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Sefniores
COMITE DE GRADUACION

Distinguidos profesores:

La presente, con el fin de rendir concepto sobre la tesis de!

grado titulada "ESTUDIO DEL COMERCIO CALLEJERO EN LAS ZONAS::

CENTRC AMURALLADO, LA MATUNA SECTOR TURISTICC Y GETSEMANI DE
LA CIUDAD DE CARTAGEN s elaborada vy presentada por los egre
sados SANDRA VERGARA SALDARRTAGA 'y FLORENCIO PADILLA BARRIOS,
para optar al tltulo de Economlstas

Las ventas callejeras, ambulantes y estac1onarlas, especial.
mente estas dltimas, es un problema social y econémico y has
ta politico muy arraigado en nuestras pr1nc1pales ciudades
Problema que es el resultado de la concep01on e lmplementa-
cidén de modelos de desarrollo que se le han 1mpuesto al palS
por el afin de estar copiando servilmente, sin juicio de in-

ventario, esquemas de crecimiento de las nacicones industria-

lizadas’, .cuyas realidades econdmicas, sociales, histdéricas,

No. 45

culturales, politicas, raciales, etc., son totalmente dife- .-

rentes a las nuestras. De ahf el por qué estas politicas de .

desarrollo a la larga resultan contraproducentes y en vez de
resolver el problema lo agravan. Es que en esos paises el pro

ceso de industrializacidn .y urbanizacidn contd con la base y °

soporte y sustento de una agricultura dindmicas y altamente
prcductlvas Mientras que nosotros estamos buscando la urba-.

" nizacidén con una agrlcultura pobre, deprimida y en crisis per

manente y con una industria que realmente ha carecido de ‘di-
namismo como para absorber, productlvamente los excedentes de
mano de obra provenientes del sector prlmarlo, tanto como con
secuen01a de una deficilente o mala aplicacidn de 1la tecnoloc
gla en el campo COmMO de 1la lnsegurldad reinante en el sector
agropecuario. "En América lLatina, dice Jorge E. RU1Z, el cam
_po expulsa a sus habitantes-debido a la injusticia en el re—ﬁ
parto de las tierra, a la falta de capital, 'y @l anhelo de

A
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obtener mayores oportunldades, creado,éentre otras cosas por.l
el efecto de demostracidn de los medlos de .comunicacidn ma51—‘
vos. Pero las cludades no ofrecen "las mismas oportunldadescpe
ofrecieron en su época las ciudades norteamericanas. o euro-
peas. Ln esta. forma, la gran ciudad .se ruraliza y el comporta .
miento de los mlgrantes presenta caracterlstlcas de 1ncoheren'

cia Yy anomallas soc1a1es"

0 sea que el esquema de desarrollo no solo no ha resuelto el

_problema del desempleo rural, sino que lo ha transferido a,las'i.:gﬁ
wgrandes ciudades del pais con su secuela de miseria, tuguriza '

c1on, prostltu01on drogadiccidn, raponismo y comercioc calle-
jero con ingresos de subsistencia. En otras.palabras, ‘la po-

Hasta ahora, pues,,el Estado- ha 51do 1ncapaz de reselver eflzq
cazmente estn problema de las ventas calle}erash.“w,u- e ufJY

S .-

Una politica que busque sincera y. dec1d1damente solu01onar es
te problema debe ser esencialmente redistributivo . de los re—
cursos productivos de la Nacidn. Tal politica cambiaria, -cb-
viamente , ademd&s de la distribucidn de los ingresos,"también
las relaciones de poder en el campo y en la.ciudad. Otra poll
tica distinta a ésta no es mds que un simple pallatlvo que 'pro
longa el problema en. el tiempo y en el espa01o. Sin reformaSV-
estructurales, radicales y profundas, en el sistema de}'
de una sociedad no habrd un verdaderc desarrollc que
progresiva y substancialmente las condiciones de vida de:
to porcentaje de compatriotas. Sin cambios estructurdles)
habré bienestar econdmico y social. Asi de 81mp1e;es lax co
Y por ahi es la cosa como dlrla el expre81dente Lopez Pumar

Jo, el viejo. : o ; ) - T

Por las consideraciones anteriores, COnceptuo, que este traba R
jo, cuyo tema central es de palpltante actualidad y cuya solu o
cidén inmediata es preocupa01on fundamental de la actual admi-
nistracién mun1c1pal no sélo reline mids que satisfactoriamente

los requlsltos minimos ex1g1dos por nuestra facultad para-otor.

gar el titulc de Economista, sino que por su riqueza concep— ..
tual, dominio y propiedad en‘*el manejo del.tema, documentacidn -

y uso adecuado y correcto del instrumental analltico empleado.,
merece que se le distinga con la NOTA DE MERITORIA que bien

se lo merece, . S e o
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Distinguidos doctores:
.Aténtamente les hago llegar el concepto de la tésis'titulada "Estudio del
comercio callejero en las zonas: Centro Amuralliado, La hatuna, sector tu -

ristico y Getsemani de la ciudad de Cartagena", presenteda por 1las egresa
das Florencia Padilla Barrios y Sandra Vergara Saldarriaga,

La investigacidn hace un recuento generalizado del fenfmeno del sector in-
formal, emmarca dicho fendmeno a nivel latinoamericano Yy en el caso especi-
fico de la ciudad de Cartagena, siendo las caracterfsticas comunes en don
de se ha presentado dicho fendmeno, como: el alte frdice de desempieo, mi-~
gracidn del campo a las ciudades y la inexistencia de polfticas gubernamen—
tales que hayan hecho posible normatizar tal actividad dentro del contexto
formal,al informal de la economfa. El trabajo ha sido posible a través del
método inductivo, para conocer las principales earacteristicas del comer—
cio dallejgro en los lugares ocupados-por dichos comerciantes, pudiéndose
comprobar que a falta de demanda en el mercado laboral, miles de personas
y familias, obtengan, sus ingresos de esta actividad informal del comercio,

Este fendmeno a la vez ha suscitado enfrentamientos con el comercio orga-
nizado, el cual estd sujeto a normas fiscales,Cimara de comercio, altos

' pagos en los servicios piblicos, arriendos, ete. Sin embargo, el sector
informal ha crecido tanto que requiere una pronta intervencidn del gobier-
no municipal, que conlieve a la localizacidn y ubicacidn demarcada, para
asi cambiar la imagen de desorganizacidn en que se debate dicho sector

en las aceras y principales calles del ecerntro amurallado de la ciudad de
Cartagena.

La investigacidn enmarca una serie de datos estadisticos, que conlleva a
precisar, los lugares, las personas, el nimero de establecimientos v los
ingresos aproximados de estas personas dedicadas a tal actividad, deduc— =
cifn sacada de las encuestas practicadas en los sitios de trabajos,- 1o
cual indica y amerita la seriedad del trabajo. ‘

Por iiltimo 1la investigacién contempla una serie de recomendaciones que po~
drén servir a las ayioridades municipales, para emprender polfticas serias
que conlleven a dar solucidn a tan grande e importante actividad comercial
informal. '
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Cartagena, 16 de Diciembre de 1,987

Séfiores :

COMITE BE GRADUACION ‘ :

Facultad de Ciencias Econdmicas

Universidad de Cartagena N -
E. S. D,

tstimados sefiores:

-

En relacifn con "EL ESTUDIO DEL COMERCIO CALLEJERO EN
LAS ZONAS: CENTRO AMURALLADO, LA MATUNA, SECTOR TURIS.
TICO Y GETSEMANI DE LA CIUDAD DE CARTAGENA", por Flo-
rencia Padilla Barrios y Sandra Vergara Saldarriagag
conceptic que es un estudio serio en relacidn con di-
cho tema; todos los aspectos fueron -tratados en forma
apalitica, por lo tanto el estudio retdne todos los
aspectos tedricos y metodolfgicos para que sus autores

o

obtencan el titule de Econoémista,
Atentamente, o

" A ~/\
C:;f /Lhkg; (:;CL-(C L¢5HJ.;

ALMA CECILIA ANGULO CEDRERD
Jurado,
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Y UNIVERSIDAD CE CARTAGENA
) Bikhoteca Univarsitoria
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0. INTRODUCCION

ET fen6meno del desempleo en todo el pais estd intimamen-
te ligado al proceso de migraciones y al establecimiento
del comercio informal y en especial el comercio callejero -
en las grandes y medianas ciudades del pafs.

" En el caso de la ciudad de Cartagenas podemos notar esta

actividad en los G1timos afios ha tenido un crecimiento a-
celerado, generando la proliferacién de los pequefios em-
presarios del comercio callejero qde hoy invaden las prin
cipales calles de nuestra ciudad. ET empleo en los peque
fios negocios ha dejado de ser la opcidn precaria de super
vivencia en ciertos grupos de Ta ciudad y es cada vez mas-
una alternativa para todos.

Debido a la complejidad del tema, suministraremos una vi-
sidén general de los aspectos econ6micos y sociales de la
poblacién con el fin de dar a conocer mds a fondo la pro-
blemdtica del comercio caliejero en las zonas afectadas
por este fenGmeno en la ciudad de Cartagena.

En el capitulo primero haremos referencia a las generali-
dades del surgimiento del comercio informal, tocando aspec
tos como: Excedente de oferta de trabajo urbano, maercadq
de bienes y capital, ingresos 1ab0ra1es y hablaremos de al
gunas rafces histdricas del comercio informal.

-
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En el cabitu1o dos, vamos a tratar todos aquellos resulta-
dos obtenidos en base a las encuestas realizadas como son:
Origen, edad-sexo, ingresos, esco1aridad, residencia, es-
-tado civil y estructura familiar; todas estas conforman

las caracteristicas personales del vendedor callejero. En
este capitulo también analizaremos las caracteristicas de

‘

funcionamiento de l1a actividad.

En el capitulo tres analizaremos el impacto del comercio
~caliejero en 1a ciudad de Cartagena tocando aspectos eco-
némicos y sociales.

En el capitulo cuatro mostraremos 1o0s problemas por los
que atraviezan los vendedores callejeros en la ciudad.

Por (1timo tendremos las conclusiones y recomendaciones
referentes al estudio realizado.




0.7 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

Disminuird el Comercio Callejero con la generacidn de fuen
tes de trabajo, es posible su reubicacidn en determinados

sectores para un mejor control que facilite el ingreso de

estas personas al comercio formal de la ciudad?

0.2 DELIMITACION DEL PROBLEMA.

0.2.1 Delimitacibn Formal. . | ‘ L

0.2.1.1 De Espacio.

ET estudio comprende los sectores: Centro amuraliado, la
Matuna, Sector Turistico (Bocagrande, Laguito, Castilio
Grande) y Getsemani de la ciudad de Cartagena.

0.2.1.2 Be Tieémpo.

—

La cobertura del estudio abarca los datos obtenidos en
la investigacidn realizada en 1os meses de Febrero y Mar-
zQ de 1987.

0.2.2 Delimitacidn Materia]f

0.2.2.1 Variable Dependiente.

@enerac1on del comercio ca]TeJero y el congestionamiento
de las principales vias de 1los sectores Centro amurallado,

la Matuna, Sector Turistico y Getsemanf.

0.2.2.2 Variables Independientes.
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- Escasez de fuentes de trabajo e incremento de 1la pobla-
cifn econbmicamente activa (P.E.A.).

~ Movimientos migratorios.

- Proliferacion de capita1fstas disfrazados.

- Inexistencia de sitios adecuados. para su ubicacién.

0.3 OBJETIVO DE LA INVESTIGACION.

0.3.1 Objetivo General

Conocer la actual situacidn del cbmerpipﬁ;a]lejero en los
principales sectores qe la ciudad de Cartagena (Centro amu
rallado, La Matuna, Sector Turistico y Getsemani) y su in-
fluencia en 1a vida econémica de la ciudad.

0.3.2 0Objetivos Especificos.

- Proponer unos mecanismos para lograr el reordendamiento,
reglamentacidn y control del comercio callejero, tratan

do de que éstos no causen traumatismos en la vida econg

mica de la ciudad.

- Tratar de conocer algunos indicadores del comercio calle

jero y compararios con los del comercio formal de Carta
Jjena. '

- Categorizar a los vendedores caj]ejeros obedeciendo a
pardmetros tales como: Tipos de productos, sector donde
labora, edad, sexo, lugar de procedencia, ingreso, esta
do civiT, nivel educativo. '
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- Determinar 1la tasa de empleo que genera el comercio ca
Tlejero en la ciudad de Cartagena

0.4-IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION.

E1l sector informal de la economia es con seguridad, uno

de los temas mas importantes en la actualidad. La infor-
malidad parece ser el rasgo econbmico caracteristico de
los afios ochenta en todo el continente-y, que a partir

de su importancia econdmica significativa se ha proyecta-
do a una trascedencia polftica virtual para elevar el de-
sarrollo econfmico y social de la regifn.

En la ciudad, la calle se ha transformado en un espacio
de gestidn econbmica y de poder politico, que recaracteri
za la ciudad y el aspecto econbmico de ésta.

Teniendo en cuenta la 2scasez de fuentes de trabajo y el
crecimiento de la poblacidn econémica activa, en la ciu-
dad de Cartagena podemos notar la proliferacién del comer
cio callejero en las principales vias de la ciudad espe-
cialmente en los sectores Centro,amura11ado, La Matuna,
Sector Turistico y Getsemani, 1o que ha generado constan-
tes transtornos para la administracidén municipal de 1la
ciudad, ya que este problema con el tiempu se ha agravado

cada vez mas.

E1 comercio callejero se ha convertido en una alternativa
para la generacidn de ingresos de muchas familias de esta

ciudad, ya que de ésta actividad depende no solo su susten

to para las necesidades primarias sino muchas veces con
este ingreso logran solventar otras necesidades como la e-
ducativa y la recreativa. .

e
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La proliferacidn de esta actividad se presenta también co
mo consecuencia del proceso migratorio del campesino hacia
las zonas urbanas y de personas del interior del pais que
‘11egan a Cartagena en busca de mejores perspectivas-de
~_trabajo ya que encuentran incentivos en esta ciudad por
ser turfistica.

Esta actividad ha generado polémicas entre el sector ofi-
cial y el comercio formal, ya que &ste Gl1timo presiona a
“1a administracifn municipal para que resuelvan dicho pro-
Blema'a1egando que el comercio callejero atenta contra su
estabitidad econﬁmica_disminuyendo sus ingresos.

Por 1o tanto tanto este sector por su impacto social, debe
ser tenido en cuenta por los planes de desarrolio de la
administracién municipal, de igual forma como se tocan a-
suntos relativos a la inversifn en zonas turisticas, res-
cate de murallas, parques o zonas de parqueaderd. '

0.5 FORMULACION DE HIPOTESIS.

0.5.1 Hipb6tesis General.

- A través de ciertos mecanismos que reordenen, regliamenten
y controlen se buscard -una solucidn al prob]ema del comer
cio callejero en la ciudad de Cartagena.

0.5.2 Hipbtesis de Trabajo.

La escasez de fuentes de trabajo énte el crecimiento de 1a
poblacién econfmicamente activa, los movimientos migrato-

rios, la proliferacién de capitalistas disfrazados y la
inexistencia de sitios adecuados para la ubicacidén de los
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vendedores callejeros ha traido como consecuencig en la
ciudad de Cartagena la generacidén del comercio callejero
y el congestionamiento de jas principales vias de la ciudad.

0.6 OPERACTONALIZACION DE LAS HIPOTESIS.

0.6.1 Definiciones Conceptuales. §E>

AN

Migracién: Es el desplazamiento de personas de un 1ugaf a
otro en busqueda de mejores oportunidades para mejorar su
nivel de vida.

PobTacidn Econbmicamente activa 6 Fuerza de trabajo: Con-
Junto de personas de uno u otro sexo en edad de trabajar,
que durante el periodc de referencia de la encuesta ejer-
cieron o buscaron ejercer una ocupacién remunerada y a-
quellas personas. qué en su condicidén de ayudantes familia
res trabajaron sin remuneracién en la empresa del respec-
tivo jefe de familia o pariente, por 10 menos durante 15
horas semanales.

Escasez de Fuentes de Trabajo: E1 exceso de demanda de tra

bajo por parte de las personas y la poca oferta de la acti
vidad econfmica para cobijarla.

Capitalistas Disfrazados: Comerciantes pudientes que faci-
litan dinero y mercancias a personas sin recursos, con fi
nes especulativos y de evasidn de impuestos.

Comercio Callejero: Conjunto de actividades u operaciones
comerciales de compra-venta de mercancia o servicios de

bajos precios y consumo diario realizados por individuos
0 grupos familiares independientes para generar unos in-

0,
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gresos, generalmente a nivel de subsistencia, sin viculo

al sistema financiero no crediticios, sin organizacién
empresarial contable, con poco capital, sin capacidad de
ahorro y sin compromiso con el régimen impositivo munici-
pal y que realizan su actividad en las calles.

Vendedores ambulantes: Individuos que realizan su operacién
de 'venta al pdblico cambiando de lugar o desplazdndose per
manentemente buscando a Tos consumidores de sus productos.

Vendedores estacionarios: Modalidad en la cual los vendedo
res realizan sus ventas en sitios fijos, preestablecidos
en base a una experiencia de buenos resultados comerciales
y ubicados en espacios plblicos permitidos de hechos o por
derechos adquiridos mediantes permisos.

0.6.2 Definiciones operativas.

VARIABLE INDICADOR FUENTE
Generacidn del comer Relacidn porcentual en- ' DANE
cio callejero. tre la generacidn de Encuestas

fuentes de trabajo de la
actividad econfmica y

el ndmero de personas que
.integran la P.E.A.

Escasez de fuentes Relacidén porcentual de DANE

de trabajo. la generacidén de fuentes Encuestas
de trabajo de la activi-
dad econf6mica y el incre
mento de la migracidn.
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VARIABLE

Escasez de fuentes
de trabajo.

Aumento de 1a pobla
ci6n econdtmicamente
activa.

Proliferacidn de ca-
pitalistas disfraza-
dos.

INDICADOR

Indice anual de la oferta
de mano de obra a nivel

- local (Demanda de Trabajo,

oferta de trabajo).

Mano de obra ocupada de
cardcter temporal a nivel
Tocal.

Tasa de incorporacién en
la fuerza de trabajo.

Comparacib6n de la pobla-

cidn ‘econémicamente acti-
va teniendo en cuenta el

censo de 1985 con respec-
to al afio en estudio.

Establecer 1a cantidad de
la poblacidn que estd en
edad 12-65 afios.

Diferentes niveles de in
gresos en 1os habitantes

de Ta poblacién.

Elevadas tasas impositi-

vas.

29

FUENTE

DANE

Encuestas

DANE

DANE
Proyec-
ciones

DANE

Adminis-
tracidn
de Imptos.

Adminis-
tracidn
de. Imptos.



VARIABLE INDICADOR FUENTE
Movimientos migrato- Establecer la proceden-. Encuestas
rios. cia de los habitantes

del casco urbano de Car
tagena que se dedican
al comercio callejero.

Cantidad de trabajadores Observa-
ubicados en las principa cibn,
les vias de la ciudad y

el congestionamiento de

las vias peatonales.

0.7 MARCO TEORICO.

En todo el pais y época el fenbmeno de la aparicién de los
vendedores ambulantes y estacionarios en sitios piblicos
de las ciudades va directamente ligado al procesd de migra
ciones, la capacidad de absorcidn de empleo y la urbaniza-
cién. Es un fendmeno comidn en las grandes y medianas ciu-
dades de América Latina observindose indistintamente en
México, San‘José, Santiago, Lima, Rio de Janeiro, Bogota

o Caracas.

En el caso de las ciudades latinoamericanas el comercio in
formal se interacciona con el comercio formal y ambos hacen
"parte de la estructura econdémica de una nacifén. Es una
actividad con vida propia que permite a muchas familias
subsistir econfmicamente.

En efecto desde los afios 50 comenzd a advertir en casi to-
dos los paises latinoamericanos la rdpida expansibén de un
excedente estructural de mano de obra que se ref]ej§ basi

Ay
L3
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camente en el crecimiento de la categoria de subempleados,
tanto en el sector rural como en el urbano. En el medio
urbano, un sector importante de 1a poblacién econdmicamen-
te activa fue excluida de los puestos de alta productivi-
dad de la &rea moederna'dé la economia. Como consecuencia
de ello, gran parte de la poblaci6n econSémicamente activa
urbana de la regifén ha tenido que desarrollar estrategias
de sobrevivencia, basicamente formada de autoempleos de
baja productividad e ingresos.

El sector informal como consecuencia de la variacidén entre
la demanda y oferta de empleo del sector moderno originado

-por factores estructurales de la economia del pais, produ-

ciendo ciertas reé%riéciones a la produétivipad y al ingre
so en el sector informal, tales como: carencia-de capital,
bajo nivel de capacitacién técnica y gestibén cardacter uni-
personal en el desarrcilo de las actividades informales
referente a los ingresos de 1os mismos, dependencia de las
ventas sectoriales e informales respecto a la demanda agre
gada del sector moderno.

-~
/

Cuando se habla de economTa informal se piensa en un pro-
blema, y se deplora’ 1a existencia de esos empresar1os cu-

yas industrias y tiendas no estdn registradas, no pagan im

puestos y no se rigen por las 1éyes y pactos vigentes. Se
les consideran competidores ilegales de las empresas que
operan en la legaiidad y hasta traidores de la nacibn pues
al evadir impuestos, privan al estado de recursos péra a-
tender las necesidades sociales y realizar ebras de infra-

estructuras.

E1l empleo informal de los trabajadores ocasionales, margi-
nales y callejeros dependiente. de su empleo estructural de

11
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las economfias pobres. Este empleo redundante més que
contribuir a la acumulacién de capital y al desarrollo so

To sirve para reactivar su pobreza.

Adam Smith conceptuaba que la elevacién de Ja mano de obra

depende de] continuo aumento de la riqueza nacional o sea

de la inversi6n de la acumu]ac16n de cap1ta1 11amada inver

s10n.

L~

El mismo Adam Smith demostraba la dificultad de acumular

capital en el sector informal porque en este sector se des

perdicia las economias de la divisién del trabajo que au-

menta la eficiencia'y la productiV1dad tanto individual co

mo para el conjunto de las organizaciones productivas.

Max desde Tuego, sabia que la ley de concentracién
tal era inexorable y barrfa a través del mecanismo
competencia del mercado o de la monopolizacibén del
en todas las pequefas unidades improductiyas‘de la
mia informal, las formas primitivas de acumulacifn

de capi

de la
poder
econo-

estacio

naria de capital como las del sector informal van siendo

absorvidas por grandes consorcios de economias modernas
hasta el punto donde se acabe el realismo de un sector de
sarrotlado y moderno que coexiste com otro subdesarrolla-

do y ristico. Este dualismo caracteriza a 1as economias
atrasadas del tercer mundo. Se presentan tres categorias

de economia informal:

a) Del rebusque; b) Dependiente y c) Microempresa familiar

y personal. La funcibn de acumulacidn de capital de cada
una de estas tres categorias es diferente; en la economfa

del rebusque no hay acumulacidn sino simplemente
distribucién del ingreso. En la economia informal

12

una re-

depen-
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1es de almacenes mediantes puestos callejeros de redistri
bucidn de mercancias o fabricantes de partes de articulos
caseros y artesanales. La acumulacidn de capital comer-
cial se verifica en el centro matriz del gran almacén o
del centro intermediario del cual depende.

En la tercera categoria, microempresas, la acumulacidn de
capital es, por lo geheraT estdcionaria, es decir, gue a-
penas es capaz de reproducir en su valor constante el ca-
pital-maquinas y financiero-vinculado a su produccién.

E1 desarrollo creciente de las tres formas de economias
informales ha sido conocido Gltimamente. E1 Gltimo dato
es el del informe de la Misidén de Empleo Chenery que esti-
ma en 54.9% del total del empleo en las grandes ciudades
es subempleos generados en las economias informales.

En 1980 el plan de integracidn nacional reconoce que el
subempleo y el empleo reviste cardcter endémico, no por

la capacidad de absorcidn de mano de obra en las bajas ta-
sas de acumulacidn de cépital, sino por las altas tasas

de crecimiento de la oferta laboral en las ciudades.

Entonces estimaba el impacto del sector informal en las
ciudades en un 40% y se reconocia expresamente que el 11a
mado sector informal lejos de disminuir su participacion
en el mercado laboral, viene creciendo en términos de em-
plec a una tasa similar a la del resto de la economia,
aunque rezagandose cada vez mds con respecto al sector mo-
derno en 10 referente a las situaciones econémicas y so-
ciales que ofrecen a los trabajadores.

13
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Los investigadores Manuel Alvarez Ramirez y Jesids Antonio
Suarez Rosales en sd trabajo el Sector Informal Urbano en
Colombia y las Politicas de Empleo, sostienen que dada’

1a superpoblacién relativas de las sociedades, el sector’
informal desempéﬁa un doble papel de alivio para el traba
Jador, o sea un escamparedo del desempleo mientras se con
sigue algo mejor, y que es, también la cuna de vagas ilu-
siones en tanto que una considerable cantidad de diminutos
empresarios esperan un ascendente progreso econfmico que
desgraciadamente muy pocos ven llegar.

Los trabajadores independientes son una parte activa de 1la
sociedad. No existen por una sola voluntad sino porque

Tos complejos problemas sociales econSmicos del pafs no les
han permitido tener acceso a otras fuentes de trabajo. To
dos ellos tienen en el pequefio comercio su irabajo habitual
Y su dnico o principal fuente de ingresos econbmicos. Son
colombianos que pertenecen a 1os sectores més humildes de
Ta poblacidn.

0.8 METODCLOGIA DE LA INVESTIGACION.

La metodologia para realizar nuestro estudio serd la misma
empieada por el DIES para estudios similares, o sea, apii-
cando el método inductivo, es decir analizando e interpre-
tando los resultados de las encuestas aplicadas en particu
lar se podrédn conocer las caracteristicas del comercio ca

llejero en 10s sectores principa]es de la ciudad de Carta-

gena.

ET tipo de estudio ha realizar es investigativo-descripti=
vo, cuyo objetivo principal es conocer a fondo la situacidn
y problema de 105 vendedores callejeros en los principales
sectores de la ciudad de Cartagena.-

14



Para nuestro estud10 realizaremos una investigacién de cam
po, apoyada en varias encuestas, utilizaremos 1nformac16n
del DIES, Alcaldfa, Camara de Comercio, ANDI, INTRA, lo

- mismo que de 11bros, folletos y revistas dedicadas al ana

Tisis de este problema.

Para el calculo de la muestra de los diferentes tipos de
vendedores a los cuales les vamos ha realizar en la encues
ta utilizaremos la siguiente férmula:

. 22 /2. P.Q.N
EC (N-1) + P.Q.2Z% &2

Donde:

n = Tamafio de la muestra

72 = Area de probabilidad bajo la curva
X = Coeficiente de confianza

= Proporcibn de éxito

= Proporcidn de fracaso

= Tamafio total de l1a poblacién

m =Z O T
i

= Error muestral.

vied
L= AR (3
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1. GENERALIDADES

1.7 EL SECTOR INFORMAL COMO EXPRESION DEL EXCEDENTE DE
OFERTA DE TRABAJO URBANO.

El sector informal urbano como uno de los componentes del
mercado laboral urbano en los pafses en via de desarro-
110, es un conjunto heterogéneo de actividades producti-
vas cuyo principal elemento comin es emplear a personas
que no logran ocuparse en el sector formal de la economfia
y deben subemplearse con escaso acceso a factores de pro
duccidn complementarios al trabajo. La manifestaci6n més

@ clara del escaso acceso a esos factores productivos es |
la baja relacibn capital-trabajo y, como una consecuencia

: de ello, los bajos ingresos laborales.

Las actividades econdmicas informales pueden clasificar-
se en dos grupos: a)‘Los gue son competitivas con unida-
des que pertenecen al sector formal de 1a economia urba-
na y b) Las que no 1o son. Ambos grupos comparten la ca
racteristica de estar subordinados al sector formal e in
cluso de ser .explotados por &1. Las unidades formales
competitivas no tienen acceso al progreso técnico por ra
zones histéricas vinculadas al proceso de aéumu1ac16n ca
pitalista que toma caracteristicas especialmente o]igopg
licas en economias en desarrollo con fuerte escasez de
capital; para sobrevivir en el mercado - 10 cual implica
vender a precios competitivos con los del sector formal
ellos se ven obligados a reducir las remuneraciones al
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trabajo y adGn a otros activos propios, que a menudo no
son especificamente productivos. Las demés, gque no com-
piten con el estrato formal en el mercado particular en
el que ofrece sus bienes o servicios, se insertan como
pueden en espacios de la actividad econdmica que por dis
tintas razones no son aprovechadas por el sector formal.
En general, esas razones se vinculan al escaso atractivo
que tienen dichas actividades econ6micas como potenciales
generadores de rentas oligop6licas, con 1o cual los traba
jadores informales que se ocupan en ellas son explotados
por T1a via de ser excluidos de las actividades rentables
en que se concentra el sector moderno capitalista. Por
cierto, este proceso de insercifn en espacios es dindmica
porque la permanente expansién y transformacién del sec~- -
tor formal los destruye y recrea de modo igualmente per-
manente.

También Tos trabajadores del sector urbano informal pue-
den dividirse en dos grupos: a) los empresarios informa-
les exitosos que conducen empresas informales viables gue
en algunos casos tienen una capacidad positiva, adn si
muy pedueﬁa, de acumulacién. A menudo se ha podida encon
trar evidencia parcial que sugiere que en muchos casos

Ta insercid6n informal de estos micro empresarios fué pre-
cedida por un periodo de trabajo como asalariado en el
sector formal que permitié la acumulacidn de capital fisi
co y humano; el priméro puede tomar la forma de ahorro fi
nanciero o de equipos en tanto el segundo incluye la ad-
quisicidn o perfeccionamiento de técnicas productivas jun
to a, por ejemplo, el aprendizaje de los elementos nece-
sarios para sobre vivir como empresarios informales a me-
nudo dejaron sus puestos asalariados para asumir sus nue-
vos roles a fin .de poner en uso sus capacidades como em-

7



presarios y su dotacién de capital. En ese triple rol de
empresario-capitalista-trabajador que caracteriza a los
trabajadores por su cuenta y patrones de microempresas,
ellos suelen obtener ingresos totales superiores a los
'que obtienen en el sector formal, asalariados de sus mis
mas caracterfsticas. Sin embargo, es al menos probable
que la sola retribucién al trabajo sea inferior a la que
podria obtener como asalariados. En todo casc, dado su
nivel de ingreso estd claro que estos microempresarios no
constituyen un ejercito de reserva para eventuales expan
siones del empleo en el sector formal, y b) Los otros
miembros del sector informal urbano componen, en paises
~como los de América Latina, el grueso del excedente del
trabajo urbano; término que indica la diferencia entre 1a
oferta de trabajo urbano potencial y el empleo de urbano
formal. La oferta excedente se vé& forzada a optar entre
tres posibilidades: ubicarse, como hace la mayoria de
ellos, en ocupaciones informales de bajo ingreso, quedar
desempleado haciendo cola para ingresar al estado formal
0 retirarse de la fuerza laboral constituyendo el 1lama-
do desempleo oculto.

Lo anterior es consecuencia de la escasa demanda por tra
bajo y no del exceso de oferta de trabajo. La escasa de
manda de trabajo se origina desde dos puntos de vista:
por una parte las empresas oligop6licas del sector moder-
no que establecen y mantienen con é&xito barreras al acce-
so de la competencia y las rentas originadas en tales ba
rreras son reinvertidas haciendo que estas empresas sean
cada vez mds fuertes en el mercado. La otra parte provie
ne de unidades productivas informales cuya 16gica de fun-
cionamiento privilegia la subsistencia de sus miembros en
lugar de la acumuTacidén capitalista.

18
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1.1.1 La Segmentacién de los Mercados de Bienes y Cdpita1.

1.1.1.1 Sector Moderno Oligop6lico.

El sector moderno o formal de las economfas urbanas lati-
noamericanas es un conjunto de empresas que producen bie-
nes y servicios cuyo cardcter distintivo es que, en su
gran mayorfia operan en el marco de mercados oligop6licos.

Estas empresas tienden a ser altamente intensivas en uso
de capital y, por 1o tanto su horizonte de planificacifn
es de largos afios porque debe extenderse durante todo el
tiempo necesario para que madure y se amortize por com-
pleto una inversi6n masiva. Y dada 1a incertidumbre que
rodearfa la rentabilidad en un mercado competitivo, en
que, por definicibn, 1a empresa no controlaria el precio,
el volumen mismo de las inversiones indivisibles y reque-
ridas en el sector moderno, es un ir seguro para la oligo
polizacidn.

Las vias por las cuales estas empresas pueden reducir la
incertidumbre en materia de la demanda y los precios se
relaciona principalmente, con el proceso de ahorro e in-
versifn. La primera fuente de incertidumbre que ellos
pueden eliminar.- es la de disponibilidad de créditos masi=
vOs para su expansibfn fisica, en condiciones convenientes
de plazos y tasas de interés. En consecuencia fijan sus
precios de venta de modo de generar un flujo de caja tal
que 1os ponga en situacifn tal de poder autofinanciar

sus expansiones planeadas. De lo anterior se concluye
que las actividades mds intensivas en capital son también
las mas atractivas, para l1os inversionistas del sector
formal por que la magnitud de 1a inversidn inicial en pai
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s€s con escasez de capital constituye una barrera muy efec
tiva que permite la formacién de oligopolios muy diffcil
de atacar. Las inversiones intensivas en capital deben
mejorarse de modo que las barreras al acceso de competi-
dores potenciales sean los mis sélidos posiblés. De una
parte, estas empresas son oligopolios concentrados que
mantienen una proporcién abrumadora de activos requeri-
dos en la produccibén de un bien homogéneo. De otra, nece
sitan manejarse de modo de que las barreras al acceso de
competidores potenciales sean 1o mds sélidas posibles pa-
ra asegurar su posicién. Ello requiere a su vez, dos es
trategias que tienen fuertes efectos sobre la demanda de
trabajo. En primer lugar l1a empresa elige 1la tecnologia
mds moderna que pueda financiar, porque tales tecnologfias
implican no solo costos mds bajos sino también una imagen
mas prestigiosa que satisfacen la demanda. Una empresa
de esta estard en posibilidad de ofrecer el mejor produc
to a costos relativamente bajos. La segunda forma de man
tener el dominio sobre el mercado de bienes es disponer
de suficiente capacidad ociosa como para poder, en caso
necesario, inundar el mercado y ganar una.guerra de pre-
cios contra cualguier compétidor. AsT,Flgﬁgggacigqg ocio

Sa_es una consecuencia del oligopolio. Estas dos estrate

gias mantienen poder negativo sobre 1a demanda por traba
jo. . '

t
A tal impacto debe agregarse que las familias gue son due
ias del capital tienen interés en mantener el control de
sus inversiones aln si existen posibles inversiones que
prometen ser mas -rentables. Esta tendencia de reinvertir
en si mismas puede conllevar a una ampliiacién de la capa-
cidad productiva de la misma empresa gue generd los exce-

dentes o a otras empresas de los mismos duefos. Entonces
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del poder del mercado como asignador eficientes de recur-
sos invertibles desaparece.

E1 objetivo primordial de una empresa capitalista es el
crecimiento. La generacifn de rentas es b&sicamente un
instrumento para que la empresa crezca. La empresa logra
fijar precios por que es oligop6lica y fija los precios
de tal modo que le permita generar flujos de recursos
reinvertibles por la misma empresa. Una vez que estable-
ce y mantiene una posicién de dominio oligop6lico la em-
presa genera renta para reinvertir. Al producirse este
proceso la empresa incorpora progreso técnico importado

y eso la lleva a tener relaciones capital-trabajo sumamen
te altas que pérmiten cacacterizar el proceso de moderni-
zacibn como concentrador del progreso técnico, del capi-
tal y del crecimiento de la productividad, y excluyente,
porque en la medida que concentra capital excluye a una
masa muy importante de 1a poblaci6n de sus puestos de tra
bajo y ésta se vé obligada a insertarse, con una 16gica
de subsistencia, en - los sectores tradicionales de los
cuales en la parte urbana es el sector informal.

1.1.1.2 Consecuencias de la Oligopolizacidn.

i - . o

La oligopolizacidn tiene consecuencias sobre la distribu-
cidon del ingreso y sobre la demanda por trabajo.

En efecto, si el mercado de capitales en los paises subde
sarrollados funcionara segin los postulados de la teoria.
econfmica- unos agentes ahorran, otros agentes presentan
planes de inversidon de diferente rentabilidad esperada y
el mercado asigna 10s recursos invertibles mediante una
tasa de interés determinada por la oferta y la demanda -
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la concentraci6n inicial de la riqueza tenderia a desapa-
recer en la medida en que los proyectos méds rentables no
fueran presentados, de modo sistemdtico, por -los tenedo-
res iniciales de esa riqueza. En cambio, con esta mas
realista concepcifn del funcionamiento de la economia de-
saparece esa tendencia de .una mayor distribuci6n de la
riqueza y el ingreso, y desaparece también, toda garantfia
de querlos proyectos de inversidén mas rentables serfan
elegidos preferentemente. Con ello se pierde la supuesta
eficiencia del mercado como gufa del proceso de desarro-
110 econfmico y se consagra la permanencia de la desigual
distribucidn de la riqueza y el ingreso; 'en efecto, la
excesiva concentracién del capital en unos pocos sectores
'y en unas pocas empresas dentro de 1os mismos tiene como
contrapartida que el rasto de 1a fuerza Jaboral se ocupé
con bajisimas relaciones capital-~trabajo y obtenga ingre-
s0s laborales bajos.

Todo esto conileva a que Ta demanda por trabajo sea insu-
ficiente 1o cual se explica principalmente por la existen
cia y permanencia de un gran excedente de oferta de tra
bajo urbano que, como se decia antes, se ve enfrentado

a la opcidn entre el empleo informal, el desempleo y el
retiro de.la actividad econdmica.

1.1.1.3 Segmentacidon de los ingresos laborales.

Lo ideal seria que los trabajadores compartieran las ren-
tas 'de empresas capitalistas. Esto les rinde grandes be-
neficios a las empresas {intereses politicos, sindicales

y productivos), y una manera que tienen las empresas de
compartir sus ganancias oligop6licas con sus trabajadores
organizados es pagar salarios superiores al minimo existen
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te en el mercado, 1o cual asegura a las empresas la inme-
diata disponibilidad de una cola de aspirantes para cual-
quier puesto que ofrezcan, con 10 cual aseguran una selec
cién de trabajadores calificados sin incurrir en grandes
costos de seleccidn y entrenamiento del perséna1. Tam-
bién hay que reconocer que el mantener salarios superio-
res al minimo existente en el mercado no le sale muy cos
toso a las empresas del sector moderno, ya que el costo la
boral corresponde en los pafses subdesarr011ados-aproximg
damente al 15% del costo total. Asi, las empresas del
sector formal determinan la segmentacidn del mercado la-
boral entre un nimero importante de trabajadores que se
benefician de una participacién en las rentas oligop6li-
cas de las empresas y otro nimero, menor pero también sig
nificativo, de trabajadores excluidos de esos beneficios
y forzados a sobrevivir como pueden en actividades infor-
males de baja rentabilidad.

En el sector formal la tecnologia determina el nimero de
empleos y también la productividad de estos empleos y es
ta productividad determina el nivel de salarios. Pues el
solo hecho que la empresa tenga una productividad que le
permita pagar salarijos altos es como una "poliza de segu
ro" contra la negligencia, el descuido y la alta rotacidn
detl persoha]. La empresa paga salarios mds altos para
tener a sus trabajadores mds contentos, mds permanentes y
mds productivos.

Los diferenciales de ingresos laborales se explican con

Ta diferencia de la relacidn capita]-tfabajo y por el he-
cho de que el poder politico de los trabajadores de emprg
sas modernas les permite participar de las rentas oligopd
licas de esta empresa. Nuevamente aquf hay una causacidn
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que es inversa a la convencional. A menudo se dice que
lTos informales ganan poco porque pertenecen a grupos que
naturalmente ganan poco, 1o cual proviene de Ja comproba

-

cidn de que el sector informal estan los menos califica-
dos, los j6venes, los mayores, 10s migrantes, que son
grupos de poblacifn que tienen una situaci6n desfavoreci-
da en el mercado de trabajo. Entonces, basdndose en la
teoria del capital humano se afirma que Tos informales
ganan poco.

@xiste por lo tanto ura sustancial diferencia salarial en
tre el sector formal e informal 1o cual trae serias conse
cuencias sociales, como son: a) el salario alto del sector
formal 1imita el nimero de empleos en ese sector, obligan
do a un gran nimero de personas a recurrir al sector in-
formal, deprimiendo aiin mds los salarios en ese sector
por el exceso de trabajadores; b) los altos salarios del
sector formal inducirfan a muchos a dedicarse mds tiempo
para buscar trabajo bien remunerado en el sector formal,
antes que aceptar trabajos en el sector informal y c¢)
debido a los altos salarios, las empresas del sector for-
mal podrdn ser selectivas en sus contrataciones, tomando
la gente mds calificada que se presente, adin cuando estén
sobrecalificados para el tipo de trabajo que deberdn de-
sempefar. Esto hace que cada vez l1os trabajadores menos
catificados tengan menos acceso al trabajo en el sector
formal.

1.1.2 Generacidn del excedente de oferta de trabajo.
E1l estudio de las causas de la conformacidén del excedente

laboral debe realizarse tanto atendiendo aquellos aspectos
que pueden haber incentivado un crecimiente desmedido de

24
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la fuerza de trabajo cuanto los que tienden a restringir
la magnitud y el ritmo de crecimiento de 1a demanda de
empleo.

Por el Tlado de la oferta operan dos factores: a) La exis-
tencia en la mayorfa de las economfas heterogéneas de un
excedente laboral originario o preexistente respecto al
inicio del proceso de industrializaci6n; b) ET cambio

del patrdn demogrdfico acaecido a partir del proceso de
industrializacién desigual sufrido por los pafses de 1la
region durante la primera mitad del siglo XX.

Por el lado de la demanda por trabajo se presentan también
dos factores en el largo plazo que son: a) La masa de ca-
pital y su ritmo de acumulacién y b} La tecnologia.

En economia con escaso capital tecnoldgico se busca una
dotacidén tal de capital que utilice un mayor nidmero de ma
no de obra o utilice intensamente el recurso trabajo. Pe
ro como la dotacidn de capital es relativamente escasa
que aln queda un desempleo 1lamado excedente tecnoldgico
de oferta de trabajo.

En casi todos los paises de América Latina el condiciona-
miento basico del mercado del trabajo se debe a uh hecho
estruchra]: para la tecnologfa existente, existe una es
casez de capital en relacidn con 1a gran cantidad de mano
de obra que necesita trabajar. Los bajos salarios y al-
tos niveles de subempleo y desempleo existentes se deben
primordialmente a este hecho fundamental, y no a un inade
cuado funcionamiento del mercado de trabajo.

La escasez de capital respecto de 1a mano de obra es agra
bada por el hecho que el poco capital disponible se en-
cuentra concentrado en una fracci6n de la fuerza laboral,
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To cual obliga al grueso de 1a mano de obra a trabajar
con el poco capital restante a niveles bajisimos de pro-
ductividad. Sin embargo es posible que el uso inadecuado
del escaso capital disponible se deba, no tanto a politi-
cas gubernamentales cerradas o a impedimentos institucio
nales en el mercado Taboral, sino que mds bien se deba
al mal funcionamiento de los mercados de factores com-
plementarios al trabajo (capital, tierra y tecnolegfa).
Se concluird que si bien se puede mejorar algunos aspec
tos del funcionamiento del mercado de trabajo, las 19-
neas centrales de accidn necesitan alterar el funciona-
miento del mercado de factores complementarios para asf
hacer mds homogéneo el uso de factores entre regiones,
sectores y empresas.

El fendmeno del desempleo es consecuencia de las exigen-
cias tecnolfgicas de las empresas debido a la estructura
econdmica desequilibrada, ya que las empresas estan suje
tas, como condicién ineludible de supervivencia, a una
constante modernizaci6n que la mantenga al nivel tecnold
gico mundial para poder competir en el mercado interna-
cional y a nivel nacional con importaciones y el contra-
bando. Pero dicha modernizacién implica maquinarias e-
ficientes que reemplazen la mano de obra en forma progre-
siva.

Lo ideal serfa que la mano de obra desplazada por un sec
tor sea absorbido por otro sector y asi se soluciona

el desempleo producido y solo la mano de obra desplazada
encuentra colocarse en otro sector porgue el proceso de
modernizacidén tecnoldgica implica un incremento en la de-
manda de bienes de capital por parte de las empresas gue
-se modernizan, incremento que 1leva al crecimiento de 1la
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.produccidn y del empleo en la industria de bienes de capi

tal. Este incremento se ve favorecido por el hecho de
que; por razones técnicas la industria de bienes de capi-
tal es mds intensa en mano de obra que la de bienes de
consumo. Pero en los pafses en via de desarrollo, tam-
bién la modernizaci6n tecnolégica por parte de la indus-
tria de bienes de consumo, constituye demanda sostenida
de bienes de capital, solo que esta demanda no se tradu-
ce en un incremento significativo de la produccién inter
na, sino un incremento de las importaciones, ya que ellos
en su casi totalidad tienen que ser adquiridas en el ex-
tranjero.

A1l no darse un incremento significativo deil empleo en el
secéor productor de bienes de capital, la mano de obra
desplazada de la industria productora de bienes de consu
mo y de bienes intermedios no pueden ser absorbida, sino
en muy escasa medida al interior de la industria en el
conjunto.

E1 problema del desempleo se vid agrabado por el proceso
de migracidn rural-urbana debido al incremento de trabaja
dores en Ta zona urbana porque estos trabajadores han si-
do expulsados del campo. Todo esto conllieva a que se
busquen fdrmulas como Jas del uso de tecnologfia "apropia-
da", es décir, que sea intensiva en trabajo y‘nolen capi-
tal, pues la realidad es que si se quiere mantener la ca-
pacidad de competencia en el mercado internacional, este
campo se restringe sobre manera, pues las empresas tien-
dan a seguir modernizandose en tecnologia aho-rando mano
de obra con el riesgo de desaparecer.

Entonces el sector informal surge como una solucidn al
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problema de desocupaci6n debido a la capacidad de absor-
cidn de mano de obra y construir asi una fuente creciente
de empleo. En efecto la participacién de l1a oferta de
trabajo informal dentro de 1a oferta de trabajo urbana es
bastante significativa en los pafses de Amé&rica Latina:

En Colombia teniendo muy en cuenta el fen6meno del desem
pleoc los gobiernos han tratado de desarrollar sus planes.
de. gobierno buscando solucionar este problema. Es asf
como a través de la historia los diferentes planes de go-
bierno han contribufdo a las migraciones rural-urbana in-
centivando determinados sectores de la economia especifi-
camente el de la construccién.

ET plan de desarrollo Las Cuatro Estrategias del expresi-
dente Misael Pastrana Borrero, cuya estrategia principal
era concentrar mayores recursos de inversidn en el desa
rrollo urbano, con énfasis en la construccidn de la vivien
da, la cual fué financiada por medio de ahorros generados
por el ingreso adicional.

La segunda estrategia consistfa en el fomento de las ex-
portaciones,_para poder obtener las importaciones necesa
rias que permitiesen romper los obstdculos -que impedian
el crecimiento.

La tercera estrategia que buscaba aumentar 1la productivi-
dad agricola y acelerar el proceso de mejorar la distribu
¢i6n de la tenencia de la tierra para poder elevar los
ingresos de los agricultores y facilitar la competencia
en los mercados internacionales de 1os productos agrope-
cuarios.

28
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La cuarta estrategia consistfa en 1la proposicidn de una
mayor dependencia .en 10s impuestos progresivos para aten-
der al suministro de servicios sociales, con miras a re-
ducir las desigualdades en el ingreso, en el consumo y en
las oportunidades.

El sector prioritaric o el de la construccidén urbana bus-
caba orientar las nuevas inversiones a un campo en el

cual la demanda latente era muy grande y en el que el flu
jo de fondos estaba siendo reprimido por barreras institu
cionales. Se consider6 gue una duplicacién o triplica-
cién de la inversi6n contribuiria inmediatamente no solo
a, incremento delos niveles de Consumo, sino que mejora-
ria la distribucifén de 1a fuerza laboral, ya que la cons-
“truccién contribuirfa a una alta demanda de mano de obra.
En este campo no iba a ser necesario importaciones adicio
nales y su expansidn iba a contribuir a una mayor demanda
por 1os productos de 1a industria, la agricultura, el
transporte y otros servicios. Dicha politica iria acompa
fada de restricciones a la construccién de residencias de
lujo, para lograr una mayor igualdad al aumentar en forma
considerable tanto las existencias de vivienda como 1la
cantidad de empleos mejor remunerados.

Al mejorar los ingresos y originar mejores facilidades de
educacidn, al alcance de un mayor namero de personas se
buscaba estimular la urbanizacién. Los aspectos relaciona
dos a la urbanizacién y a la vivienda tuvieron vital impor
tancia, ya que se consideraba que el desarrollo era un
fenbmeno inseparable del crecimiento urbano.

Se considerS6 que el aumento de la poblacién urbana se de-
bi6 al crecimiento vegetativo de sus habitantes y a las
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grandes corrientes de migraciones. Debido a la importan-
cia que ledibé el plan al sector de la éonstrucciﬁn, el
cual iba a concentrar recursos Y @ generar gran cantidad
de empleos, también buscaba mejorar los niveles de vida
de las personas mediante un estimulo a Ta urbanizacién y
un mejoramiento de los servicios. Esto estuvo fntimamen-
te ligada con la tercera estrategia que 'se referia a la
productividad agraria, ya que mediante esta estrategia

se buscaba elevar los ingresos en el sector agropecuario
Yy aumentar la productividad agricola desarrolléndose a

la vez una politica urbana de generacifn de mejores y nue
vos empleos, mediante el incentivo que era la construc-
cién urbana. '

Mediante el impulso al sector de la construccifn se buscé
dar una solucidn al problema de Tas personas del sector
agropecuario permitiendo su movilidad, abriendo mayores
oportunidades de trabajo lucrativo, estimulando Ta deman

da de articulos agricolas en el pais y en el exterior, y-

haciendo que fuese productivo utilizar las técnicas pro-

ductivas para lograr una mayor productividad sin dismi-

nuir el ingreso de la mano de obra agricola si se contro-
laba el movimiento de las personas de las regiones rura-

les, esto conllevaria a reducir en vez de mejorar su movi
lidad, a aumentar la competencia en su sector ya conges-

tionado y perpetuar el dualismo.

Los objetivos que buscaba este plan se cump1ieron en par-
te ya que generaron emplieo, pero 10s empleos generados no
lTograron satisfacer las necesidades existentes ya que el
nimerc de empleos creados fué minimo y ademds eran de ca-
rdcter temporal lo cual conllevd a que en muy poco tiempo
las personas que estaban en la ciudad sin trabajo y las
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que migraron del campo a la ciudad en busca de mejores o-
portunidades conformaran una gran poblacién desempleada
en peores condiciones que 1a anterior, ya que el proble-
ma demogrdfico se habrfa agrabado debido a las migracio-
nes rural-urbana. 0 sea un mayor excedente de oferta de
trabajo al existente anteriormente.

El plan para cerrar la brecha del expresidente Alfonso L6
pez M. en su primera parte buscaba fomentar el crecimien
to acelerado de aquellas actividades que utiiizaran inten
samente el factor trabajo, dédndosele gran importancia al
desarrolio rural integrado y de reforma agraria, ya que
‘@ través de aumentos en la productividad de Ta fuerza de
trabajo se buscaba mejorar los ingresos de la poblacidn
marginadé del proceso de modernizacibén de la economia.
Con ésto también se buscaba una descentralizacidn indus-
trial que mejorase los niveles de vida en 1o0s grandes cen
tros urbanos y evitar un crecimiento excesivo de oferta
de trabajo en las zonas urbanas.

Por desempefar el sector agropecuario un papel importante
en el contexto econdmico y social del pais, el plan con-
siderdé l1a definicién de una politica agraria que asegura-
se el desarrollo sostenido de este sector y de otras acti
vidades econdmicas relacionadas con la agricultura.

A trivés del DRI se buscaba aumentar la capacidad de con-
sumo de un gran sector de la poblacibn, ya que'e1 aumento
de la capacidad de consumo de alimentos era una estrate-

gia-que estimularia el conjunto de 1a produccibn nacional
a través de la ampliacidn de l1a demanda por alimentos in-
sumos y trabajo.
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El plan considerf que en el sector rural existfan una se-
rie de actividades propias del pequefio productor que uti-
liza més intensamente el factor trabajo que las desarro-
1ladas por la agricultura comercial. Es por &sto que

el apoyo al pequefio productor agricola, ademds de asegu-
rar una oferta abundante de productos alimenticios, cons-
tituiria una estrategia efectiva para generar empleo; y
por eso se asignaron'recursos cuantiosos a programas de
Desarrollo Rural Integrado.

Asi se presentaron en el pais una serie de aspectos demo-
grdficos muy importantes, l1os cuales generaron una serie
_de nuevos procesos econdmicos, sociales y culturales,
que afectaban el caracter de muchos problemas existentes
en el pais y generaban nuevas necesidades y prioridades.
Estos hechos llevaron al expresidente Turbay a reconside
rar Tas politicas globales y sectoriales disefiadas para
una poblacidén que crecfa a un ritmo mucho mds acelerado.
E1l plan de Integracidn Nacional consider que Ta nueva
dinamica de crecimiento poblacional tendria grandes reper
cusiones en la estructura socio-econémica global y por es
to se constituiria en un elemento impulsador del desarvo-
170, en 1a medida en que las politicas se ajustaran a las
nuevas condiciones demograficas.

El incremento de la poblacidén de 15 a 64 afios tendria una
importante repercusidn en la oferta de trabajo de tal mo-
do que consideraba que todo irfa en progresivo ascenso y
de ahi la importancia de disefiar y ejecutar politicas que
garantizacen el empleo de esta nueva poblacidn en las ac-
tividades productivas. |

E1 plan considerd que el problema del ordenamiento urbano
presentaba un doble origen: 1la acelerada migracidn y una
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débil estructura institucional y legal para controlarila,
por To tanto el PIN planeaba una doble estrategia que ac-
tuase sobre las migraciones y sobre el crecimiento de las
ciudades. Entonces la estrategia consistfa en dar un im-
pulso a la actividad industrial en centros urbanos inter-
medios, de modo que presentasen unos patrones de migra-
cién que l1levasen a un crecimiento menos acelerado y cos
toso de los centros urbanos principales. También se bus-
caba un mejoramiento urbano mediante un conjunto de accio
nes prioritarias, que programaran el crecimiento ordenado
de los centros urbanos y sus dreas de influencia y mejora
sen los diferentes componentes de la expansifn urbana.

Una consecuencia de la expansién urbana es el 1lamado sec
tor informal que Tejos de disminuir su participacifn en
el mercado laboral viene creciendo en términos de empleo,
@ una tasa similar al del resto de la economia, aunque re
sagandose cada vez mds con respecto del sector moderno en
lo referente a las cdndiciones econfmicas y sociales que
ofrecen a sus trabajadores. Por ello, se ha considerado
conveniente disefiar una politica dirigida a fomentar y a-
poyar las actividades econfmicas del sector informal, y a
elevar Ta productividad de los trabajadores a &1 vincula-
dos.

Otro plan que mediante su politica prioritaria contribuyé
8 la expansidn urbana fué el Plan Cambio- con Equidad de

el Doctor Beljsario Betancur, el cual buscaba Tograr el
cambio dentro de un marco de equidad. Su polftica priori
taria estaba centrada en el fomento de la construccién de
vivienda ya que éste se iba a utilizar como un instrumento
impulsador de 1a economia a corto p]azo,_debido a su efec~
to muitiplicador en términos de produccién y empleo. Tam
bién la construcci6n de viviendas buscaba un ordenamiento
urbano y la planeacifn de nuestras ciudades.

33



La politica de constﬁuccién masiva de vivienda constituia
a corto plazo una estrategia péra reactivar la industria
y la economia en general, pero también un instrumento pa-
ra lograr equidad en la distribuci6n de oportunidades de
progreso para los sectores menos favorecidos. Ademds de
satisfacer una necesidad bdsica para el ordenamiento fa-
miliar y comunitario en las grandes ciudades, la construc
cifn de viviendas iba a incrementar la demanda laboral.

La ejecucibn del plan de construccidén de vivienda se con-
centrd entre los afios 1983 a 1984 y &sta se manifest6 en
forma casi unfvoca sobre los ciclos de empleo, esto permi
ti6 generar volumenes de empleo e incremento en el produc
to interno bruto de la construccién. E1 plan tuvo un im
pacto significativo sobre el crecimiento econdmico y el
empleo pero al no mantenerse 1os esfuerzos durante un ma-
yor lapso de tiempo, y por tratarse de un empleo temporal
sus efectos se desvanecieron a 10 largo de 1985.

E1 sector de la construccién logrd mantener un nivel de
salario relativamente bajo gracias a que disponfa de un
ejercito de personas no aptas para trabajar en otros sec-
tores, estas personas eran menores de edad, tenfan un ni-
vel de educaci6n muy bajo y sinlibreta militar.

la calidad de la vivienda construida no satisfizo a los
usuarios Jo cual fué también un aspecto negativo de 1a po
Titica de la construccién de vivienda urbana.

En el mercado laboral podemos decir que el desempleo es
Ta manifestacidn mds visible de 1los desajustes que presen
t6 este mercado. La tasa de. desocupacidn en las zonas ur
banas aument6é durante el periodo 1982—1986. Ademds 1la
poblacibn cesante tuvo que esperar mds tiempo para ingre-
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sar a la poblaci6n econSmicamente activa con 1o cual el
problema real de desocupacién, medido en términos de sub-
utilizacidn de recursos humanos, se cuatriplicé durante
estos afios. |

En el sector rural el desempleo ha aumentado, peroc también
han disminuido los ingresos Taborales, 1o que ha abierto
la brecha de ingresos entre la ciudad y el campo, 10 que
hizo atractiva la migraci6n rural-urbana. Esto ha genera
do que se agudice el problema de demanda de mano de obra
urbana 1o que obligé a una proporcifn creciente de traba-
jadores a buscar o rebuscar emplec en labores informales
sujetos a un deterioro de los ingresos laborales.

El mercado de trabajo estuvo afectado por dos factores: el
sector informal urbano que genera mds o menos el 45% de
lTos puestos de trabajo en las ciudades colombianas y una
proporcién un poco mayor en las ciudades intermedias y la
transicidn demogrédfica del pafs que ha venido reflejando
un crecimiento rapido de la poblacidn en edad de trabajar
en las zonas urbanas.

El fracaso de Tas politicas de corte global de.pleno em-
plec en economias cuyo crecimiento econdmico es bastante
heterogéneo y donde los aspectos sectoriales y regionales
de]l desarrollo son bastantes significativos no tienen ne-
cesariamente que conducirnos a considerar el desempleo co
mo fruto de 1a intransigencia de ciertos sectores de 1la
fuerza laboral que convertirfa en imperfecto el supuesto
mercado laboral. E1 desempleo es a pesar de todo aqueT]o
un fenbmeno con causas econfmicas.

1.1.3 E1 ajuste del mercado de trabajo gn el corto plazo.

En los apartes anteriores se presentd un modelo que faci-

35



UNTVERSIDAD j8 30 C.‘\..'-ﬁ."x‘:\f:': v
Biblicteca Liniversiterio

Fernsrnrez de M sorid '}

J.

o o mm—

Tita 1a comprensifn de la existencia y persistencia de de
mandas segmentadas por trabajo entre diferentes tipos de
empresas cuya diferencia original es el tamafio y cuyas di
ferencias sustantivas principales son la disponibilidad
de capfta], tanto en términos agregados como en términos
de capital por trabajador, y la situaci6n oligop6lica

que suelen detentar las empresas grandes en 1os mercados
productores de bienes en 1os paises subdesarrollados. A-
quf se presentard un modelo que permite analizar la inte-
raccidn de esos dos grupos de unidades productivas - el
sector moderno de una parte y el sector informal de otra
- en el mercado laboral, al cual concurren para emplear

a una oferta de trabajo no segmentada.

En el ajuste del mercado de trabajo en el corto plazo se
presentan:

a) Dos demandas por trabajo:

Los dos grupos de empresas son, respectivamente las del
sector moderno y las del sector informal; ambas requie-
ren trabajo Y., por tanto, ofrecen oportunidades de empleo,
si bien con caracteristicas diferentes de la relacidn la-
boral y con niveles de ingreso fuertemente diferenciales.

La demanda por trabajo del sector moderno proviene de un
nimero relativamente reducido de grandes empresas con una
relacidn capital-trabajo muy alta que refleja la adopcién
de técnicas modernas desarrolladas en paises con‘grandes
dotaciones de capital por trabajador. La adopcifn de ta-
les tecnologias es, a veces, incentivada por la proteccidn
contra las importaciones - y por 1a relativamente baja pro
teccidn contra las importaciones de bienes de capital - y
por los sistemas de crédito que conceden tasas de interés
muy bajas o negativas en términos reales para capitaliza-
cidén intensa. Ello probablemente en una causal de segun-
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do orden por dos razones: primero, es un hecho empirica-
mente establecido que muchas de las técnicas de produc-
cién modernas ahorran todos los factores por unidad de
produccifn y son, por 1o tanto, superiores a las anti-
guas a cualquier relacidn de precios de factores, Yy, se-
gundo, por que las empreéas tienen incentivos poderosos
para reinvertir en sif mismas utilizando tecnologfas moder
nas, e intensivas de capital, debido a la conveniencia pa
ra ellas de mantener suposicibn clogop6lica en los merca-
dos de bienes. |

- Adicionalmente, porque son oligopb6licas estas empresas en
frentan una curva de demanda relativamente ineldstica en
el mercado de bienes; de hecho, en el corto plazo se las
puede considerar como restringidas por las ventas, ya que
la demanda efectiva de trabajo que ejercen las empresas en
el mercado Taboral estd constrefida por una demanda insu-
ficiente por los bienes que ellas producen. '

b) La oferta de trabajo

La oferta de trabajo, en cambio no es ségmentada pero si
estd compuesta de individuos de distintas caracteristicas
que se ordenan de tal forma de presentar una calidad cre-
cientes a la vez que una decreciente urgencia por obtener
ingresos laborales. E1 término calidad se usa aqui en un
sentido parecido a las concepciones mis .generales de la
teoria de capital humano, es decir incluyendo la experien
cia y otras variables junto a la mera calificacidn de ti-
po formal.

Pero. dar una definicidén precisa de 1os contenidos de la

calidad del trabajo no es lo importante en 1a medida en
que quede claro, el significado del concepto; ello porque

37



es de presumir que el contenido preciso de 1o que se de-
sea incluir en una medicibn especifica variard de acuerdo
con 1as circunstancias: en un pafs donde la mayorfa de los
trabajadores son analfabetos un certificado de la educa-
cién primaria puede ser crucial, en tanto en pafses de e-
ducacibn difundida otras variables, como la experiencia
laboral, pueden asumir mucha mayor importancia.

Independientemente de 10 anterior, conviene destacar dos
puntos importantes. El primero se refiere a que el orde-
namiento de los trabajadores de acuerdo con su calidad de
be ser un continuo con gradaciones imperceptibles. Ello
deriva del uso de una clasificaci6bn de varias variables,
cada una de las cuales tiene, o puede tener, varias cate-
gorias. E1 segundo punto es que los trabajadores se si-
tuardn en la curva de oferta de acuerdo con su evaluacién
del salario que corresponde a nu propia calidad en el mer
cado de que se trate. Eventualmente todos los participan-
tes de ese mercado tenderdn a compartir juicios comunes
sobre la correlacifn entre calidad y nivel de salario. La
consecuencia de To anterior es que la curva de oferta de
trabajo es continua y tiene pendiente positiva en 1a medi
da en que la calidad crece, presentdndose asi diferencias
entre los niveles de salarios reales de los trabajadores
del sector moderno y el nivel real de los ingresos labo
ralés en el sector informal urbano. .

c) La operacidn del mercado laboral segmentado.

Es un hecho bien conocido que Tas empresas del sector mo-
derno buscan intensamente los trabajadores mis califica-
dos que pueden encontrar a cada nivel de salario que es-
tdn dispuestas a pagar. Teniendo en cuenta la tecnologia
y la demanda por trabajo restringida por el nivel de ven-
tas esperadas independientes de cual sea el nivel de sala
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‘rios, la demanda de trabajo total que ejercen las empresas

modernas es solo un tramo de la curva de demanda total.
Ello implica que los trabajadores restantes no tienen ca-
bida en el sector moderno y se ven enfrentados a la elec-
cifén entre permanecer desocupados o encontrar una ocupa-
ci6n - generalmente no asalariada - en el sector infor-
mal. En otras palabras, estos trabajadores constituyen
1o que se 1lama el excedente de oferta de trabajadores
urbanos.

La eleccidn entre permanecer desempleado - haciendo cola
a la espera de encontrar un empleo asalariado de relativa
mente alto ingreso en el sector moderno - o informalizar-
se, depende de la urgencia que el trabajador tenga por ob
tener un ingreso, de la diferencia entre el salario espe-
rado en el sector moderno y el ingreso esperado en el sec
tor informal, y de la probabilidad de encontrar trabajo ‘
asalariado moderno. En este sentido 1a opcibn se parece
mucho a Tas migraciones, excepto que en este caso no se
trata de un desplazamiento fisico de un area (rural) a
otra (urbana) sino del trdnsito de un sector al otro.
Conceptua]ménte, esta opcidn se basa en el hecho de que
el trabajador intenta maximizar su ingreso eligiendo aque
11a actividad que presenta un ingreso esperado mds alto.
Es importante sefialar que, si bien es este aspecto el de-
sempleo es voluntario porque el sector informal no presen
ta barreras a la entrada de trabajadores individuales, 1o
que no- es voluntario es pertenecer al excedente de oferta
de trabajo. Los argumentos sobre involuntariedad del de-
sempleo son, entonces, aplicables a 10 que en este esque-
ma llamados invoiuntariedad de quedar excluido del empleo

moderno.
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Aquellos que optan por tomar una ocupacidén informal son,
presumiblemente, 1os que experimentan una mayor urgencia
por tener un ingreso. E1 ingreso total del sector infor
mal depende del que se genera en el sector moderno; en
efecto, todas las investigaciones coinciden en encontrar
que los bienes de capital que usan las empresas informa-
les provienen del sector moderno, si bien en la mayorfa
de los casos se trata de equipos de segunda mano o adap-
tados para usos distintos de los pensados originalmente.
Asimismo, muchos de los insumos de las empresas informa-
les, tanto industriales como comerciales, provienen del
sector moderno. Por tanto, al igual que un pais perifé-
rico necesita exportar a los pafses centrales para poder
procurarse en ellos los bienes de capital e insumos nece
sarios el sector informal como un todo necesita vender

a perceptores de ingreso - empresas o trabajadores - del
sector moderno para poder "importar" desde el esos bienes.
De ahf que puede afirmarse que el producto total del sec-
tor informal urbano estd ligado a los cambios del produc-
to en el sector moderno.

Ese producto total del sector informal urbano es comparti

do por un ndmero variable de trabajadores informales. Su
niimero, en esencia es alguna proporcidn del excedente de
oferta de trabajo urbana, pero esta proporcidén no serad

fija porque dependerd de las diferentes,variéb]es. Lo

importante es sefialar que el producto total es esencial-
mente invariante a la cantidad de trabajadores que 10 com
partan; de ahi que el ingreso total del sector informal
urbano, sea la suma total de generar ingreso fuera del
sector moderno. El ingreso medio en el sector informal
no puede ser menor que el precio de reserva de la mano

de obra, el salario del sector moderno, no existe como
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una cifra identificable. En efecto, entre el precio de
reserva de Ta mano de obra del sector moderno y el valor
~de la productividad que ella tiene en la empresa - dado

el nivel de capitalizacién y el grado de oligop6lio de las
mismas - queda un espacio que es, en esencia, un eépacio
de negociacifn entre empreéas y trabajadores, que pugnan
por apropoiarse de una porcifn de las rentas oligop&licas
que aquella genera.

AsT, el proceso de ajuste del mercado de trabajo segmenta
do comienza con el sector moderno fijando su nivel de em-
pleo y négociando su distribuci6én de salarios, a partir

de 1o cual los trabajadores excluidos del.sector moderno
eligen entre el desempleo y la informalidad. E1 conjunto
de Tas decisiones individuales fija simultdneamente e} ta
mafio del empleo informal y del desempleo junto con el ni-
vel de ingreso medio en el sector informal: -

1.2 RAICES HISTORICAS DEL COMERCIO INFORMAL EN LAS CIUDA-
DES.

Por mucho que varién las definiciones de 10 que constitu-
ye una ciudad, Ta mayoria de ellas concuerda en un punto:
se trata de una aglomeracifn humana, de un conjunto de
personas que viven prdximas las unas de las otras. La
ciudad por poseer una gran poblacibn, ofrece un amplio
mercado a los comerciantes que acuden a ella constribuyen
do a aumentar su tamafio.

Debido a la amplitud de la economfa metropolitana, &sta
suele ofrecer oportunidades de empleo mds amplias y varia
das que otras dreas, 10 que acarrea en general un gran
grado de atraccién para la fuerza de trabajo. En la med i

41



da en que el nivel de empleo se eleve mis rapidamente en
tas ciudades que en las zonas rurales, seri mayor el flu-
Jo de migracidén hacia Ta ciudad, cuyo resultado seria
transferir para la ciudad el desempleo rural.

fﬁ

Los G1timos datos censales revelan que continua en formi//
intensa la migracibén rural-urbana en casi todos 1los paf<
ses de América Latina. Las grandes tensiones sociales
que se suponian existian en el campo, aparentemente estén
siendo 1levadas a Tas ciudades por los migrantes. La po-
blacib6n urbana crece a saltos, 1os servicios urbanos es-
pecialmente la habitacién, atienden las necesidades del
pibiico en forma cada vez méis precaria y 1os indicios ex-
teriores de la miseria-mendicidad, prostitucién, comercio
callejero, etc. - se multiplican.

Hist6ricamente este proceso se ha presentado desde 1la épo
ca de Ja conquista. E]1 sistema econbmico implantado
por los europeos en 1o que después serfa America Latina
tenia como objetivo general la obtencién de un excedente
comercializable. Era éste el que conferfa sentido a la
"colonizacién. La empresa militar y misionera tenia como
objetivo mds inmediato, establecer, en tierras americanas
un modo de produccidn capaz. de producir un excedente que
pudiese ser apropiado por la metr6poli (Espafia) y rdpida-
mente vendido en Tos mercados europeos.- Para lograr ese
objeto; era imprescindible reordenar las relaciones de
produccién, donde ello fuese factible, o introducir nue-
vas, donde fuera necesario, para asegurar: a) La produc-
cidn de un valor mayor que el necesario para la sobrevi-
vencia de l1os productores directos y que los bienes que
formaban el excedente fuesen valores de uso con efectiva
‘demanda en Europa. - ’

s
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La concentracidén del excedente en la ciudad era la Gnica
manera de reunir recursos que pudiesen'ser usados para la
movilizacibn de fuerzas capaz de defender el sistema de
explotacién colonial de las amenazas de fuera y de dentro
De ese modo surge en América un sistema‘urbano, creado con
el objetivo bdsico de sostener el sistema de explotacién
colonial. La ciudad de ja conquista es implantada como
punto fortificado, a partir del cual se irradia el poder
colonizador sometiendo a las poblaciones indigenas a 1la
autoridad polftica del rey e ideolégica de la iglesia,
expropiando redistribuyendo tierras, reprimiendo el contra
bando y Tlas incursiones de corzarios y fuerzas colonialis
tas rivales. A través del tiempo, la ciudad deja de ser
meramente la sede de 1a antigua clase dominante (rey-igle
sia) para convertirse en centro de una nueva clase rival
de mercaderes, usureros, especuladores, etc. No se trata
todavia de capitalistas pues su existencia depende, en el
fondo, de 1a simbiosis entre la antigua y las nuevas rela
ciones de explotacién (la transformacién de 1a ciudad en
nuevo centro de produccidn solo puede ser resultado de _
una lucha de clase entre sefiores y siervos .o entre patri-
cios y plebeyos, el excedente de produccifn ahora va a te
ner un valor de cambio y es la mercancia). Adn la gran
mayoria de la poblacidn vive en el campo y produce un ex-
cedente de alimentos que pasa en gran parte a ser propie-
dad de la antigua clase dominante, 1la cual 1o cambia por
artfculos suntuarios traidos del exterior por los mercade
res. Estos a su vez reunen la parte del excedente de ali
mentos asi obtenidos para obtener del artesano organizado
urbano local mercaderias que exportadas proporcionan re-
cursos con los que es posible importar nuevos articulos
suntuarios y asi sucesivamente cada uno de ellos brocura
exportar mayor n{mero de articulos para poder llevar mas
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artfculos.

La aglomeracién urbana permite una inmensa expansifn de

Ta divisién del trabajo como ya-.lo demostrd Adam Smith,

el limite de 1a divisién del trabajo es el tamafio del mer
cado. Ese tamafio es determinado por las fronteras politi
cas y por el costo del transpdrte. La cijudad rompe esta
G]tima_barrera al aglomerar en un espacio limitado una can
tidad numerosa. E1 cardcter asociativo inherente a la
ciudad termina por arrastrar al campo, por engendrar for-
mas nuevas que le superan.

Vale l1a pena destacar el hecho de que la burguesfa comer-
cial empez6 a desarrollarse a base del excedente de pro-
duccidn del artesano organizado, y 1os artesanos organiza
dos trataban de mantener a 10s que no fuesen sus miembros
fuera de los negocios locales para asi mentener el monopo
lio del mercado local, y con el fortalecimiento del comer
cio el dinero tembién obtuvo gran importancia surgiendo
asi una clase media (mercaderes) que vivian comprando y
vendiendo mercaderias.

En las ciudades, los campesinos se convirtieron en prole-
tarios transformdndose las formas de produccién en el
campo. Y en las ciudades la manufactura dejdé a un lado
los gremios artesanos y se dan los intercambios siendo es
ta 1a funcibn urbana.

El proceso de acumulacidn y reproduccibn del capital y

la necesidad del desarrollo de las fuerzas productivas ma
nifestada en el incremento de la composicién orgdnica de
capital dié origen a la aparici6n de la maquinaria y con
esta el adelanto cientifico de Ta:producciﬁn dando origen
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a la aparicién de las ciudades industriales {(revolucién
industrial) con un gran volumen de trabajadores, servi-
cios de infraestructura, incremento de la produccibn,

que contribuyen al desarrollo de la nueva economfa urba-
na. La fdbrica se convierte en el epicentro de las ciuda
des industriales que se imponen gracias a su superioridad
productiva, la burguesia industrial se convierte en la
clase y deja atrds las viejas formas de produccibn, el
capital comercial pierde sus privilegios monopolfisticos

y se subordina al capital industrial y se convierte en

un simple intermediario.

Desde 1960 comenz6 a tornarse evidente que el ritmo de a-
cumulacidén de capital y de creacifn de puestos de trabajo
que era capaz de alcanzar la economfa bajo el patrdn de

crecimiento sustitutivo resultaba notoriamente insuficien

te (debido al crecimiento de la fuerza laboral) para alcan

zar un ritmo aceptable de ocupaci6n adecuada de l1a pobla-
cidn. '

En efecto desde los afios 50 en casi todos.los paises del
drea comenz6 a advertirse la rdpida expansidn de un exce
dente estructural de mano de obra que se reflejé basica-
mente en el crecimiento de la categoria de subempleados,
tanto en el sector rural como en el sector urbano. En

el medio urbano un sector importante de. 1a poblacidn eco
nomicamente activa fué excluida de los puestos de alta
productividad, del drea moderna de la economia. Como con

secuencia de ella, gran parte de la pobiacidn econdmicamen

te activa urbana de la regidfn ha tenido que desarrollar
estrategias de sobrevivenci, bésicamente formas de autoem
pieo de baja productividad e ingresos.
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Por otra parte en el adrea rural de Ta mayoria de los pai
ses latinoamericanos se ha desarrollado un fenfmeno anélo
go al descrito para los trabajadores urbanos. Las tie-
rras fértiles concentradas en manos de pocos propietarios
son explotados por lo general con tecnologias relativamen
te modernas, gozan de aceptables economfas externas (in-
fraestructura vial, comunicaciones, obras de electrifica-
cibn, irrigacifn, etc.) y operan con niveles respetables
de productividad por hectdrea y por hombre. Al lado de
ese sector rural moderno, en Tas periferias de recursos
naturales pobres suelen encontrarse grandes masas de cam-
pesinos minifundistas que operan con tecnologias primiti

vas y de escasa productividad, este sector suele sobrevi-

vir con una escasa dotacién de capital productivo, débil
articulaci6n al mercado de insumos y financiero y casi
'sin economias externas, viéndose en desventajas para com
petir con el sector rural tecnificado este sector tiende
a desaparecer creando un excedente estructural de fuerza
de trabajo.

La mayor parte del exﬁedente estructural de fuerza de‘trg
bajo no permanece en la condicién de desempleados abier-
tos. Para sobrevivir desarrollan actividades de baja pro
ductividad e ingresos como las ventas callejeras que tie-
nen como factor comin el hecho de poder desarrollarse con
muy escaso o nulo cépita] por hombre; se constituyd asfi
~un estrato que opera con tecnologias elementales, desig-
niandosele como sector informal urbano.

:

Creemos que son tres los temas que giran alrededor de 1a\\
{ veconomia formal e informal: Uno es la concentracidn del /

X

capital y el rol que juega aquf el funcionamiento del mer

cado de capitales, en segundo lugar la.introduccién y u-
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sos de técnicas modernas de produccidn y tercero los me-
canismos de establecimientos y.mantencidn de posiciones
oligopblicas. "Esto nos 1leva a distinguir el sector mo-
derno del informal en el sector urbano, teniendo en cuen-
ta que el sector moderno se caracteriza porque opera con
una 16gica de acumulacién capitalista, esta acumulacién
capitalista conlleva a un fortalecimiento del sector oli
gop6lico y a una diferenciaci6én cada vez mayor entre el
sector moderno y el sector.informal.

E1 ahorro es un factor importante en 1a generacidn de em-
pleo pero en los paises latinoamericanos 1os que tienen
posibilidades de ahorrar son las empresas o11gop611cas y
el gobierno. E1 gobierno invierte en infraestructuras Yy
las empresas oligop6licas la invierten en sf mismas y al
no invertirlas en un mercado de capitales para ser inver
tidos por otro, ocasiona que aumente el excedente de ofer
ta de trabajo manifestdndose en desempleo abierto el cual
busca su forma de sobrevivencia con el comercio callejero.

1.2.7 E1 excedente de poblaci6én como potencial de desarro
1lo.

En el debate tebrico y sobre politicas de ‘desarrollo que
se inicié en los afios 50 se considerd que el excedente de
fuerza de trabajo, entendido sobre todo como subempleo
disfrazado en las dreas campesinas donde prevalecian tec-
nologias tradicionales constituia un potencial para el de
sarrollo. La formacifn ée un stock de capital {(entendido
como medios de produccidén) factor escaso en las economfas

subdesarrolladas podria ser creado a través de un incremen

to en el uso productivo de Ta fuerza de trabajo. En con-
secuencia, en los paises con estructura.dual, como se ca-
lTificaron 1os paises sub-desarrollados, el desarrollo se
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perfilé como un proceso en el cual el sector moderno ad-
quirirfa siempre mayor importancia, y al final, se con-
vertiria en el dnico sector de la economfa. Este proce-
so fue percibido como una cuestién de tiempo, ya que una
vez que el sector industrial moderno emerge, su propia
dindmica 1o conduce a aumentar su dimensi6n.

Este augumento con ciertos matices referentes a las con-
secuencias de las relaciones centroperiferia fue presenta
do por la CEPAL de los 50, guien influencié de manera de-
terminante para que el carédcter de crecimiento econémico
en el Continente siguiera los postulados del paradigma
occidental de desarrollo. Siguiendo el mencionado para-
digma el camino para dinamizar el crecimiento consistia
en trasladar a los trabajadores excedentarios del campo
hacia proyectos producti&os modernos a salarios reales
constantes, 11§eramente mds altos que los de subsistencia

en las dreas campesinas. AsT, se cumplirfa un doble obje .

tivo: contar con recursos abundantes en el sector moderno
¥, al mismo tiempo, elevar el nivel de la productividad
agricola. Sintetizando entonces, el modelo de desarrollo
se apoybé en tres postulados; a) Movilidad dela fuerza de
irabajo agricola a las dreas urbanas; b) Creciente dina-
mica ocupacional en el sector industrial; c¢) Reduccién de
los diferenciales de productividad intersectorial.

1.2.2 Del excedente de poblacién rural al excedente de po
blacidn urbana.

En las dos dltimas décadas diversos factores han contri-
buido a la aparicibén de distorciones en el funcionamiento
del modelo de desarrollo. En el andlisis critico de su
mas 1mportante propulsor, Prebish, se sjntetizéron a fi-
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nes de los afios 60 dos anomalfas: urbanizacién prematura
(debida al alto ritmo de migracién rural-urbana} y tercia
rizacibén prematura (debido a la insuficiente absorcifn de
empleo en el sector industrial). En la déqada de los 70
el mismo autor atribuird Ta insuficiencia dinfmica de sis
tema a la modalidad de apropiacidn y utilizacidn de los
excedentes de capital y al acceso a tetno]ogia inadecu ada
debido a ta tardia iniciacidn del proceso industrial.

Por otro lado se comienza a percibir fenbmeno calificado
como heterogeneidad estructural y que se referia a la a-
paricion de diferenciales de productividad intra-secto-
rial, ademds de aquellas inter-sectoriales. En América
Latina en Tos Gltimos 30 afos y en la década de los 80 nos
encontramos ante fenomenos como 1a metropolizacidn, el
subempleo o informalizacién de la fuerza de trabajo urba-
na, la irresuelta pobreza campesina y la perniciosa hete-
rogeneidad estructurat.

Diversos argumentos cuestionan el estudio de Prebish, al
considerar que comparando la dindmica de desplazamiento

y de incremento poblacional con paises actualmente desa-
rrollados, en periodos semejantes de transicidn, las ta-
sas no difieren sustancialmente. Igual resultado obtie-
nen comparando coeficientes de inversidén. Estos mismos
argumentos Yy otros en PREAL, sostienen que la incapaci-
dad para absorber 1a fuerza de trabajo subutilizada en la
regidn se debe a un fendmeno de "pequefiez relativa origi-
nal y de heterogeneidad-de Tos mercados de trabajo. Por
pequefiez relativa original se entienden el efecto combina
do de dos fenbGmenos: E1 bajo nivel de productividad agri-
cola en los afios 50 y las restricciones en la demanda de
bienes industrializados causada por la desigual distribu
ci6n del ingreso. En relacidn al primero, tomando como
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base el afo 50, el diferencial de productividad agricola-

no agricola que era de cuatro veces en ese entonces; al-

canz6 a 7.5 veces en 1980. Evidentemente, si las difereﬂ
cias intersectoriales crecieron de tal magnitud, mds adn
habrén aumentado aquelias entre el sector moderno no a-
gricola y las actividades agricolas tradicionales. En re
lacidén al segundo fendmeno, la industrializacién como sus
titucién de importanciones consistid en la instalacidén de
plantas de produccibn en los distintos paises cuando la
dimensién interna del mercado se aproximaba a la escala
de las mismas en el pafis otiginalmente productor. La de
sigual distribucién en el ingreso.limitaba la demanda a
los grupos de altes ingresos. Asi, una o al méximo dos
plantas fueron suficientes para satisfacerla, dando lugar
a8 un proceso de oligopolizacibn precoz del incipiente
sector industrial. La situacidén de prematura oligopoliza
cién ha sido mantenida por un lado, a través de la incor-
poracidn permanente de progreso tdcnico, dando lugar a

la aparicién de relaciones capital itrabajo sumamente al-
tas en relacidén a la disponibilidad interna de factores
Y, por otro, eliminando la posibilidad que las capas in-
feriores técnicas crezcan 1o suficiente para amenazar las
posiciones oligop6licas. El segundo punto, la heterogenei
dad de las estructuras productivas y de los mercados de
trabajo, es entonces una consecuencia de 1la ruptura abrup
ta en Tas relaciones técnicas de produccién que se dié
con el proceso de industrializacién y de almacenamiento
de un stock de capital. El costo de generacifn de un nue
VO puesto de trabajo en las dreas wrbanas {(en relacidn a
aque]lés ruraltes que lo creaban con escasos recursos) se
torno excesivo tanto en relacién a la disponibilidad inter
na de factores. Asi, América Latina en lugar de benefi-
ciarse del progreso ténico alcanzado por los paises desa-
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rrollados, se vib enfrentada a un proceso de trénsitién
que implicaba no el uso productivo de ia poblacibn subuti
1izada en las &reas rurales sino una alta de inversibn de
capital.

E1 proceso descrito ha conllevado un reforzamiento en la
concentracién de 1os recursos productivos hasta el punto
que mientras porcentajes relativamente pequefios de la po-
blacidn econbmicamente activa se ocupa en puestos genera-
dos con altisimas inversiones de capital, otros deben au-
toemp1earse en ocupaciones que demandan minimo recursos

de inversidn. Esta condicibn se refieja no solo en el di
. ferencial de productividades, sino de acceso a la educa-
cién, a los servicios de salud; en los niveles de nutri-
cibn y de participaci6n social y politica de la poblacidn.
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2.. CARACTERISTICAS DEL COMERCIO CALLEJERO EN LA
CIUDAD DE CARTAGENA.

2.1 CARACTERISTICAS PERSONALES,
2.1.1 Origen.

El sector informal, especialmente las ventas callejeras
constituyen el ingreso al mercado de trabajo de 1la pobla-
cidn migrante.

-Lartagena, ha,sido desde hace muchos afios un lugar atrac-
tivo para los migrantes que buscan trabajo o buscan aumen
tar sus ingresos, debido a que la ciudad tiene una capaci
dad de generar empleo, aunque sea en las ventas calleje-
ras. Esto es consecuencia de ser Ja ciudad un lugar turis
‘tico que hace que se amplie el mercado laboral especial-
mente en la actividad comercial.

Del total de vendedores existentes en las zonas estudia-
das los datos revelaron que el 42% de ellos nacieron en
Cartagena y el 58% son migfantes. Del total de vendedo-
res migrantes el 40% son del departamento de Bolivar y
proceden de poblaciones cercanas a la capital del Departa
‘mento. Esto se puede apreciar claramente en las Tablas

1 y 2.
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TABLA N° 1 C rm—

DISTRIBUCION DE LOS VENDEDORES CALLEJEROS SEGUN CARACTE-
RISTICAS MIGRATORIAS. |

Condicibn Migratoria Nimero de Porcentaje
.~ . .vendedores

No migrantes 103 42%

Migrantes : 143 58%

Total . 246 . - 100%

Fuente: Encuesta.

TABLA N° 2
CLASIFICACION DE LOS VENDEDORES CALLEJEROS SEGUN LUGAR DE
ORIGEN.
L
Regién ' Nimero de Porcentaje
‘vendedores : '
Cartagena-Bolivar 103 42%
Resto del Depto. Bol. 57 2335 65%
Cérdoba | 19 8%
Antioquia 17 o 7%
Sucre 15 L 6%
Chocéd 8 S 3%
Atlantico 6 L 2% .
Otros 21 | ' 9%
Total 246  100%

Fuente: Encuestas.
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En- 1a Tabla 2 notamos que el 65% de los vendedores son del
Departamento de Bolfivar, del total el 64.4% son de Carta-
gena y el 35.6% son de poblaciones vecinas como: Arjona,
Turbaco, Santa Rosa, Villanueva, Bocachica, Bard, Palen-
que, Marfa La Baja, etc.

Existen vendedores que proceden de Departamentos vecinos
como: Sucre, Cordoba, Chocbd que tienen un grado de desa-
rrollo econdmico inferior al del Departamento de Bolivar
correspondiéndole a éstos un 17% del total de los vendedo
res.

Otro grupo de vendedores ssignificativos que se ocupan en
las ventas callejeras son los antioquefios y los del Depar
tamento del Atlantico con un 7% y 2% del total de vendedo
res respectivamente. E]1 resto procede del Magdalena, Va-
11e del Cauca, Santander y Norte de Santander.

Mediante las encuestas se pudo concluir que los migrantes

con mds de 10 afos de residéncia en la ciudad es alta y

corresponde a un 43% del total de vendedores migrantes
(Tabla 3). Asi se puede ver una relacibn directa entre
1os afios de estas en la ciudad y la ocupacidn de un pues-

to fijo en Tas calles debido a que Tas personas que tienen

mds tiempo en la ciudad conocen mas el mercado y teniendo
en cuenta ésto se establecen en los lugares de mayor aflu
encia de posibles demandantes de sus productos.

Mediante la Tabla 3 podemoé constatar que la proporcidn de

migrantes recientes - menos de 5 afios - entre los vendedo
res callejeros es menor que los migrantes antiguos.
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TABLA N° 3

DISTRIBUCION DE LOS VENDEDORES CALLEJEROS SEGUN ANOS DE
PERMANENCIA EN LA CIUDAD.

40302 pgninencia | Minero de porcentose
Menos de 5 afios 50 35.0%
De 5 a 9 afios 3 21.7%
De 10 a 14 afios. 23 | 16.0%
De 15 a 19 afos 19 ' 13.3%
Més de 20 afios 20 14.0%

Total . ‘ o 143 . . 100%

En la clasificacidn por tiempo de permanencia en la ciu-
dad se puede ver claramente que los vendedores con poco
tiempo de estar en la ciudad - menos de 4 afios - es gran-
de relativamente, ya que aquf estan incluidas las perso-
nas. que vienen de paseo para-conocer la ciudad y aprove-

ch§n ese periodo de paseo para dedicarse a la venta ca]]g\

Jera como por ejemplo los tinteros que realizan esta acti
vidad para tener un lugar donde vivir, alimentacién y ade
mds unos ingresos que pueden utilizar para otros gastos
personales. También estan incluidos los vendedores que
s61o vienen a la ciudad a vender sus productos y permane-

cen en ella el tiempo que demora su actividad diariamente.

La razdén principak por la cual Tos individuos encuestados
decidieron venirse para Cartagena fué, la busqueda de un

mejor nivel de vida como 1o demostraron las respuestas,

es decir, el 91%. La segunda raz6n fué que se encontra-

ban sin empleo en el lugar de origen. '
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- .2.1.2 Edad y Sexo.

Teoricamente se afirma que el comercio informal acoge e-
sencialmente a la fuerza secundaria de trabajo - jbvenes,
mujeres y viejos -, por To tanto 1a curva de edades debe-
ria ser alta en tramos de menor edad, deprimiendose en

las edades productivas y crecen de nuevo a partir de los
40 afios. Ademds las condiciones generales del mercado de
trabajo informé] Te permite a Ta mujer cumplir con sus ac
tividades domésticas y sus actividades econdmicas, debido
a que'estas actividgdes no e exigen al trabajador cumplir
con una relaci6n formal de trabajo ni un horario estable.

A nivel juvenil se presénta un alto indice de desempleo,
presentdndose como reflejo de esta situacidn la drticipa-
cién significativa de personas jévenes en las actividades
comerciales callejeras.

Mediante la Tabla 4 podemos notar que no se cumple para

el sector esdudiado 1o que teoricamente se afirmd anterior
mente - el comercio informal cobija a los més jbvenes y
mas viejos, ya que notamos que las edades de los vendedo-
res no cofresponden mayoritariamente a los mds jévenes ni
los mds viejos (de 50 y mas afios) correspondiéndoles solo

un 0.8% y 6.4% respectivamente.
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TABLA N° 4

CLASIFICACION DE LOS VENDEDORES CALLEJEROS POR SEXO Y EDAD.

et

Sexo. Masculino. - Femenino. Total.
Edad. # de vendedores %. # de vendedores %. # de vendedores ¢
{({-) de 15 afios 2 1 - - 2 0.¢
De 15 a 19 " 35 17.8 1 2 36 14.¢
De 20 a 29 " 70 35.7 12 24 82 33.4
De 30 a 39 " 58 29.6 20 40 78 31.;
De 40 a 49 " 19 9.7 13 26 32 13.°
De 50 a 59 " 10 5.1 3 6 13 5.
De 60 y mas " 2 1 1 2 3 1.8
100

Total 196 80" 50 20 246

Fuente: Encuestas.

Las edades productivas (de 20 a 49 afos) en los sectores-
res estudiados son aitos, presenfandose los siguientes
porcentajes: de 20 a 29 afos el 33.4% que es el grupo de
edad que cobija al mayor nimero de trabajadores -siguiéndo
Te en importancia el grupo_de edad de 30 a 39 afos con un
31.7% y por G1timo con un 13.1% estan los vendedores que
tienen de 40 a 49 afios. Aqui se cumple gue en el grupo
de edades productivas en vez de deprimifse en cuanto al
nimero de. vendedores aumenta lo cual, obedece a las condi
ciones laborales del pafis determinando que 1a venta calle
jera sea una actividad principal y no complementaria, es
decir, ejercida por el jefe de 1a familia o por otros
miembros que econdmicamente son importantes en el hogar,

- en 1a mayor parte de los casos - una fuente principal de
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ingresos.

En cuanto al sexo las encuentas muestran una notable di-
ferencia, ya que el 80% de los vendedores pertenecen al
sexo masculino, revelandose también que Ta mayoria de los
hombres inicidé su actividad laboral en las ventas calle-
Jeras presentandose simples diferencias como: de vendedo-
res ambulantes pasaron a vendedores estacionarios o cambia
ron el producto o el lugar de venta. Las encuestas revela
ron que el 20% de los vendedores callejeros pertenece al
sexo femenino, pefp la mayoria de ellos pasaron de amas

de casa y em§1eados domésticos a vendedores. Esto se pue
de apreciar en la Tabla 4.

Refiriéndose al sexo podremos concluir que por cada 4 hom
bres vendedores existe una mujer.

Un aspecto importante dentro del grupo estudiado, es que
el sexo es una variable determinante en la clase de pro-
ducto que se expenda. E] 80% de las ventas de frutas la
realizan mujeres y las ventas de tinto, cigarrillos la
efectdan los hombres.

2.1.3 Estructura y Distribucifén del Ingreso.

Para la mayoria de los vendedores callejeros en los sec-
tores estudiados, la venta en la via pdblica constituye
la dnica fuehte de ingresos paré atender el consumo fami
liar; y para otro grupo pequefiisimo de personas constitu-
ye un complemento para los ingresos familiares.

Los ingresos percibidos por los vendedores no son inferic
res al salario minimo legal, segiln se révela en el estudio
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realizado a Tos vendedores. /Se puede ‘entonces afirmar que
los vendedores callejeros es un conjuﬁto de trabajadores
que no recibeﬁ ingresos marginales ni tampoco clasifica-
bles como subempleados - debido a que laboran una jornada
comp]eta a la semana cump1iendo un horario mayor de las

48 horas semanales; aproximadamente 72 horas semanales.

~Notamos que los trabajadores ganan ingresos relativamente

importantes al compararlos con el salario minimo Tegal y
esto tiene sus explicaciones: mientras los trabajadores
del Comercio callejero reciben un salario integral; los
pertenecientes al sector formal 1o perciben dividido en

2 partes - salario propiamente y prestaciones sociales -
De ahi que los primeros reciban un ingreso superior con
objeto de obtener las prestaciones sociales o de poseer un
monto para cualquier emergencia.

Los trabajadores del sector formal aportan solamente su
fuerza de trabajo, en cambio los .vendedores callejeros ade
mas de su fuerza de trabaJO aportan capital representado
en instrumentos de trabajo Y mercancias.

Seguidamente en ta Tabla 5 presentamos 1os resultados ob-
tenidos en cuanto al nivel de ingresos percibidos por los
vendedores.
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TABLA N° 5. T

INGRESOS PERCIBIDOS POR LOS VENDEDORES CALLEJEROS.

Nivel de 5ngresos # de vendedores Porcentaje
guincenal. L .

Menos 4.000 11 . 4.59

De 4.000 a 8.000 - 64 26.0%
De 8.001 a 16.000 124 50.4%
De 16.001 a 30.000 | 42 17.1%
Mids de 30.000 5 2,0%

Total - 246 100%

Fuente: Encuestas.

La informacidén de la Tabla 5 permite estratificar a Jos
vendedores en 5 grupo, teniendo en cuenta los ingresos
percibidos quincenalmente. Indica que el nivel de ingre-
S0S que agrupa a un mayor nidmero de vendedores es el com-
prendido entre $8.001 y $16.000 quincenales, agrupando es-
te nivel a‘124 vendedores entrevistados 1o cual correspon
de al 50.4% de los vendedores. A este nivel sigue en im
portancia el nivel de $4.000 a $8.000 gue corresponde al
26%. Otro nivel de ingresos que agrupa a un nimero sig-
nificativo de vendedores es el de $16.001 a $30.000 quin-
cenales, 0 sea el 17.1%. Los niveles de ingresos que a-
grupan menos vendedores son 1os de: menos de $4.000 y mas
de $30.000 que equivalen a 4.5% y 2% respectivamente.

Los ingresos percibidos por los vendedores callejeros en

Tos sectores estudiados varfan de acuerdo al tipo de pro-
ducto que expendan (Tabla 6). Encontrapos asi que los
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vendedores que mds ingresos obtienen quincenalmente son
los vendedores de perifdicos - revistas y ltibros, esto se
explica debido a que es una venta que diariamente genera
ingresos regulares, debido a que la prensa, tiene salida
regular diariamente. Ademis semahalmente también repor-
ta ingresos por la venta de revistas c6micas, fotonove-
las y revistas varias.

La actividad menos rentable resulta ser la de los lamina-
dores que perciben ingresos quincenales menores de $4.000.

Lo dicho anteriormente se phede comprobar en la siguiente
Tabia 6.
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TABLA N° 6

Gl ST

T ————

PROMEDIO DE INGRESOS QUINCENALES DE LOS VENDEDORES CALLE-

JEROS SEGUN TIPO DE PRODUCTO.

" Tipo de Producto

Ingresos netos quincenales

(promedios)

. Peri6dicos-Revistas-Libros
Vutuallas

Cocteles

Fritangas

Huevos y Carnes

Mercancia varias

Casettes

Ferreteria

Frutas

Cigarrillos

Relojeros

Dulces, condimentos y verduras
Gafas

Floristeria

Perros Calientes
Panes-rosquitas y similares
Otros
Jugos-gaseocsas-cervezas
Loterias y Chances
Refrescos varios

Bollos y queso

Chazas

Tintos

Emboladores

Remontadores

Laminadores

26.136.36
18.666.6
18.333
18.166
17.500
17.344,16
16.041
14.000
13.017.14
11.200
11.000
10.500
10.480
9.500 -
9.450
9.275
9.208
9.026
8.859.5
8.697.5
8.666.6
8.036
5.666.6
5.000
4.900
.3.500

Fuente: Encuestas.
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A los anteriores ingresos le hemos deducido 1o que los
vendedores gastan en el ejercicio de la actividad como
por ejemplo: comidas, refrescos, pago de celadurfa en

las noches y otros.

Estos ingresos son los percibidos en épocas normales, ya
que &poca buena - como ellos dicen - que son: en:. épocas
de temporadas turisticas, en quincenas, en primas de mi-
tad de afio y navidad, 1os vendedores pueden duplicar o
triplicar estos ingresos compensdndose asT las épocas ma-
Tas.

Un gran porcentaje de los vendedores perciben ingresos su

periores al salario minimo legal en épocas normales. Y

los que no perciben ingresos iguales o superiores al mini-
mo en épocas normales logran compensar: .. sus bajos ingre-
sos en temporadas buenas.

Al desgregar afin mds la informacid6n obtenida a través de

las encuestas, notamos que los ingresos mensuales prome-

dio de l1os trabajadores en los sectores formal e informal
no tienen gran diferencia ya que no es cierto que la po-
breza es un atributo del sector informal sino tambié&n del
sector formal.

2.17.4 Nivel de Escolaridad.

Existe una hipbtesis acerca de que Tos vendedores para en
trar al sector informal no necesitan ser calificados y por
esto no encuentran barreras de entrada. Se afirma que
el sector informal cobija a 1a poblacidén econdmicamente
activa menos calificada de la ciudad. La carencia de una
suficiente formaci6n académica de la P,E.A. impide el ac-
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ceso al sector moderno de la economia a muchos de estos
trabajadores.

La relacidn que existe entre un grado de educaci6n bajo y
guienes se dedican al comercio informal callejero es pro
tuberante.

TABLA N° 7

NIVEL DE ESCOLARIDAD DE LOS VENDEDORES CALLEJEROS.

Nivel Educativo. Completa. - Incompleta. Total.
L N° de vendedores %. N° de vendedores %. N° de ve
dedores

Ninguno - - - - 30 12.
Primaria 48 47.52 53 52.47 101 41,
Secundaria 15 13.27 98 86.72 113 46.
Otros:Super. y Tec. - -~ 2 10.0 2 0.

Total 63 25.6 . . 153 62.19 246 10(

Fuente: Encuestas.

Con base a las encuestas concluimos que el nivel educati-
vo promedio alcanzado por los vendedores callejeros es muy
variado: el 12.2% de ellos no recibid ninguna instruccién
Yy apenas saben leer y escribir; el 41% alcanzd el nivel
primario, pero s6lo el 47.52% de éstos termind sus estu-
dios primarios y el 52.47 se viG ob]igado a suspenderios
por diferentes razones: por tradici6n familiar 1o importan
te es saber leer y escribir, otros porque tuvieron que em-
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pezar a trabajar a muy . temprana édad; también porque en
los corregimientos donde vivian solo existen'a]gunos gra-
dos de primaria ademds el transporte a los Municipios o

@ las ciudades capité1es donde estudiaban era muy difi-
cil. ET 46% de la muestra escogida habia cursado estu-
dios secundarios, pero sélo el 13.27% de los vendedores
habia culminado la secundaria; en este nivel educativo

la desercidén fué major que en la primaria, ob1igados debi
do a que contraen obligaciones familiares somo jefe de ho
gar o por cualquier otra razén expuesta en el nivel prima
rio. Un porcentaje pequeﬁisimo de la muestra estd actual
mente cursando estudios tecnoldgicos y universitarios, no
alcanza siquiera el 1%. Esto se puede apreciar en la Ta-
bla 7.

Encontramos también una minima proporcién de vendedores
que estan asistiendo a la escuela en las horas de la no-
che.

En el Sector de Bocagrande.uha gran mayoria de los vende-
dores ain son estudiantes diurnos ya que realizan su acti-
vidad en los fines de semana a en las vacaciones escola-
res.

El nivel de escolaridad predominante en Cartagena entre
los vendedores ambulantes y estacionarios del Sector estu
diado, es el secundario que cobija al 46% de los vendedo-
res (Tabla 7). ' ‘

Para ejercer la actividad de vendedor callejerc no se re-
quiere de un alto grado de eduecacidn formal pero, la expe
riencia en el ejercicico de la actividad es importante,
lo cual 1les permite operar eficientemente.
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2.1.5 Lugar de Residencia.

Existe una -fuerte relacifn entre el tipo de ocupacidn que
estamos analizando y la residencia en sectores suburbanos
en Cartagena, donde 10s sectores suburbanos son evidentes
y con caracteristicas peculiares, derivadas del hecho mis~
mo de ser zonas de invasidn que han debido ser rellenadas
a medida que se poblaban. . '

El 40% de 1os entrevistados vive en la zona Sur Oriental
de Cartagena; en barrios como: La Esperanza, Fredonia,
Olaya Herrera, Chiquinguird y Trece de Junio. Esta es
una de las zonas marginadas mds extensa de l1a ciudad. Es-
ta zona estd localizada al mafgen de ta Cienaga de 1a Vir
gen. (Ver Tabla 8).

Otro 45% de los vendedores vive en los barrios: Canapote,
Petares, San Francisco, Siete de Agosto, Santa Maria, Pe-
dro Martin, 20 de Julio y Daniel Lemaitre y Torices; los
cuales pertenecen a la zona Norte de Cartagena, de esta zpg
na 105 barrios Daniel Lemaitre y Torices son 10s que se
encuentran en mejores condiciones (Ver Tabla 8).

E1 7% de los vendedores vive en la zona Central de Carta-
gena em los barrios: Crisanto Luque, Junin, José& Antonio
Galan, Barrio Chino, Cartagenita, y Once de Noviembre.

E1 resto (8%) vive en 1a zona Sur Occidental en los barrios:
£1 Carmelo, La Consolata, Blas de Lezo, Caracoles, San Fer
nando y Ternera. (Ver Tabla 8).

La mayorfa de los vendedores viven en zonas de invasidn y
fueron protagonistas dz tales invasiones. ET hecho de
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que los vendedores vivan en estas zonas les permite que
los ingresos que perc1ban por concepto de venta 1o dest1-
nen no a pago de servicios, sino espec1a1mente'a] consumo
de licor que es 1la, diversién més usual entre los .vendedo-
res callejeros. Ademds se acostumbran a vivir en condicio

.nes deporab1es esenc1a1mente porque no ejercen un control

sobre los ingresos que perc1ben.

Existe otro grupo de-&éndeddres que viven en su pueblo de
origen y s&lo Qienen a Cartagena a vender sus productos
como: BD1T65, queso, carne de cerdo, verduras y frutas.
Estos pueblos estdn cerca de Cartagena y son: Turbaco, ‘Ar

~Jjona, Turbana, Sahta‘Rosa; Villanueva, La Boquilla y Bari.

TABLA N° 8.
LUGAR DE RESIDENCIA DE-LOS VENDEDORES.

Sectores CCARTAGENA:".

de Zona Zona  Zona Zona Total Total
Residencia  Norte Central Sur-Orien Sur-Occi Carta poblal. TOT

tal dental gena vecinas

Nimero de
vendedores. 106 17 . 95 19 237 9 241

Porcentaje 45% 7% 40% 8% 96.3% 3.7% 101

Fuente: Encuestas.
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En cuanto a -1a tenencia de la vivienda encoritramos 1a 51—
guiente informacibn en 1a Tabla 9 '

TABLA N° 9,
"TENENCIA DE LA.VIVIENDA.

Tipo de vivienda . .N°-dé véndedores . . . :Porqentaje
Propia | | o 93 : o 38%
Arrendada _ - 88 ‘ 36% -

" Otros | .85 - 264

Total o L2460 | 100%

Fuenteﬁ Encuestas.

Seglin Ta informacidn obtenida (Tab]a 9) un porcentage con—_

s1derab1e de los vendedores - 38% - tienen casa propia.

E1 36% v1ve en piezas o casas arrendadas y pagan unas cuo-

tas de arriendo relativamente bajos que oscilan entre’
$2.500 y $5.000 pesos. Otro porcentaje vive con parien-
tes 0 sus padres y no tienen que pagar cuotas de arriendo
simplemente colaboran con Tos gastos del hogar como miem-
bros activos de 1a casa donde viven.

2.1.6 Estado Civil y Estructura Familiar.

En relacidn a l1a estructura familiar notamos que en Carta
gena un gran porcentaje de l1os vendedores callejeros son
casados, mantienen unién Tibre 0 son viudos o separados
quienes ven en 1a venta callejera una so]uc16n a la jefa-
tura del hogar que se ven obligados a abocar. Existe un
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porcentaje considerable de solteros que si bien, no tie-
nen la obligaci6n de jefes de familias recurren a esta
actividad como medio de contribuir al sostenimiento de}
hogar de los padres o para pagar sus propios gastos.

TABLA N° 10
DISTRIBUCION DE LOS VENDEDORES SEGUN ESTADO
CIVIL.
E. Civil ' Porcentaje §
Casados 36.6%
Solteros 29.3%
Unién Libre 20.7%

Otros . 13.4% .

Fuente: Encuestas.

Con base en las encuestas notamos, segin Tabla 10 que el
70.1% de 10& vendedores tienen algiin cdmpfomiso de tipo
~de jefe familiar, ya que el 36.6% son casados, el 20.7 vi-
ven en unién libre y el 13.4 son separados o viudos que
tienen que sostener a sus hijos.

La mayoria de los esposas 0 compafieras de los vendedores
no se ocupan en actividades remuneradas sino que se ocupan
en las labores del hogar y que algunas veces vienen a reem
plazar a sus esposos en el negocio. Lo que sucede con los
hijos de los vendedores es que, al principio son ayudantes
del padre pero con el tiempo ellos montan su propio nego-
cio. '
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Respecto a la obligacién & el nimero de personas que de-
penden econfmicamente de los vendeqores callejeros tenemos
los siguientes resultados (Ver Tabla 11).

TABLA N° 11
PERSONAS A CARGO DEL VENDEDOR CALLEJERO.

Parentesco . S U Ndmeroe Porcentaje
Hijos 634 72%
Esposo o Compahera 175 20%
Otros Familiares 70 849
Total o . o 829:. . 100%

Fuente: Encuestas.

En relacidn al nimero de hijOs de los vendedores, encontra
mos que tienen un promedio de 4-5 hijos.

Otro punto que analizamos fué e]lgrado de educacién de
los hijos de los vendedores y encontramos 1os resultados
que presentamos en la Tabla 12.

TABLA N° 12
GRADO DE EDUCACION DE LOS HIJOS DE LOS VENDEDORES.

a0.

Grado de

Educacidn Ninguno Pre-escolar Primaria Secundaria Universt. Tota
O L 0 Técnic.

Nimero 127 98 287 116 6 634

Porcentaje 20% 15% 45% 18% 1% 100

Fuente: Encuestas.
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S610 el 1% de los hijos de los vendedores han alcanzado
grado de educacidén universitario; el 45% el primario; el
18% el secundario; el 15% estén en el grado pre-escolar y
el 20% son analfabetos, debido. a que ailn no estdn en edad.
escolar 6 se encuentran impedidos por razones de salud.
(Tabla 12).

En la Tabla 13 podemos observar: los hijos de los vendedores
que iniciaron cada grado de educacidn, los que ain estan
cursando cada grado, los que han desertado y Tos que alcan
zaron a terminar cada grado de educacifn.

TABLA N°.13

NIVEL Y DESERCION ESTUDIANTIL DE LGS HIJOS DE LOS VENDEDO-
RES CALLEJEROS.

Nivel. Terminaron Aln estan Desertaron

cursando
Primaria 14% 84% 2%
Secundaria 9% 71% 20%
Tecnico o
Unjversitario 30% 50% 20%

Fuente: Encuestas.

Del total de hijos que alcanzd el grado primario el 14% 1o
termind y no siguié estudiando, el 84% aiin estan cursando-
la y el 2% desertd y asi sucedi6 con cada uno de los gra-
dos siguientes, notdndose calaramente que el analfabetis-
mo NO es una caracter?stica predominante entre los hijos
de los vendedores. La desercidn escolar es relativamente
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baja (Tabla 13). ’ 57850 °
2.2 CARACTERISTICAS DE FUNCIONAMIENTO DE LA ACTIVIDAD;
2.2.1 Fbrmas‘y Condiciones de acceso al puesto.

Montar un pequefio negocio tiene diversos matices, sin em--
bargo, a medida que la venta callejera se desarrolla en
el espacio de 10 tolerable de- 10 informal se diversifica-
ran también las modalidades de acceso al puesto de traba-
jo.

En Cartagena l1a gran mayoria de les vendedores ubicados
‘en la via pablica, han sostenido lucha con las autorida-
- des municipales para defender el lugar de ubicacién de su
negocio. Existen diferentes formas de obtener un puesto
de trabajo en la via piiblica como son: a) Comprar el pues
to de trabajo a otro comerciante; b) Obtenerlo a través de
tramites o afiliaciones (l1a primera modalidad corresponde
a aquellos que se ubican en puestos concedidos por las au
toridades del municipio, en la segunda consideramos aque-
11os que se adhirieron a organizaciones de pequefios comer
ciantes con reconocimiento legal como por ejemplo ASOVENTU
Ry : c) Un nidmero pequefio de vendedores obtienen su pues
to de trabajo por medio de arriendo.

E1 hecho de que las asociaciones de vendedores como 1o0s
sindicatos puedan conceder puestos de trabajo a los afilia
dos obedece fundamentalmente a la conseclidacién de un po-
der de negociacidn entre dirigentes de los sindicatos y
las autoridades municipales. :

La ocupacién de una parte de Ja via pﬁb]icé obedece a la
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afluencia de clientela como el caso de la avenida Venezue-
la, Cellejon de 1a 0Olimpica, Plazoleta de Telecom y otros
que son lugares estratégicos debido a la cercania de la

“ruta de los buses y que conlleva a un gran trdfico peato
nal que favorece Tas ventas.

Los vendedores ambulantes que giran en torno a esos puestos
fijos de la via plblica deben entrar en pactos con los
vendedores estacionarios o con la policfa municipal o de

lo contrario son objeto de continuas persecuciones.

La via pablica como se puede apreciar, no es tan piblica
sino, que pasa a ser un espacio controlado, un espacio de
poder donde el sometimiento es la condicidn primordial pa
ra la utilizacidn por parte de los nuevos vendedores.

La posibiiidad de instalarse y captar Ta clientela de a-
sistentes en determinados lugares es monopolio de las au-
toridades municipales, pero algunos vendedores logran apo
derarse del puesto que desean por antiguedad de estar ubi-
cados en esos lugares como por ejemplo, los vendedores de
dulces en la puerta de los teatros de la ciudad, otros ob
tienen su puesto'de trabajo por pura habilidad, :armando-
se verdaderos conflictos entre los vendedores ya estable-
cidos con los vendedores improvisados que pretenden acapa
rar la clientela. '

Muchos vendedores que logran conseguir su permiso de fun-
cionamiento y ubicarse en determinado lugar de la v1a pa-
b11ca, no usan el lugar asignado porgue en realidad 1o
que ellos buscan es la afluencia de transeuntes para asfi
incrementar sus ventas.

Para el acceso a las ventas callejeras es mejor ejercer 1la
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articulo 13°, en concordancia con el articulo 2° de este
Decreto.

Articulo 12°. Las transgreciones a las disposiciones re-

lativas a ventas estacionarias que no apa-
rezcan penadas en este Decreto, serdn sancionadas con a-
"rresto de uno (1) a treinta (30) dfas.

Articulo 13°. Para obtener el permiso de vender estaciona
' ' rio deberd presentarse ante esta Alcaldia-
la correspondiente solicitud acompahada de los siguiente
documentos:

1. Cédula de cuidadanfa

2. Certificado judiciéT 0 de buena conducta, expedido por
el Departamento Administrativo de Sequridad (DAS) de
fecha reciente (mdximo 30 dias).

3. Certificado médico que demuestre su saludable conviven
cia, expédido por el Servicio de Salud Piblica, de fe
cha reciente (maximo 30 dias).

Hoja de vida con tres fotos

5. Recibo de pago de los impuestos cofrespondientes en la

Tesoreria Municipal.

Paragrafo. Con el 1leno de los requisitos anteriores la
Alcaldia expedird el correspondiente carnet el
cual tendrd una vigencia de un afio.

Articulo 14°. Todo vendedor ambulante estd en la obliga-~

" cién de solicitar y obtener el permiso de ri
gor, con vigencia de dos (2) afios que lo autorice para
ejercer tal actividad, previo el 1leno de los requisitos
establecidos en el pardgrafo 1° del articulo 1° de la Or-
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afluencia de clientela como el caso de la avenida Venezue-
la, Cellején de la Olimpica, Plazoleta de Telecom y otros
que son lugares estratégicos debido a la cercanfa de Ta

‘ruta de los buses y que conlieva a un gran trédfico peato
nal que favorece las ventas.

Los vendedores ambulantes que giran en torno a esos puestos
fijos de la via pidblica deben entrar en pactos con los
vendedores estacionarios o con la policfa municipal o de

lo contrario son objeto de continuas persecuciones.

La via plblica como se puede apreciar, no es tan ptiblica
sino, que pasa a ser un espacio controlade, un espacio de
poder donde el sometimiento es la condici6én primordial pa
ra la utilizacidén por parte de los nuevos vendedores.

La posibilidad de instalarse ¥y captar la clientela de a-
sistentes en determinados lugares es monopolio de las au-
toridades muniéipa1es, pero algunos vendedores logran apo
derarse del puesto que desean por antiguedad de estar ubi-
cados en esos lugares como por ejemplo, los vendedores de
dulces en la puerta de los teatros de la ciudad, otros ob
tienen su puesto'de trabajo por pura habilidad, :armando-
se verdaderos conflictos entre los vendedores ya estable-.
cidos con los vendedores improvisados que pretenden acapa
rar la clientela.

Muchos vendedores que logran conseguir su permiso de fun-
cionamiento y ubicarse en determinado Tugar de la via pi-
biica, no usan el lugar asignado porque en realidad 1o
que ellos buscan es la afluencia de transeuntes para asf
incrementar sus ventas.

Para el acceso a las ventas callejeras es mejor ejercer la

73



E UNIVERSIDAD E CAUTAGENA § l(f
B .
Biblictera Universitaria

Farrm:n w.- ~a= ' adrid

T
g e o . -

actividad en un principio“en forma ambulante que fija ya
que el acceso a puestos fijos tienen barrera instituciona
les y las creadas por l1os mismos vendedores.

En ej'Sector estudiado s6lo 185 vendedores poseen permiso
de funcionamiento, o sea el 6.8% del total de los vendedo
res (2.718). Estos permisos son provisionales.

Ademds de la obtencibén del puesto de trabajo por tramites
ante las autoridades municipales, el puesto de trabajo

. los vendedores 1o pueden obtener por compra a otro vende: -

dor -que antes haya conseguido su permiso, por ocupacidn y
Tucha para establecerse o por alguiler. ' '

Seglin los resultados de 1a inﬁestigacién se obtuvieron los -

datos presentados en la Tabla 14!

TABLA N° 14
FORMAS DE OBTENCION DEL PUESTO DE TRABAJO

Porcentaje

Concedido por 1las auforidg '
des Municipales 13 5.18%

Ocupacion 229 93.08%
“Por alquiler 3 1.22%
Por compra a otro comer- _

ciante 1 0.41%
Total ' . 246 - 100%

Fuente: Encuestas.
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En 1a Tabla 14 se comprueba que una minoria de los vendedo
res en los sectores estudiados posee permiso y el munici-.
pio no ha podido hasta el momento solucionar el problema
de la legalizacib6n de l1os puestos de trabajo.

2.2.2 Disponibilidad y evo1uciéﬁ del capital invertido.
La cantidad de dinero requerida para iniciarse en el co-

mercio callejero generalmente es pequefic. La cantidad
invertida proviene esencialmente de créditos informales

- préstamos a 1os usureros & créditos concedidos por los

proveedores -, la cantidad invértida puede también prove-.
nir de ahorros propios, de prestamos a parientes o a ami-
gos, de liquidaciones recibidas.;

Las exigencias de inversidn de cap1ta1 d1f1eren obedecien
do al tipo de bienes que se comerc1a]mcen y la velocidad
de rotacidén de la inversifn como se 1nd1ca en 1a Tabla 15
gue nos dice que las inversiones més a]tas~corresponden a
la venta de mercancias varias (articulos pana el aseo pear‘.\,\~
sonal, fantasias, prendas de vestir, calzado, bolsos y si
milares) y 1a venta de articulos de ferreteria y materia-
les eléctricos que requieren inversiones promedio de
$77.663 semanales y $ 150.000 quincenales respectivamente.
En estos dos tipos de venta la rotacidn de capital se ha-
ce en un periodo de tiempo corto - semanal y quincenalmen
te -.

Existen otros productos que para poder dedicarse a la ven
ta de ellos se necesita un capital diario relativamente
bajo como es el caso de los articulos comestibles como:
Frutas, vituallas, condimentos y verduras, fritangas, pa-
nes, rosquitas, bollos y queso y dulces criollos. El ca-
pital que invierten en estos tipos de ventas pueden con-
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seguirlo con lo producido 1os dias anteriores o a crédito
otorgado por los proveedores,cbmo el caso de las vituallas
que se tienen que cancelar al final de la jornada de tra-
bajo o el dia siguiente cuando se vaya a retirar nuevamen
te el producto. (Ver Tabla 15). '

En la verta de productos alimenticios no se acumulan stoc-
ks, en especial de frutas, carnes y verduras por 10 que

el abastecimiento tiene sobre todo caracteristicas de abas
tecimiento diario. En cambio en Ta venta de productos ma
nufacturados, es normal mantener un stock de ellos, en
consecuencia, se requieren de capitales mds altos.

Aproximadamente el 80% de los encuestados se encontraban
endeudados al momento de realizar el estudio. Un 49% se
encontraba endeudado con préstamistas usureros y casi to-
dos los vendedores del 80% endeudado tenian deudas con los
proveedores de sus mercancias y a los cué]es les deben
cancelar en un periodo de tiempo muy corto de 2 a 8 dfas
para poder surtirlos nuevamente.

La Tabla 15 muestra los requerimientos de capital y la
frecuencia de inversidn obedeciendo al tipo de producto. .
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TABLA N° 15
CAPITAL ACTUALMENTE POR LOS VENDEDORES CALLEJEROS.

Tipo de Producto Monto . Frecuencia de
promedio. inversidn.
 Mercancias varias 77 .663 semanalmente
Chazas 12.283 semanalmente
. Frutas 6.971 cada dos dias
Vituallas 8.833 cada dos dfias
Verduras y condimentos . 3.250 cada dos dias
Carnes 16.666 diariamente
Bollos y queso 2.330 diariamente
Fritos-arepas-chuzos, etc. 4.833 diariamente
Perros 8.250 '~ semanalmente
Panes-rosquitas y Similares 3.000 diariamente
Cocteles 5.666 . cada dos dfas
Jugos-gaseosas-cervezas 6.047 semanalimente
Refrescos varios 2.570 diariamente
Articulos de ferreteria -
y materiales eléctricos 150.000 quincenalmente
Loterias y apuestas 2.404 ) diariamente
Cassetes 31.500 guincenalmente
Gafas . ~30.000 mensualmente
Revistas-periddicos y 1i- _
bros 10.252 diariamente
Cigarrillos 1.900 cada dos dias
Dulces criollos 2.400 diariamente
Floristeria 10.000 semanalmente
Zapateros ' 7.400 semanalmente
Relojeros 15.600 mensualmente
Fotdgrafos 3.000 semanalmente
Cerrajeros 5.000 semanalmente
Emboladores 1.9?5 semanaimente
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Tipo de producto Monto Frecuencia de

promedio. inversidn.
Laminadores 2.000 semanalmente

Tintos y aromdticas . 7600 diariamente

Fuente: Encuestas.

En relacidn a las posibilidades de acumulacidén de los ven-
dedores callejeros, notamos gque la mayoria aApesar de los
ingresos que perciben muestran una tendencia negativa al
ahorro, debido al alto grado de endeudamiento y a las com
pras que realizan para el consumo en el hogar de tipo dia
rioc {que encarece mids el gasto de consumo); aunque existe
un porcentaje pequeﬁisimo que son precavidos y destinan
parte de sus ingresos para cualquier emergencia que se

les presente 6 para compensar los dia de ventas malas.

2.2.3 Modalidades de abastecimiento y venta.

La muestra de entrevistados en el caso de Cartagena en

el sector: La Matuna,Centro Amurallado, Sector Turistico y
Getsemani al haber sido escogida en relacidn al nidmero

de vendedores que comercializan el mismo producto refleja
la composicidn del pequefio comercio. Ver Tabla 16.
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N° 16.

CLASIFICACION DE LOS VENDEDORES CALLEJEROS SEGUN

TIPO DE PRODUCTO.

Clase de Producto Nimero de ven Porcentaje.
- .dédores.
Mercancias varias 614 22.59%
Chazas 249 9.16%
Frutas 336 12.36%
Vituallas-verduras y coﬁ
dimentos ‘ 83 3.05%
Carnes 41 1.50%
Bollos y queso 37 1.36%
Fritangas, arepas y chuzos 119 4.37%
Perros calientes 40 1.47%
Panes, rosquitas y simiia '
res 46 1.69%
Cécteles 35 1.28%
Jugos-cervezas y gaseosas 219 8.05%
Refrescos varios 109 4.01%
Articulos de ferreteria
y materiales eléctricos 16 0.58%
Loterias y apuestas 222 8.16%
Casettes 12 0.4%
Gafas 39 1.43%
Revistas-periddicos y
libros 109 4.01%
Cigarrilos a4 1.61%
Dulces criollos 47 1.72%
Floristeria 26 0.95%
lapateros 58 2.13%
Relojeros 52 1.91%
Fot6grafos 17 0.62%
Cerrajeros 4 0.14%
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Clase de productos Nimero de Porcentéje;
' vendedores.

- EmboTadores - 46 - . 1.69%
Laminadores 16 ©0.58%
Tintos y aromdticas . 28 , | 1.03%
Otros . " 54 o 1.98%
Total . 2.718 - 100%

Fuente: Encuestas.

Los principales proveedores de los comerciantes callejeros
son los mayoristas y en menor escala l1os vendedores més .

-pequehnos. Este sector de trabajadores constituye pues el
ﬁ]timo eslabdn en la cadena de intermediacidn comercial;

pudiendo a su vez en algunos casos ser parte de la misma
entregando productos a otros vendedores.

También notamos que ciertos productos como la prensa y To
teria son distribuidos directamente por las agencias a

lTos vendedores que a su vez en muchos casos distribuyen a
otros vendedores que no poseen capital para adquirirlos di

-rectamente de las agencias. Otro cosa que detectamos es

el de los vendedores de productos varios que a su vez sur
ten a otros vendedores que tienen negocios més pequefios,
en estos casos no se les exige a 1os vendedores dinero al
momento que se les entrega la mercancia sino después que
se ha realizado la venta, simplemente los vendedores pa-
gan el valor de la mercancia vendida y el resto 1o devuel
ven guardandose para s la ganancia. Este tipo de tran-.
sacciones se hace diariamente y basados en la confianza.
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En el caso de los grandes d1str1bu1dores, generalmente la
mercancia que le entregan a los vendedores es a crédito

y el plazo para el pago oscila entre 3 dias y 1 semana y
@l haber cancelado el cred1to ya. sea totaTmente 0 parcial
mente se 1es entrega nwevamente mercanc1a en 1a propor-
c16n del pago.

Entre Ta clientela de los Véndedohes callejeros preva]ecé
el sentimiento que ellos venden esencialmente productos
extrangeros de contrabando. ' Ademds, por esta misma razon
se les atribuye la capac1dad de vender a menor precio Y

en realidad, los vendedores son mé&s bien clientes mayor1s

tas o 1mportadores que quizas, recurren al contrabando, y
en escala mucho menor se abastecen por si mismo en las
ciudades de Barranquilla, Bucaramanga de productos nacio-

nales; ya que los productos Tmportados los consiguen en’

Maicao, ClGcuta, en Venezuela y.hasta en Barranguilila.

Los productos nacionales son también adquiridos a través
del mismo sistema de intermediacion ya que es insignifi-
cante la proporci6n de vendedores que se abastecen direc-.
tamente en la fabrica. Esto obedece a la politica de dis

tribucidn de las empresas, quienes prefieren recurrir a ma

yoristas o intermediarios por dos (2) razones:

a) La cantidad demandada por cada vendedor es pequefia y
b) Por la incapacidad de estos comerciantes de proveer ga-
rantias en caso de ventas a crédito.

Es el mayorista quien entra en relacidn con el vendedor ca
1lejero concediéndole crédito y creando - con mucha frecuen

cia - vinculos que son a su vez mecanismos de control que
le aseguren el pago de 1la ..mercancia.
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Por el sistema usual de abastecimiento, el pfoducto 11e-

ga al vendedor callejero encarecido por los porcentajes

de ganancias retenidas por los intermediarios. De esta
manera no Siempre el vendedor callejero se encuentra en
capacidad de vender a precios bajos en comparacidn con

1os del comercio formal. Sin embargo los costos fijos

que ellos afrontan son m?n1mos 1o cual les permite compe-
tir y captar c11ente1a, a pesar de su ubicacién en la ca
dena de intermediacién.

Por otra parte, una mayor d1v1s1on del producto es tam—
bién parte de 1a estrateg1a para captar clientela, son
conocidas algunas modalidades de oferta al menudeo que
resultan 1naceptab1es para otros estratos comerc1a1es co-
mo por ejemplo Ta venta de cigarrillos sueltos.

Los montos promedios de venta diaria fluctuaban en el mo-
mente de realizar el estudio entre $10.000 y $ 1.500. En.
los sectores: La Matuna 'y Centro Amurallado se presentan
los promedios de venta- mas altos dijariamente, mientras que
Getsemani presenta el promedio mas bajo. ‘

2.2.4 Ocupacibn anterior.

Y UNIVERSIDAD UF cfmr:xsmmj

Brbilo?tr'a LUr'miws raiterta
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TABLA N° 17
ACTIVIDAD LABORAL ANTERIOR DE LOS VENDEDORES
CALLEJEROS.
Sectores Nimero de Porcentaje.
' ' . .vendédores.
Industria - 42 174
Comercio . 68 28%
Servicios ; 37 - ' 15%
Agricultura 16 6%
Otros - 3 _ 1%
No trabajaban o - 80 | - 33%

Total o - 246 | 100%

Fuente: Encuestas.

Los datos obtenidos por medio de las encuestas confirman
gue las ventas calléjeras es un sector de entrada al mer-
cado de trabajo. De hecho, para mds de la mitad de los
entrevistados la venta callejera habfa constituido su pri
mera ocupacién - de 246 encuestas, 68'vendedores, el 28%
del total siempre se habifa dedicado a la venta callejera
pero en otros lugares 6 de otros productos y si a éstos;
lesumamos 1os 80 vendedores gue contestaron gue no habfan
trabajado antes, o sea el 33%; estos verndedores expresaron
que eran amas de casa, estudiantes y desocupados. Ver Ta-
bla 17.

En Cartagena, las actividades inmediatamente anteriores
se distribuian como se vé en la Tabla 17, & sea, en orden
de importancia: primero el sector industrial seguido por

-
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los sectores servicib, el agricola y otros incluye a los
militares retirados con un 17%, 15%, 6% y 1% respectivamen

te.

Los que trabajan en el sector industrial, se desempefiaban
especialmente en la construcc16n, este sector emple6 a un
nimero cons1derab]e de vendedores callejeros.

Del total de ocupados anteriormente se obtuvo que la mayo

ria dej6 su actividad anterior por salarios bajos y despi-
dos principalmente. Mientras que otros dejaron su activi
dad anterior por razones de migracidn, familiar y un nume

~ ro minimo por razones escolares. Esto puede comprobarse
~en la Tabla 18.

TABLA N° 18

RAZONES POR LAS CUALES LOS VENDEDORES CALLEJEROS
DEJARON SU OCUPACION ANTERIOR. s

Razones Ndmero de Porcentaje.
vendedores.

Sueldo Bajo 63 7 38%

Despidos 56 347

Migracidn 25 15%

Razones familiares 17 o 10%

Razones escolares 5 3%

Total 166 100%

Fuente: Encuestas.
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Dentro de las razones familiares que tuvieron estos tra-
bajadores para dedicarse a la venta callejera encontramos
a las emp1eadas domésticas (que se dieron cuenta gque con
la venta ellas podian desempefiar una mayor colaboracifn
econbmica al hogar) y la colaboracidn que los hijos se
vieron obligados a hacer al hogar, porque los padres -
que se desempefiaban comro vendedoresrca11ejeros - habfian

* fallecido o se habfan enfermado y ahora la obligaci6n del
hogar habja recaido en ellos; y asi otras razones familia

res.

Las razones escolares obedecen al poco tiempo del que dis
ponian les verdedores en las actividades anteriores para
dedicarse al estudio y por eso se dedicaron a la venta ca
Tlejera que no les impone un horario fijo de trabajo y
les permite estudiar y trabajar al mismo tiempo.

Del total de entrevistados, la mayoria tiene poco tiempo
de estar ejerciendo la actividad - ménos de 5 afios -, a-
qui se encuentran Tas personas que por primera vez ejer-
cian una actividad remunerada a que fueron despedidos de
su trabajo anterior. Otros en cambio son verdaderos pro-
fesionales de su oficio, ya que el promedio de afios que
1levan trabajando en la actividad, justifica perfectamen-
te este calificativo. El1 conocimiento de las ventas ca-
Tlejeras es -un factor decisivo en la determinacidn del
ingreso del trabajador y de acceso a la actividad. Esto
se puede comprobar en la Tabla 19.
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TABLA N° . TO

'v.‘yg'!h‘-ll"ll

TIEMPC DE ESTAR EJERCIENDO LA ACTIVIDAD DE
VENDEDOR CALLEJERO.

Nimero de

“"vendedores. . Porcentaje.

Menos de 1 afio : 43 17.5%

De 1 a 2 afios 45 ‘ 18.3%
De 3 a 5 afos ‘ 61 ‘ 24.8%
" De 6 a 8 afios < 35 o 14.2%
De 9 a 11 afios | 26 10.5%
De 12 a 14 afios i 10 4.0%
De 15 a 17 afios = 9 3.74%
De 18 a 20 afios | 8 3.3%
Mas de 20 afios _ 9 3.7%

Total | 246 | 100%

Fuente; Encuestas.

2.2.5 Clasificacién de los vendedores callejeros.
2.2.5.17 Por Sectores.

ET Sector en el cual se situan los vendedores tienen rela
cibén directa con la afluencia de 1os posibles demandantes
de sus productos.

La venta callejera en Cartagena, es un fenbmeno que ha to
mado una dimensifén permanente, hasta el punto que algunos
sectores del casco urbano son ocupados diariamente por los
vendedores callejeros. Existen &reas que Se han vuelto mdy

[ 4
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conocidas por su aglomeracién de vendedores, tal es el ca
so de los sectores: La Matuna, Centro Amurallado, Sector
Turistico y Getsemanf; que se han constitufdo en centro

~altamente concurridos no solo por la clase popular sino
- también inclusive por otras clases sociales.

Los sectores estudiados cobijan 1los siguientes 1ugares
Sector La Matuna: Avenida Venezuela, Avenida Daniel Lema1

tre, Plazoleta de Telecom, Plazoleta 8e las EE.PP. . Ca11g

j6én de los Patacones, Separador de los cines Capital y la

Matuna, Calle Arauao, Avenida Luis Carlos Lépez, Ca11e

Loteria de Bo]1var y Calle Panama.

Sector Centro Amurallado: Centro de la ciudad y San Die- .

go. Del Centro se contabilizan todas las calles y de San
Diego se contabiliza la Avenida alrededor de 1las Murralias

Plaza de San Diego, Calle de la Bomba, Plaza de las B6ve-

das y el Parque Ferndndez Madrid.

Sector Getsemant: Alrededor del Parqﬁe del Centenario,; Ca=
~melldn de Tos Martires, Calle de la Media Luna, Calle de

la Sierpe, Avenida del Arsenal y Calle Larga.
Sector Turistico: Avenida San Martin, Sector de 1ashP1ayas

(del Laguito, Castillogrande y Bbcagrgnde) y Avenida del
Laguito. ’
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TABLA N° 20
CLASIFICACION DE LOS VENDEDORES POR SECTORES

Sectores ‘ ' Nimero de

PoT ie.
vendedores. orcentaje

La Matuna. 1.216 44.737

Centro Amurallado 816 30.02%
Getsemani 201 7.39%
Sector Turistico ‘ 485 _ 17.84%
Total 7 2.718 100%

Fuente: Encuestas.

Segln muestra la Tabla 20 el sector de la Matuna es el que
mayor nimero de vendedores agrupa, situdndose en é1,el

44.73% de los vendedores sector estudiado. E1 sector Cen

tro Amurallado es el segundo en importancia con un 30.02%
del total de los vendedores; en este sector se presentan
verdaderas congestiones de las calles debido al ndmero de
- vendedores y a la estrechas que son las calles. Los sec-
tores que menos vendedores agrupan son: el sector turisti-
co y el sector Getsemani con un 17.84% y 7.39% respectiva
mente; estos sectores presentan menos vendedores tal vez
debido a que en el sector turistico se Qea]iza generalmen
te los fines de semana y son muy pocos 10S que permanecen
constantes, en relacibn al sector Getsemani el bajo nime-
ro de vendedorés se debe a 1la 1ején1a de 1a mayoria de la
"ruta de buses y al minimo trd&fico peatonal por este sec-
tor esto se afirma con la afluencia de vendedores en los
alrededores del Parque Centenario y en los teatros Carta-
gena, Calamari, Bucanero y Coldn.

v
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2.2.5.2 Por actividad 6 tipos de producto.

.Segin la Tabla 76 notamos que, la venta callejera en la
~ciudad de Cartagena se concentra bésicamente en la venta
de mercancias varias, 1o cual cobija articulos como zapa-
tos, prendas de vestir, fantasfas, artfculos para el aseo
personal y de belleza. FEI1 25.59% de los vendedores calle
jeros expenden mercancias varias siguiéndole en importan-
cia. la venta de frutas; la venta en chazas de cigarrillos
" ¥ dulces; la venta de loterfas y chances; la venta de ju-
gos de naranja;'cervezas Y gaseosas, las fritangas, arepas
Y chuzos; la venta de refrescos varios y la venta de perid
dicos, revistas y 1ibrosQ

La poblacidn estudiada refieja con bastante cercania la
composicidén del pequefio comercio respecto a los productos
que distribuyen y a los servicios que prestan como se no-
ta en la Tabla. |
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TABLA N° 16

CLASIFICACION DE LOS VENDEDORES SEGUN TIPO DE PRODUC

T0.

Ciase de producto.

Nimero de
vendedores.

Porcentaje.

Mercancias varias
Chazas
Frutas

Vituallas, condimentos y
verduras.

Carnes

Bollos y queso

Fritangas - Arepas y Chuzos.
Perros calientes

Panes, rosquitas y similares
Cocteles J

Jugos, cervezas y gaseosas
Refrescos varios

Articulos de ferreteria y ma
teriales eléctricos

Loterias y apuestas
Casettes
Gafas

Revistas, periddicos y
Tibros

Cigarrillos
Pulces criollos
Floristeria
Zapateros
Re]ojerosa
Fotbgrafos
CerréjerOS'

90

614
" 249
336

83
41
37

119
40
46
35

219

109

16
222
12
39

109
44
47
26
58
52
17

22.59%
9.16%
12.36%

3.05%
1.59
1.36%
4.37%
1.47%
1.69%
1.28%
8.05%
4.01%

0.58%
8.16%
0.4%

1.43%

4.01%
1.61%
1.72%
0.95%
2.13%
1.91%
0.62%
0.14%
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Clase de productos. Nimero de

taje.
vendedores. Rorcen aje

Emboladores . 46 | 1.69%

Laminadores | 16 0.58%
Tintos y aromdticas 28 1.03%
Otros. o B4 L 1.08%
S Total .o _‘_';rﬁ-%z;ﬁs;y S 100%

T
7 £

Fuente: .Encuestas.

Asi como se hab16 anteriormente de los productos que aglo-
meran al mayor numero de vendedores, existen. productos
que agrupan a un pequeno nimero de vendedores debido ta1

vez a una inversién considerable requerida para montar el

negocio como la venta de articulos de ferreteria y mate-
riales e]ectr1cos, Y otros aunque requieren una 1nvers1on
pequeha como los cerrajeros, laminadores no son wuy atrac
tivos para los vendedores por 1os baJos ingresos que gene
ran.

2.2.5.3 Por tipo de productos y sectores.

Obedeciendo al sector donde esten. localizados los vendedo-
res observamos que varfan el tipo de producto que se ex-
penden.

Encontramos que en el sector turistico predomina la venta
de jugos, cervezas, y gaseosas yAé este grupo le sigue la
venta de refrescos varios, 1o cual es 16gico si recorda-

M2

mos que en este sector estan incluidos las playas, de Boca-

grande, Laguito y Castillogrande, debido al deseo de las
personas de refrescarse. Ademds predomina la venta de fru-
tas y la venta de mercancias varias como blusones, sali-
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das de bafio, collares, etc. estos Gltimos son muy atrac-
tivos para los turistas porque generalmente tienen dise-
fios que identifican a Cartagena.

En los sectores de 1a Matuna y Centro Amurallado predomi-
nan las ventas de: mercancfas varias, chazas, frutas y
loterfas y chances mientras que en el sector de Getsema-
ni predominan la venta de chazas y las fritangas, arepas y
chuzos To dicho'anteriormente se confirma en 1a Tabla 21.
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2.2.6 Reglamentaciones.

Segin Decreto Namero 05 Enero 7 de 1986
por el cual se reglamentan ventas estacionarias, y se or-
ganizan las ventas ambulantes

FLL. ALCALDE MAYOR DE CARTAGENA

en uso de sus facultades legales y en particular de las

que le confieren Jos articulos 9 y 116 del Decreto 1355

de 1.970 (C6digo Nacional Policia), y la Ordenanza 17 de
1.985, '

DECRETA:

Articulo 1°. Se prohiben las ventas callejeras (estaciona.

rias) en los siguientes sitios: Aceras, par-
ques, calzadas del recinto amurallado {(Centro y San Diego)
calle peatonal entre Avianca y Supertienda 0limpica, Ave-
nida Venezuela, desde 1a India Catalina hasta la Torre de
Reloj PGblico, Avenida Escallén Miranda en todas.su ex-
tensidén, zona verde y drea peatonal comprendida entre el
Banco Cafetero y Banco Popular, barrios de Bocagrande.
E1 Laguito, Castillogrande, incluyendo en é&stos Gltimos
las playas.

Paragrafo. Exceptlanse las ventas de revistas, periddicos
Yy otras, siempre que estén amparadas con permi-
sos expedidos por la Alcaldia.

Articulo 2°. La Alcaldia concederd permisos en sitios di-
ferentes a los mencionados en el articulo 1°
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de éste Decreto cuando no medien circunstancias especia-
les o condiciones de orden plblico que los hagan inconve-
nientes.

Articulo 3°. Son Vendedores estacionarios aquellos que pa

ra ofrecer sus servicios o vender sus mercan
cfas en chazas, vitrinas, kioscos o carroc de traccibén ma-
nual o mecédnica, se ubican en sitios fijos previamente
demarcados por Planeaci6n Municipal y autorizados por la
Alcaldfia.

Articulo 4°. La forma y dimensiones para los puestos de
_ vendedores estacionarios establecidos por 1la
Secretaria de Planeacién Municipal son:

1°. PARA VENTAS DE REVISTAS Y PERIODICOS
Largo : 0.87 mts.,
Ancho : 0.40 mts.
Alto : 1.57 mts.
Forma : pafri]]a

2°. PARA VENTAS DE OSTRAS

Largo : 1.50 mts.

Ancho : 0.80 mts.

Alto : 2.20 mts.

Color : blanco

Forma : mesa con techo, cubierta en formica o baldosin,
las mesas de ostras dispondrdn de rodachines que
permitan su traslado.

3°. PARA VENTAS DE FRUTAS

Largo : 1.50 mts.
Ancho : 0.80 mts.
ABlto : 2.20 mts.
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Color : blanco
Forma : mesa con rodachines, que permitan su traslado

S 4,

PARA VENTAS DE PERROS CALIENTES,'CHUZOS, GUARAPOS Y
REFRESCOS. ’ :

Largo : 1.10 mts.

Ancho : 0.60 mts.

Alto : 2.00 mts.

Color : blanco

Forma : carros con rodachines que faciliten su traslado

5¢°.

PARA VENTAS DE MERCANCIAS VARIAS

Largo : 1.50 mts.

Ancho : 0.90 mts.

Color : blanco

Forma : mesa plegable, con rodachines que permitan su .

6°.

trasiado

PARA VENTAS DE CIGARRILLOS Y DULCES.

Largo : 0.90 mts.
Alto : 1.50 mts.
Ancho : 0.70 mts.
Forma : chaza
Color : blanco

Articulo 5°. Obligaciones de los Vendedores estacionharios:

1.
2.

Portar el permiso expedido por la Alcaldia
Cumplir con las expecificaciones establecidas en el ar

ticulo anterior
Cumplir con las normas de sanidad y especialmente las

relativas a la presentaci6n personal y aseo del lugar.

Recoger la mercancia y elementos de trabajo al termi-
nar la jornada laboral, 1a cual en ningin caso excede-
rd a Tas 9:00 p.m. .

-
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Articulo 6°. La infraccién a To dispuesto en los articulos

anteriores, serd sancionada con arresto de
uno (1) a trenta (30) dfas, y sus pertenencias retiradas
por la Poiicia y puesta a d1spos1c16n de la aut0r1dad co-
rrespond1ente

Arficu]o 7°. Los vehichos tales como: triciclos, carretas

' - carros de bd]ihéras, de perros, de chuzos, o
similares que se utilicen para la venta de comestibles,
deben identificarse con una p1aca o .documento industrial
expedido por 1la A]ca?dia, previo visto bueno del Servicio.
Seccional de Salud Pablica de Bo11var

Pardgrafo. Ningdn expendedor podrad ejercer su actividad
sin el correspondiente permiso que 1o acredi-
te como tal tampoco podra n1ngun veh1cu1o destinado al ex
pend1o de cualquier clase de mercancia o comestible tran-
sitar sin la correspondiente placa de identificacidn.

Articulo 8°. Son obligaciones de los vendedores a que se
| refiere al articulo anterior:

1. Portar el permiso personal expedido por la Alcaldia,
para tal efecto.

2. Portar y colocar la placa de identificacién del vehicu
1o en una parte visible del mismo.

3. Cumplir con las normas de sanidad especialmente las
que hacen relacidn con la presentac1on personal y de
los diferentes elementos de trabajo asi como las ati-
nentes a la conservacifn, preparacidn y expendio de co
mestiblies. | A

4. Transitar y ejercer la actividad exclusivamente en los

| sitios permitidos en este Decreto.
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Articulo 9°. La violacién al articulo anterior dard 1ugéf
a la imposicién de las siguientes Medidas co

‘rrectivas:
1. E1 vendedor que ejerza Ta actividad sin permiso o con

este caducado, fotocopiado, adultérado, 0'fa151f1cad0;
icurrird en arresto de uno (1) a treinta (30) dfas.

2. Los vendedores a gue se ref1ere el artTcu]o 9° de este
Decreto que utilicen para 1la venta de comest1b1es, ve-
hiculos sin 1a'p1aca reg1amentaria 0 en condiciones que
impidan su 1dent1f1cac16n, incurrird en arresto de uno
(1) a trenta (30) dfas, a 1a misma sancién se harin a-
creedores qu1enes violen 1o dispuesto en los numera]es
3 y 4 del articulo arnterior. ‘

Articulo 10°. Los vendedores ambulantes gque para ejercer
 su actividad utilicen carretas de tipo huma

‘no, an1ma1 0 mecan1c0, que transporten para la venta comes

tibles crudos, como yuca, p]atanos, verduras, frutas (a-
limentos procesados), podrén transitar finicamente hasta
Ta 1:00 de la tarde, con el correspondiente permiso de la
Alcaldfa.

Articulo 11°. Prohibanse las ventas estacionarias de ali-

, | mentos de mercado, tales como: tomate, pléa-
tano, verduras, carnes y en general los productos de mer-
cado central, en los sitios enunciados ‘en el articulo 1°
de este Decreto.

Parégréfo. Las ventas estacionarias de alimentos de co-
ccién (mesas de fitos y simi1ares) solo se per
mitirdn en los sitios sefialados por la Alcaldia previo el
Tleno de 1los requisitos de higiene que sefiala el Servicio
Seccional de Salud Piblica de Bolivar y-lo indicado en el
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artfculo 13°, en concordancia con el articulo 2° de este
Decreto.

Articulo 12°. Las transgreciones a las disposiciones re-
lativas a ventas estacionarias que no apa-
rezcan penadas en este Decreto, serdn sancionadas con a-

“rresto de uno (1) a treinta (30) dfas.

Articulo 13°. Para obtener el permiso de vender estaciona
' | rio deberd presentarse ante esta Alcaldfa
la correspondiente solicitud acompafiada de los siguiente
documentos: '

1. Cédula de cuidadanfa

2. Certificado judicia1 o de buena conducta, expedido por
el Departamento Administrativo de Seguridad (DAS) de
fecha reciente {méximo 30 dias). '

3. Certificado médico que demuestre su saludable conviven
.cia, expédido por el Servicio de Salud Piblica, de fe
cha reciente (midximo 30 djas).
Hoja de vida con tres fotos

5. Recibo de pago de Tos impuestos correspondientes en la
Tesoreria Municipal.

Paragrafo. Con el 1leno de los requisitos anteriores la
Alcaldia expediréd el correspondiente carnet el
cual tendrda una vigencia de un aho.

Articulo 14°. Todo vendedor ambulante estd en la obliga-

~ ci6n de solicitar y obtener el permiso de ri
gor, con vigencia de dos (2) afios que 10 autorice para
ejercer tal actividad, previo el 1leno de los requisitos
establecidos en el pardgrafo 1° del articulo 1° de la Or-
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denanza 17 de 1985.

Articulo 15°. Sancibnase con arresto de uno (1) a treinta
‘ ~ (30) dias a los vendedores ‘ambulantes que

ejerzan su actividad sin el correspondiente permiso, o

con éste caducado, falsificado, fotocopiado, o enmendado.

Articulo 16°. Corresponde a la Alcaldia, o a los Inspec-

| tores de Policia de la ciudad, conocer de
las violaciones del présente Decreto observandoe el proce-
dimiento sefialado por los.Decretos 1.355 de 1.970 y 522
de 1.971. (Cédigo Nacional de Policia).

La Policia Nacional Seccional Bolivar dard el apoyo nece-
sario para el estricto cumplimiento del presente Decreto.

Articulo 17°. Las reincidencias en la violacifn de los ar-
| ~ tficulos contemplados en este Decreto aca-
rreard, ademds de Ta sancidn establecida para cada caso es
pecial, el decomiso de los elementos y productos expedidos
Yy la cancelacidn del permiso para ejercer las actividadeé,
por un tiempo igual al maximo que se les ha otorgado y

gue por esta disposicidn se reglamenta.

Articulo 18°., Los permisos de fechas anteriores expedidos
por 1a Alcaldia en l10s sitios prohibidos,
quedan anulados y sin ninguna validez.

Articulo 19°. El presente Decreto deroga todas las dispo-

_ siciones que sean contrarias especialmente
las del Decreto 192 de abril 16 de 1985 dictado por esta
Alcaldfa. ’
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Artfcu]o'20°. Este Decreto rige a hartir de'1a fecha“de su
expedicibn.

Comuniquese y cimplase,

- Dado en Cartagena, a los 7 dias del mes de Enero de mil

novecientos ochenta y seis.

HANS GERDTS MARTINEZ.

- Alcalde Mayor de Cartagena de Indias.

FABIAN AUGUSTO DE LA ESPRIELLA.
Secretario General.

- MARGARITA LLAMAS DE LOPEZ.

Secretaria Administrativa.

Ver Anexos 2 y 3.
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3. IMPACTO DEL COMERCIO CALLEJERO EN LA CIUDAD
DE CARTAGENA. '

3.1 IMPACTO ECONOMICO. -

E1 desempleo y la necesidad de sobrevivir asi como el de-"
'seo de desarrollar uan actividad independeinte con poco

capital y capacitacifn arroja a muchos individuos a las
calles de Cartagena para ejercer la actividad de vendedo-
res.

Tenemos asi que es &ste, un problema estructural de nues-
tra economia citadina a falta de una politica acorde que
tenga soluciones no s6lo para las etapas normales del fun
cionamiento econémico, sino también por carecer de una

‘politica de empleo coyuntural en las etapas recesivas del

crecimiento.

Durante Tos ciclos recesivos de la economia nacional y a
falta de dinamismo en elgunos sectores prbductivos regio-
nales o urbanos impulsan a personas anteriormente ocupa-
das en el sector de la construccién, servicios, y recolec
cién de cosechas agricolas a refugiarse en las ventas am-
bulantes y estacionarias, en gran parte como una ocupa-

‘cibn transitoria en calidad de subempleados, ya que en

realidad forman parte de la reserva de trabajadores e in

tegran en el mercado laboral l1a oferta de mano de obra dis

ponible para el comercio formal, la industria, el sector
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servicios, etc. en los momentos de reactivacidn econdmica.

Por 10 tanto frente a las bajas tasas relativas de absor-
c16n de empleo en la economfa el comercio callejero brin-
da una alternativa ocupac1ona1 a personas econbfmicamente.
activas, que en su defecto engrosarfan la delincuencia o
" el desempleo en la ciudad de Caktagéna.

La pob1ac16n econom1camente act1va, PEA, en la ciudad de
Cartagena actua]mente conforman el 26.33% de 1a poblacién
total de 1a ciudad. De ella, el 86% estd ocupada y el
14% no 1o estd (Tabla 22).

TABLA N° 22

P.E.A.G. EN LA CIUDAD DE CARTAGENA.

Ano Poblacidn P.E.A. P.E.A.0. No desempleados ¢

1985 556.184 146.498 126.428 20.070 ' 12.2
1886 579.210 152.564 - 131.166 21.398 15.2
1987 604.174 159.139 136.819 22.320 14.0

Fuente: Plan de Desarrollo Urbano del Municipio de Cartage-
na 1978. DANE.

Actualmente existen en la ciudad 2.718 vendedores cé11eje—
ros. E1 nimero de personas ocupadaé en este sector actﬁan
como contrapeso, evitando una mayor presién en el incremen
to de la tasa de desempleo. |
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TABLA N° 23
PARTICIPACION DEL COMERCIO CALLEJERO EN LA POBLACION
ECONOMICAMENTE ACTIVA OCUPADA (P.E.A.0.) DE CARTAGENA.

P.E.A. | 159.139

P.E.A.O. B . 136.819
N° de vendedores callejeros 2.718 -

Part1c1pac16n de 10s vendedores
callejeros en la P.E.A.0. de
la ciudad. ' 2%

Fuente: Plan de'Desarro110 Urbano del Municipio de Carta-
gena 1978 DANE.

La Tabla 23 refleja una participacidn del 2% de 1os comer-
ciantes callejeros en el total de la P.E.A.0. 1o cual es
muy significativo.si se tiene en cuenta el alto nimero de

~ hogares cuyo jefe es un trabajador callejero que gehera”'

sus ingresos de éste sector de la economia.

Por otra parte en comercio callejero de 1a ciudad de Caftg
gena encontramos que se presenta una relacidén muy estre-
cha entre el negocio y el vendedor presentdndose 'una clara
identidad entre ellos, ya qgue de éste comercio devengan.
su sustento. Los vendedores ambulantes operan casi siem-.
pre en forma unipersonal; en muchos casos no disponen de
ningdn instrumento de trabajo distinto & sus propias ma-
nos,:por su parte los estacionarios le dan cabida al ayu-

- dante familiar, aunque en forma fraccionaria, precisamente

en este aspecto reside una de las caracteristicas del coner
cio callejero: E1 empleo de fuerza de trabaJO familiar y por
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ende la ausencia de trabajo asalariado.

Las ventas callejeras tiene su impacto econémico ya qhe
son funcionales a la economias” Esta funcionalidad consis
te en la contribucién que brindan a la reproduccién del
capital y de la fuerza de trabajo.

En cuanto a la fuerza de trabajo las ventas callejeras tie
nen su efecto de la siguiente manera:

Todas las ventas participan en 1a reproduccién de la fuer-
za de trabajo que se ocupa en ellas. En este sentido; es
claro que ellas generah ingresos salariales superiores o
marcadamente andlogos a estbs, con 10s cuales 1os vendedo
res pueden adquirir bienes y servicios gue se ofrecen en el
mercado y que garantiza asi, 0o constituye a garantizar su
reproduccidn como fuerza de trabajo.

En cuanto al capital, los vendedores callejeros pueden
transferir en mayor o menor. grado sus excedentes a otras
empresas, mayores O menores, Yy, en consecuencia reforzar
el proceso de acumulacidn de las mismas.

Ademds por ser las ventas callejeras, unidades de comercia
Tizacidn ellas contribuyen a la distribucién de bienes que
producen unidades productoras nacionales, generdndose un
ingreso por la ganancia obtenida por la comercializacién
de éstos productos.

La funcionalidad ademds, se expresa en el proceso mercan=;

til ya que las ventas_callejeras acuden al mercado a ven-
der sus bienes o sus servicios como cualquier unidad tipi-
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ca de una economia de mercado.

La acumulacidn es principio y fin de cualquier actividad
condmica que se rea1ice; en este sentido'constituye el
mejor criterio para juzgar acerca de la contribucidn de
lTas ventas callejeras a la economfa. )

La acumulacidn se refiere a la capacidad demostrada por
las ventas callejeras de reinvertir los excedentes géne—
rados en su proceso comercial, en una escala tal, que'peg
mita la reposicifn, y en ciertos casos la ampliaci6n de
la capacidad mercantil existente.

3.1.17 En la distribucién del ingreso disponible.

Debido a Ta naturaleza del comportamiento del mercado al
que tienen acceso los vendedores callejeros, 10s ingresos
de estos trabajadores estdn sujetos a muchas variaciones,
como estos'trabajadores.no tienen acceso a instituciones
formaies que reduzcan el riesgo, el riesgo objetivo para
esta poblacidon es realmente alto. Especialmente en los
niveles de ingresos bajos del sector callejero, donde los
ingresos pueden no ser suficientes para satisfacer las ne

‘cesidades basicas, se hace mds notorio el grado de aver-

sidn al riesgo ante la posibilidad de caer a una situacidn
por debajo de cierto nivel minimo de ingreso.

"En este sentido, los diferenciales de salarios son.vistos

como la polaridad entre el sector moderno capitalista y

. el sector callejero informal desempefiando el papel global

de ejercito de reserva y depresor de 1os salarios, indefi-
nidamente para aquellos -estratos desprotegidos de la fuer
za de trabajo. ' '
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Las actividades caliejeras en el cbntexto de las relacio-

nes sociales son los procesos de trabajo en los que la for

ma salarial es inexistente_ya_seg porque la modalidad del
trabajo no es ‘directamente capitalista o también porgue
el trabajo se d& en condiciones del trabajador directamen
te. ‘ '

Desde la perspectiva de la oferta laboral si 1las activida
des callejeras no son simplemente una alternativa al de- i
sempleo también esto obedece al modelo de los bajos safaw”’
rios que explica la persistencia de procesos de trabajo

que pueden generarle ingreso competitivo o simi]éres al
trabajador, con el sector moderno de la economia en dos

sentidos.

Como trabajador principal en el hogar (sea el jefe del
hogar o no; en todo caso miembro generador de los ingre-
50s més'importantes) la participacifn en las actividades
callejeras le significa al vendedor ingresos nominales si-

- milares o superiores a2 los obtenidos en el sector moderno

como asalariado (obrevo o empleado). Si reune ciertas con
diciones de manejo del mercado, habilidades o experiencia
en la ocupacidn, estos ingresos pueden ser mis altos.

Como trabajador secundario (otros miembros del hogar que
pueden participar en el mercado laboral para 1a obtencidn
de ingresos complementarios al ingreso principal, destina
do a su manutencibén y/o al apoyo de los gastos comunes al
hogar), al participar en actividades callejeras parcial 0o

- completamente, segidn sus condiciones de edad, sexo, y po

sicidén en el hogar. En este caso 10s ingresos percibidos
por este grupo pueden ser regularmente inferiores a los in
gresos obtenidos por el primer grupo debido a las caracte-
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risticas socio-demogrdficas y eduactivas de los componen-
tes del hogar que participan en el meréad] laboral, y ade
mas por el carédcter cohpTementario de estos ingresos. La
productividad del trabajo en este grupo es, necesariamen-
te inferior a la del primero por factores de edad, dedica

cién e intensidad del trabajo; es asT como en los secto-

res analizados encontramos vendedores entre los quince y
decinueve afios que laboran en estas ventas callejeras como
forma de ayudar en los gastos del hogar de sus padres y

‘que a la vez estdn estudiando.

E1l comercio callejero, entonces, es una alternativa de
empieo para la oferta en una doble perspectiva: como em-
pleo cuyas remuneraciones son similares o superiores rela
tivamente a los empleos del sector moderno, especialmente
para aquellas actividades en los que los ingresos se mue-
ven alrededor o por encima del salario minimo, aunque tam-
bién para actividades de gran experiencia. En la muestra
analizada notamos que hay vendedores devengan salarios
muy altos por ejemplo los de mercancias varias (ropa, za
patos, bolsos, etc.), los de revistas y periédicos y asf,
otras ventas cellejeras que significan ingresos superio-
res al mismo legal a las personas que viven de ellas.

'Sin embargo, hay diversos .factores que determinan el sala

ric o al remuneracién del trabajo en el -sector callejero;
en primer lugar habria que sefialar la amplia heterogenei-
dad del sector. Asi, un alto componente se encuentra

conformado por pequefias :unidades que representan la asig-

nacién de pequefio capitales (caﬁita]-dinero). La remunera

cién del trabajo esta dependiendo del poder del mercado de
Ta unidad comercializadora, del volimen de demanda del
mercado y de los costos de los bienes y-servicios. Dados
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estos fectores, la refuneracion de]ltrabajo podria resul-.

tar mayor, menor o _igqual que su costo de oportunidad. Si
es mayor, inducird la entrada de nuevos "pequefios”" capi-
tales, si es menor habrd salida; aqufi entonces se piensa
en este sector como una alternativa en algunos casos de
ocupacibn semejantes a las del sector capitalista..

Es decir, no es simplemente que la fuerza de trabajo de-

cida por estas ocupaciones porque no encontrd empleo alter

nativo, sino que también busca aquellas alternativas en -
las que puede encontrar un mayor precio de oferta. Es

claro, que el "costo de oportunidad" de la fuerza de tra-

bajo depende de sus caracteristicas (educacién , edad, ha
bilidades, etc.). En este séhtido, la fuerza de trabdjo
con minimos niveles educativos y muy bajas o muy altas
edades tienen un costo de oportunidad muy reducido en el
mercado. Para este tipo de poblacibn, estdn entonces re-
servadas aquéllas actividades produétivas que precisamen-
te son rentables en la economia gracias a la baratura de
la mano de obra.

El efecto sobre el mercado laboral, entonces es el de su

segmentacifén en 1a medida que produce una especializacifn
v diferenciacion entre empleos marginales sub-remunerados
y empleos con remuneraciones por encima del minimo legal.

En nuestro estudio observamos la diferenciacidn que exis
te entre dos segmentos del comercio ca]lejero.de la ciu-
dad en relacidn a los patrones de supervivencia familiar:
aquellos casos en que las personas sostienen principal-

mente su. hogar y aquellos en gue los individuos son cola-
boradores en el sostenimiento del hogar, por ejemplo por
cierto tipo de venta callejera con 6 6 7 afios de activi-
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dad y siendo duenos de1 negocio no se presentar1an ingre-
sos de sobrev1venc1a.r Sin embargo, ciertas act1v1dades
ocasionales, marginales, también de cuenta propia, si esta
rian m&s relacionadas a labores de sobreviviencia. (Por
ejemplo tintos, laminadores, etc.) Por 1o tanto, los in-
gresos de los trabajadores del sector callejero deben en-
tenderse como ingresos integrales.. Su nivel, en general

no es inferior a los ingresos de subsistencia del sector

formal. El1 salario, en términos genéricos no es determi-
bado por el sector cailejero, sino por la canasta de sub-
sistencia familiar.

Otro punto importante que hay que resaltar es el que se re
fiere .a Ta tendencia a 1a homogenizacién de los' patrones
de vida en términos de costo, canasta familiar, pautas de
vida, etc., los vendedores caliejeros no parecen tener u-
nas condiciones reproductivas muy diferentes a las dei
sector formal.

Con todo, podemos decir que si para la gran mayoria de

los vendedores callejeros de los sectores analizados no
cabe hablar de subempleo y marginalidad, sigue siendo cier
to, con todo, que es perceptible la existencia de un sub-
conjunto, secundario, cuyos niveles de remuneracién son
netamente insuficientes y para el cual es posible soste-
ner gue su existencia y crecimiento obedece mis bien a

un hecho de oferta. (De exceso de oferta en el mercado la
boral).

3.1.2 En el costo de vida.

‘Las ventas callejeras obedecen a una demanda insatisfecha

111



de Ta poblacibn que buscan bienes o servicios a menores
precios que los ofrecidos por el comercio formal cartage-
nero. ‘

E1 comercio callejero se encuentra en posibilidad de ofre
cer, si los niveles de competencia asi se los imponen, los
productos expedidos a precios favorables para el consumi-
dor, como su cdlculo econbmico se rige por la canasta

familiar de subsistencia, puede comprimir, mds f&cilmente

~que el comercio formal los precios.

En general, se aprecia que los vendedores callejeros son

un factor equilibrado, que contrarrestan.en parte la espe
culacién y la tendencia alcista de los precios de las mer
cancilas y servicios demandados en la ciudad, fendmeno que

es mds observable en determinadas temporadas, (navidades,

semana santa, dia de 1a madre, etc.). Asi, encontramos
que los vendedores ambulantes y estacionarios de verduras

~vituallas, frutas y demds abaratan los precios de los ati

mentos crudos. Las ventas de fritos, mariscos, perros ca
lientes, chuzos, abaratan 10s precios de los alimentos pre
parados, las ventas de jugos de naranja ofrecen precios
mds bajos que los jugos ofrecidos a altos precios en res-
taurantes y refresquerias. Las ventas de zapatos, bolsos,
y articulos de vestir, fantasias y articulos varios, ofre
cen precios ma&s bajos que los ofrecidos por los grandes al
macenes de ropa, calzado y variedades. '

Los precios de las mercancias y servicios ofrecidos por
los comerciantes callejeros son fijados teniendo en cuenta
los criterios de considerar un porcentaje sobre el precio

de compra y-el de un margen absoluto en pesos por producto;

mientras que los precios del comercio formal no son teni-
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dos en cuenta para fijar sus precios.

Por otra parte,siendo la poblacidn excedente quien reali
- 2a esta actividad los precios a1'conspmidor se recargan

de porcentajes inferiores a los establecidos por el comer
cio formal 1o que repercute en el precio final de los bie-
nes, a pesar de la vinculacifn de estos trabajadores a

las cadenas de intermediacién.

Con base en las encuestas observamos en la Tabla 24 los
porcentajes impuestos por los vendedores callejeros a los
productos que venden, generando asi una ganancia.

TABLA N° 24,

TASA DE RECARGO IMPUESTAS POR LOS VENDEDORES CALLEJE-
ROS A SUS PRODUCTOS.

Tasa N° de vendedores Porcentaje
Menos del 10% 5 - 2.1%
Del 10% al 20% &g 36.1%
Del 21% al 30% 106 43.1%
Del 31% al 40% 18 7.3%
Del 41% al 50% 18 7.3
Mds del 50% 10 4.1%
Total 246 100%

Fuente: Encuestas.

E1 porcentaje mds usual de recargo a 1os productos es del

25%. Sin embargo el 11.4% de los vendedores callejeros im
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pone tasas superiores al 40%. E1 incremento del 10% a]
20% es méas déua] en los bfnes alimenticios, mientras 1la
ropa y el calzado se recargan comunmente con tasas del
20% al 30% y muchas veces hasta mds del 50%. En general,
Tos vendedores de bienes comestibles no obtienen incremen
tos mayores al 30%, debido sobre todo a los controles gque
las autoridades locales ejercen sobre los precios de 1los
alimentos expedidos por el comercio formal Yy por lo tanto
Tos precios de los comestibles expedidos por el comercio '
callejero no pueden estar por encima dé este limite. (Ver
Tabla 24).

A modo de comparacifn pudimos establecer que la tasa més
comin de recargo en negocios formales es del 40%. Esto
implica que la gran mayoria de los vendedores callejeros
funcionan con tasas de recargo menores al comercio formal,
pero enfrentan también costos fijos menos significativos.
Entre estos se relevan los de luz, agua, uso del espacio,
a mds de los remuneraciones. Todos estos aspectos favore
cen los precios mds bajos ofrecidos por los comerciantes
callejeros. '

No obstante, cabe resaltar que tas diferencias de precios
entre productos similares expedidos por el comercio calle
Jero y el comercio formal, frente a ia disposicidn de los
consumidores por adquirir]os en un'tipo de comercio dado,
estd determinada principalmente por los beneficios o cos-
tos adicionales en que incurran al.efectuar la compra.

Es as7 como el comercio callejero pasa a tener precios me
nores, pero representa para los consumidores que acuden a
los sitios donde estdn ubicadas las ventas callejeras di-
ferentes condiciones de comodidad, seguridad,aseo y cali-
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dad; mientras, se puede concluir por 1o tanto que la dife-
rencia de pfécios para productos simi]ares tiene su jus-
tificacidn en cuanto a la demanda se ref1ere, al conside-
rar que el precio que pagan los consumidores constituye
solo un componente del costo total que representa efectuar
la compra.

3.1.3 En la demanda final.

E1 comercio callejero existe porque dispone de demandantes,
pero debemos tener en cuenta que existe una diferenciacién
en la demanda dirigida a 1as ventas callejeras.

Esta diferenciacidén surge del desdoblamiento previo del
peatén entre transedntes (0 comprador pasivo) y peatén
ciiente (o comprador activo). El1 primero cuya 0Onica ra-
zdn para su estad1a en las calles es la del desplazamien-
to, es buscado por el vendedor ambulante o se deja seducir

. de pasada, por las mercancfas que el vendedor estaciona-
rio exhibe en su trayecto. EI segundo se encuentra en la

calle para comprar y buscar al vendedor estacionario.

Demanda pasiva VS Demanda activa: De ahf se deriban tres
distincionas que conciernen a las mercancias distribui-
das, al origen social del comprador y al vendedor mismo.

- Diferenciacidn de ias mercancias: Entre productos de con-
sumo inmediato comestibles, bebidas, cigarrilios, dulces
Y servicios, de un lado, que son objeto de una demanda
pasiva, y viveres y manufacturas del otro que son obje-
to de una demanda activa.
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- Diferenciaci6n social de los demandantes: Entre compra-
dores de clases netamente popu]afes (que se abastecen en
viveres y manufacturas de ios vendedores de 1la calle) y
cbmpradores de origen social variado (transelntes de to
das las clases que se detienen para pagar por productos
de consumo 0 servicios).

- Diferenciacidn de los vendedores: Entre quienes tienden
al polo ambulante y se dispersan por las calles de mis
flujo de paseantes y quienes tienden al polo estaciona-
rio y se concentran en determinados sectores para aten-
der a sus clientes.

Las calles de nuestra ciudad ven pues surgir en ellas dos
tipos de ventas callejeras: la distribucién de viveres y
MELE2
manufacturas con destino a las clases mas populares, que
se agolpan en zonas que funcionan objetivamente como gran
des centros minoritas al descubierto - como es el caso de
las ventas callejeras localizadas en la ptazoleta Telecom y 1as
ventas de viveres en el sector de Confenalco (centro) - y
Ta distribucidn y venta de productos de consumo inmediato
y de servicios que se ofrecen por doquier, en calles que
son lugar de paso privilegiado de transeidintes via hogar-
trabajo-hogar o via compras en almacenes céntricos - como
por ejemplo las avenidas Daniel Lemaitre, Venezuela, Calle
de la Moneda y otras.

Las primeras suponen una necesidad social imperiosa - la
del abastecimiento de las familias populares a bajos pre-
cios que. explica - en ausencia de mejores alternativas su
surgimiento y expansién, y que atrae gracias al estimulo
de remuneraciones aceptabies el nidmero de personas nece-
sarias a su prestacidén. Los seguhdos no presuponen una
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demanda sino mé&s bien la crean con su oferta; a fuerza de
ofrecer sus mercancias y servicios los vendedores - empuja
dos en muchas ocasiones por el desempleo - terminan por .
convencer, en este caso, a 10s transelntes de 1la oportuni-
dad y facilidad de procurdrselos a su paso.

E1 comercio callejero en la ciudad de Cartagena en los sec
tores analizados atiende una demanda de mercancfas contri-
buyendo a efectuar su venta; asi notamos que la presencia
de 1os vendedores dependeri directamente de la existencia
Y de las fluctuaciones de esa demanda en sitios pibiicos
con elevada concurrencia y concentracién de consumidores
finales. '

Debido al hecho de ser eT comercio callejero un eslabdn a-
dicional a la cadena de distribucién de los productos, con
tribuye por 1o tanto de manera significativa al proceso

de circulacidn y ventas de las mércancTas que se eleboran
en el sector formal de Ta economia y en el mismo sector
informal. Con mucha frecuencia es por medio de las ven-
tas ambulantes y estacionarias 1la manera como el comercio
formal remata los saldos ysalen de las mercancias dadas

de bajo o defectuosa%, En estos casos se dd una alimenta
cidn de mercancias por parte de 1os grandes almacenes o
distribuidores mayoristas a las ventas callejeras.

De los grupos de ventas clasificados la gran mayoria se de
dican a la venta de productos nacionales (ropa, zapatos, a
Timentos crudos, fantasfas) y solo unos cuantos grupos ex-

penden productos extranjeros (juguetes, dulces, cigarrillos

articulos de belleza, etc.). Las ventas callejeras con-
tribuyen asi como un mecanismo de distribucién minorista
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2 la realizacidn de mercancias producidas en el paifs por

e et

el sector formal o informal de la economia.
3.2 IMPACTO SOCIAL.

El crecimiento poblacional que ha tenido Cartagena en
lTos Gltimos afios se refleja en el incremento de las activi
dades informales.

En lTos d1timos afios la migracién rural ha hecho que la po-
biacidn urbana se quintuplique Y que necesariamente 1la ciu
dad se reorganice. Han ido, asi apareciendo nuevas acti-
vidades que poco a poco vienen reemplazando a las tradicio
nales, viviendas modérnas apifiadas en torno a la ciudad,
ejercitos de vendedores ambulantes y estacionarios vendien
~do en las calles; pero al mismo tiempo la ciudad ha indivi
dualizado a sus habitantes. Ha comenzado a predominar el
esfuerzo personal sobre el colectivo. Han surgido nuevos
empresarios que, a diferencia.de los tradicionales son de
origen popular. Ha aumentado la movilidad vertical de
las personas. Se ha alterado los patrones de consumo y
Tos gustos selectos y suntuarios de la vieja sociedad ur-
bana han sido desplazados por otros mds extendidos. En ma
teria de espectdculos, por ejemplio, han ido cimentdndose
espectdculos populares como el cine, el futbol, los festi
vales flocléricos, y, finalmente la televisidn. Todo ello
constituye una nueva identidad cultural que reclama verse
retratada socialmente; el triunfo de determinadas formas
de comunicacidn, programas radiales o telenovelas, que se
‘refieren o reflejan partes definidas de ésta nueva identi-
dad, ejemplifican claramente el cambio producido.

Paralelamente las personas han comenzado a invertir mis en
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Su preparacidn. Se ha incrementado notablemente 1a parti-
cipacifn popular en la educacién secundaria Yy superior, y,
han pro]iferadd todo généro de academias o institutos que
brindan formacién barata y prdctica en las mas diversas ma
terias. |

Han surgido al mismo tiempo nuevas organizaciones que in-
tentan recomponer o establecer a otro nivel algunos de 1los
valores y afectos que se estaban perdiendo. En la ciudad
Ta "familia ampliada" ha venido a convertirse en una red
de relaciones comerciales independientes: actividades eco
némicas desarrolladas entre padres, hijos, primos, tios,
son ahora cosa corriente.

Todos estos cambios empezaron cuando la gente que vivia

en comunidades autosuficientes en el agro comenzd a trasia
darse hacia las ciudades, alterando -por completo las ten-
dencias histdéricas que la habfan mantenido en el campo.

Se invirtié el histérico predominio rural de la poblacidn
en favor de Jos centros poblados, se han modificado sustan
cialmente las condiciones del habitat de los Cartageneros
y se ha pasado de una civilizacidn agricola a una civili-
zacidn urbana. Esta urbanizacién coincidid con el rapido
incremento de la poblacidn en todo el pais. Hasta ese mo-
mento, el crecimiento demogrédfico habia sido mds bien len-
to. En término generales, el proceso de urbanizacidén co-
Tombiano se desencadent con las grandes migraciones del
campo a la ciudad.

Sin embargo el aporte de Jas migraciones al crecimiento de

Ta ciudad es superior al nimero de los migrantes mismos,
porque sus mujeres tienen una fecundidad mayor que las na-
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tivas (urbanas) y sus hijos tienen en la ciudad una tasa
de mortalidad menor que en el campo. Esto demuestra pues
que la migraci6n es un factor imprescindible para expli-
car los cambios ocurridos. No obstante, resta explicar
por que.ocurrieron esas migraciones, Como en 1a mayor
parte de fen6menos sociales, existen muchas causas concu-
rrenteé. | |

La mds visible es la construccién de carreteras. Desde ha

ce muchos afos empezd en el pafs un proceso de reordena-
miento total gque entre otras involucrd la tarea de interco
nectarlo por carretera paralelo a la construccién de ferro
carriles y al cabotaje que habian sido los modelos tradi-
cionales. La carretera se convirtié asi en 1a base mate-
rial indispensable para que la migracién masiva tomara lu
gar, y despertd ademds un creciente anhelo de los campesi-
nos por 1a ciudad.

E1 posterior desarrollo de otros medios de comunicacién ha
sido un aliciente adicional para el incremento de las mi-
graciones. Al dar a conocer a miles de kilbmetros de dis
tancia las posibilidades, caracteristicas y comodidades

de la vida urbana, la radio, es especial suscité reaccio-
nes entusiastas de todo género, sobre todo en lo que se
refiere a las expectativas de lograr un consumo y un in-
greso mds elevado. Era como ofrecer la civilizacidn a
todo el que tuviera la enterza de tomarta.

De otra parte la crisis agricola también fué un factor im
portante de expulsibén de migrantes. A Tlas tradicionales
dificultades en el acceso a la propiedad agricola se vino
a sumar en los 50 afios el inicio de 1o que serfa un lar-
go, continuo e inestable proéeso de reforma agréria, que
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entre otras consecuencias, las agudiz6é. Muchas personas
gue no encontraban la posibilidad de tener propiedad o tra
bajar en el campo pref1r1eron m1grar hacia las urbes para
-tratar de conseguir 1la propiedad que les era negada y sa-
tisfacer de este modo, algunas de sus aspiraciones mate-
riales. Sin embargo, al Tlegar a la ciudad los migrantes
encuentran un mundo muy diferente del que p1ensan.\ Por
afadidura, cada persona que migra a la ciudad es de algu-
na manera, un competidor potencial de quien ya la habita.
E110 no obstante el mayor problema que encuentran los mi-
grantes en el relativo a la institucionalidad legal vigen-
te. Al crecer el nimero de migrantes, el sistema no pue-
de continuar dentro de los pardmetros establecidos. Lle-
gados estos a la ciuda 4 se percatan de que no les es posi
ble incorporarse a las actividades sociales y econdmicas
legalmente establecidas y les es sumamente dificil acceder
formalmente a la vivienda, la eduacidn, y, sobre todo a

1a empresa y al trabajo.

Es de esta manera, que para subsistir los migrantes se con
vierten en informales. Para vivir, comerciar y hasta con-
sumir los nuevos habitantes de 1a ciudad tienen que recu-
rrir al expediente de hacerio ilegalmente. Pero no a tra-
vés de una ilegalidad con fines antisociales como en el
caso del narcotrdfico, el robo o el secuestro, sino utili-
zando medios ilegales para satisfacer objetivos esencial-
mente legales, como comerciar, prestar un servicio, etc.

En tal manera podemos decir que las ventas callejeras se
producen cuando el derecho impone reglas que exceden el mar
Co normativo socialmente aceptado, no ampara las expectati
vas, elecciones y prefarencias de quien no puede cumplir
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tales reglas y el estado no tiene 1a capacidad coherciti-

4

va suficiente.

En el caso del comercio callejero en la ciudad de Cartage-
na, las personas invaden Ta via piblica cuyo uso es de to-
dos, para realizar sobre ella actos de disposicién y utili
zarla para su opéracifn comercial sin tener licencias, dar
facturas, no otorgar garantfas. A1l invadir las calles,

el vendedor por lo general actia individualmente, ademés
no lo hace en un s6lo momento, sino de a pocos, como tra-
tando de confirmar sus propios cdlculos.

Cuando el vendedor callejero ocupa una ubicacidén permanen-
te, inevitablemente se rodea de otros vendedores, con su
consiguiente incidencia en el aspecto de 1as calles de

la ciudad. Si el sitio es nuevo, del exito que tenga el
vendedor original dependerd que otros 1o imiten instaléan-
dose a su alrededor o en las cercanias. En caso contrario
si el sitio esta ya ocupado por otros, su incorporacifn
vendrd a consolidar la de l1os demis. Invariablemente los
vendedores callejeros se ubican enaquellas calles o aveni.
das que quedan préximas a 10s estacionamientos o paradas
de los buses ya que saben que estas presentan un mayor
trdafico peatonal y por consiguiente mayores ventas.

A1 observar el comportamiento de los vendedores callejeros
ubicados en lugares fijos en la via piblica, en los secto-
res analizados, notamos que existe una normatividad extra
legal que se encarga de ordenar Y regu]ar'Tas actividades
callejeras. Esto nos permite reconocer que hay una rela-
cién particular entre el vendedor callejero y el sitio

que ocupa, toda vez gue s1empre es el mismo, y, puede eje
cutar sobre €1 una serie de atributos. " Sin embargo, esa
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relacién no implica un defecho equivalente en el ordena-
miento'1ega1, porgue recae sobre un'pedazo de Ta calle que
es de uso pGblico. Su importancia reside en que, desde e]
punto de vista del vendedor, permite el aprovechamiento
econdémico de las vias pub11cas que, en circunstancias nor
males s6lo serv1rTan rara el trdnsito, ornato y seguridad

- de la pob1ac16n. Sin embargo, el derecho de dominio que
ejercen los vendedores sobre el pedazo de calle en que es
tan ubicados no es perfecto, debido a su cardcter eminen-
temente transitorio y a su extralegalidad. En consecuen-
cia, siempre pende sobre los vendedores 1a amenaza de desa
1ojo, especialmente cuando hay problemas de congestacidn
de trdfico o presiones crecientes de los comerciantes for-
males. En términos prdcticos esto imposibilita una inver-
si6n a largo plazo y mejoras en los tugares de ventas.

La 1mperfecc16n del derecho especial de dominio sobre Jlos
puestos de venta también se refleja en la manera en que
los vendedores callejeros pueden usar exclusivamente y ena
Jenar sus puestos en la via piblica, el uso exclusivo del
puesto estd en funcién de un Targo proceso en el que la
repetida ubicacién en el mismo sitio determina que ella de
venga en permanente. De 1a misma manera, a medida que

los vendedores callejeros se multiplican, el uso exclusivo
se refuerza, debido a que los lazos de vecindad e identi-
dad entre ellos empiezan a garantizario efectivamente. En
cualquier caso, el uso exc1usivo-hay gue ganarlo permane-
ciendo en el lugar. En lo que se refiere a la enajenabili
dad de los puestos, este segundo atr1buto esta también 1i
mitado por la 1mperfecc1on de los derechos espec1a1es de
dominio. La calle, en sentido estricto, le pertenece a 1a
comunidad que nunca la va a ceder de manera que para ocu-
par un puesto es indispensable que el interesado obtenga
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el-reconocimiento de los dem&s vendedores que ocupan el iu
gar.

Todas estas acciones constituyen la normatividad extrale-
géi_due Tes permite a los vendedores callejeros suplir la
faita de derechos de propiedad legaimente reconocido.

Sin embargo, también es claro que esa normatividad que se
contrapone abiertamente al derecho formal, no es suficien-
te para darle a la actividad toda la seguridad que necesi-
ta. De ah7 que Tos vendedores callejeros traten de conse-
guir alguna forma de reconocimiento adicional de las auto-
ridades que garantice sus derechos especiales de dominio;
es por esto, que buscando formas de organizacifn para lu-
char, fuente de trabajo, defenderse del excesivo control
policivo y para tener una via de dialogo en las posibles
soluciones que se discutan o intenten ejecutarse por par-
te de las autoridades administrativas de la ciudad han
constituido varios organismos asociativos de cardcter re-
ivindicatorios entre 1os que tenemos:

- Sindicato de vendedores ambulantes y estacionarios de
Cartagena: con 200 asociados.

- Sindicato de voceadores de prensa de Bolivar: con 42 aso
ciados.

- Asociacidn de vendedores de articulos para el turismo.

- Sindicato de vendedores de prensa y revistas de Cartage-
na.

- Sindicato de loteros de Cartagena.
- Sindicato de loteros del Departamento de Bolivar.

- Sindicato de vendedores de loterias y rifas permitidas
de Cartagena. ' -
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A pesar de la existencia de 7 asociaciones el nivel de or

ganizacidbn estd poco desarro11ado, casi siempre en los mo-

mentos de mayor control policivo es cuando tiende a reac-
tivarse la participacidn sindical Yy cobra mayor fuerza el

papel de la asociaciones en la defensa de 10s intereses
de sus integrantes.

De otra parte, se puede comprobar que el criterio de 1la
relativa "clandestinidad" en que operan las ventas calle-
jeras en la ciudad de Cartagena que le permite, través
de evitar el pago de impuestos, de prestaciones, la compe
tencia con el sector formal del comercio es vdlido solo
de cierta manera. La competencia entre estos dos secto-
res es posible en el sentido de que 1a falta de control

y permisividad en el pago de las obligaciones con el esta
do y con sus empleados, permite a los vendedores calleje-
ros tener costos menores y vender mis barato, lo que ori-
gina una compefencia desigual con el comercio formal de
lTa ciudad y descontento por parte de &ste con la adminis-
tracidén local por la manera de tratar este problema. Se
observan relaciones de compefencia en las cuales ambos
sectores expenden mercancias iguales o sustitutas y las

caracteristicas de expendio no han conducido a una segmen

tacidn del mercado. Pero asimismo observamos que existen
reiaciones de complementacifn entre las ventas callejeras
y el sector formal industrial, en aquellos casos en que
Tas ventas callejeras distribuyen los productos elabora-
dos por microempresas artesanales. En este caso, la si-
tuacidn de supervivencia de los artesanos fabriles depen-
den en muy buen grade de la aceptacidén de sus productos y
volimenes de ventas en el comercio callejero.
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En relacidn con la jornada laboral observamos que es pro-
‘pio del comercio callejero extender la jornada de trabajo
por encima de las 48 horas semanales. E1 tiempo de traba
jo se alarga, no s6lo diariamente, sino también con el tra
bajo realizado durante los fines de semana con el consi-
guiente desgaste fisico de l1os trabajdores y poco tiempo
disponible para actividades recreativas y culturales.

En el aspecto de la sequridad social también existe una di
ferencia radical entre l1os vendedores de 1o0s sectores ana-
lizados y 10s comerciantes formales. Como es sabido, es
obiigacidén para las unidades modernas afj?iar a sus traba-
jadores al Instituto de 1os Seguros Sociales u otro tipo
de organismo similar, pero dentro del sector callejero se
carece de esta posibilidad y estas personas no tienen nin
gin respaldo ni ninguna garantia contra una enfermedad o
calamidad familiar. De esta forma 1os ingresos de los co
merciantes callejeros deben reservar una parte con miras
a orientarla en esta direccidn.

En cuanto a las relaciones intersectoriales: estas no se
desenvuelven exclusivamente por la via del mercado de los
consumidores, fuerza laborail etc., sino también a la for-
‘ma relativa como se 1levan a cabo las ventas. Una cone-
xi6n muy importante entre el comercio callejero y el comer
cio formal es el de ubicacidén de las ventas callejeras,

ya que estas se ubican en las cercanias de los grandes al-
macenes.

E1 impedir el trdfico peatonal y vehicular, obstaculizar
1a visidn sobre Tas vitrinas y dificultar el acceso a los

AMY

almacenes son problemas causados por el comercio callejero.
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Se han presentado discusiones por estos aspectos hasta el
punto de 11egar§e a las vias de hecho: desalojo de vende-
dores, retencién de sus medios de trabajo y mercancfias,
cancelacibn de permisos, congelacibn en la expedicidn de
lTicencias de funcionamiento, etc. no se trata pues en
esta situacibén de la disputa del mercado de consumidores
sino del mantenimiento de las mejores condiciones del lu-
gar de venta o de la lucha para obtener espacios de loca-
lizacidn. ' ' |

E1 comercio de lujo de los grandes almacenes ha visto afec
tarse su situacidn econbmica por la competencia en las
ventas, y sus propietarios no ven otra alternativa que
"recuperar" las calles impidiendo la extensidn de los ne-
gocios callejeros.

Las desventajas sociales del comercio callejero residen
entonces en sus condiciones laborales, jornadas excesivas

‘cortas o largas, inestabilidad ausencia de seguridad so-

cial y asaltos riesgos ocupacionales; pero a pesar de es-
tas condiciones el comercio callejero en la ciudad -de Car
tagena en los sectores analizados cumple un papel social
yYa que sus integrantes se proveen, al menos a si mismos,
de ocupacidn contribuyendo con ello a apaciguar un proble
ma que en otras condiciones seria explosivo y a amortiguar
un poco las tensiones sociales.
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4. PROBLEMAS POR LOS QUE ATRAVIESAN LOS
VENDEDORES CALLEJEROS.

4.1 EXCESIVO CONTROL POLICIVO.

Airededor del mundo del vendedor callejero funciona un sis
tema consolidado de multas y persecuciones.

Varias son las razones y justificaciones expresadas por
las autoridades municipales para el mantenimiento del or
den de las ventas callejeras. En el caso del Municipio
de Cartagena se alega sobre todo la ocupacién de la via
piblica, recorriendo los luUgares ocupados por los vendedo
res se es testigo de las escenas de persecucidn en la que
los vendedores recogen apresuradamente su mercancia, y se
echan a correr por las calles afanados en esconder su mer
cancia para no perderla. En las redadas protagonizadas
por lTos vendedores y la policia municipal caen aquellas
vendedores mds lentos, mds distraidos o aquellos que po-
seen una infraestructura del puesto de trabajo que 1les
impide escapar. En otros casos, el problema se soluciona
con propinas o entregas de productos. Esta situacién con
Tleva a una inseguridad en el ejercicio de este trabajo

- que puede terminar en la pérdida total del capital inver
tido en el negocio, ademas de multas y dias de prisidn.

Pero también es cierto que'son las autoridades municipales
las encargadas de hacer cumplir las leyes y velar por la
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conservacibn del orden pidblico, garantizandole a los ciu
dadanos el derecho de 1ibre Tocomocién por las vias pibl1i-

cas, por el acceso a establecimientos comerciales sin peli

gros ni incomodidades.

Las autoridades policivas son los encargados de revisar y
hacer que los vendedores cumpian con las reglamentacio-
nes como: portar el permiso, situarse en los lugares es-
tipulados por los permisos, cumplir con las normas de sa-
nidad y aseo del lugar, recoger la mercancia y elementos
de trabajo al terminar la jornada laboral, 1o cual en
ningdn caso excederd a las 9 p.m.

Si los vendedores no cumplen con 1o anterior la sancién
serd impuesta por la policia y corresponderd a:

- Arresto de uno (1) a treinta (30) dias
- Retiro de las pertenencias del vendedor por la p0]1c1a
Y puesta a disposicidn de la autoridad correspondiente.

Lo anterior también ocurrird@ con las personas que portan
carnet falsificados o fotocopiado.

Pero las modalidades de control y punicidn tal como son
implantadas han conseguido a instaurar un sistema de co-
rrupcidn, con los encargados directos de los apresamien-
tos, dando ademds pié a ciertos abusos en cuanto al dine
ro demandado & al retiro de productos comercializados.
Desgrac1adamente, a la par de este sistema no existen
otras politicas destinadas a elevar el sistema de capa-
citacidén de los vendedores en aspectos como aseo, preseg
tacidn, etc.; ni tampoco rigen - con la misma dimensidn
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- controies de precios en eslabones anteriores de cadena
de intermediacién.

Al preguntarle a los vendedores si habfan tenido 0 né6,
problemas con las autoridades policivas se obtuvo el si-
guiente resultado.

Si ha tenido problemas 67%
No han tenido problemas 33%

Teniendo en cuenta los resultados se pueden apreciar que
un gran porcentaje de los vendedores "reconocieron" haber
tenido problemas con 1a policia, y cuando le preguntamos
las razones respondieron lo siguiente:

Falta de Ducumentacidn 75%
Mala ubicacidn 25%

E1 principal motivo fué el de 1la carnetizacibn, esta no
es decisiva para el ejércicio de este trabajo, porque so-
lTo cuando existen d6rdenes de batida, se presentan las
persecuciones y las represiones contra los vendedores ca-
llejeros, mientras no se presentan Tlas 6rdenes 1los vende
dores pueden expender sus productos.

El porcentaje de vendedores que respondié no haber tenido
problemas con las autoridades, reconocemos gue es grande
comparado con la realidad, ya que ellos responden gue no
han tenido problemas con las autoridades porgue no han es
tado presos, pero en realidad si sufren persecuciones.
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4.2 MALA UBICACION DE LOS PUESTOS Y ASPECTOS URBANISTICOS.

En una sociedad como la muestra, caractizada por las desi
guaidades econfmicas, resulta injusto e inhumano mirar el
probiema de los vendedores callejeros, desde el punto de
vista estético. Es cierto que la mala ubicacién de los
puestos afea la ciudad, pero no se puede afirmar que quie
nes asi 1ntentan ganarse la vida 1o hagan con el. an de
dafiar la imagen de la ciudad de Cartagena.

La ciudad cada dia se ve mds afectada por el prob]eﬁa de
las ventas cal]ejeras, ya que viene presentdndose un aumen
to desproporcionado, que presenta un aspecto de desorgani
zacidn ysucieza, 1o cual degrada la ciudad ante los ojos
de los turistas que llegan a Cartagena pensando encontrar
un paraiso,

Los andenes dejan de ejercer su funcién en la via pibilica,
ya que 1a colocacién de los-vendedores en ellos bloquea el
paso de los peatones. Parte de la problemdtica de las ven
tas callejeras es agravada por las condiciones fisica que
presentan dichas ventas y a 1la falta de higiene con que
trabajan especialmente las ventas de comida gue conllevan
de inmediato a que se forme un vendaderobasurero en el Tu
gar donde funcionan.

En observac16n directa del problema, pudimos notar gque un
gran (%) porcentaJe de 10s puestos se encuntran en un es-
tado deplorable, debido &sto a las cond1c1ones como ejer-
cer su actividad - constantes persecuciones policivas, 1u
cha entre vendedores, etc.

Existen algunos puestos de venta que se encuentran en buen
estado fisico, como Tas ventas de cocteles y algunas cha-
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Zas,

los vendedores callejeros son mirados como un problema de

marginalidad, inseguridad, congestibn, suciedad y afeamien
to urbano; sin embargo esto esté subordinado, a una postu_

ra demasiado hostil al fen6meno originado, en preservacién
del centro de 1a ciudad para el comercio formal y los ed1

ficios administrativos.

4.3 ACCESO A RECURSOS PRODUCTIVOS Y FINANCIEROS.

E1l excedente estructural de fuerza de trabajo que busca
emplearse 6 autoemplearse en act1v1dades fuera del sector
formal de 1a economia, se encuentra con una barrera que
le impide el acceso a los recursos productivos, especial-
mente porque no dispone de capital que le permita desem-
pefiarse en las mejores condiciones.

De 1o anteriormente dicho puede deducirse que quienes es-
tan excluidos del mercado formal de trabajo y necesitan
autogenerér ocupaciones - en general en el-marco de una
estrategia de sobrevivencia -, 1o hacen con una dotacidn
muy baja de capital.

Puede afirmarse que una caracteristica comin a los vende-
dores callejeros es la escasa dotacién de capital y por

lo tanto la constitucidén de las ventas callejeras estéa

condicionada, principalmente, por 1a necesidad de generar
ingresos para la satisfaccién de Tas necesidades de consu
Mo, antes que Tograr altas tasas de rentabilidad o acumu-
tacidn; y por lo tanto por ser é&sta una iniciativa practi
camente individual y en el contexto de un mercado de cré
dito casi inacéesib]e para la pequefia empresa, el capital
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propio, producto del -ahorro familiar, se convierte en el
elemento mds significativo para el inicio de las ventas
callejeras.

TABLA N° 25
e FUENTES DE FINANCIAMIENTO PARA LAS VENTAS CALLE-
JERAS. '
Fuente dé Financiamiento o ‘Nf.de vendedores Porcentaje.
Capital propio 40 16.3%
Instituciones bancarias 0 0
Créditos informales 203 ' 82.5%
No necesitd capital 3 1.2%
Totai o 246 100%
o
E1l capital inicial, constituye un elemento Timitante en
las posibilidades de crecimiento de estas unidades econdmi
cas. Unido a éste, la posibilidad de conseguir recursos
financieros durante el proceso de funcionamiento de la
venta, que también son limitados, constituyen Tas principa
les dificultades de 1os vendedores callejeros.
s}

Si bien el autofinanciamiento es la modalidad md@s importante
para el inicio de la venta callejera, pero este autofinan-
ciamiento debe ir acompafado 6 complementado, por un volu-
men considerable de crédito informal, entendiéndose por és
te, el crédito otorgado por parientes, amigos, usureros y
prestamistas en el mercado informal de capitales.
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E1 acceso al crédito bancario es nulo, debido al cardcter
clandestino de éstas ventas, 1o cual las hace falta de
garantia para acceder a créditos bancarios. Estos facto
res unidos a la existencia de mercados financieros restrin
gidos, explican el nudlo porcentaje de crédito bancario.

La formacifn inicial del capital con que despegan en sus
actividades, 1los vendedores ca11eJeros, son el fruto del
sacrificio en el consumo del vendedor y de su familia, ya
que es casi imposible la formacién de capital a partir de
la generacifn de utilidades.

Los cuellos de botella para el caso de los vendedores ca-
1lejeros radican, en consecuencia, en la insuficiencia de
capital para impulisar su funcionamiento. Las politicas
de desarrollo se han sesgado mds bien a 1a expansidén del
sector moderno de la economia sin que éste haya ampliado
notablemente su capacidad de obsorcidn’ de mano de obra.
Pese a que se ha demostrado el importante desarrollo de
las ventas callejeras en cuanto a la absorcidén de mano

de obra, 1a atencidén a ella ha sido minima, insuficiente
el apoyo en créditos.

4.4 DIFICULTAD EN LA CONSECUCION DE PERMISOS.

En Cartagena, las licencias de funcionamiento de negocios
callejeros se han congelados. No encuentran por lo tanto
los expendedores apoyo gubernamental para ejercer licita-
mente su oficio. De allf gue la alternativa se les impo-
ne necesaria: laborar sin permiso de las autoridades y vi
vir sujetos a la represién, al incautamiento de sus ins-
trumentos de trabajo y/o al pago de sobornar al vigilante
de turno.
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La inexistencia de una politica definida Y una reglamenta-
cibén para este tipo de actividad ocasiona situaciones di- -
ficiles. En principio le corresponde a 1la alcaldia regla
mentar los sitios permisos e impuestos. Por esta razén
todo vendedor callejero debe diligenciar la expedicién de
permiso en las dependencias de la primera administracién
municipal, pero por roces, dificultades del grupo de vende
dores y por razones organizativas, solo 185 vendedores del
sector estudiado poseen pefmiso Y pagan un impuesto, cuyo
valor es de $250 mensulaes. Un alto porcentaje no posee
un permiso o lo alquila a terceros.

La expedicidn de permisos crea internamente en la dindmi-
ca de los vendedores callejeros 2 situaciones:

a) En las é&pocas preelectorales, algunos Concejales en

| ejercicio y funcionarios en representacién dé los gru-
pos politicos en el poder negocian Ta consecucifn de
permisoé a cambio de determinado nimero de votos y

b) En épocas normales, pasadas las elecciones, se negocién
l1os permisos anteriormente consequidos o se establecen
algunos intermediarios que diligencian los permisos por
un precio que fluctda entre $3.000 y $10.000 segin sea
el Tugar y el tipo de negocio.

Cualquier vendedor para poder tramitar un permiso debe sa-
car actualmente los siguientes documentos:

- Certificado del DAS _

- Fotocopia autenticada de la cédula de ciudadania

- Certificado de salud piblica, para ésto es necesario=
certificado pulmonar, exdmen de orina, exdmen de excre-
mento y exdmen de sangre.

- 3 fotos
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Di1igenciar la solicitud de permisos.
Hoja de vida

Carnet manipulador de alimentos cuando se dedique a la
venta de alimentos.

Todos estos documentos acarrean un alto costo, teniendo
en cuenta que, el conseguir toda la documentacibn, no es
1o que que va a asegurar la obtencién del permiso, debi-
do a que adem&s de esta documentaci6n necesitan pagar cier
tas cantidades esperanzados en diligenciar la consecu-
cidn del permiso.

Todo la tramitologfa también conlleva a que los vendedo-
res gasten un tiempo valioso, que ellos pueden ocupar

en el ejercicio de sus actividades, pero todo 1o hacen en
espera de conseguir su licencia.

Ademas el permiso conseguido solo tendr& una vigencia de
un (1) afio para vendedor estacionario y 2 afios para vende
dor ambulante.

4.5 PARTICIPACION EN EL MERCADO Y PROBLEMAS DE ABASTECIMIEN
TO Y COMERCIALIZACION

Las relaciones de las ventas callejeras con las unidades
econdmicas y las condiciones del mercado en e] que operan
son un indicador del grado de autonomfa, subordinacién o
compiementariedad que exiben en relacidn al resto de la
economia. En la mayor parte de las actividades econdmi-
cas los vendedores callejeros actdan en mercados competi-
tivos y los productos del sector son una parte importante
de Ta oferta global de bienes y servicios.
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Considerando las compras mads frecuentes, se observa que
la mayor parte de los vendedores callejeros de la ciudad
de Cartagena, se abastecen de productos vendidos por co-
merciantes_mayoristas. Existe muy poca relacién de los
vendedores con ios establecimientos industriales, debido
a que los principales productos que venden no son de ori-
gen nacional.

Por otra parte, el mercado para los productos expendidos
por los vendedores callejeros estd constituido principal
mente por el consumidor final, y en muy pequefia propor-
cibn por vendedores mas pequehos.

Los vendedores callejeros, se han constituido en simples
distribuidores baratos de mercancias que comercializan
tos grandes importadores o intermediarios mayoristas.

E1l principal problema que enfrentan los vendedores calle-
jeros en el abastecimiento de Tos productos que comercia-
lizan, es el alto precio que deben pagar por éstos, debi-
do a que por la intermediacidn el producto a las mercan-
cfas incrementan su valor hasta en un 40%. - La estructura
oligopdlica de los mercados donde se abastecen, la com-
pra - la mayor parte de las veces - en pequefias cantida-
des contribuyen a elevar el valor de los productos, lo
cual conlleva a disminuir las ganancia; de los vendedores.

En cuanto a la comercializacidn, los vendedores calieje-

‘vos aducen la competencia de unidades econOmicas simila-

res como el principal problema para las ventas. E1 tipo
de productos que ofrecen los vendedores callejeros, 1a
mayor parte de los articulos son esencialmente de consumo

137



masivo y popular, 1o cual aumenta la posibilidad de compe
tencia en los mercados donde laboran.

4.6 INCUMPLIMIENTO DE LOS CONTRATOS DE ARRIENDQO POR PARTE
DE LOS ARRENDADORES.

Algunos de los vendedores callejeros en la ciudad de Car-
~tagena, tienen un lugar donde ejerce su actividad econémi
ca, porque realizan tratos con personas inescrﬁpulosas'que
le arriendan el lugar que les estableci6 la Alcaldia por
medio de un permiso. 0 sea que estos vendedores diligen-
cian la adquisicién de un permiso, solo con el objeto de
montar un negocio'de arriendo, por una tarifa diaria ele-
vada.

Si miramos a los vendedores callejeros, como personas que
necesitan ganarse un sustento para su familia, la tarifa
que les cobran resulta ser una especulacidn, ya que ésta
oscila entre $1.000 y $3.000 diariamente, o sea se aprove
chan de la necesidad de los vendedores, pero 1o que es

ain peor, es que son los mismos arrendatarios los prime-
ros en encubrir a estos especuladores, por temor a perder
su puesto de trabajo y cuando los encargados de la Alcal-
dia de realizar revisiones les piden el permiso, ellos
muestran el de su arrendador, argumentando gque el &1 en
el momento no se encuentra en el puesto porque estd de via
Jje o cualquier otra excusa y ellos son primos, cuﬁédos,
etc. que les estan cuidando el puesto. Asi.podem0s notar
que son los mismos vendedores quienes encubren a las perso
nas que adquieren sus permisos, no para desempefiarse ellos
como vendedor, sino para ganarse un ingreso de $30.000 -
$90.000 mensual, que sinceramente es il6gico si miramos

el hecho que no hacen absolutamente nada. ‘
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Este hecho sucede en el sector del muelle de los Pegasos
y la calle de l1a Carniceria.

Pero no solo el alto-precio que tienen que pagar, el pro-
blema que enfrentan los vendedores, sino que en cualquier
momento el arrendador puede dar por terminado el "contra-
to", simplemente porque existe una persona que le ofrece
mds por el puesto, quedando asi el vendedor en la calle.
En estos casos a veces 1os vendedores sé quejan ante las
autoridades, pero como no existe ninglin documento firmado
con que respaidar el trato hecho, no se puede hacer nada
a favor del arrendatario, o simplemente el vendedor afec-
tado accede a pagarle al arrendador la tarifa: que el di-
ce que el otro vendedor Te va a pagar.
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5. POSIBLES SOLUCIONES AL PROBLEMA DEL COMERCIO
CALLEJERO EN LA CIUDAD DE CARTAGENA.

Toda politica de accibn dirigida a las ventas callejeras
debe descansar de hechb, en una concepcidn implicita o ex
plicita del papel econfmico-social Jugado por este con-
junto de trabajadores.

Las autoridades municipales pueden adoptar dxferentes al-
ternativas en la orientacibn de sus polfticas:

- Adoptar unas politicas represiva que impida el crecimien

to del sector e inclusive buscar su descomposicidn.

- La adopcidn de una medida paternalista es la segunda op
cién. Se pretenderfa con ello paliar las dificultades
enfrentadas por este sector de la economia.

- Igualmente, puede también adoptar politicas econémicas
de apoyo.

Ahora bien, l1a politica gubernamental hacia el sector ca-
llejero debe contemplar los siguientes derroteros genera-
les.

Es preciso dejar de aplicar al sector una politica exclu-

sivamente "social" y disefiar mds bien una politica econé-
mica. La concepcidn de las ventas callejeras como econd-
micamente indtiles, como refugio de desempleados que ape-
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nas vegetan con ingresos inferiores al minimo, desemboca

en una politica equivocada. EI reconocimiento de su ca-

rdcter erroneo debe generar una politica distinta, de ti-
po econdmico, destinada a apoyar un conjunto de activida-
des que ademds de generar empleo, cumplen otras funciones
positivas en la distribucién. '

La politica directa de Tas autoridades municipales de Ta
ciudad de Cartagena frente a las ventas callejeras ha os-
cilado tradicionalmente entre el autoritarismo represivo
y la tolerancia resignada. Los vendedores callejeros

han sido mirados ahora como un problema de "marginalidad"
inseguridad, congestifn, suciedad y afeamiento urbano,
ora como un hecho inevitable, que al menos ofrece una so-
Tucidn no convencional al alto desempleo y gue es necesa-
rio aceptar mientras se disefian poifticas de fondo.

Es evidente que el conjunto de vendedores constituye el
estrato mids importante del sector informal en Cartagena.
Es pués la "auto-solucidon" de empleo mds accesible de de-
socupados de todas las edades y no solo esto, sino que
también constituye la puerta de entrada al mercado de tra
bajo de una'pr0porc16n significativa de la poblacidn urba
na.

De esta manera se hace necesario implementarmedidas de apo
yo al sector comercial callejero, por la necesidad de man
tenimiento de estos puestos de trabajo autocreados pero
en mejores condiciones de rentabilidad y de espacio.

La heterogeneidad que caracteriza las ventas callejeras de

be conducir a la adeopcidn de politicas globales o0 genera-
les dirigidas al conjunto del sector, asi como a la deter-
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minacidén de medidas especificas que consulten las realida
des de grupos de trabagadores concretos como por ejemplo

los vendedores de tinto, los lustrabotas, zapateros, ven-
dedores de loterfas y chances, viveres, manufacturas, etc.

Dado el tamafio de las ventas callejeras seria sensato de-
finir un orden de prioridades en la accifn del gobierno.
Tres criterios que servirian para definir ese orden se-
rian los siguientes:

- E1 volumen absoluto de personas ocupadas

- La dindmica relativa de cada grupo de actividad ¥ por
ende su potencialidad de crecimiento

- La magnitud y tipos de conflictos originados.

En términos generales el problema mis sentido por los ven
dedores callejeros es la imposibilidad de acceso al cré-
djto formal, consecuencia directa de su incapacidad de
ofrecer garantias reales. En estas condiciones tienen
que recurrir a prestamistas usureros en una prictica ex-
tendida que va en deterioro del ingreso y de las perspec
tivas de capitalizacién del vendedor callejero. Eviden-
temente el sistema financiero formal no va a correr con
la implementacidn de 1ineas de crédito pequefias y sin ga-
rantias reales. De alli la necesidad de concebir 1a crea
cidn de fondos que asuman la relacidén directa de los ven-

dedores callejeros con las lineas de crédito Yy vayan crean

do las condiciones para una futura relacifn de estos tra-
bajadores con las fuentes de crédito comercial.

Los mismos fondos podrian a la vez mantener la gestién de
Tineas de crédito y de fondos de avales o de garantias pa-
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ra aque11os vendedores callejeros en mejores condiciones
de rentab111dad ¥ que - por tanto - estarfan en mayor ca
pacidad de recurrir a los bancos comerciales. Por otra
parte a 1a par de facilitaciones crediticias se debérian
instrumentar sistemas de capacitacién contables y de ges
tién. "Esta es una forma de asegurar el uso efectivo de
Tos créditos otorgados y adiestrar a los vendedores calle-
Jeros para que manejen eficientemente su negocio y asi au
menten su capacidad de capitalizacidn.

Por las razones expuestas anteriormente, estamos muy de
acuerdo con la propuesta formulada por la Alcaldia Mun1c1
pal, de creacif6n de un Fondo de Crédito Asociativo para
los vendedores callejeros de la ciudad. Este fondo fun-
cionaria con la colaboracidn del Centro de Desarrollo Ve-
cinal La Esperanza (C.D.V. La Esperanza) que ha trabajado
desde 1983 con un programa de crédito dirigido al sector
informal residente en la zona Sur-Oriental Y que ha obte-
nido resultado que se pueden calificar de positivos y
satisfactorios. 0 sea, el fondo que piensa crear 1la Alcal
dfa Municipal pretende utilizar la metodologia seguida
por el C.D.V. La Esperanza para el otorgamiento de sus
créditos.

Trabajar con los vendedores callejeros en cuanto a 17neas
de crédito es muy riesgoso, debido a lo dicho anteriormen
te, no pueden ofrecer garantias en el reintegro del crédi
to recibido. Y es por esto que la metodologia del Crédito
Asociativo es la mejor por la forma de obtener garantfas
por parte de los usuarios del crédito, ya que el requisi-
to indispensable para hacerse acreedor de un crédito de
este tipo es, la conformacidn por parte de los vendedores
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callejeros de un grupo solidario en el que todos'y cada
uno de sus integrantes sirven de fiadores del crédito re-
cibido por cada uno de ellos.

Dentro de la metodologia del Crédito Asociativo, va implii
cito Ta capacitacidn y asesorfa por parte de los funciona
rios del Fondo a los usuarios del Crédito.

En términos especificos las medidas adoptadas por las au-
toridades municipales en cuanto a ciertas ventas como: vi
veres y manufacturas, que abastecen en buena parte a los
sectores mds populares a bajos precios, sb6lo podran encon
trar un reconocimiento a su labor positivé y supefar la
precariedad en su forma de distribucién dentro de una po
1itica urbanistica y comercial de abastecimiento minoris-
ta, mediante su reubicacidn en centros minoristas bien do
tados, pero de bajos costos, para 1o cual es preciso poner
de acuerdo a los sindicatos de los vendedores, a las auto-
ridades municipales de planeacidén y al comercio formal.

La situacibn de los vendedores callejeros de productos de
consumo inmediato y de servicios es, por su lado un poco
diferente. Como - por regla general - su dindmica obede-
ce mas bien al exceso de oferta en el mercado laboral (se
trata de aétividades margénadas y mal remuneradas) como

por ejemplo lTos vendedores de tinto, cerrajeros laminado- .

res, etc. y su 106gica impide su concentracién en centros
minoristas cubiertos. La solucién seria crear en otros
puntos de la economia empleos alternativos y, de mayor
productividad., E1 6bjetivo seria reabsorber estas perso-
nas en unidades mas productivas'ya sea dentro del sector
callejero, o si es posible fuera de é1. " Debido a que es

muy dificil solucionar el problema de estos vendedores con
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la politica propuesta ya gue este grupo de personas tienen
problemas para dejar la actividad que actualmente fea]izan
debido que para incorporarse a otra actividad - tipo de
ventas - requeririan un monto de capital del cual no dispo
nen. Y ademés no'pueden entrar al sector formal de la e-
conom1a, porque Ja situacién econémica del pa1s no lo per
mite. Por 1o tanto la solucibn de reub1cac16n para este
grupo de vendedores es muy dificil que se de debido a las
condiciones expuestas anteriormente.

Cuando hablamos de la ubicacién de vendedores de manufactu
ras y viveres en un centro comercial minorista, propone-
mos la construccidn de este centro comercial en una zona
fuera del centro amuraliado y relativamente cerca a é1,

La zona que proponemos es la ubicada en la parte posterior
@ los terrenos de Chambaci, a 1a entrada de 1a Calle Real
de Torices. De esta zona, se tomarfa una hectédrea para la
construccifn del centro comercial dotado de sus respecti-
vVOs servicios.

Esta construccidn debe ser presentada y financiada por 1las
autoridades municipales, Tas cuales amortizarian la inver
sidn hecha al ser vendidos los locales a los vendedores.
E1l valor de cada local deberd ser bajo y 1a forma de pago
debe ser en c&modas cuotas mensuales.

Para la aceptacién de la reubicacidn de este tipo de ven-
tas por parte de 1os vendedores en el centro comercial, es
necesarﬁo, 1a implementacidn de una politica complementa-
ria en cuanto a la ruta de buses urbanos, ya que estd to

talmente demostrado, que 1a ruta de 10s buses 1nf1uye'di—'

rectamente en la ubicacidn de l1os vendedores. Al cambiar
la ruta de los buses los vendedores aceptarian su reubica-
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Proponemos que las rutas de buses urbanos o intermunici-
pales no deben 1legar a la India Catalina ni al Centro de
Ta ciudad, sino que los buses deben desviarse en la entra
da de la Calle Real de Torices Kra. 14 por el sector Papa
yal, estableciendo por el centro comercial una parada -
pero no estacionamiento - de 10s buses para que las perso
nas puedan bajarse alli y realizar sus compras en el Cen-
tro comercial sin ningdn problema.

La ruta de los buses urbanos seguiria en la siguiente for-
ma: Todas las rutas que para llegar al centro necesiten
tomar la Avenida Pedrc de Heredia, deberdn desviarse por-
la carrera 14 adyacente al Barrio Papayal. Los buses de-
ben seguir toda la carrera 14 del barrio Torices hasta
desviarse por la calle 47 del mismo barrio, tomando toda
ésta calle llegando a la esquina donde ahora se encuentra
situado el Hotel Marbella, desviando hacia la izquierda
para tomar l1a Avenida Santander 1legando a]ARompoi de la
entrada a Bocagrande. En este punto l1os buses deben de-
voiverse tomando la misma ruta para el regreso sin esta-
cionamientos en ningin lugar de la ruta, pero con paradas
reglaﬁentarias para que bajen y suban los pasajeros. Los
choferes de buses que estacionen en sitios no reglamenta-
rios deben ser sancionados con multas con un valor moneta
rio elevado para que asi los choferes se vean obligados a
dejar y recoger sus paséjeros en dichas paradas. (Ver A-
nexo 4).

Somos conscientes que para poder poner en prdctica esta

ruta, como solucidn al problema de las ventas callejeras,
es necesario, que el municipio realice ciertas inversiones
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destinadas a la ampliacién de ciertas calles del Barrioc —~
Torices - Kra 14 y calle 47 - para esto es necesario efec-
tuar ciertas expropiacioneé con su debida indemnizacién

de ciertas propiedades ubicadas en estos sectores.

=S gy e

La inversifn que tendria que realizar el municipio, si la
miramos como solucién al problema de las ventas calleje-

ras y otra alternativa de acceso al centro de la ciudad,

no representaria un valor elevado teniendo en cuenta que’
se estarfan solucionando los 2 problemas que mds aquejan

a la ciudad.

Para la buena marcha de esta ruta como solucidén al proble
ma'de las ventas callejeras es indispensable contar

con la colaboracifén de las autoridades de transito, ya
que de ellas va a depender el cumplimiento de esta ruta

y asi se solucione el problema de las ventas callejeras.

De esta manera queda planteada una solucién que nos pare-
ce viable en relacién a las ventas callejeras estableci-
das en el Centro Amurallado. la Matuna y.-Getsemani. Pero
asf mismo se hace necesario una politica rigida de no per
mitir la existencia de ventas que se puedan reubicar en
las calles del centro de 1la ciudad ya que si se permite
la ubicacidn de unos pocos vendedores en estas calles,

en muy poco tiempo las calles estardn invadidas; para es-
to se requiere de la colaboracién de las autoridades poli
civas, ya que la coordinacidn de tas distintas entidades
oficiales que participen en la regulacidén y planeacidn de
las ventas callejeras en una tarea impefativa. E1 trabajo
aislado de 1os organismos represivos y de planeacién es
una realidad que debe cambiar.
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En el sector de Bocagrande todas las ventas gue all{ fun-
cionen deben tener dn cardcter ambﬁ1ante, en un sector de
la playa no muy cerca al mar para que asi no estorben a
los bafiistas. Los vendedores deben portar su carnet en
una parte visible, para sf controlar el aumento de estos
y evitar de este modo que'sean confundidos con los ladro-
nes que buscan vender algln producto solo con e] objetivo
de acercarse a las pertenencias de las personas.

También en este sector es necesario la colaboracién de
las autoridades policivas para controlar que los vendedo-
res que alli ejercen su actividad cumplan las normas esta
blecidas.
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CONCLUSIONES,

La formacibn de las ventas callejeras en la ciudad de
Cartagena, obedece a la necesidad de la poblacién de
trabajar en una actividad que sin requerir un monto

de capital, le permita al vendedor y a su familiasobrevivir.

Las personas dedicadas a las ventas callejeras no son,
en la mayoria de los casos, trabajadores de apoyo para
sus hogares, son por el contrario en una alta proporcidn
jefes del hogar, que deben sostener a sus familiares y
que permanecen en la actividad pohque éstas le permiten
atender el mantenimiento de sus esposas e hijos.

E1l sector callejero cumple por 1o tanto upa funcién e-
conbmica y social: genera empleo e ingreso, atiende una
demanda y la explora.

E1 comercio callejero es una forma de autoempleo pero
no aislada, debido a que esta actividad responde no so-
lo al aporte econdmico que los vendedores pueden hacer
sino que su incersidn en el mercado laboral urbano obe-
dece a la demanda de los grandes mayoristas, que requie
ren de los vendedores callejeros para distribuir sus
productos de una manera fdcil y a bajo costo, aseguran-
do asi la circtulacidén de las mercancias a todo nivel en
el espacio urbano.



2y

- Las caracteristicas socio-econfmicas de este sector
trabajador nos permiten identificarlos como micronego-
ciantes:

- Capital invertido quincenalmente inferior a $ 150.000

- Ingreso neto quincenal inferior a $27.000,

- Carencia de proteccidén legal

- Carencia de servicios socié1es Y sujetos a constantes
formas de represidén estatal.

- Los trabajadores de los sectores estudiados son prin-
cipalmente adultos. Lla mayor parte son hombres casa-
dos o con alguna responsabilidad familiar. Esto mues
tra la importancia econdmica del trabajo callejero en
la reproduccién familiar

- Su familia estd compuesta de 4 a 5 hijos promedio, te-
niendo a su cafgo un promedio de 7 personas

- E1 analfabetismo no es la caracteristica esencial en-
tre los vendedores callejeros, yYa que el grado de edu-
cacidén que predomina en la mayoria de los vendedores
es el secundario en primer lugar y el primario en se-
gundo lugar.

- Un porcentaje bastante considerable provienen de pobla
ciones vecinas a Cartagena o de otros Departamentos ve
cinos.

E1l sector callejero no es por definicién un sector margina
do o aislado. Existen diversos tipos de relaciones entre
el sector callejero y el formal: complementariedad y com-
petencia.

El sector callejero es sumamente heterogéneo, tanto desde

el punto de vista de la naturaleza de los tipos de produc
tos y de los trabajadores que hacen parte de &1, como del gra
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do de desarrollo de estas actividades.

Los trabajadores del sector callejero prolongan su jornada
laboral que debe extenderse en general como extensiva por
encima del 11mite legal de 48 horas. No se trata por 1o
tanto de sUbémp]eados.

La existencia de problemas comunes que afectan al comer-.
ciante callejero, posibilita que se desarrollen agrupacio
nes, asociaciones y sindicatos entre los vendedores aun-
'que en menoyr grado en relacidn con el sector formal.

- E1 comerciante callejero no tiene un ingreso fijo men-
sual, sino que éstos sufren altos y bajas manteniendo
una cierta inestabilidad condicionada por el mercado.

- La rotacidn del capital invertido en el negocio del ven-
dedor callejero varia de acuerdo al tipo de producto
que venda.

- Los vendedores callejeros del sector estudiado se encuen
tran dispersos por cualquier lugar, especialmente en los
sectores con mds afiuencia de transeilintes y autombviles.

- E1 sector callejero de la economia cumple un papel que
puede calificarse de positivo, existe porque dispone de
demandantes; contribuye a la reproduccidén de la fuerza
de trabajo; establece diversos tipos de relaciones con
el sector formal. Por 1o tanto no es previsible que
desaparezcan mientras no existan en el mercado condicio
nes pira que sean removidos y absorvidos por el sector
formal: Esto indica que este sector debe ser organiza-
do y coﬁtro]ado, pues su eliminacifén no es 1o mas conve-
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niente, porque esta forma de empleo es inherente a la
situacifn econbmica del pafis.
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Procedencia

Arnexo N° 1 4"}"5

UNIVERSIDAD DE CARTAGENA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
PROGRAMA DE ECONOMIA

Encuesta No.

Sexo Edad Estado Civil

Afios de estar'en la Ciudad

Tiempo de estar ejerciendo la actividad

Jornada de Trabajo

Actividad Estable Actividad Inestable

Si es inestable 1a actividad en que &poca del afio 1a realiza:

Oficio Anterijor

Clase de productos gue vende =

Proveedores

Localizacion del Puesto

Capital Propio: SI = NQ;;“ Cudnto: $ _

Si es empleado cuanto gana $ '

Estd satisfecho: SI NO

Ingresos Diarios: & (Por Ventas)

A que actividad le gustaria dedjcarse: o

Personas a su cargo: No.

Relacidn Edad . Sexo Estado Civil Nivel Educativo Ocupacidn

Vivienda: Propia

Arrendada _ o
Otros Cual




116

Hoja No. 2

Distribucidn del Ingresoc Diario:

Alimentacitn

Vestuario ' '
Vivienda __ e
Medicamentos “ X2 UNIVERSIDAD DE CARTAGENA
st U
Transportes SR et
Diversifdn

Otros

TOTAL $

Formas de recreacidn mis corriente: Cine
Baile
Tragos _
Playa

Deportes

Por qué escogid esta actividad:

~ Falta de Empleo B

- Biisqueda de Mayores Ingresos '
- Otros ' ‘

Se encuentra %nscrito en la Alcaldia: SI":' NO"-
(Posee Permiso).

Cudnto paga de Impuesto: $ =~ -

Ha tenido problemas con las autoridades: ST~ NO

Razones -

Encuestador ' Encuestado

[
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CONS I.'D'E:ﬁ_.g NDoO:
Que Tas autoridades de P011c1a son las encargadas de hacer cumpliv 1as leyes -

y velar por la conservac16n -del orden pub11co garantizanddle a los ‘ciudadanos

i€l derecho de libre locomoc16n por las vfas piblicas, por 1os accesos a estab1e
cimientos camarc1a1e5 sin. pel!gro ni {ncomod1dades, B Lo ‘
‘Que los sectores. turfsticos de la- ciudad , como son el doble recinto amuﬁq}]adn
"( barrios del Centro, San Diego y Getsemani y, los
., tillogrande y E1 Laguito { incluyendo en Bstos G1timos las playas ) y en otros
sectores comerc1a1e5 y residenciales de Cartagena estdn siendo obstacu11zados

gravemente par das ventas caHeJeras,,y

r

tizar su efect1vo cump11m1ent0 y ev1tar que ‘5e conv1ertan en un motivo de desor~
den pub'hco y-urbanfstice, se hace necesario ‘reglamentar Tas ventas estaciona--

L
K

r1as y organizar las ventas ambulantes, ordenando proced1m1entos y 5anc1ones,‘

DECRETA: -~ cren

“ArtTculo lo.- Se prohfben ias ventas ca11egeras ( estacionarias ) -en 105 s1gu1en
z tes sitios : Aceras, parques, ca1zadas del rec1nto amura]lado {Cen
tro y San Diego ), calle peatona1 entre Avianca y Supert1enda 011mp1ca Avenida
" Venezuela, desde 1a India Catalina hasta 1a Torre del Relo] Pub11co AVen1daAEsA
‘calldén Miranda en todas suw extensién, zona .verde ¥ .darea peatona1 cumprend1da en
tre e] Banco Cafetero y Banco Popular, barr1us de Bocagrande E1 Lagu1to,ECas-
incluyendo en &stos’ u1t1mus 1as playas. Cg e
Exceptlanse Tas ventas de revistas , perifdicos y ostras, siempre

g

tillogrande,
”f:Parégrafo.-

Art1cu1o 20.- La Alcaldfa conceders permisos en sitios diferentes a Tos menc1o
nados en el articulo lo. de éste Decreto cuando no medien circuns

tancias especiales o condiciones de orden pub11co que los hagan 1nconven1entes:

Art]tu]ﬂ 3p,.- Son Vendedores estacaonar1os aqueT1os que para ofrecer SH

vicio o vender sus mercanC1as en chazas,. v1tr1nas, kaoscos o “cd-
evramente demar-"

P

rro de tracci6n manual o mecdnica, se ubican en sitios flJOS pr

cados por Planeacidn Municipal, y avtorizados por 1a Alcaldia.

¥

barrios de Bocagrande, Cas=. .-

gue estén amparados ‘con permisos. expedidos por la Alcaldia. - AR

ser-—-
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" Forma . :

- Largo
Ancho
" Rlto

Lolor -

ﬁiLargo
Ancho
Alto

Larao
"Ancho
rCo]or
.Formé

Color -

-

Forma 1",

arﬁn de
3o0.- PARA VENTAS DE FRUTAS

o e aw

0.87 mts
0.40 mts.
1.57 mts.
parrilia

1.50 mts.
0.80 mts.
2.20. mts.
*Blanco-

mesa con techo ‘cubierta en ffmica o baldosin, las mesas de ostras duspon

El ammt 'Mnnn IJE CARTACENA

‘8n uso de sus facultades legales

f

-2 | R

20.- PARA VENTAS -DE OSTRAS

rodachines que permitan .su

1.50 mts.
0.80 mts.
2.20 mts.
bianco

trastado.

Mesa con radachines gue permitan su traslado.
PARA VENTAS DE PERROS CALIENTES CHUZO0S, GUARAPOS Y REFRESCOS

1.10 mts.

060 mts.

2.00 mts.
blanco

carres con radachines que faciliten su traslado

0.90 mts.
blanco

- 50.~ PARA'VENTAS DE MERCANCIAS VARIAS -
C1.50 mts.

mesa ‘plegable, con rodach1nes que perm1tan s tras]ado.

o - PARA VENTAS , DE CIGARRILLOS Y DULCES
Largo': 0.90 mts,

Alto = 1.50

Ancho : 0.70

Forma : Chaza

Color : blanco

JERE—

i o

AR W g ek MR S a1 de

B =

v

1, U e LM 1 1 e o

s Lo s v

e

o R T e s o s s




o

T T e —
8 kil P e e - = st e parr——

ALCALDIA DE CAHTAGENA

I}ecreta Nimero_ov e 1.38e.- ’ —L
o M; L e

;_'

El _AlEAlI]E MAYOR B[ BAHTAEENA

_en uso de sus facultades legales

3 ah
R

ot | i s kbt e ST e b e e el

-3-

Artfculo 50.- Obligaciones de los Vendedores estacionarios :

Jo. Portar el permiso expedido por 1a Alcaldfa
20. Cumplir con las expecificaciones estabiecidas en el articulo anter1or. .
30. Cumplir con las normas de sanidad y espec1a1mente las relativas. a 1a pre- LT

e s b v

~_ sentacifn personal y_aseo.del 1ugar.
4p. Recoger la mercanc1a y elementos de trabajo al terminar 1a Jornada 1abo—'

ral, la cual en n1ngun caso excederd a las 9:00 p.m. = -

r

Articulo 60.- La infraccién a o d1spuesto en los artfculos anteriores, seré”” B I
sancionada con arresto de uno ( 1 ) a treinta { 30 ) dfas, y “sus : -*
pertenencias retiradas por la Policia y puesta a disposicidn de la autoridad co-

B PP ET e

. rrespondiente. :
Artfculo 70.- Los vehfculos tales como : tricic1os,‘carretas, carros de‘bq1ine-~’
ras, de perros, de chuzes, o similares que se utilicen para 1a'--
venta de comestibles, deben identificarse con una placa o documento industrial —"5
expedido por la Alcdldfa, previo visto bueno del Servicio Secc1ona1 de Sa1ud T

¥

S

Piblica de Bolivar. SR ;
Pardgrafo.- Ningiin expendedor podrd ejercer su act1v1dad sin el correspond1en B
. te permiso gue lop acredite como tal tampoco .podrd n!ngun vehfculo ™

destinado al expendio de cualquier clase de mercancfa o comestibie trans1tar sin,

R

T

la correspondiente placa de idenmtificacifn.
Artfcu]o Bo.- Son obligaciones de los vendedores a gue se refiere el artfcu1o

-

:  anterior :
.lo. Portar el permiso personal expedido por la Alcaldfa, para tal efecto.
‘20. Portar y colocar la placa de identificacidn del vehiculo en una parte visi-

n,
b

L T ket
2
X

bie del mismo, . .-
30. Cumplir con las normas de sanidad especialmente 1as que hacen relacidn con .

la presentacifn personal y de los.diferentes e1ementos de trabajo asT como

R
i

.

IR R

las.atinentes a la conservacifn, preparacidn y expendio de comest1b1es.
40, Transitar y ejercer la actividad exclusivamente en’ los sitios permitidos en

este Decreto. . TURI
- Artfculo 90.- La violacién al artfcule anterior dard lugar a la impogiéiﬁn:de

1as siguientes medidas -correctivas :

T e T T

I'a

(0
g rm

: 10. E1 Vendedor que ejerza la actividad sin permiso o con este caducade, fotoco
piado , adulterado , o falsificade , incurrird en arresto de uno {1)a-
treinta ( 30 ) dfas. ' '

L |

./. ‘__ . il
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20. ‘Los vendedores a que se refiere €1 artfculo 9o. de este Decreto que uti
licen -para la venta de comestibles, vehiculos sin la placa reglamentaria

incurrird en arresto de.-.

o en condiciones que impidan su identificacifn,

une { 1 ) a treinta { 30 ) dfas, a la misma sancién se hardn acreedores -~

; .quienes v101en 1o dispuesto en 105 numerales 3 y 4 del articulo anterior.

- Articulo 100.- Los Vendedores ambuiantes que para ejercer su actividad utiii--
cen carretas de tiro humano, animal o mec#nico, que transporten

para la venta comestibles crudos, como yuca, pldtanos,. verduras, frutas { ali-

mentos procesados ), podrdn transitar ﬁn%éamente hasta Ta 1:10 de 1a tarde,con

el correspondiente permiso de Ta Alcaldfia.

.Artxcu1o 1lo.-. Proh1banse las ventas estac1onar1a5 de alimentos de mercado, ta-

les como : tomate,. ceb01]a platano, verduras, carnes y en gene-

-ral todos Tos ?roductos de mercado central, en 1os sitios enunciados en el ar~

ticulo To. de éste Decreto. .
Pardgrafo .- Las ventas estacionarias de alimentos de coccidn ( mesas de frites
y similares ' solo se permitiran en los sities sefialados pdr 1a
Alcaldfa previo el lleno de Tos requisitos de -higiene que sefiula el Servicio --
‘Seccional de Salud Piblica de Bolivar y lo indicado en el artculo 130. en con :
cordancia con-el articulo 2c. de este Decreto. " Tt

- ', R
Artfculo 120.- Las transgreziones a las disposiciones relativas a ventas esta<-

nadas con arresto de uno ( 1 ) a treinta { 30 ) dfas. = : .
Artfculo 130.- Para obtener e1 perm150 de Vendedor estacionario debera presen-

tarse ante esta A1ca1d1a 1a correspond1ente soI1c1tud acompanada
B Eu*‘mﬂx

L

de los siguientes documentos.f_
lo. Cédula de ciudadanfa
2o0. Certificado Jjudicial o de buena conducta, expedido por el Departamento Ad

ministrativo de Seguridad { DAS } de fecha reciente { miximo 30 dias ).
“30. Certificado médico que demuestre su saludable convivencia, expedido por el
Servicio de Salud Pdblica, de fecha reciente { méximo 30 dfas }

-t

40. Hoja de Vida con tres fotos,
50. Recibo de pago de los impuestos correspondientes en la Tesorerfa Municipal.
Con el 1leno de los requisitos anteriores la Alcaldia expedird

" Pardgrafo.-
A el correspondiente carnet el cual tendrd una vigencia de un {1 )

e PR

o S TN S

cionarias que no aparezcan penadas en este Decreto, serdn sancio--

g b
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LAY e

ambu1antes

. e
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en uso de sus facultades legales

i B

‘Artfcu1o 140.- Todo Vendedor ambuiante estd en 1a obligacidn de solicitar y obte-

: ner sl permiso de rigor, con vigencia de dos {-Z ) afios que lo aute

rice para ejercer tal actividad, previc el 1leno de los reguisitos establecidos en

el pardgrafo 10. del artfculo lo. de la Ordenanza 17 de 1.985.

ArtfcuTo 150. . Sangidnase con .arresto de’ uno (1) '@ treinta {30) dfas a Tos Vende-

) dores awmbulantes gue ejerZan su actividad sin el correspondiente -

- permiso, o con éste caducado, falsificado, fototepiado, o enmendado.

Articulo 16o.- Corregponde g2 1= Alcaldfa, o & -los Inspectores de Policia de 1a -- 1
ciudad, conocer de las violaciones.del presente Decreto observando

e] proaed1m1ento sefialado por tos Decretos 1 355 de 1.979 y 522 de }.97%, ( Cddigo

‘Nacional “de Policfa }. ’

La Policfa Nacional Secc1ona1 B011var dard el apoyo necesario para el estricto cu

m
Mrp11m1ento del presente Decreto. 4

e Aueae g

i e s i

este Decréto acarreard, ademds de la sancién establecida para cada
“:caso especial, el decomiso de los elementos y productos expendidos y la cancelacifing
del permiso para ejercer las actividades, por un tiempo iguail al miximo-que se. les

" ha otorgado y que por esta disposicién se reglamenta. ) .

Artfcu]o 180.- Los permisos de fechas anteriores expedidos por Ta A1ca!d1a en los
sitios prohibidos, quedan anulados y-sin n1nguna validez.

Articulo 190.- ET presenté Décreto deroga todas las disposiciones que sean contra-

' pecreto 192 de abril 16 de 1.985 dicta

PO

rias especialmente las del

Lo A TR

do por esta ‘Alcaldia.
" Artfculo 200.- Este Decreto rige a

DR AR A N =
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ALCALDIA DE CARTAGENA
Becreta Numem_é_,_de 1935

3 o . ’ l
*Por.el cual se encarga de las Functones e Secretarla General de !a AI
celdfa, 8 la -Sécréetaria de. Serv:C|os ﬂdmlnlstratlvos, mtentres dure ié*
‘ausencia deil Tltular._:f.ﬁff. " . 5

L HLOADE MAOR OF CORTEWA

en uso de sus facultades legales

DECRETA :

@

- . N I
s . w

Encargese de las ‘funciones ‘de Secretarlo General de -la’A
"caldfs a la Doctora MARGARITA LLAMAS DF LOPEZ, Secretaria.
de Servicios- Adm:nlstratrvos,,mtentras dure Ia ausencia del
'Tttu!ar.
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ACTIVIDADES

1.

2.

Honorarios Mecandgrafa

Papeleria

. Fotocopias

(400 Fotocopias)

. Empastada

. Transporte

TOTAL

PRESUPUESTO

Costo Unitario

$ 10,00

A%

Costo Total
$ 45.000,00

2.000,00

4.000,00

1.000,00

© 15.000,00

$ 67.000,00
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