleo  Nuevos
ustrva venias Pedidos
Industria del cuero .......... 74 74 — 58
En. 1950 - Jul /957
Industria del calzado ........ 71 82 i 54
En. 1950- Ag/957
Hilados y tejidos ............ 75 65 84 —
En. 1950 - Dic/953
Indumentaria ................ 63 75 75 —
En. 1950- Dic /953
Transformacién del papel ..... 86 87 — —

En. 1953 - Dic/956
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. Ventas Preciode Precio de Mercaderias
Comercio

compra  venta entradas

Comercio mayorista en cueros . 51 50 53 39
Jul. 1951 - Dic/954

Comercio mayorista papel .... — — 82 —
En. 1953 - Dic /956

Comercio mayorista textiles ... 33 (] 76 —
Jul. 1951 - Dic /953

Comercio minorista textiles ... 53 75 74 —
Abril 1951 - Dic/953

Comercio minorista calzado ... 65 — — —

Abril 1950 - Dic /954

Los resultados del cuadro muestran, que la certeza aumenta a medida
que la variable asume el caricter de endégena; por ejemplo, cuando es
directamente influenciada por el empresario y cuando sus predicciones re-

"flejan esus intenciones. THEIL llegé a los mismos resultades: aplicando ¢!
método estadistico muestra que las predicciones de precios tienen la co-
rrelacién mdis alta y las de volumen de stock mis bajas, mientras que las
otras variables referentes a érdenes v ventas tienen un grado intermedio.

Los porcentajes de predicciones correctas aumentan sensiblemente cuan-
do los mismos movimientos se producen durante un largo periodo. Ademas
ge nota una mejora considerable, cuando los periodo de prediccion se
acortan de dos meses a un mes. Las predicciones de las firmas ubicadas en
la proximidad de los mercados consumidores resultan también de mayor
certeza que las de otras. En el caso de las variables de precio, puede darse
una explicacién obvia: los empresarios mis cercanos al consumidor final
(por e). los comerciantes minoristas) pueden basar sus predicciones de
precio, en el conocimiento de la tendencia de los precios en las etapas an-
teriores de produccién y distribucién. Por el contrario, las prediccionea de
produccién y empleo de las industrias alejadas de los mercados consumi-
dores son mejores, por cuanto estas industrias se encueniran normalmente
menose sujetas a las variaciones estacionales y de la moda, pueden mantener
su nivel de produccién relativamente constante y hacer fremte a las va-
riaciones de la demanda con su stocks.

El estudio de la aparicién de cambios, por ejemplo las indicaciones de
mais y menos, resulta de especial interés. La comparacién entre los valores
histéricos y de prediccién puede realizarse de dos maneras: partiendo de
los cambios previstos y verificando cudntos de ellos se produjeron realmente
(método prospectivo) o verificando cudntos de los cambios sucedidos, hx-
bian sido previstos con anterioridad (método retrospectivo)}. Los coeficien-
tes de certeza, prospectivos y retrospectivos, permiten ciertas conclusiones
sobre el valor del prondstico de un estudio, “atin en el momento en que no
se disponga todavia de los valores histdricos. Una condicién previa para
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ello es que estos coeficientes sean relativamente estables en el tiempo.
Entonces los valores promedios del pasado pueden ser usados como valores
estimados para los desarrollos futuros” (Fiirst}). Investigaciones de este
tipo realizadas por el IFO respecto a diferentes empresas, comprobaren que
por ejemplo en la Industria Textil, entre dos tercios y la mitad de los
cambioe en la produccién, no fueron previstos (aspecto retrospective} por
las empresas, durante el periodo 1950 a 1953. En la misma forma aproxi-
madamente la mitad de los cambios previstos (aspecto prospectivo} mno
sucedieron en el mismo periodo.

La prediccion de puntos de inflexiéon (por ejemploe cambio de signo
en las previsiones del TC) resulta de especial importancia para el anilisis
macroecondmico. De acuerdo a los resultados del Institeto IFOQ, sélo entre
una tercera parte y la mitad de todos los puntos de inflexién fueron pre-
vistos correctamente. Segin los cdlculos de THEIL que también incluian los
sectores comerciales, entre el 60 y el 65 % de todos loa puntos de inflexién
fueron previstos correctamente,

Las primeras investipacionea del Instituto IFO se hicieron respecto a
prondsticos sobre un periode de dos meses y aqui la certeza a veces bajé
hasta el 15 % y menos ain. Si se piensa ademas que la certeza de las variables
endégenas no fue muy alta (entre 60 y 80 %), entonces resulta ineludible la.
conclusion de que los empresarios revén frecuentemente sus planes o in-
tenciones. En relacién a este tema, PASINETTI llama la atencidn sobre el pe-
riodo de revision del programa de produccién, que constituye la base para
un anilisis dindmico de la conducta de los empresarios, Es de opinién que
si se acepta el concepto de BaumoL, de un periodo de revision {es decir,
el tiempo que tramscurre emtre dos reconsideraciones sucesivas del pro-
grama de produccién) entonces los resultados de los exdmenes de] TC, ia-
dican que la longitud de este periodo es de aproximadamente un mes, en
el caso de los ramos tratados.

Tante IFQ como THEL, pudieron probar con la ayuda de métodos
matematicos, que las relaciones observadas eaire lo previsio y lo realmente
ocurrido, no era producto de la casualidad. No se deberia aceptar por la
tanto, que las predicciones de los empresarios son hechas al azar. Dado
que variables como produccién y precios son determinadas por el plan de
la empresa, las divergencias no deben ser oheervadas como errores en las
previsiones, sino como revisiones del plan original, resultado de eventos im-
previstos (sorpresas). Los cambios de corto plazo en los planes de precios,
resultan evidentes por si mismos. Es interesante sin embargo constatar que
también los planes de produccion son objeto de revisién en el corto plazo,
en caso de necesidad.

El anilisis de las predicciones empresariales de corto plazo, conduce
a la observacién de que el empresario trata de superar la incertidumbre del
futuro, por el mantenimiento de sus propios programas en forma suficien-
temente eldstica, como para adaptarlos dentro del corto plazo a los cam-
bios de las condiciones del mercado.

El analisis de las desviaciones sistematicas entre las predicciones y los
desarrollos reales, ha revelado también algunos aspectos interesamtes. Las
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previsiones tienden a “retrasar” los desarrollos reales; este fenémeno de
acuerdo a las investigaciones del IFO no tiene relacion con la dimensién
de la empresa. Es evidente que el empresario, se siente inclinado a proyec-
tar hacia el futuro la situacién presente y en consecuencia a predecir un
menor nimero de cambios que loa que suceden realmente.

La baja apreciacion de cambios en las respuestas a las preguntas de
prevision, denota que el intervalo de indiferencia es en este case mayor,
que en el de respuestas a preguntas histéricas. Esto puede significar que el
empresaric ¢ no espera tales cambios o los considera sin mayor importancia.
El intervale de indiferencia comprende aquellos cambios (positivos o ne-
gativos) de las variables ecomomicas que, son demasiado pequefios para
ser reflejados en las respuestas o para ser apreciados como cambios por el
empresario, ¥y que por lo tanto, no dan lugar a respuestas de “mds o menos”
gino de * no cambio”. En el diagrama adjunto el efecto mencionado es
ilustrado en el caso A,

INTERVALO DE INDIFERENCIA
Caso 4 Caso B
Porcentaje de las contestaciones (4), {—) y (=)

Esperado Sucedido Eaperado Sacedido

(+) {

—
[

_— —— =]

Subvaloracién simétrica  Sobrevaloracién asimétrica de
de cambioa futuros futuros desarrollos positivos.

Las predicciones de tendencia de precios de venta, descubren errores
sisteméticoe de un tipo diferente: Los aumentos de precio aparecen mis
{recuentemente o por lo menos tan frecuentemente {caso B en el diagrama)
en las expectativas, como en la realidad. Por el contrario las disminucio-
nes de precios son més raras. No es dificil explicarse esta conducta, El
slogan de ventas “;compre hoy pues mafipna costard mis!” es mds realista



que el: “ijno compre hoy que mafiana serd mdie barato!” La psicologia

juega también un rol importante: se ocultan y retienen las cosas desagra-
dables, que no se desea que sean ciertas, maas facilmente que las cosas
agradables. En nuestro caso las reducciones de precios son [recuentemente
mas desagradables que los aumentos,

En cuanto a la dispersion, esta es menor en lo que tiepe referencia
a los cambios esperados, que la dispersién en los cambios con respecto ‘&
lo realmente ocurrido. Theil explica este fendmeno bajo la denominacién
de un “efecto de tenacidad”. E]l empresario a veces estd bastante seguro
de que sucederd un determinado cambio, pere no puede predecir e] mo-.
mento exacto en que se producirid. Al responder al cuestionario, el empre-
sario informari acerca de este cambio esperado. S5i el cambio no se pro-
duce durante el mes en cuestién, informarid nuevamente de €l en el pro-
ximo cuestionario.

THEIL encuentra una segunda explicacién para la menor dispersion
de los datos de prevision, en el hecho que el empresario realiza un avalao
de las perspectivas de futuro, para todo el ramo en general. Como estas
opiniones tendran una relativa uniformidad, los informes de previsién
demostrarin una menor dispersidn.

THEIL cree ademis, que las predicciones de los comerciantes tienden
por lo regular mis hacia el lado optimista que al pesmista (con excepeién
de los precios de compra y venmta en los ramos comerciales}, Solamente
por mas profundas investigaciones se podrd sin embargo determimar cn
qué medida este optimismo estd condiciorado a la época (por ejemplo,
influenciado por condiciones especiales del ciclo durante el periode ob-
servado} o es auténomo (independiente de las fluctuaciones ciclicas y de
los distintos ramos).

5. —FORMACION DE EXPECTATIVAS Y PLANES,

Los resultados de las investigaciones realizadas hasta ahora indican
que por medio del TC se ha obtenido una nueva forma de obaservar los
procesos de formacién de las expectativas dentro de las empresas. Induda-
blemente debe admitirse que los resultados cbtenidos hasta ahora pueden
dificilmente ser calificados como tipicos, ya que el periodo de investiga-
cién ha sido relativamente corto y eélo algunos pocos ramos —cuero y
textiles— han sido investigados en detalle. Antes de determinar si las
relaciones establecidas pueden ser generalizadas, deberia primerp deter
minarse si la certeza de las predicciones tiene alguna relacién con la di-
mensién de la firma o con su programa o técnica de produccién.

Aun en el caso de que las predicciones empresariales resultaran in-
correctas, ello no significa que las mismas no posean ningin valor, Signi-
fican, de cualquier manera, un aporte importante para el conocimiento
de la actividad empresarial y de qué forma se regula su conducta y se
establece su politica. FUrst, cita dos importantes informes, publicados
en EE. UU. en 1955, en que se reconoce la extraordinaria importancia de
la vigilancia y conocimiento de las expectativas empresariales, gomo un
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importante instrumento de investigacién econémica gque debe ser expan-
dido y aplicade més ampliamente.

Las investigaciones sobre la certeza de las predicciones se han basado
fundamentalmente en comparaciones entre los valores histéricos y los de
prediccion de la misma variable, El TC sin embargo proporciona el mate-
rial necesario para comparar las relaciones entre diferentes variables y
para analizar las relaciones entre estas variables, La primera etapa nece-
saria para la expansién del programa de investigacién, para incluir el ané.
lisia de procesos, fue realizado con las investigaciones ya descriptas en las
predicciones empresariales, Todos aquellos casos en que una variable ex6-
gena o de expectativa, experimenta un desarrollo diferente al eeperado y
pronosticado en el plan comercial, son de especial significacién para un
andlisis del proceso econdmico. En estos casos no es suficiente preguntar
scual sera el resultado neto de un proceso econémico, cuando sus factores
individuales reaccionan en una determinada forma? ;Deberiamos analizar
y concentrarnos mis sobre aquellos factores que determinan expectativas?
;Seria posible amalizar el origen de una determinada forma de conducta
y haciendo esto, describir un determinado clima psicolégico en el mundo
econémico, y luego, la reaccién de los individuos fremte a los cambios
en este mundo, sus acciones y decisiones, basadas en ciertas expectativas,
para que estas fueran en determinada extensién pronosticables? Sabiendo
como el empresario hace sus planes de produceion y precio, de los que
dependen sus decisiones acerca de las inversiones, como juzga el volumen
de sus stocks, etc,, resultari entonces mas sencillo, hacer una estimacién
gruesa del futuro ecomdmico, con mayor posibilidad de éxite, que hacién-
dolo sin el conocimiento de estos factores,

El programa de investigacién del IFQ sobre conducta comercial ¢com-
prende los siguientes puntos:

1) Estudio de variables econémicas individuales, su interdependen-
cia e influencia mutua sobre el mismo plano de produccion y distribucién
(relaciones horizontales).

2) Estudio de variables econémicas individuales, su interdependen.
cia ¢ influencia mutna sobre diferentes planos de produccién y distribu-
cion (relaciones verticales).

3) Verificacién de las predicciones y su imporiancia para la forma-
cién y desarrollo de la expansién econémica o de los procesos de conirac-
cidn.

4) Estandarizacién de los resultados, comparindolos con las teorias
econdmicas y construecion de modelos econémicos especiales.

Este programa fue lanzado con la asistencia financiera de la funda.
cién Rockefeller en 1954 y continuado hasta 1957, a cargo de la Deuische
Forschungsgemeinschaft. Aparte del Instituto IFO, THEIL y algunos miem-
bros del Instituto Econométrico de Rotterdam, estin analizando el mate-
rial del TC. Las investigaciones del IFQ en este sentido, cubren actual-
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mente la totalidad de la industria de indumentaria (textil, confeccién, in-
dusiria del cuero y del calzado, asi como los ramos comerciales correla-
tivos}. Este sector fue elegido por su estructura polipelistica, lo que hace
improbables las deformaciones intencionales de las respuestas y por otra
parte debido al esirecho entrelazamiento existente en este mercado y la
integracién vertical en materias primas, productos semiterminados y ter-
minados ,asi como, sus etapas de distribucién correspondientes. Los requi-
gitos previos entonces, para determinar el resultade de una conducta pro-
medio de los empresarios, eran por lo tanto en este sector excepciounal-
mente favorables.

CONDUCTA EMPRESARIAL FRENTE A CAMBIOS
INESPERADOS EN LA DEMANDA

Formas de reaccion en diferentes etapas de produccion presentados
de acuerde a su reparto en funcién de:

revisiones positivas frente a revisiones negativas frente a
sorpresas positivas BOrpresas negat_ivas
54 % 39 % 14 % 76 %
! HILANDERTA
1950-53
38 % 52 % 29 % 57 %
TEJEDURIA
1950 - 53
22 % 67 % 4 % 42 %
% ' CONFECCIONES m
1950 - 53
40 % 4“4 % 37 % M %
IND. CUERO ||
1950 - 55
24 o 68 % 55 % 35 %
\ IND. CALZADO '\ H‘ [
| 1950 - 55 Il
Revisiones del plan en

Produccién Produccién Precios
¥ precios



1) La reaocién tipica a un cambio positivo inesperado en la de-
manda fue en el caco de las hilanderias, una revision positiva del plan
de precios (un aumento en comparacién con el plan original) en tanto
que el plan de produccién permanecié incambiado. Bajo similares cir-
cunstancias las indusirias de Tejeduria, Confecciones y Calzade, cambia-
ron sus planes de produccién, en el sentido de incrementar la produccidn,
en tanto que los planes de precio permanecieron incambiados. No se en-
contraron en estos casos, diferencias significativas en la reaccién de las
empresss, al clasificarlas de acuerdo a su dimensién. Los resultados di-
vergentes en el caso de la Hilanderia, provienen probablemente del hecho
de que esta industria estd mas cerca del mercado de materias primas,
donde tienen mayor influencia cambios inesperados en los precios de
compra, que pueden llevar a revisiones positivas en los planes de precio.

2) Cuando ocurren en la demanda, cambios negativos inesperados, las
industrias del hilado reaccionan, en su mayoria, con una revisién correspon-
diente de sus planes de precios, en tanto que los planee de produceién no son
alterados. En las industrias de confecciones, cuero y calzado se noté la
reaccién totalmente opuesta, es decir, se cambian los planes de produccién
pero no los de precios.

3) Sélo en algunos casos aislados se utilizan ambos instrumentos, de
precios v produccién, en forma simultinea para contrarrestar los cambios
inesperados de la demanda; estos casos se encuentran fundamentalmente
en las industrias de confecciones y en las del cuero.

4) La reaccién dependia solamente del tipo de sorpresa, positiva o
negativa, y no del desarrollo de la demanda (aumento, no cambio, o dis-
minucidn).

3) El empresario actud con una gran velocidad de reaccién, ante
cambios inesperados en los pedidos y pudo abtener cierto tipo de equili-
brio dindmico, al lograr una ripida adaptacién de corto plazo frente a las
nuevas situaciones.

Salvo algunas excepciones, puede decirse que cuando se esti realizando
un proceso de contraccién, el empresario prefiere contrarrestarlo actuando
sobre los precios, en tanto gue en procesos expansivos, los cambios se
realizan sobre la produccién. Esta conducta es bastante racional cuande
el empresario trata de buscar el méiximo de produccién o de capacidad
de utilizacién. Se observa ademis que la voluntad de utilizar el instru-
mento de produccién aumenta, cuanta mis lejos esti el empresario del
mercade de materias primas (desde la hilanderia hasta la industria de
la confeccién), mientras que la voluntad de aplicar el instrumento de
precios decrece en la misma forma. Esto resulta sencillo de explicar en
términos econdémicos: cuando se producen cambios inesperados en la de-
manda, los ramos ubicados cerca de los mercados consumidores, tienen
normalmente menos tiempo para adaptar sus planes a la nueva situacién.
Por esta razén, los cambios de corto plazo en los planes de produccién
son mis frecuentes en la industria de la confeccién y del calzado, que en
la industria de tejeduria y de cueros. En razén de la mayor intensidad
de capital en la industria de la tejeduria, es probablemente aqui mds difi-
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cultoso realizar cambios de corto plazo en los planes de produceién, que
en la industria de la confeccién. Comparativamente la primera diefruta
de una mayor libertad de estocamiento. En lo que tiene referencia con
los cambios en los planes de precios, debe tenerse presente que el impacto
producido por los cambios en los precios de las materias primas, es miis
fuerte en las industrias cercanas a este mercado que en las mas lejanas;
estos @iltimos tienen mais tiempo para adaptar sus planes a la nueva situa.
cion de costo. Ea por eso que las revisiones de los planes de precios, acu.
rriran mas frecuentemente en la industria de tejeduria que en la de con-
fecciones,

Los investigadores del IFQ realizaron una investigacién similar sobre
datos de stocks. Esta variable pertenece al tipo de variables residuales,
dependiends en su evolucién de la produccién (variable instrumental) y
de las ventas (variable de expectativa). Las desviaciones entre desarrollos
esperadoa y ocurridos, puede ser explicada en términos de revisiones de
los planes o de sorpresa. Por esta razén el volumen de los stocks, puede
ser usado solamente como un criterio suplementario para caracterizar evo-
luciones inesperadas en la demanda. Debido sin embargo al caricter de
residual de esta variable, el juicio sobre la posicién de stocks tiene una
mayor significacion; esta dliima puede servir como eriterio de adaptacidn
a las nuevas situaciones (cuando la posicién de stocks sea juzgada como
suficiente). Este criterio indicé que en la mayoria de los casos, (60 %)
las industrias del cuero y del calzado realizaron una exitosa adaptacién a
la nueva situacién. Cuando sin embargo y a pesar de una revisiéon previa,
se juzgan los stocks como muy grandes o muy pequeiios, entonces puede
presumirse que la tendencia hacia otras revisiones en los planes de pro-
duccion de precios, aumenta. Este efecto pudo ser establecido en el caso
de las industrias del cuero y del calzade.

Por estos procedimientos, y por lo menos para los ramos estudiados
en el periodo investigado, pudo establecerse un modelo de reaccién tipica
del empresario frente a cambios inesperados en los datoa. Estes resultados
justifican el concepto de un “modelo promedial de conducta™; confirman
asimismo que la libertad de accién humana se encuentra de tal manera
limitada, por elementos de la méas variada naturaleza, que parece intere-
sante emprender la biisqueda de regularidades. Revelan al mismo tiempo,
que la observacién de la conducta econdémica muestra regularidades que
pueden ser descubiertas por una observacién paciente y persistente. Por
otra parte los resultados hasta el momento alientan a emprender un ani-
lisis causal de la conducta de grandes conjuntos, como por ejemploe rames
econémicos completos, basado en los datos del TC. Ubna pequefia parte
solamente, de todo el material gque los andlisis mensuales del TC hao
awministrado durante los afos 1ranscurtidos, ha sido procesade hasta ahora
en la forma descripta anteriormente, quedando en consecuencia muchas
posibilidades abiertas todavia. Sin embargo los resultados obtenidos a esta
altura, han inducide a C. F8HL, quien redne a la vez lae calidades de ge-
rente industrial y estudioso de la economia, que €l no creia posible que
les indicaciones relativamente simples del cuestionario, pudieran produ-
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cir resultados de tan excepcional importancia para la investigacién. Uno
de los principales objetivos de las investigaciones futuras, sera el de esta-
blecer modelos de conducta, que posean un alto grado de autonomia, es
decir, que sean ampliamente independientes del tiempo y del ramo y usar-
los con fines de extrapolacién. Deberia comprobarse ademis hasta dénde
los modelos de conducta, especialnente los servo-mecanicos, que cubren
el proceso de adaptacién de la conducta, podrian incluirse dentro del es-
quema de los analisis de] TC.

Las posibilidades que el método del TC posee a este respecto, han
sido formuladas por PiaTiErR en “Nouvelles Méthodes Pour Pétude de la
Conjoncture”, citado por MARQUARDT y STRIGEL, con las asiguientes pala-
bras: “Algunos fantasmas absiractos tomaram cuerpo, algunos coeficientes
considerados por comodidad como constantes, podrin ser determinados en
sus variaciones; los cambios de comportamienio no serdn ya mds una pala-
bra vana y la psicologia econémica podra ser objeto de medidas precisae.
El cambio y el plan serdn mejor conocidoa y el desequilibrio de los datos
de prevision aparecerd tan claramente, como el lamoso ajustamiento de
los datos histéricos. Las rigideces, las elasticidades, las flexibilidades, suc-
girdn posiblemente del cuadro de los ejercicior de gramdtica. Podria con-
tinuarse largamente esta enumeraciéon y estos deseosa; mejor reaulta espe-
rar y juzgar dentro de algunos afios, viendo de acuerdo a los progresos
realizados, los que todavia resultarin previsibles™.

6. —DESARROLLO DEL T.C. EN OTROS PAISES

El test de la coyuntura segin fuera iniciado por el Instituto IFO en
Munich fue luego aplicado en forma similar o con algunas variantes en
varios paises. JAPON fue el primero que ya en 1951 comenzé a utilizar
este método. AUSTRIA lo siguié en 1953 y junto con BELGICA disponen
actualmente la organizacién y aplicacién més extensiva de este método.
Austria incluyé también preguntas semicuantitativas que han introducido
nuevos refinamientos al método. Durante 1954 el método fue adoptado
simultdneamente en HOLANDA, BELGICA, SUECIA y SUD-AFRICA.
Nuevas incorporaciones se realizaron en el afio 1935 en SUIZA, 1956 IN.
GLATERRA, 1957 FINLANDIA, 1958 AUSTRALIA y 1959 ITALIA.
Estos andlisis han sido realizados en la mayor parte de los casos por Ine-
titutos cientificos; en Bélgica el Banco Central tomé la iniciativa y en los
Paises Bajos la Oficina Nacional de Estadistica.

En forma bi-anual se realiza una conferencia internacional de los
paises que aplican este método, donde se realizan intercambios de expe-
riencia enire los distintos imstitutos.

7. — CONCLUSIONES
E]l métodp de investigacién de las tendencias a que nos hemos referido
en las piginas anteriores, desarrollade por el Instituto IFO asi como los

gue sobre sus. mismos principios ee han implantado en oiros paises, pro-
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porciona iln lugar a dudas un nuevo instrumento de gran valor para la
investigacion econdmica, para la politica y para la direccién de empresas.
Las posibilidades que ofrecen para investigar la reaccion del mundo de
los negocios a las influencias exdgenas y para establecer una base para
apreciar los hechos futures, las posibilidades de modificar los planes em-
presariales en funcién de la situacién pasada y prevista en los mercados
de materias primas y de consumo, son de indudable importancia. El uso
extensivo de este método contribuird a dar una mayor transparencia a los
mercados lo que en definitiva, a largo plazo, representari un mayor bene-
ficio desde el punto de vista social, que una politica de secreto cerrado.

Las razones del éxito, que ha obtenido la aplicacién de este método
en los diferentes paises, se deben fundamentalmente a las siguientes carac-
teristicas:

1) En los cuestionarios no se pregunta por cifrae concretas sino
meramente la indicacién de tendencias positivas o negativas, Esto repre-
senta para el empresario dos grandes ventajas; por una parte el poder
contestar con gran rapidez y no distraer su valioso tiempo, al no tener que
recurrir a registros contables para formular las respuestas, Por otra, el
dar este tipo de informaciones, ei bien representa en parte, abandonar
un principio de secreto absoluto, no lo es en forma total, por cuanto no se
proporcionan cifras concretas. En este mismo sentide al solicitarse infor-
macijones sobre productos y no sobre la empresa en su totalidad, da tam-
bién la posibilidad de mantener una cierta incégnita sobre la posicién
de los demis productos de la empresa y en consecmencia sobre su situa-
cién comercial total.

2) La rapidez con que son procesados los datos, y con que llegan a
manos de los empresarios, estimula a estos a cooperar, ya que obtienen
asi una fuente de informacién que, en caso de deber esperar a las estadis-
ticae de tipo oficial, se veria considerablemente retrasada.

3) La posibilidad de establecer una cierta forma de medida a lo
que hasta ahora no era mensurable, como son los juicios y opiniones sobre
Yos que se basan expectativas y planes.

4} La certeza de los datos proporcionados por el Test, al ser compa.
rados luego con los hechos histricos comprobados por les métodos esta-
disticos,

Frente a todos estos méritos ein embargo, deben sefialarse algunas
limitaciones del método. No puede y no debe reemplazar a los métodos
probados de la ciencia econémica, la estadistica y la investigacion de mer-
cado; sélo puede suplementar a los instrumentos disponibles. La exacti-
tud de sue resultados ,la confiabilidad en sus predicciones y las razones
de sus desviaciones, deben ser estudiadas mas profundamente; la compara-
cién con series estadisticas, debe ser extendida y perfeccionada, los estu.
dios sobre la conducta empresarial deberdn continuarse sobre una base
cada vez mas amplia.

En definitiva ¢l futuro de la mejora de este método depende decisi-
vamente de la cooperacién voluntaria de los hombres de negocio.
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8. —ENSAYO DE UN T.C. NACIONAL

En el correr del presente afio el Instituto de Economia, Administra-
cién y Contabilidad de Hacienda Privadas comenzard por su parte la
realizacién de una encuesta del tipo IFQ. En sus grandes lineas la misma
seguird el esquema del TC realizindose sin embargo las necesarias adap-
taciones a la realidad nacional,

Los ramos elegidos para comenzar serdm los de: industria textil, in-
dustria de confecciones y almacenes mayoristas. En los que a los tejidos
refiere, los ramos seleccionados permitirin desde el principio contar con
dos etapas consecutivas en la industrializacién de un mismo producte.
En este sentido es nuestra esperanza el poder paulatinamente y en la me-
dida que logremos el indispensable apoyo empresarial, ir integrando las
demas etapas de la comercializacién del textil,

En sus comienzos, y dado los limitados medios econémicos de que
dispone el Instituto, el cuestionario serd remitido en forma trimestral,
esperando en un futuro préximo poder reducir el periodo a un mes.

Los cuestionarios preparados, que figuran anexos a este trabajo, con.
templan cinco capitulos fundamentales y comunes; dentro de estos capi-
tulos las preguntas tienen algunas variaciones segiin el ramo de que se
trate, habiéndose sin embarge buscado la mayor homogeneidad posible
a efectos de poder luego presentar los resultados en forma acumulativa,

Los capitulos a que hacemos referencia son:
I} Situacién general del negocio durante el trimestre em examen,

11} Comparacion de las ventas del trimestre con las del mismo pe-
riodo del aio anterior.

III) Evolucién de distintas variables en comparacién con el trimes-
tre inmediato anterior, entre ellas: ventas al contado y a cré-
dito, compras, stocks, precios de compra, créditos, pedidos, etc.

IV) Expectativas para el préximo trimestre, En este capitulo se
analizan las mismas variables del capitulo anterior en relacién
con su evelucién prevista para el periodo inmediato signiente,

Y) Expectativas a largo plazo. En este capitulo se solicita la opi-
nion de los empresarios respecto a la evolucién de las variables
precios y produccién, en el caso de la industria y precios y cifra
de negocios en el del comercio mayorista de articulos de almacén,

En cuanto a las preguntas, se ha tratado de mantener las caracteristicas
de claridad en su formulacidn, sencillez en su contestacién y wutilizacién de
cagilleros que marcan todas las alternativas posibles de respuesta a efectos de
simplificar posteriormente su utilizacién estadistica. Asimismo se preguntan
datos referidos exclusivamente a tendencias y en ningin caso a cifras abso-
lutas tratindose siempre sobre articulos perfectamente definidos de los
que comercializa la empresa.
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Para la publicacién de los resultados se utilizard un cuadre como =l
que figura anexo en el que se representan con distintas formas de rayado
laa tendencias positivas, negativas o el no cambio, Cada cuadro represen-
tard el 100 % de las respuestas ocupindose las partes proporcionales del
mismo con los rayados correspondientes de manera de obtemer una visién
clara del panorama por producto asi como de la posicibn de todos los
productos respecto a cada variable en caso de leerse en forma vertical.
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ENCUESTA EN ALMACENES MAYORISTAS,

En el segundo trimestre del aiio 1964 realizamos una encuesta piloto
entre los almacenes mayoristas de plaza cuyos objetives eran comprobar
la receptividad del empresario nacional y el grade de colaboracién que
podria esperarse de é]l para este tipe de trabajos. Se buscaba asimismo
obtener una visién directa del esfuerzo que demandaria al Institute la
organizacion en forma permanente de este tipo de tests.

Luego de terminada la experiencia puede afirmarse que se encontrd
un buen grado de colaboracion entre los empresarios del gremio consultado
y un marcado interés por parte de ellos en que se continuara este tipo
de estudios: En cuanto a la inversion de horas-hombre para lograr las
respuestas fue en esta primera etapa elevada por cuanto hubo de recurrirse
a la visita personal en reiteradas oportunidades a efectos de lograr el con-
vencimiento y la colaboracién necesarias. Estimamos sin embargo que,
una vez implantade en forma regular, podrin lograrse las respuestas en
una forma notoriamente mas rapida.

Las preguntas formuladas se refirieron a la situacién general del ne-
gocio y en particular a la de cinco productos de los que se comercializan
habitualmente en este ramo y que fueron reputados, luego de una investiga-
cién previa, como los mas representativos del mismo: arroz, azicar, yerba
mate ,aceite y conservas de pescado.

El valor de las respuestas individuales fueron ponderadas en funcidn
de los montos de ventas totales de las empresas consideradas en su Gltimo
ejercicio comercial,

A continuacién se anexa un ejemplar del cuestionario empleado en
la oportunidad el que se halla completado con los porcentajes de respuestas
obtenidas a cada una de las preguntas formuladas. Se adjunta asimismo la
posterior representacién grafica de las mismas en el que los porcentajes
de respuestas positivas, negativas o de no cambio han sido representados
por distintas formas de rayado dentro de cada rectangulo correspondiente
en cada caso, a la totalidad de las respuestas.

Como hemoe expresado antes, el valor del TC surje fundamentalmente
de su caricter dindmico y no es su objetivo principal el dar un cuadro
estitico de la situacién de los negocios en un momento determinado sine
fundamentalmente de la evolucién de los mismos y de las perspectivas de
futuro. No obstante ello es inieresante observar en los cuadros anexos las
marcadas diferencias existentes entre la situacion de los negocios en loa
distintos productos analizados las que se hacen més marcadas en aquellos,
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como por ejemplo el azicar, en que interviene el Estado en la regulacién
de sus precios y determinaciéon de mérgenes de utilidad.

Debemos destacar también una aparente falta de correlacién entre las
respuestas dadas por los comerciantes frente a preguntas sobre la sitnacién
general de los megocios y las dadas para las mismas preguntas relativas
a los productos en particular. Asi por ejemplo, ¢i bien sélo wn 52 ¢ juz-
gan la situacién general como buena, al entrar al juicio de la misma pre-
gunta en los diferentes productos, este porcentaje se incrementa notoria-
mente llegando al 29,9 9 en ¢l arroz, 12,5 9%, en aziicar, 84,1 % en yerba,
19,7 % en aceite y 11,8 9, en conservas de pescado.

Evidentemente el promedio de estas respuestas es muy superior al
5.2 7, antes mencionado, ;Cuiles pueden ser las razones de esta disparidad
de criterios? Ello puede deberse en primer lugar a que los productos selec-
cionados no son verdaderamente representativos del ramo, y que existen
en consecuencia em las empresas encuestadas otros productos no tomados
en cuenta, la marcha de cuyos negocios es muy inferior a la de los anali-
zados, lo que determina finalmente que el promedio baje tan notoriamente.

No creemos sin embargo que sea esta la razén verdadera y nos inclina-
mos mis bien a pensar que puede deberse mas que nada a razomes de
indole psicolégica; parece existir en el pais una situacién general de des-
creimiento en los negocios que lleva a que, cuando deben pronunciarse
juicios de cardcter general, estos estén marcados de un tono general de
pesimismo aungue luego, al entrarse al anilisis pormenorizado de la mar-
cha de algunos productos se demuestre lo contrario.

Esta diferencia en la valoracién de los datos tiende a repetirse al ana-
lizar las respuestas sobre vemtas en comparacién con el mismo trimestre
del afio anterior ¥ con el trimestre inmediato anterior asi como también
en las expectativas para el préximo trimestre con referencia a stocks de
mercaderias asi como en las expectativas de desarrollo de loa negocios en
los préximos seis meses,

Del andlisis combinado de las respuestas a las preguntas referentes a
expectativas de corte y largo plazo se evidencia también un panorama
negativo para el desarrollo de los negocios en los meses siguientes con:
volimenes de ventas estabilizados, precios de compra y de venta en aumen-
to, stocks de mercaderias estabilizados o en disminucién,

La realizacién pues de esta primera encuesta entre empresarios na-
cionales ha dado resultados gue pueden calificarse de positives y propor-
cionan una buena base para que el Instituto pueda emcarar la realizacién
en forma pennanente de un test de coyuntura nacional.
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ENCUESTA EN ALMACENES MAYORISTAS

Empresas del rame
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Primer trimestre
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