UNIVERSIDAD FRANCISCO DE PAULA SANTANDER OCANA

l!ii'p Documento Cédigo Fecha Revision
p;E FORMATO HOJA DE RESUMEN PARA TRABAJO DE F-AC-DBL-007 10-04-2012 A
= GRADO _ ,
de P&*%ﬂﬂ”" B Dependencia | Aprobado ) Pég.
Pete lnne DIVISION DE BIBLIOTECA SUBDIRECTOR ACADEMICO i(73)

RESUMEN - TRABAJO DE GRADO

AUTORES ADRIANA PAOLA ASCANIO GUERRERO
MARTIN SILFREDO HOYOS SOLANO

FACULTAD FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y
ECONOMICAS

PLAN DE ESTUDIOS ADMINISTRACION DE EMPRESAS

DIRECTOR CARLOS ALBERTO PACHECO SANCHEZ

TITULO DE LA TESIS ANALISIS SOCIOLABORAL DE LOS VENDEDORES
AMBULANTES DE LA ASOCIACION ASOCOIN DE OCANA
NORTE DE SANTANDER

RESUMEN
(70 palabras aproximadamente)

LA PRESENTE INVESTIGACION SE REALIZO CON EL PROPOSITO DE
CONOCER DE QUE SE TRATA ASOCOIN, Y QUE TALENTO HUMANO TIENE, PARA
ASI PODER DESCUBRIR DIFERENTES FACTORES ENTRE LOS QUE SE DESTACAN,
LOS ASPECTOS SOCIOECONOMICAS, IDENTIFICAR LAS ACTIVIDADES QUE
LLEVAN A CABO, DETERMINAR LOS PERFILES EMPRENDEDORES QUE TIENE
CADA UNO DE ELLOS, PARA EL INICIO DE UN PLANTEAMIENTO DE
ESTRATEGIAS Y LA CREACION DE PLANES, QUE MEJORE EL ESTADO DE LA

ASOCIACION.

CARACTERISTICAS

PAGINAS: PLANOS: ILUSTRACIONES: CD-ROM:

Via Acolsure, Sede el Algodonal, Ocaia, Colombia - Cédigo postal: 546552
Linea gratuita nacional: 01 8000 121 022 - PBX: (+57) (7) 569 00 88 - Fax:Ext. 104
info@ufpso.educo - www.ufpsoeduco

v



ANALISIS SOCIOLABORAL DE LOS VENDEDORES AMBULANTES DE LA

ASOCIACION ASOCOIN DE OCANA NORTE DE SANTANDER

AUTORES
ADRIANA PAOLA ASCANIO GUERRERO

MARTIN SILFREDO HOYOS SOLANO

Trabajo de grado presentado como requisito para optar al titulo de administradores de
empresas

DIRECTOR
CARLOS ALBERTO PACHECO SANCHEZ

Magister en Gestion de Proyectos

UNIVERSIDAD FRANCISCO DE PAULA SANTANDER OCANA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Ocaria, Colombia Agosto de 2019



Indice

Péag.

Capitulo 1. Analisis sociolaboral de los vendedores ambulantes de la

asociacion ASOCOIN del municipio de Ocafia Norte de Santander ......1
1.1 Planteamiento del problema............ccoveiiiieiicii e 1
1.2 Formulacion del problema...........cccooveiiiiiccec e 2
I T O o T 1Yo USSR SRS 2
1.4 JUSEITICACION ...t 3
1.5 DElIMITACIONES ....coeiviieiieiiiteeest ettt 4
1.5.1 DelimitaCion OPErAtiVA..........ccucvuiiieiieeiieiie s ettt sre e sraesre e 4
1.5.2 Delimitacion CONCEPLUAL .......c.covieiiiicie e 4
1.5.3 Delimitacion geOGrAFICA. ........c.cvviiieiecie et 4
1.5.4 Delimitacion temporal. .........ccooiiiiiiiie e 4
Capitulo 2.Marco referencial ... 5
2.1 IMArCO NISTOMICO .....veveiiiiieecie e 5
2.1.1  Marco historico a nivel internacional.............ccccoeieieinienenesee e 5
2.1.2  Marco historico a nivel NACIONAL. .............cooeiiiiiiiiise e 7
2.1.3  Marco historico a nivel 10Cal. ...........ccooiiiiciiiiiee e 9
2.2 IMAICO TBOTICO ...ttt bbbttt 10
2.3 Marco CONCEPLUAL..........coueeieieieie ettt e reenre e 14
2.4 MAICO LEOAL.......eciiieieeieee et 17
2.4.1 Constitucion politica de Colombia...........cccocveeviiiciiece e, 17
2.4.2 DECIeto 1504. ......ocoiiiiiiiii i 18

2.4.3 LeY 1801 de 2016. ....eooveriiiiiiiieieeiei et 20



Vi

Capitulo 3. Diseio MetodolOgiCO...........cccvvviveveieieicceeeeseee e 22
3.1 TIPO A€ INVESHIGACION.....ccueeieieieiieeie ettt sttt et e sreesaeannenneas 22
3.2 PODIACTION ... s 22
B3 IMIUBSEIA ... 22
3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion ..............ccccocvveneienennne. 23
3.5 Procesamiento y analisis de la informacion.............cccocoeveie e, 23

Capitulo 4. Presentacion resultados...........cccccooeeieeieneieseeeeseiee e 24

4.1 Conocer las condiciones socioeconémicas de los vendedores ambulantes de la
ASOCIACION ASOCOIN ... 24
4.1.1 Analisis primer ODJELIVO. ....coviiiieceee e 35

4.2 ldentificar las actividades economicas de los vendedores ambulantes de la
Asociacion ASOCOIN del municipio de OCANA .........cceveerieiieie e 36
4.2.1 Analisis SeguNAO ODJELIVO. .......cviiiiiieie e 43
4.3 Determinar los perfiles emprendedores de los vendedores de la Asociacion
ASOCOIN. ettt e e e 44
4.3.1 Analisis tercer ODJELIVO. ......oivii et 48

4.4 Proponer estrategias para el mejoramiento de las condiciones sociolaborales de los

vendedores ambulantes de la Asociacion ASOCOIN .....cceveeiieeeeee s 48
(@00] oo 18 EY (0] o [ TATUT T U OSSO 54
RECOMEBNUACIONES. ...ttt ettt e e e e e et e e et et e e et e et e et e st e ereseereaaeens 56
(R EY (=] (=] Lo F= TSRS 57

N 0 1=] [ L= TS UPPRR 60



vii

Lista de tablas

Péag.
Tabla 1. Caracteristicas personales de 10S emprendedores ...........cccveveveereciiesiese e seese s 10
Tabla 2. Genero de 10S @SOCIAUOS. ........ueviiieiierie e seese e e et e sre e teeree e e sreeneenneas 24
Tabla 3. Edad de 10S VENAEUOIES..........coiuiiieiieiiee et s nneas 25
Tabla 4. EStrato SOCIAL........ccooiiiiiiieeie ettt 26
Tabla 5. NIVEl 08 BAUCACION. .......ccuiiiiiiiiieieie et sbenre s 27
Tabla 6. ESTA00 CIVIl ..ottt enee s 28
Tabla 7. NaCId0S €N OCAMA .......eeveieeieiie et e e ste et ste e sreesteeneesreeseeeneesreenaeaneeas 29
Tabla 8. A0S VIVIENAO €N OCAMA ........eeviiieiieerieeie sttt sbe e nneas 30
Tabla 9. Vendedores CON NIJOS.........cciiiiiiiiie it reas 31
Tabla 10. NUMEI0 08 NIJOS.....cuiiieiieieiie ittt ste e e sraeste e sraenaeaneeas 32
Tabla 11. Integrante de la misma familia...........ccooooiiiiiiiiii e 33
Tabla 12. Aiios como vendedores ambulantes. ...........oceiieiiiiiiieiie e 34
Tabla 13. INQreS0S MENSUAIES ..........cciuiiiiiciie ittt reas 36
Tabla 14. Numero de personas que dependen del ingreso mensual .............cccocvevveveivereanns 37
Tabla 15. Pago € ArTIENTO ...c..oviiiiiii e 38
Tabla 16. Promedio de arri@NO..........coiuiiieiieiieie et nneas 39
Tabla 17. Cubrimiento de gastOS ........ceciiiiiieiieii et 40
Tabla 18. Requerimiento de créditos para adquisicion de mercancias...........c.ccevvevvevvereannnns 41
Tabla 19. Donde recurre ante la necedidad de Credito..........cocvvirieieieienc i, 42
Tabla 20. Razones que genero encaminarse por las ventas ambulantes..........ccccccooceveeiennnnns 44
Tabla 21. Venta de ProUUCTOS ........ceeiuiiieiieiesie sttt sbe et sreenaesnee s 46
Tabla 22. Lugares para [a VENTA ...........cccvoiiiieiicccic et 47

Tabla 23. Estrategias de mejoramiento de las condiciones sociolaborales de los vendedores

ambulantes de la Asociacion
A S O C OIN . e 55



viii

Tabla de figuras

Pag.
Figura 1. Genero de 10S @SOCIAUOS .......c.eeiuieiiieiie ettt 25
Figura 2. Edad de 10S VENAEUOIES .........coiuiiiiiiecieee e 26
FIgura 3. EStrato SOCIAL ..........coiuiiiiiieiieie ettt 27
Figura 4. Nivel de @AUCACION. .........cciiiiiiiieieiee et snenre e 28
FIgUra 5. EStA00 CIVIL ..c.vooeiiiieee e e 29
Figura 6. NaCIdOS €N OCAMA .........coueiuiriiriiiiieiieieie et 30
Figura 7. ANOS VIVIENAO BN OCAMNA. .......cciiiiiiiiiieiieie et 31
Figura 8. Vendedores CONM NIJOS ..o 32
Figura 9. NUMEr0 0 NIJOS ....c.eouiiiiiiiiieiieeere et 33
Figura 10. Personas de la misma familia en 1a asociaCion..........c.cccevienniniiensc s 34
Figura 11. Afios como vendedores ambuUlanteS ............ccoviiiiiiiieicie e 35
Figura 12. INgresos MENSUAIES .........c.oiiiiiiiieieieie e 37
Figura 13. Namero de personas que dependen del ingreso mensual ...........cccccovevverevrennnne. 38
Figura 14. Pago de ArrieNdO .........coueiiiiiiiiiiieieie et 39
Figura 15. Promedio de arrieNdO .........cooiiiriiiiiiiieese e 40
Figura 16. CUbIimIiento e GAaSLOS .........c.uririririeieiesie sttt 41
Figura 17. Requerimiento de créditos para la adquisicion de mercancia ...........cccccoeevreriennne 42
Figura 18. Donde se recurre ante la necesidad de Créditos..........cccovevvviieieeiesiesieese e 43
Figura 19. Razones que género encaminarse por las ventas ambulantes...............ccccceeeveennnen. 45
Figura 20. Venta de ProUUCTOS ........cueiveeieiiesieeitesieseetesiee e ae e steeae e ssaesaesneesreeaeaneesseeneas 46

Figura 21. Lugares para [as VENTAS...........cueiiiieiieiecie et see ettt snae e sae e e anes 47



Apéndice A. Modelo de encuesta

Lista de apéndices



Introduccion

La informalidad es un tema que ha desequilibrado la economia de Colombia y del
mundo entero, con el paso del tiempo es posible determinar que el aumento de ventas en la

calle, las cuales han ocasionado infinidad de alteraciones al orden publico.

En Ocafia existe una asociacion creada con el fin de buscar alternativas de mejora que
permitan el desarrollo y evolucion de las personas en el campo comercial, sin embargo, la
carencia de orden e informacion de esta ha hecho que pocos sepan que existen y por ende no

son partidarios de ayudas que podrian contribuir a la estabilizacion como asociacion.

Por tal motivo se hace necesario la presente investigacion, con el propdsito de conocer
de qué se trata ASOCOIN, y que talento humano tiene, para asi poder descubrir diferentes
factores entre los que se destacan, los aspectos socioeconémicas, identificar las actividades
que llevan a cabo, determinar los perfiles emprendedores que tiene cada uno de ellos, ya que
esto permitira no solo un analisis cuantitativo, si no cualitativo, que daré pie para el inicio de
un planteamiento de estrategias y la creacion de planes, que mejore el estado de la asociacion,

y por ende la calidad de vida de las personas que la conforman.



Capitulo 1. Analisis sociolaboral de los vendedores ambulantes de la

asociacion ASOCOIN del municipio de Ocafia Norte de Santander

1.1 Planteamiento del problema

En Colombia, la situacion laboral de los vendedores ambulantes es un tema de gran
magnitud, el cual con el paso de los afios se ha venido arraigando, donde segln un informe
brindado por (Suérez, 2016), en el periddico las dos Orillas, las razones por las que se da
tanta presencia de estos en las calles, es a causa de la falta de proteccion por parte del estado
a todas aquellas comunidades menos favorecidas que existen en el pais, al desplazamiento
forzado, y sobre todo a las dificultades a que beben enfrentarse las personas luego de

terminar sus estudios para lograr conseguir un empleo digno y acorde a sus conocimientos.

En consonancia con lo anterior, hay que decir que esta es una situacion que se vive a
diario en todas y cada una de las ciudades del pais, bien sea por las razones antes
mencionadas, o por no tener los suficientes recursos que les permitan trabajar de manera
formal, que es lo que comUnmente se observa en las calles de Ocafia, donde aln no se ha
llegado a esclarecer realmente cual es la situacion socio-laboral que poseen los vendedores

ambulantes, sobre todo, de aquellos que hacen parte de la Asociacion ASOCOIN.

De igual forma, el hecho de que se desconozcan las condiciones socio-econémicas de
las personas que hacen parte de dicha Asociacion, asi como, cuales son sus actividades
econdmicas de los mismos, es lo que ha impedido que de alguna u otra manera se analice a
profundidad el tema en cuestion, pues cuando no se posee informacion suficiente que
determine aspectos relacionados con el estrato, nivel de educacion, lugar de procedencia,
numero de hijos, etc, impide que se puedan brindar alternativas de solucion que mejoren el

bienestar de los vendedores que conforman ASOCOIN.



Finalmente, otra de las cosas que han obstaculizado realizar un andlisis socio-laboral de
los vendedores ambulantes de la Asociacion ASOCOIN, es el hecho de que hasta el momento
ninguna de las entidades municipales de Ocafia, se haya tomado la tarea de evaluar los
perfiles ocupacionales y emprendedores de estas personas, que permita saber si son
individuos con los conocimientos, capacidades y habilidades aptas, para desarrollar cualquier
labor en una organizacion, pero que por alguna u otra razon se han visto en la obligacion de

trabajar de esta forma, para poder sobrevivir.

1.2 Formulacion del problema

¢ Cual es la situacion sociolaboral de los vendedores ambulantes de la Asociacion

ASOCOIN del municipio de Ocafa?

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo general. Analizar la situacion sociolaboral de los vendedores

ambulantes de la Asociacion ASOCOIN del municipio de Ocafia Norte de Santander.

1.3.2 Objetivos especificos. Conocer las condiciones socioeconémicas de los

vendedores ambulantes de la Asociaciéon ASOCOIN.

Identificar las actividades econdmicas de los vendedores ambulantes de la Asociacion

ASOCOIN del municipio de Ocafa.

Determinar los perfiles emprendedores de los vendedores de la Asociacion ASOCOIN.

Proponer estrategias para el mejoramiento de las condiciones sociolaborales de los

vendedores ambulantes de la Asociacion ASOCOIN.



1.4 Justificacion

En la actualidad, en Colombia los vendedores ambulantes han ido aumentando con el
paso de los afios, debido a la constante crisis economica por la que atraviesan miles de
colombianos, asi como, por las ligeras e inconclusas politicas que aplican los gobernantes de
turno, a raiz de las cuales muchas organizaciones se han visto en la obligacion de cerrar sus
puertas o prescindir de los servicios de sus colaboradores, es por esta razén, que cada vez se
puede observar como mas personas se estan viendo obligadas a trabajar de manera informal

en las calles (L6pez, 2012).

Partiendo de lo anterior, hay que decir, que los vendedores ambulantes son personas
que por la falta de ingresos, se ve en la obligacion de dispersarse por las calles en busca de
capital con el cual poder sufragar sus gastos y tener una mejor calidad de vida, condicion que
en muchas ocasiones también puede estar asociada a factores como el desplazamiento
forzado, bajos salarios, falta de apoyo al campesinado, falta de oportunidades laborales, falta

de autoridad local, entre otros (Pavas, Torres, & Umafa, 2016).

Por tanto, la importancia de la investigacion recae no solo en lograr analizar la situacion
socio-laboral de los vendedores ambulantes de la Asociacion ASOCOIN del municipio de
Ocafia, sino también, conocer las condiciones socioeconémicas en las que se encuentran
todas estas personas, las cuales los han llevado a realizar dicha labor, es por esta razon, que el
lograr identificar las actividades econdmicas a las que se dedican, permitird determinar los
perfiles ocupacionales y emprendedores que poseen los vendedores que hacen parte de la
Asociacion. Finalmente, se busca con el desarrollo del estudio proponer estrategias que
logren dar mejoramiento a las condiciones que presentan los vendedores ambulantes no solo

los inscritos en la base de datos sino también a nivel local.



1.5 Delimitaciones

1.5.1 Delimitacion operativa. Para contrarrestar los inconvenientes presentados
durante el desarrollo de la investigacion se buscé el apoyo en primer lugar del representante
legal de la Asociacion de vendedores ambulantes ASOCOIN, asi como también se acudio al

director del trabajo de grado.

1.5.2 Delimitacién conceptual. Con el fin de brindar una mayor comprension sobre la
investigacion, se tuvieron en cuenta algunos términos y conceptos, los cuales le dan soporte a
la misma, como los siguientes: Informalidad, vendedores ambulantes, comercio informal,

impacto social, impacto econdmico, asociacion, emprendimiento y perfil ocupacional.

1.5.3 Delimitacion geografica. La investigacion se desarroll6 en la Asociacion de
vendedores ambulantes ASOCOIN, la cual se encuentra en el municipio de Ocafia Norte de
Santander, que se haya ubicado en la zona centro occidental del departamento Norte de
Santander, perteneciente a la subregion noroccidental, limitando por el Oriente con los
municipios de San Calixto, la Playa y Abrego. Por el Norte con los municipios de Teorama,
Convencion y el Carmen, por el Sur con el municipio de Abrego y finalmente, por el

occidente con los municipios de San Martin y Rio de Oro.

1.5.4 Delimitacion temporal. El desarrollo de la investigacion se realiz6 durante el

primer semestre académico del afio 2019.



Capitulo 2. Marco referencial

El presente marco referencial busca brindar al investigador la informacion necesaria
para ahondar en cuanto al tema en cuestion, ya que a partir de este es posible no solo observar
cdémo han venido con el paso de los afios tomando auge el comercio informal, sino también la
manera en que los vendedores ambulantes realizan su trabajo, asi como, su situacion

sociolaboral.

2.1 Marco histérico

2.1.1 Marco histérico a nivel internacional. El comercio informal, es una

problematica que han tenido que afrontar casi la totalidad de los paises a partir de la década
de los 70’s, situacion que se interpreta desde dos posiciones, una que es la perspectiva liberal,
la cual, admite que todas aquellas actividades econdmicas, se originan en los sectores de
bajos ingresos econdmicos, donde su principal causa es la migracion del area rural que vive
por debajo de los niveles de pobreza, ademas, de las dificultades que tiene el estado para
lograr absorber a la poblacién desocupada con empleos formales; y la otra, es la marxista,
quienes consideran que estas actividades son el resultado de una economia capitalista (Luna,

2015).

Partiendo de lo anterior, hay que decir, que toda esta temaética de la informalidad, ha
Ilamado mucho la atencion de organizaciones a nivel internacional como la Organizacion
Internacional del Trabajo (OIT) y la Comision Econémica para América Latina (CEPAL), las
cuales exponen que se han llegado a crear hasta un 80% de los empleos en América Latina,
pues de acuerdo con un estudio realizado por (Medrano, 2013), en la ciudad de Monterrey-
México, se observa como este fendmeno cobra importancia debido al desequilibrio generado

en su estructura econdmica, politica y social, donde segiin Medrano “En el pais, el 28.7% de



las personas ocupadas de 14 afios y mas, realizan actividades en el sector informal, esto
significa que poco més de una de cada cinco personas ocupadas se encuentra en esta
situacion”(p.7). En tal sentido, se llega a la conclusion de que, una de las razones por las
cuales el comercio informal incremente de manera tan acelerada se debe a la alta tasa de

desempleo y que por tanto es tomada como la alternativa mas rapida para obtener ingresos.

De igual forma, esta situacion también es observada en Brasil, pues asi lo demuestra
(Veleda, 2003), con su estudio, donde hace énfasis en que es a causa de esa precariedad
laboral originada en muchas ocasiones debido a la exclusion social, bien sea por falta de
estudios, el costo de la mano de obra, salarios muy bajos, entre otros aspectos, que ha llevado
a gran cantidad de personas a realizar dicha labor en las calles. De hecho, cabe resaltar que
todas estas problematicas de comercio informal son de cierta manera producto de la lucha
politica, ya que es muy comun observar como cuando aumentan los salarios el sector

informal baja.

En tal sentido, hay que decir que el comercio informal es una situacion que afronta
continuamente la sociedad, la cual a pesar de no aportar de manera significativa al desarrollo
econdémico de los paises, es el medio a traves del cual una gran cantidad de personas logran
sobrevivir, pues asi, se observar en el estudio de monitoreo de la economia informal,
realizado por (Castellanos, 2014) en el Pert, donde segun la investigadora debido a su
aumento, es conveniente establecer un marco legal que regule el comercio ambulatorio, ya
que este permitiria promover la formalizacion de los comerciantes y que estos a su vez
analicen los pocos ingresos o las pérdidas que tienen aquellos mas vulnerables, y que al
mismo tiempo lo vean como proteccidn contra los abusos de autoridad que continuamente se

presentan en el medio.



Igualmente, en la ciudad de Lima-Peru (Cotrina, 2016), lleva a cabo otro estudio con el
fin de analizar si la formalizacion del comercio ambulatorio ayudaria en la ampliacién de la
base tributaria en el Perd, durante el periodo comprendido entre el 2015 y 2016, sin embargo,
tras revisar los resultados arrojados por los instrumentos de recoleccién de informacién, se
evidencia que se carece de una cultura tributaria en este pais, situacién que incide

directamente en la formalizacion de nuevos comerciantes, la productividad y los empleos.

De manera que, una de las mas grandes preocupaciones del investigador de acuerdo a
su estudio, esta en que el comercio informal puede llegar a afectar a todos aquellos
comerciantes formales, pues los vendedores ambulantes son personas que se dedican a
ofrecer productos a precios bajos, generando con ello disminucidon en los ingresos de los
establecimientos; por este motivo que una de las sugerencias realizadas por (Cotrina, 2016),

es que los vendedores ambulantes se asocien, con el fin de que puedan obtener beneficios.

2.1.2 Marco histdrico a nivel nacional. El comercio informal en las calles de las
ciudades Colombianas, es un tema que ha generado bastantes controversias, pues si se analiza
a profundidad, este es uno de los paises en los cuales el desarrollo econémico no es tan
bueno, lo cual puede ser observado en ciudades como Tunja, pues de acuerdo con (Lopez,
2012), esta es una de las capitales donde se afronta la mayor problematica de orden socio-
econdémico, a causa del comercio informal, que es ocasionado en primera instancia debido al
alto indice de desempleo que se vive en el pais, asi como, por la falta de oportunidades y de
atencion al sector agricola, el cierre intempestivo de empresas como consecuencia de los
tratado de libre comercio, entre otros aspectos, son la razon, por la que en las calles hayan

tantos vendedores ambulantes.

Por otro lado, a partir de la investigacion realizada por (Caldas, 2010), se evidencia

como el comercio informal afecta considerablemente el producto interno de la ciudad, no solo



por la falta de oportunidades que existen; pues segun los resultados obtenido por el
investigador, a dicha problematica también se asocia el hecho de que la gran mayoria de los
vendedores de rebusque en Bogota, no poseen conocimiento alguno sobre cuales instituciones
regulan el comercio, y que documentos se requieren para realizar dicho procesos de

formalizacion, ademas, de no saber de los beneficios que tiene el registro.

De igual forma, (Pavas, Torres, & Umaria, 2016), demuestran con su estudio, que el
tema de la asociatividad en los vendedores ambulantes de Bogota no es de su agrado, de
manera que al no existir una cooperacion entre los trabajadores ambulantes y el distrito no es
posible hallar incentivos de indole social y econdmico que generen desarrollo humano para
los mismos, y es que el no contar con politicas publicas adecuadas es lo que hace que los
vendedores ambulantes no deseen asociarse, lo que conlleva a que no se den nuevas

oportunidades que los ayuden en su desarrollo humano.

Mientras tanto, (Rincén & Soler, 2015), luego de analizar la perspectiva
socioeconomica de los vendedores informales de Chapinero, en Bogota, corroboran una vez
mas que, es a causa de la ineficiencia en las normativas establecidas por los dirigentes de
turno que se han generado todas estas problematicas de comercio informal, pues estos dos
autores afirman que: “El desempleo asi como la falta de recursos y acceso a préstamos como
capital semilla, crean factores que ligados al problema social, encuentran en la informalidad

una forma de subsistencia” (p.1).

Partiendo de lo anterior, es de anotar que todas estas problematicas son las que han
Ilevado a que la situacion de comercio informal en el marco nacional este cada vez mas
arraigado, pese a las continuas luchas internas por lograr minimizar las ventas callejeras, y

poder alcanzar un alto y sostenido crecimiento.



Para concluir en Colombia se analiza permanente los aspectos negativos que ha
generado el crecimiento de la informalidad empresarial y por tanto son pocos referentes

sustentan las condiciones laborales de sus actores principales.

2.1.3 Marco historico a nivel local. La problematica del comercio informal como ya
se ha mencionado antes, se debe la mayoria de las veces a la falta de empleo, lo cual hace que
las personas para poder sobrevivir se vean en la obligacion de trabajar de esta manera, pues
de acuerdo con un estudio realizado por (Martinez & Contreras, 2015), en el que se analizan
los efectos de la informalidad en el sector centro del Municipio de Ocafa, frente a la
tributacién municipal, se halla que, este influye considerablemente en la competitividad de la
actividad comercial, ya que en el momento en que dicha competitividad sea reducida, todos
aquellos aspectos que estan asociados a ello también lo son, trayendo consecuencias tanto

para los comerciantes como para el fisco municipal.

De igual forma, durante este mismo afio, (Duran & Casadiego, 2015), llevan a cabo una
investigacion sobre los factores principales y consecuencias tributarias de la informalidad en
el sector del dulce nombre de Ocafia, por medio de la cual, se evidencia que es el género
femenino quien desarrolla actividades como vendedor ambulante, sin embargo, cabe resaltar
que una de las formas a través de las cuales es posible reducir el comercio informal es a
partir de la educacion. En tal sentido, hay que decir que la problematica del comercio
informal, es una situacion, que ha tenido un aumento considerable durante los Gltimos afios
en la ciudad de Ocafia, razon por la cual, la alcaldia municipal con el fin de mitigar la
creciente invasion del espacio publico en las calles, desarrolla una estrategia denominada
“Mercado al Barrio”, donde segtin el informe brindado por Helio Barrera, coordinador de la
oficina del espacio publico, ante el diario la Opinion, lo que se busca a través de esta es que

las calles del centro se vean mas despejadas (La Opinion, 2018).
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2.2 Marco teérico

El presente marco teorico, busca brindar al estudio el apoyo necesario para la direccion
y ejecucion de este, a partir de las teorias mas adecuadas que permiten alcanzar el desarrollo

de los objetivos especificos.

Partiendo de lo anterior, habria que mencionar que los vendedores ambulantes son
personas que presentan un mayor locus interno, es decir, de éxito y/o fracaso, que se haya
relacionado con su conducta, es por este motivo que Bonnett y Furnham (1991), citados por
(Moriano, Trejo, & Palaci, 2001, pag. 231), indican que “El locus interno se puede desarrollar
a través de situaciones alentadoras que ayudan a los individuos a percibir la relacion entre su

esfuerzo, la realizacion de la tarea y el resultado de esta realizacion”.

Asi pues, hay que decir que existen una serie de caracteristicas personales, las cuales
segun (Moriano, Trejo, & Palaci, 2001), directa e indirectamente, definen el perfil de los

emprendedores.

Tabla 1. Caracteristicas personales de los emprendedores

Caracteristicas personales de los emprendedores

Adaptabilidad Flexibilidad para adoptar los cambios.
Autonomia Busqueda de independencia y libertad de accion.
Capacidad de asumir riesgos Estar dispuesto a aceptar los riesgos y asumir las

responsabilidades que esto supone.

Confianza en si mismo Seguridad en la valoracion sobre nosotros mismos y
nuestras capacidades.

Fijacion continua de objetivos Capacidad de establecer metas claras que son

desafiantes pero alcanzables.
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Innovacion

Locus de control interno

Perseverancia

Poder de persuasion

Proactividad

Tolerancia a la incertidumbre

Sentirse comodo y abierto ante nuevas ideas,
enfoques e informacion.

Percibe que el éxito depende de €1, mas que de
circunstancias externas.

Capacidad de sacrificio, empefio y determinacion.
Capacidad de influir en los demds para obtener los
intereses propios.

Actuar anticipadamente a los problemas futuros,
necesidades o cambios.

Soportar tensiones y vivir con cierta inseguridad.

Nota: La tabla presenta informacion de las diferentes caracteristicas personales que poseen las personas

emprendedoras. Fuente: (Moriano, Trejo, & Palaci, 2001, pag. 231).

2.2.1 Teoria de las relaciones humanas. Esta teoria, tiene como proposito

contrarrestar las fuertes tendencias de la deshumanizacion del trabajo, pues es a partir de

dicha teoria que se logra alcanzar la armonia entre el trabajador y el empleador, ya que

anteriormente, solo se buscaba era el beneficio del negocio y se desmeritaba al obrero, por

tanto, podria decirse que es con la aparicion de la teoria de las relaciones humanas que

comienzan a darse los sindicatos de trabajadores (Jaramillo, 2006).

Asi mismo, con el surgimiento de la teoria de las relaciones humanas, fue posible,

identificar al hombre como un ser social, y que por tal motivo debia ser motivado, pues segin

Elton Mayo, el autor de esta teoria:

1. Los trabajadores son criaturas sociales complejas que tienen sentimientos, deseos y

temores.

2. Las personas se ven motivadas por ciertas necesidades y logran sus satisfacciones

primarias con la ayuda de los grupos en que interactuan.
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3. El comportamiento de los grupos puede manejarse mediante un estilo adecuado de
supervision y liderazgo.
4. Las normas del grupo sirven de mecanismos reguladores del comportamiento de los

miembros y controlan de modo informal los niveles de produccién. (Jaramillo M. , 2006)

2.2.2 Teoria de la motivacion. La teoria de la motivacion busca explicar el
comportamiento de las personas, pues seglin esta, el ser humano no es motivado por el
dinero y por las recompensas salariales, sino al contrario, lo que este desea es que su trabajo
le sea recompensado tanto de manera social como simbolico, mas no de forma material, que
es lo que sucede muchas veces en las organizaciones, por ende, lo que pretende esta teoria es
que al colaborador se le motive continuamente, ya que esto ayuda no solo a que la persona se

sienta mejor, sino que también ayuda para que haya una mejor productividad.

2.2.3 Piramide de las necesidades de Maslow. En la teoria parte de la premisa de que
existen una serie de necesidades y factores que motivan a las personas a actuar en torno a
ello, es por esta razon, el autor principal las organiza dentro de la pirdmide segin su grado de
importancia, ubicando en primer lugar las necesidades fisiologicas (basicas), y luego las de
seguridad, posteriormente, las de amor y pertenencia, seguidamente las de estima, las cuales
estas asociadas a la constitucion psicologica y finalmente las de autorrealizacion o meta
necesidades. En tal sentido, hay que decir que la motivacion varia en cuanto al grado de

potencia del deseo, anhelo, voluntad, ansia o carencia (Elizalde, Marti, & Martinez, 2006).

En este orden de ideas, hay que decir que Maslow, citado por (Elizalde, Marti, &
Martinez, 2006), distingue dos tipos de necesidades, como es el caso de:

1. Necesidades deficitarias o inferiores, estas son: necesidades fisioldgicas;
necesidad de seguridad; de amor y de pertenencia; y de estima; si se produce una distorsion

en ellas se pueden generar problemas psicoldgicos y/o fisiologicos.
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2. Necesidades de desarrollo o superiores, que se orientan hacia el logro de la
autorrealizacion, las cuales no son tan poderosas como las necesidades fisioldgicas. (p.5)
La prioridad es conocer que necesidades que llevan a los vendedores ambulantes a

desarrollar su orientacién empresarial bajo estas condiciones.

2.2.4 La ventaja competitiva. La teoria de la ventaja competitiva de Michael Porter,
indica que en el mercado deben siempre tenerse presente cinco fuerzas competitivas, las
cuales depende del sector al cual este enfocado el negocio y los productos y/o servicios que

en €l se ofrecen; partiendo de ello, hay que decir que dichas fuerzas son las siguientes:

1. Presiones ejercidas o fortalezas de negociacion de los proveedores: Esta fuerza
nos indica que cuando dentro del segmento del mercado en que se establezca el negocio los
proveedores estén bien organizados, no sera facil penetrar en €l, es por esta razon, que antes
de ingresar a un mercado, es importante disefiar estrategias que ayuden a integrarse hacia
adelante (Buitrago, 2008).

2. Presiones ejercidas o fortalezas de negociacion de los clientes: en este caso es
muy importante revisar que productos sustitutos existen en el segmento de mercado, al cual
se pretende ingresar, esto con el fin de evitar inconvenientes asociados con el costo y la
diferenciacion, pues, si se tiene una buena organizacion no hay necesidad de reducir los
margenes de utilidad, ya que es posible hacerle frente al poder de negociacion de los
compradores. (Buitrago, 2008).

3. Rivalidad entre las empresas en competencia en el sector: Esta es una de las
fuerzas que comunmente puede ser observada en el mercado, donde aquellos pequefios
comerciantes que se arriesgan a ingresar a un segmento de mercado donde hay un competidor

que esta bien posicionado, muy pocas veces permanece alli, ya que por lo general en este los
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costos fijos son mas altos, existe una gran guerras de precios, las campanas publicitarias son
demasiado agresivas, etc. (Buitrago, 2008).

4. Amenazas de nuevos competidores: De acuerdo con Michael Porter citado por
(Buitrago, 2008), en esta cuarta fuerza, son muy pocas las empresas que antes de ingresar a
un mercado, analizan, si el segmento hacia cual desean dirigir sus productos y/o servicios es
0 no atractivo, asi como, si las barreras de entrada son faciles para ellos.

5. Amenaza de llegada de productos sustitutos: Para una organizacion, independientemente
de su razoén social o sector al que pertenezca, un mercado solo serd atractivo en la medida en

que no existan productos sustitutos reales o potenciales.

2.2.5 Teoria de la cadena de valor. Esta es quiza uno de los aportes mas importantes
que ha realizado Michael Porter, pues solo la organizacion que es capaz de analizar y evaluar
a profundidad dicha teoria, logra enfrentarse a los cambios abruptos que se dan
continuamente en el mercado; por tanto hay que decir que es a partir de esta que se pueden
determinar cuéles son las principales actividades que generan mayor valor para los clientes
y/o usuarios, lo que nos indica que es a través de la cadena que se pueden identificar los
distintos costos en que se incurre, de alli que sea considerada como uno de los elemento mas

fundamentales para lograr determinar la estructura de costos (Quintero & Sanchez, 2006).

2.3 Marco Conceptual

El presente marco conceptual, tiene como propdsito brindar al lector e investigador, una
mayor comprensién de los diferentes términos y conceptos que se manejan a la largo del

estudio, por tal razon, a continuacién, se realiza una contextualizacion de estos.

Partiendo de lo anterior, hay que decir que en la actualidad en la mayoria de los paises

no se posee una economia muy favorable, la cual esta generando que muchas personas, a
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causa de las escasas oportunidades laborales y al bajo nivel de contratacion de las empresas,
se vean en la obligacion de realizar actividades de manera informal para poder sobrevivir,
segun lo expuesto por la (OIT, 2009), durante un estudio realizado en conjunto con la OMC

(Organizacion Mundial de Comercio), sobre el comercio y empleo informal.

Por consiguiente, la informalidad se promueve por personas que carecen de los recursos
suficientes para trabajar de manera formal y realizar procesos legales de constitucion,
convirtiéndose asi en la mejor alternativa de empleo ocasional para lograr satisfacer por lo

menos las necesidades basicas.

Por tanto, el hecho de que exista tanta informalidad en las ciudades es lo que ha
permitido que el comercio informal con el paso de los afios haya ido tomando auge, cabe
anotar que este tipo de comercio, no es mas que todas aquellas actividades que los individuos
deciden realizar bien sea por conveniencia o por ignorancia, quienes a su vez no cumplen con
sus obligaciones fiscales, siendo estas (obligaciones fiscales), las que muchas personas que
trabajan como informales tratan de evadir, debido a que las utilidades son muy limitadas

(Diaz, 2016).

Ahora bien, todo este comercio informal ademas de estar conformado por
establecimientos también esta constituido por los vendedores ambulantes, que son en quienes
se centra la investigacion, los cuales segun la Sentencia T-772 del (2003), referenciada por

(Rincon & Soler, 2015)

Son aquellos vendedores callejeros que portan fisicamente sobre su persona los bienes
y mercancias que aplican a su labor. Estos individuos no obstruyen el transito de personas y
vehiculos més alla de su presencia fisica personal; por ejemplo, el vendedor de dulces,

cigarrillos, chicles que carga la mercancia sobre su cuerpo. (p.113)
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En tal sentido, todos estos vendedores ambulantes que hay en las calles de Colombia,
no son iguales, ya que dependiendo de la forma como realicen sus actividades y del tiempo
que estén en un sito pueden ser: Vendedores informales ambulantes, que son quienes cargan
sobre su cuerpo las mercancias; estacionarios, aquellos que se instalan con los productos e
implementos en un lugar de forma fija, ocupando el espacio publico; y finalmente los
semiestacionarios, los cuales no ocupan de manera permanente un area determinada, sin
embargo, los articulos que ofrecen interrumpen transitoriamente la circulacion de los

peatones y vehiculos (Rincon & Soler, 2015).

Hay que mencionar ademas, que todo este aumento tan acelerado del comercio informal
genera impactos poco favorables, tanto en la parte social como econdmica, donde segin
(Martinez C. , 2009), el impacto social que ocasionan las ventas callejeras, no es tan bueno,
ya que no solo invaden el espacio publico afectando el comercio, los peatones y vehiculos,
sino también, a la ciudadania en general, situacion que crece considerablemente durante
ciertas épocas del afio, generando que los andenes y senderos peatonales sean casi

intransitables.

En consonancia con lo anterior, hay que decir que otro de los impactos que genera el
comercio informal es el econdémico, pues de acuerdo con un informe realizado por (La
Opinidn, 2010), toda esta problematica tiene causas y efectos ante la sociedad, pues a pesar
de ayudar a todas aquellas personas que carecen de un empleo, para sufragar sus gastos, no
favorece a la economia del pais, al no pagar ningun tipo de impuestos, ademas de afectar a

aquellos comerciantes que estan legalmente constituidos.

De manera que, una de las formas a través de las cuales es posible reducir todos estos
impactos que generan las ventas ambulantes, seria con la formacion de asociaciones, ya que

estas se caracterizan por ser agrupaciones de personas que se unen para realizar una
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actividad, donde ademas de favorecer a todos los individuos que la conforman, les reconoce
sus convicciones, ayuda a conseguir sus metas, que sean escuchados ante la sociedad, etc.

(Ayuntamiento de Alcobentas, 2015).

En este orden de ideas, el formarse como asociacion, genera que los vendedores
ambulantes se vuelvan mas emprendedores, pues segin (Marulanda, Correa, & Mejia, 2009),
“El emprendimiento es una de las caracteristicas que determina el crecimiento, la
transformacion y el desarrollo de nuevos sectores econdmicos de una region o un pais, siendo

el ser humano el principal pilar”’ (p.154).

En otras palabras, ser una persona emprendedora, implica tener no solo habilidades
individuales, sino también colectivas, tema que ha buscado la asociacion de vendedores
ambulantes ASOCOIN, puesto que cuando las diferentes situaciones econémicas que se
viven en el entorno son manejadas de forma adecuada, con ideas innovadoras y nuevas es

posible darles solucion (Jaramillo, 2008).

Finalmente, cabe sefialar que los vendedores ambulantes son personas que, a raiz de las
escasas oportunidades laborales, se han visto en la obligacion de trabajar de esta manera, por
lo que muchas veces es posible hallar vendedores que cuentan con un buen perfil
ocupacional, el cual segin Arnaz (1981), citado por (Moreno, 2014) “el perfil profesional
suele hacer referencia tanto al producto de una experiencia educativa como a las

caracteristicas que posee un sujeto” (p.2).

2.4 Marco Legal

2.4.1 Constitucion politica de Colombia.


http://www.scielo.edu.uy/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1688-42212014000200003#Arnaz81
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Articulo 25. El trabajo es un derecho y una obligacion social y goza, en todas sus
modalidades, de la especial proteccion del Estado. Toda persona tiene derecho a un trabajo en

condiciones dignas y justas.

Articulo 26. Toda persona es libre de escoger profesion u oficio. La ley podra exigir
titulos de idoneidad. Las autoridades competentes inspeccionaran y vigilaran el ejercicio de
las profesiones. Las ocupaciones, artes y oficios que no exijan formacion académica son de
libre ejercicio, salvo aquellas que impliquen un riesgo social. Las profesiones legalmente
reconocidas pueden organizarse en colegios. La estructura interna y el funcionamiento de
éstos deberan ser democraticos. La ley podra asignarles funciones publicas y establecer los

debidos controles.

Articulo 38. Se garantiza el derecho de libre asociacion para el desarrollo de las
distintas actividades que las personas realizan en sociedad. (El congreso de la republica,

1991)

2.4.2 Decreto 1504. Por el cual se reglamenta el manejo del espacio publico en los

planes de ordenamiento territorial.

Articulo 1. Es deber del Estado velar por la proteccion de la integridad del espacio
publico y por su destinacion al uso comdn, el cual prevalece sobre el interés particular. En el
cumplimiento de la funcion publica del urbanismo. Los municipios y distritos deberan dar
prelacion a la planeacidn, construccion, mantenimiento y proteccion del espacio pablico

sobre los demas usos del suelo.

Articulo 2. El espacio publico es el conjunto de inmuebles publicos y los elementos

arquitectonicos y naturales de los inmuebles privados destinados por naturaleza, usos o
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afectacion a la satisfaccion de necesidades urbanas colectivas que transcienden los limites de

los intereses individuales de los habitantes.

Articulo 6. El espacio publico debe planearse, disefiarse, construirse y adecuarse de tal
manera que facilite la accesibilidad a las personas con movilidad reducida, sea ésta temporal
0 permanente, 0 cuya capacidad de orientacion se encuentre disminuida por la edad,
analfabetismo, limitacion o enfermedad, de conformidad con las normas establecidas en la

Ley 361 de 1997 y aquellas que la reglamenten.

Articulo 7. El espacio publico es el elemento articulador y estructurante fundamental
del espacio en la ciudad, asi como el regulador de las condiciones ambientales de la misma, y
por lo tanto se constituye en uno de los principales elementos estructurales de los Planes de

Ordenamiento Territorial.

Articulo 16. El Ministerio de Desarrollo Econdmico debera coordinar las politicas
nacionales relacionadas con la gestion del espacio publico en el marco de la planeacién del
ordenamiento del territorio con el apoyo técnico a las entidades territoriales y areas

metropolitanas.

Articulo 19. En el caso de areas publicas de uso activo o pasivo, en especial parques,
plazas y plazoletas, los municipios y distritos podran autorizar su uso por parte de entidades
privadas para usos compatibles con la condicion del espacio mediante contratos. En ningln
caso estos contratos generaran derechos reales para las entidades privadas y deberan dar

estricto cumplimiento a la prevalencia del interés general sobre el particular.

Articulo 25. Los parques y zonas verdes que tengan el caréacter de bienes de uso
publico no podran ser encerrados en forma tal que priven a la ciudadania de su uso, goce,

disfrute visual y libre transito. (EI presidente de la republica, 1998)
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2.4.3 Ley 1801 de 2016. Por la cual se expide el Codigo Nacional de Policia y

Convivencia.

Articulo 139. Definicion del espacio publico. Es el conjunto de muebles e inmuebles
publicos, bienes de uso publico, bienes fiscales, areas protegidas y de especial importancia
ecolodgica y los elementos arquitectonicos y naturales de los inmuebles privados, destinados
por su naturaleza, usos o afectacion, a la satisfaccion de necesidades colectivas que
trascienden los limites de los intereses individuales de todas las personas en el territorio
nacional. Constituyen espacio publico: el subsuelo, el espectro electromagnético, las areas
requeridas para la circulacion peatonal, en bicicleta y vehicular; la recreacion publica, activa
0 pasiva; las franjas de retiro de las edificaciones sobre las vias y aislamientos de las
edificaciones, fuentes de agua, humedales, rondas de los cuerpos de agua, parques, plazas,
zonas verdes y similares; las instalaciones o redes de conduccion de los servicios publicos
basicos; las instalaciones y los elementos constitutivos del amoblamiento urbano en todas sus
expresiones; las obras de interés publico y los elementos histéricos, culturales, religiosos,
recreativos, paisajisticos y artisticos; los terrenos necesarios para la preservaciéon y
conservacion de las playas marinas y fluviales; los terrenos necesarios de bajamar, asi como
sus elementos vegetativos, arenas, corales y bosques nativos, legalmente protegidos; la zona
de seguridad y proteccidn de la via férrea; las estructuras de transporte masivo y, en general,
todas las zonas existentes y debidamente afectadas por el interés colectivo manifiesto y

conveniente y que constituyen, por consiguiente, zonas para el uso o el disfrute colectivo.

Articulo 140. Comportamientos contrarios al cuidado e integridad del espacio
publico
Los siguientes comportamientos son contrarios al cuidado e integridad del espacio

publico y por lo tanto no deben efectuarse:



1. Omitir el cuidado y mejoramiento de las areas publicas mediante el
mantenimiento, aseo y enlucimiento de las fachadas, jardines y antejardines de las
viviendas y edificaciones de uso privado.

2. Realizar obras de construccion o remodelacion en las vias vehiculares o
peatonales, en parques, espacios publicos, corredores de transporte publico, o
similares, sin la debida autorizacion de la autoridad competente.

3. Alterar, remover, dafiar o destruir el mobiliario urbano o rural tales como
seméaforos, sefalizacion vial, teléfonos publicos, hidrantes, estaciones de
transporte, faroles o elementos de iluminacion, bancas o cestas de basura.

4. Ocupar el espacio publico en violacion de las normas vigentes.

5. Ensuciar, dafiar o hacer un uso indebido o abusivo de los bienes fiscales o de uso
publico o contrariar los reglamentos o manuales pertinentes.

6. Promover o facilitar el uso u ocupacion del espacio publico en violacion de las
normas y jurisprudencia constitucional vigente.

7. Consumir bebidas alcohdlicas, sustancias psicoactivas o prohibidas en estadios,
coliseos, centros deportivos, parques, hospitales, centros de salud y en general, en
el espacio publico, excepto en las actividades autorizadas por la autoridad
competente.

8. Portar sustancias prohibidas en el espacio publico.

9. Escribir o fijar en lugar publico o abierto al publico, postes, fachadas,
antejardines, muros, paredes, elementos fisicos naturales, tales como piedras y
troncos de arbol, de propiedades publicas o privadas, leyendas, dibujos, grafitis, sin
el debido permiso, cuando este se requiera o incumpliendo la normatividad vigente.

10. Drenar o verter aguas residuales al espacio publico, en sectores que cuentan
con el servicio de alcantarillado de aguas servidas y en caso de no contar con este,
hacerlo incumpliendo la indicacion de las autoridades.

11. Realizar necesidades fisioldgicas en el espacio publico.
12. Fijar en espacio publico propaganda, avisos o pasacalles, pancartas, pendones,

vallas o banderolas, sin el debido permiso o incumpliendo las condiciones
establecidas en la normatividad vigente. (Congreso de Colombia, 2016)
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Capitulo 3. Disefio metodolégico

3.1 Tipo de investigacion

La investigacion desarrollada fue de tipo cuantitativa, con un enfoque descriptivo,
teniendo en cuenta que a partir de esta se identifico y analizé a profundidad la situacién que
socio-laboral que poseen en la actualidad los vendedores ambulantes que hacen parte de la
Asociacién ASOCOIN de la ciudad de Ocafia Norte de Santander; pues de acuerdo con la
expresado por (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014), a través de dicha metodologia no
solo se logran describir las caracteristicas de una poblacion y saber como perciben una
situacion, ademas de identificar la relacion que existe entre méas de dos variables, razén por la

cual, se tomara como base para el desarrollo del estudio.

3.2 Paoblacion

La poblacién objeto de estudio para el presente analisis sociolaboral, estuvo
conformada por los 131 vendedores ambulantes que hacen parte de la Asociacion ASOCION,
segun la informacién suministrada por el representante legal de dicha organizacion en la

ciudad de Ocafia Norte de Santander.

3.3 Muestra

Teniendo en cuenta que la poblacion es pequefia, se tomé como muestra la totalidad de
esta, es decir, los 131 vendedores ambulantes que conforman la Asociacién, lo cual permitio
que se obtuviera la informacion necesaria para el correcto desarrollo de los objetivos que se

deseaban alcanzar con la investigacion.
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3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion

Como técnica para la recoleccion de la informacion se utilizé la encuesta, dirigida a los
vendedores ambulantes que hacen parte de la asociacion ASOCOIN, y como instrumento el
cuestionario que contd con una serie de preguntas, que tuvo como propdsito recopilar la

informacion necesaria para la realizacién del andlisis requerido por la investigacion.

3.5 Procesamiento y analisis de la informacion

Una vez obtenida la informacion por medio de la aplicacion de la encuesta, se procedio
a realizar un andlisis estadistico a través de tablas y graficas sobre cada una de las respuestas
obtenidas ante las preguntas que fueron establecidas en el instrumento, describiéndolas de
forma cualitativa a partir de unos analisis, facilitando con ello la comprension de este,

logrando asi comprender y dar respuesta a los objetivos de una mejor manera.
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Capitulo 4. Presentacion resultados

4.1 Conocer las condiciones socioecondmicas de los vendedores ambulantes de la

Asociacién ASOCOIN

Inicialmente para dar cumplimiento con el primer objetivo de la investigacién y con la
finalidad de conocer aspectos como el género, la edad, el estrato social, nivel de educacion,
estado civil y demés, fue necesario analizar la informacidn suministrada por los vendedores

ambulantes que conforman la asociacion ASOCOIN en Ocafia Norte de Santander.

A continuacion, se presentan los resultados obtenidos mediante la aplicacion de la
encuesta a los vendedores ambulantes de la asociacion ASOCOIN, reconociendo

caracteristicas claves para el respectivo analisis.

Tabla 2. Genero de los asociados

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
FEMENINO 75 57%
MASCULINO 56 43%
TOTAL 131 100%

Nota: La tabla presenta datos sobre el nimero de mujeres y hombres que conforman la asociacion de

vendedores ambulantes ASOCOIN. Fuente: Encuesta aplicada por los autores del proyecto.
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Figura 1. Genero de los asociados

Con base en la informacion otorgada por los integrantes de la asociacion, se conocio
que actualmente esta se encuentra conformada en su mayoria por mujeres, quienes
concuerdan en afirmar que fue la Unica salida que encontraron muchas madres cabeza de
hogar para generar sustento para su familia. El 47% de ASOCOIN es representado por

hombres que, ante la carencia de empleos y presupuesto para conformarse legalmente,

decidieron generar su propio empleo en las ventas ambulantes. Asi mismo, los encuestados
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manifiestan que la creacion de la asociacion permitié una gran mejora en el desarrollo de sus

actividades comerciales diarias, aunque se ha generado un sin nimero de inconvenientes por

pertenecer a la informalidad, se generan mecanismos y estrategias que les permitan

mantenerse en el mercado.

Tabla 3. Edad de los vendedores

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
ENTRE 18 Y 33 ANOS 49 38%
ENTRE 34 Y 49 ANOS 45 34%
MAS DE 50 ANOS 37 28%
TOTAL 131 100%

Nota: La tabla muestra informacién sobre los rangos de edad que tienen los integrantes de la asociacion de

vendedores ambulantes. Fuente: Encuesta aplicada por los autores del proyecto.
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Figura 2. Edad de los vendedores

Tras la aplicacion de la encuesta fue posible conocer los rangos de edad de los
vendedores ambulantes de ASOCOIN, permitiendo identificar que no existe ningln asociado
menor de edad, ya que esto acarrearia problemas legales al permitir el ingreso de una persona
menor de 18 afios. Asi mismo, se obtuvo como resultado que un total del 38% de los
vendedores tiene una promedio que se encuentra entre los 18 y 33 afios, por otro lado, se hace
evidente que el 34% de los integrantes de la asociacion se ubican entre los 39 y 40 afios de

edad y finalmente tan solo el 28% tiene una edad mayor de 50.

Tabla 4. Estrato social

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
ESTRATO 1 90 69%
ESTRATO 2 41 31%

TOTAL 131 100%

Nota: En la tabla se puede observar los estratos a los que pertenecen los diferentes asociados de ASOCOIN.
Fuente: Encuesta aplicada por los autores del proyecto.
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Figura 3. Estrato social

En la indagacion sobre las condiciones socioecondmicas de los vendedores de
ASOCOIN, se hace evidente que el 69% de estas personas pertenecen al estrato 1,
manifestando vivir en barrios periféricos de la ciudad debido a su nivel de ingresos y calidad
de vida. Mientras que en al estrato 2 corresponden un 31% representativamente. De otro lado,
ningun vendedor hace parte de estrato 3, concluyendo que en su mayoria carecen de vivienda

propia y acceder a una vivienda en un mejor sector afectaria significativamente su economia.

Tabla 5. Nivel de educacién

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
BASICA PRIMARIA 65 50%
BASICA SECUNDARIA 39 29%
SENA 20 15%
TECNICO 1 1%
NINGUNO 6 5%
TOTAL 131 100%

Nota: Mediante los datos presentados en la tabla se puede observar el nivel de educacién que tienen los

vendedores de la asociacion. Fuente: Encuesta aplicada por los autores del proyecto.
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Figura 4. Nivel de educacion.

Mediante los resultados arrojados en cuanto al nivel de estudio de las personas
encuestadas, se logra conocer que la mitad de ellas solo cursaron basica primaria, no obstante
la figura 4 muestra que el 29% llegaron a segundaria, como también mencionar que 15% ha
cursado alguna oferta académica en el Sena 'y el 1% de los vendedores cuentan con un
técnico universitario. Sin embargo, es notable que el 5% no tienen estudio alguno, estas
situaciones enmarcadas por el dificil acceso que se tenia en afios anteriores para estudiar, y la
necesidad de generar ingresos impidid la culminacion de estudios basicos en algunos casos, y

el inicio de estudios superiores en otras personas.

Tabla 6. Estado civil

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
CASADO 6 4%
UNION LIBRE 120 92%
VIUDO 5 4%
TOTAL 131 100%

Nota: La tabla visibiliza el estado civil de cada uno de los integrantes de ASOCOIN. Fuente: Encuesta aplicada

por los autores del proyecto.
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Figura 5. Estado civil.

La informacion recolectada permite conocer que el 92% de la poblacion encuestada
tiene compromisos conyugales o familia propia por la cual responder, la cual han mantenido
mediante la unién libre, y no existe en la asociacion ninguna persona que manifieste estar
soltero. Mediante esta pregunta se pudo percibir que justamente el nivel de compromisos que
implica el formar una familia, es la raz6n por la que muchos de ellos se ven forzados a
generar ingresos de esta forma, aun sabiendo que su actividad es ilegal. Finalmente el 4%

afirma estar viudos en este momento.

Tabla 7. Nacidos en Ocafna

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 96 73%
NO 35 27%
TOTAL 131 100%

Nota: La tabla presenta el nimero especifico de los asociados que son nacidos en Ocafia, y los que son nacidos

en otra parte del territorio colombiano. Fuente: Encuesta aplicada por los autores del proyecto.
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Figura 6. Nacidos en Ocafia

El mayor indice en cuanto la procedencia de los vendedores de la Asociacion se
establece en un 73% como nacidos en Ocafia, quienes afirman que en Ocafia a causa del costo
de vida que esto representa, son temerosos de salir a probar suerte en lugares diferentes, el
27% que manifiesta un origen diferente, pero aclaran ser de nacionalidad colombiana y tener
varios afios viviendo en territorio Ocafiero. La asociacidn ha sido muy temerosa del ingreso
de extranjeros, ya que conciernen en afirmar que dichas personas han afectado directamente
la economia general del municipio, y estan en total desacuerdo con apoyar esta clase de

situaciones.

Tabla 8. Afos viviendo en Ocafa

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
MENOS DE 5 ANOS 5 14%
DE 6 A 11 ANOS 14 40%
MAS DE 12 ANOS 16 46%
TOTAL 35 100%

Nota: La tabla da muestra del promedio de afios que tienen los vendedores de ASOCOIN de estar radicados en la

ciudad de Ocafia. Fuente: Encuesta aplicada por los autores del proyecto.
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Figura 7. Afos viviendo en Ocafia

Teniendo en cuenta los resultados arrojados en este item, con base solo en las 35
personas no nacidas en Ocafia, haciendo hincapié en que son pertenecientes a territorio
colombiano, se obtuvo porcentajes similares que permitieron acceder a un porcentaje
promedio de afos viviendo en este municipio. el 86% de ellos tiene aproximadamente de 6 a
mas de 12 afios de estar viviendo en esta ciudad, la cual fue la mejor opcion a la hora de
emigrar de su lugar de origen debido al costo de vida por el que se caracteriza Ocafia, las
cuales se diferencian mucho de otros territorios colombianos, también se conocié que 5
personas tienen menos de 5 afios de estar radicados en la ciudad siendo estos las Gltimas

personas en ingresar a ASOCOIN.

Tabla 9. Vendedores con hijos

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 120 92%
NO 11 8%
TOTAL 131 100%

Nota: La tabla permite conocer el nimero de vendedores que tienen hijos. Fuente: Encuesta aplicada por los

autores del proyecto.
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Figura 8. Vendedores con hijos
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Una vez conocido el estado civil de los asociados se hace necesario determinar la

presencia de hijos en las familias de estas personas, este es considerado un factor importante

para la realizacion del analisis en cuanto al aspecto socioecondmico de los vendedores de la

asociacion, obteniendo como resultado que 120 de ellos afirman tener hijos, quienes son el

motivo principal de la lucha por mantenerse en el mercado, con el fin de seguir generando

ingresos para brindar un mejor futuro a sus hijos.

Tabla 10. Namero de hijos

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
DE 1 A2 HIJOS 65 54%
DE 3 A4 HIJOS 40 33%
MAS DE 5 HIJOS 15 13%
TOTAL 120 100%

Nota: La tabla permite conocer el nimero de vendedores que tienen hijos. Fuente: Encuesta aplicada por los

autores del proyecto.
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Figura 9. Nimero de hijos

Después de conocer la estadistica anterior, se determina que las personas que tienen
hijos el mayor indice que el 54% se establece en un rango de 1 a 2 hijos, seguido del 40% de
los vendedores quienes afirman tener 3 0 4 hijos, y el menor rango esta representado en mas
de 5 hijos con un 13%, estas personas coinciden en manifestar que buscan un mejor futuro
para sus hijos, es por ello que en su gran mayoria los nifios y nifias se encuentran estudiando,
algunos la educacién basica tanto primaria como segundaria, y existen personas que afirman
tener hijos en el Sena, Santa Teresa de Calcuta y la universidad Francisco de Paula Santander
Ocafia, con el Unico proposito de construir jévenes con conocimientos y capacidades que les
permita desempefiarse en el mundo laboral, en un campo diferente al que sus padres

enfrentan hoy en dia.

Tabla 11. Integrante de la misma familia

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 10 8%
NO 121 92%
TOTAL 131 100%

Nota: La tabla muestra la participacion que existe de varios integrantes de la misma familia dentro de la

asociacion. Fuente: Encuesta aplicada por los autores del proyecto.
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Figura 10. Personas de la misma familia en la asociacién.

Debido a que muchas veces las labores se llevan a cabo por tradicion, se quiso
corroborar si existen personas del mismo grupo familiar en la asociacién, obteniendo como
resultado sobresaliente que el mayor nimero de integrantes de ASOCOIN no tienen
familiares dentro de esta, tan solo 10 personas manifiestan tener vinculos familiares.
Destacando que estos vinculos se presentan en las personas con mayor antigiiedad en la
asociacion, y gque, a causa de falta de oportunidades y carencia de empleos, deciden seguir los

pasos de las personas cercanas.

Tabla 12. Afios como vendedores ambulantes

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
MENOS DE 5 ANOS 8 6%
DE 6 A 9 ANOS 95 73%
MAS DE 10 ANOS 28 21%
TOTAL 131 100%

Nota: Es posible determinar en la tabla los afios en los que se han desempefiado como vendedores los integrantes
de la asociacion. Fuente: Encuesta aplicada por los autores del proyecto.
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Figura 11. Afios como vendedores ambulantes

La solidez de la asociacion se evidencia en el tiempo de permanencia que tienen los
asociados, la ayuda que esta brinda ha permitido que ninguna persona se haya retirado, asi
mismo, la cifra significativa la representan las personas que tienen entre 6 y 9 afios de
pertenecer a ASOCOIN, y es importante recalcar que hay personas con mas de 10 afios de
permanencia, quienes comentan que ha sido un camino complicado por los cambios de
mandato en la ciudad, pero que luchan por la fuente de sus ingresos, y actualmente su

objetivo principal es buscar un mejor futuro para su empleo.

4.1.1 Anélisis primer objetivo. Inicialmente es preciso mencionar, que se logro
conocer que la asociacion esta conformada por 75 mujeres y 56 hombres, quienes en su
mayoria se encuentran en un rango de edad de 18 a 49 afios, sin embargo, se cuenta con la
presencia de personas mayores de 50 afios, se logré establecer un promedio de 6 a mas de 9
afios desempefiandose como vendedores ambulantes. Estas personas son pertenecientes a los
estratos 1y 2 de la ciudad de Ocafa. El nivel de educacion en la mayoria son los estudios
basica primaria y segundaria, existe un porcentaje de personas quienes culminaron estudios

en el Sena, una persona Técnico egresado de Universidad, quien a su vez se encuentra
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culminando sus estudios como profesional. En un 100% estas personas se encuentran con
compromisos conyugales, de 131 asociado, 35 son provenientes de otros lugares del territorio
colombiano, quienes en su mayoria llevan de 6 a mas de 9 afios radicados en el municipio. Se
establecid que un 92% de los vendedores tienen hijos y el rango promedio es de 2 a 4 por
familia, la participacion de integrantes de la misma familia en ASOCOIN es de tan solo 10

personas, esto en cuanto al enfoque social.

4.2 ldentificar las actividades econdmicas de los vendedores ambulantes de la

Asociacion ASOCOIN del municipio de Ocafa

Una vez conocida la informacion de los vendedores relacionada con sus condiciones
socioecondmicas, se dio paso a la identificacion de aquellas actividades que estos realizan en
su cotidianidad y donde fue posible analizar variables como sus ingresos, la circunstancias en
la viven y su capacidad para pagar arriendo, asi mismo, en este objetivo se hizo importante
evaluar las necesidades que tienen los vendedores de recurrir a créditos al momento de

adquirir la mercancia.

Siendo asi, a continuacion se hace referencia a los resultados obtenidos de acuerdo a los

aspectos a evaluar:

Tabla 13. Ingresos mensuales

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
ENTRE 500.000 Y 700.000 86 66%
ENTRE 800.000 Y 1.000.000 35 27%
MAS DE 1.000.000 10 7%
TOTAL 131 100%

Nota: La tabla permite observar los promedios de ingresos mensuales que devengan los vendedores ambulantes

de ASOCOIN. Fuente: Encuesta aplicada por los autores del proyecto.
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Figura 12. Ingresos mensuales

Tras el analisis de los resultados obtenidos, se pudo determinar promedios de ingresos
mensuales de las personas que integran la asociacion, conociendo que el mayor nimero de
personas siendo un total del 66% obtienen unos ingresos que oscilan entre 500.000 y
700.000 es decir, se encuentra por debajo de salario minimo mensual legal vigente, en
particular en este rango se encuentran las personas que venden accesorios y alimentos como
café, chocolate, bufiuelos, arepitas, etc. Asi mismo existe un 27% que genera de 800.000 a
1.000.000 mensuales estos en particular son aquellos que venden prendas de vestir, y como
dato importante se resalta que un 7% de las personas tienen ingresos sobre 1.000.000 de
pesos, especificamente por lo general son las personas que venden alimentos y productos

varios.

Tabla 14. Nimero de personas que dependen del ingreso mensual

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
DE1A2 46 35%
DE3 A4 50 38%
MAS DE 4 35 27%
TOTAL 131 100%

Nota: Mediante la tabla se hace posible describir el nimero de personas que dependen de los ingresos generados
mediante las ventas ambulantes de los asociados de ASOCOIN. Fuente: Encuesta aplicada por los autores del

proyecto.
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Figura 13. Numero de personas que dependen del ingreso mensual

Conociendo factores claves como el estado civil y el nimero de hijos que anteriormente
arrojaron los resultados, se obtienen cifras con gran relacién entre dos rangos (35% de 1 a2y
38% de 3 a 4), permitiendo establecer un promedio de personas dependientes de estos
ingresos, el rango con mayor porcentaje es de 1 a 4 individuos relacionando
aproximadamente en un 73% de los asociados. Asi mismo, existen personas que afirman que
de dichos ingresos dependen mas de 4 personas, en caso particular se pudo conocer que
algunos de estos son aquellas personas que tienen casa propia siendo esto un factor
fundamental de gastos, y que debido a este compromiso se ven obligados a vender varios

productos con el fin de mejorar sus ingresos.

Tabla 15. Pago de arriendo

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 125 95%
NO 6 5%
TOTAL 131 100%

Nota: a través de la tabla se puede conocer el nimero de vendedores que pagan arriendo y quienes no. Fuente:

Encuesta aplicada por los autores del proyecto.
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Figura 14. Pago de arriendo

Abordando el tema econémico y social de estas personas, se pudo conocer que la gran
mayoria de ellos asumen pago de arriendo, estas personas representan el 95% de los
integrantes de la asociacién, manifestando que este es uno de los mayores gastos que deben
cubrir mensualmente, asi mismo el 5% que no paga arriendo, se divide en personas que
tienen casa propia que hace referencia a 2 personas, las 4 restantes viven en casa de

familiares con el beneficio de no tener que cubrir este gasto.

Tabla 16. Promedio de arriendo

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
MENOS DE 350.000 68 54%
DE 360.00 A 400.000 50 40%
DE 410.000 A 450.000 7 6%
TOTAL 125 100%

Nota: Mediante la tabla es posible conocer rangos de arriendos que pagan los vendedores ambulantes. Fuente:

Encuesta aplicada por los autores del proyecto.
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Figura 15. Promedio de arriendo

Conociendo el indice de personas que viven en arriendo (120 personas) se busca
conocer un promedio de este gasto que deben cumplir mensualmente, teniendo en cuenta que
el 100% de ellos viven en estratos 1 y 2, se obtuvo que el 94% de los vendedores que pagan
de 300.000 a 400.000, esto debido a que se encuentran ubicados en barrios periféricos, es
decir de clase baja lo que genera que el costo de arriendo sea mas moderado. Las personas
que se ubican en el rango de 410.000 a 450.000 es debido al nimero de integrantes que tiene

la familia lo que les complica instalarse en casas pequefias y de menos costo.

Tabla 17. Cubrimiento de gastos

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 79 60%
NO 52 40%
TOTAL 131 100%

Nota: La tabla da a conocer si los ingresos mensuales logran suplir las necesidades basicas de los vendedores

ambulantes. Fuente: Encuesta aplicada por los autores del proyecto.
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Figura 16. Cubrimiento de gastos

El 60% de los encuestados afirman lograr cubrir los gastos a través de los ingresos
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como vendedores ambulantes, aclarando que reciben ayuda de personas de su familia para el

cubrimiento total de los gastos basicos, es decir que logran cubrir con sus ingresos la parte
que les corresponde de los gastos familiares y sus gastos personales, sin embargo, un
significativo porcentaje dice que es dificil casi imposible lograr nivelar ingresos y gastos,

debido al alto costo de vida que se vive en la actualidad. Esta situacion se ve reflejada con

mayor fuerza en aquellas personas que manifiestan situaciones como, no tener casa propiay

las madres o padres cabeza de hogares que conforman la asociacion, de la misma manera en

los vendedores que manifiestan que de sus ingresos dependen mas de 3 personas.

Tabla 18. Requerimiento de créditos para la adquisicion de mercancia

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 128 98%
NO 3 2%
TOTAL 131 100%

Nota: Se establece en la tabla la necesidad de acudir a financieros para la adquisicion de mercancia. Fuente:

Encuesta aplicada por los autores del proyecto.
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Figura 17. Requerimiento de créditos para la adquisicion de mercancia

Mediante la encuesta se logré determinar que la gran mayoria de asociados requieren de
créditos para la adquisicidén de mercancia, ya que no cuentan con capital suficiente para
renovar la mercancia, y muchas veces deben buscar nuevas inversiones para lograr sobrevivir
en el mercado, ya que actualmente es un campo competitivo y en su mayoria se debe estar en
constante actualizacion de productos. Las personas que niegan la necesidad de créditos estan
representadas por los vendedores de alimentos, especificando que es campo que no amerita

cambios.

Tabla 19. Donde se recurre ante la necesidad de créditos

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
BANCOS 9 7%
COOPERATIVAS DE AHORRO Y CREDITO 22 17%
PAGA DIARIOS 100 76%
TOTAL 131 100%

Nota: La tabla especifica los lugares donde se recurre para la adquisicion de créditos, para adquisicion de

mercancias de los vendedores de ASOCOIN. Fuente: Encuesta aplicada por los autores del proyecto.
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Figura 18. Donde se recurre ante la necesidad de créditos

Una vez se conocio la necesidad constante de adquisicion de créditos por los
vendedores de ASOCOIN, se puedo determinar que el medio mas recurrido por estas
personas para sus soluciones econdmicas son los paga diarios quienes evitan el proceso de
documentos y tramites, pero explotan mediante sus altos intereses, el 17% de personas de
créditos en la cooperativa de ahorro y crédito, resaltan a Crediservir por su acceso y respuesta
inmediata, pero asi mismo, comentan que ahora los tramites de crédito se estan complicando
para ellos, en cuanto al 7% que han tenido experiencia en entidades como bancos, aclaran los
altos indices de exigencia y los excesivos porcentajes de interés, evitan que estos recurra a

estas entidades a la hora de necesitar un crédito financiero.

4.2.1 Andlisis segundo objetivo. Relacionado con el anlisis econémico de los
vendedores, fue posible conocer que un 66% de los asociados devengan ingresos mensuales
en el rango de $500.000 a $700.000, es decir la tasa se encuentra por debajo del salario
minimo mensual legan vigente, 27% de $800.000 a $1.000.000 y el 7% alcanza los ingresos
superiores al $1.000.000. Otro aspecto encontrado es el alto nimero de vendedores sin casa

propia, lo que genera el gasto del arriendo el cual se promedié en un rango de $350.000 a
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$400.000 debido a la calidad de vida que tienen estos asociados. Asi mismo se conoci6 que
buscar un equilibrio entre los ingresos y los gastos mensuales, suele ser dificil y casi
imposible si las obligaciones dependen netamente de este trabajo. La razén mas comun por el
cual hoy en dia se encuentran en este campo es por la falta de oportunidades y las

necesidades que se han presentado, no les han dejado alternativa alguna.

4.3 Determinar los perfiles emprendedores de los vendedores de la Asociacion

ASOCOIN.

Se determinaron los perfiles de caracter emprendedor que posee actualmente los
vendedores de la Asociacion, en tal sentido estas caracteristicas fueron identificadas mediante
el andlisis de las variables como su posicion frente las ventas, los productos que desea vender
0 que venden hoy en dia y los lugares que se eligen para ejercer dicha actividad. Por lo tanto,
en las siguientes tablas y graficas se muestra la informacion recolectada que permitié dar

alcance al tercer objetivo de la investigacion.

Tabla 20. Razones que género encaminarse por las ventas ambulantes

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
POR NECESIDAD 70 53%
DESEMPLEO O FALTA DE OPORTUNIDAD 50 38%
LE GUSTA SER NDEPENDIENTE 6 5%
POR TRADICION 5 4%
TOTAL 131 100%

Nota: La tabla permite conocer a cabalidad las razones por las cuales los asociados de ASOCOIN decidieron ser

vendedores ambulantes. Fuente: Encuesta aplicada por los autores del proyecto.
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Figura 19. Razones que género encaminarse por las ventas ambulantes

Al indagar sobre que los llevo a tomar la decision de iniciar como vendedores
ambulantes, se pudo establecer un promedio de los mayores indices, como lo son por
necesidad y por desempleo o falta de oportunidad, representado esto en un 91% coincidiendo
en afirmar que esto se debe a la situacion que enfrenta el pais durante muchos afios, afirman
intentar en diferentes ocasiones la posibilidad de desempefiarse en campos diferentes pero
que ha sido imposible en muchos casos por la falta de estudios o de experiencia, por lo que se
han visto obligados a regresar a las ventas ambulantes. A pesar de tener casos particulares de
que 2 0 3 miembros de la misma familia ejerzan esta actividad, se presentan dos versiones el
caso de hacerlo por tradicion y costumbre familiar o por falta de oportunidades han decidido
llegar al campo donde han visto otros familiares mantenerse, otro factor sobresaliente es que
pocos relacionan este oficio por intencién de ser independiente, a pesar de ser un medio de
generar su propio ingreso también afirman haberse encaminado solo por necesidad y falta de

oportunidades.
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Tabla 21. Venta de productos

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
PRENDAS DE VESTIR 6 5%
ACCESORIOS 50 38%
ALIMENTOS 30 23%
PRODUCTOS VARIOS 45 34%
TOTAL 131 100%

Nota: A través de la tabla se conocen las categorias especificas de productos, y asi mismo el nimero de personas

que se desempefian en cada categoria. Fuente: Encuesta aplicada por los autores del proyecto.

mPRENDAS DE VESTIR mACCESORIOS
ALIMENTOS mPRODUCTOS VARIOS

Figura 20. Venta de productos

Al indagar sobre las actividades econdmicas que realizan como tal, encontramos que la
asociacion tiene unas categorias especificas de productos, los cuales son: Accesorios,
Alimentos, Prendas de vestir y productos varios. A través de eso determinamos que el indice
mas relevante son los accesorios, esto se debe a que es una de las lineas que mas se mueve en
el mercado, debido a los precios que manejan y a la constante compra de estos productos,
seguido del item de productos varios una de las mejores categorias, ya que la variedad
permite un mayor nivel de ingresos, este se caracteriza por accesorios para celulares,
jugueteria, CD, peliculas, prendas, etc. Un 23% de estas personas se dedican a la venta de
alimentos, este caso en especifico se maneja con las personas que estan en las calles y

avenidas de manera transitoria.



47

Tabla 22. Lugares para las ventas

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
ZONA CENTRICA 95 73%
PARQUES 20 15%
CALLES PRINCIPALES 16 12%
TOTAL 131 100%

Nota: La tabla permite conocer los lugares donde generalmente se ubican los vendedores para la realizacion de

las ventas ambulantes. Fuente: Encuesta aplicada por los autores del proyecto.

mZONA CENTRICA EPARQUES
CALLE PRINCIPALES

Figura 21. Lugares para las ventas

El analisis de la informacion recolectada en este caso en especifico, se logré conocer
los diferentes acuerdos entre la asociacion y los mandatarios municipales durante los
diferentes periodos, actualmente se estipulan solo dos lugares para las ventas ambulantes
permanentes, las cuales son la zona céntrica en este caso (La calle del dulce nombre y las
calles del mercado) y parques (Plaza parque 29 de mayo y San Francisco), debido a eso el
88% de estos vendedores se ubican en estos sitios permitidos de alguna manera para el
desarrollo diariamente de sus actividades comerciales, un 12% esta encuentra en las calles
principales, pero obligatoriamente deben estar en movimiento, no pueden permanecer

estaticos ya que, no son lugares permitidos.
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4.3.1 Anélisis tercer objetivo. En cuanto a perfiles emprendedores se destaca la forma
de generar su propio empleo, ya sea creado por necesidad o falta de oportunidades no deja de
ser la razon para que luchen por salir adelante, creando nuevas formas de presentar sus
productos al mercado, por lo que se resalta la adquisicion de créditos o acceso a paga diarios
con el fin de estar a la vanguardia y contrarrestar la competencia, para poder permanecer en
el mercado. Sefialar también que en cuanto al anélisis de las actividades econémicas de los
integrantes de la asociacion, se establecié que la asociacion ASOCOIN tiene categorias
especificas para los productos que se venden, las cuales se clasifican en prendas de vestir,
accesorios, alimentos y productos varios, los cuales segun acuerdos con la administracion del
municipio actualmente pueden ser vendidos en parques y zonas céntricas de manera estatica y
permanente, en cuanto a las calles principales estas ventas deben ser transitorias por lo

general en esta se desempefan las personas que se dedican a la venta de alimentos.

4.4 Proponer estrategias para el mejoramiento de las condiciones sociolaborales de los

vendedores ambulantes de la Asociacion ASOCOIN

Tras el andlisis de la informacion recolectada, se procedera a plantear unas estrategias
para el mejoramiento de las condiciones sociolaborales de los vendedores ambulantes de la

asociacion ASOCOIN.



Cuadro 1.Estrategias de mejoramiento de las condiciones sociolaborales de los vendedores ambulantes de la Asociacién ASOCOIN.

1. Promover los
proyectos
productivos
enfocados a los
vendedores
ambulantes de la

asociacion.

presentada a nivel local como
lo es el desempleo.

e Explotar las capacidades,
haciendo que cada integrante
que haga parte de estos
proyectos tenga un nivel de
participacion importante que
lo motiven a dar lo mejor de
si, para lograr obtener una
sinergia encaminada a la
consecucién de los objetivos

propuestos.

agricolas y piscicultura.

o Buscar apoyo de la Universidad
Francisco de Paula Santander
Ocafia.

o Integrar a la administracion
municipal en este proceso donde se
creen alianzas que garanticen la
venta y distribucion de este, dandole
un perfil de apoyo a una causa
social.

ESTRATEGIAS OBJETIVOS ACTIVIDADES RECURSOS ALIADOS
e Dar una solucion a corto o )
) o Crear una serie de proyectos
largo plazo a la problematica . )
productivos tales como granjas _Universidad

Francisco de Paula

Santander Ocafia.

- Alcaldia municipal.

- Instituto nacional
de aprendizaje

Sena.

-Organizaciones no

gubernamentales.
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2. Buscar
oportunidades
educativas a
través de alianzas
con instituciones
publicas de la
ciudad de Ocana.

e Educar y capacitar, a tanto
joven y adulto que estan a
tiempo de explotar al maximo
sus fortalezas y poder avanzar
a un campo que les permita
mejorar su calidad de vida y la

de su familia.

eBuscar ayudas mediante entidades
financieras, cooperativas y la
alcaldia municipal.

ePromover el plan “ES TU
MOMENTO, EDUCATE”, el cual
estaria encaminado a buscar
posibles becas para los integrantes
de la asociacion y que estos puedan
ingresar al Sena o a la Universidad
con ayudas econdmicas, para el

curso de sus profesiones.

3. Proponer la
creacion de una
entidad o bolsa de

empleo local.

¢ Brindar a los vendedores la
oportunidad de mejorar sus
condiciones laborales y por lo

tanto su calidad de vida.

o Identificar el perfil laboral de
cada uno de los vendedores
ambulantes que integran la

asociacion.

e Crear una base de datos donde se
perfile el nivel de ocupacion y

estudios exigidos.

Humanos,
tecnoldgicos

y
econémicos

- Universidades e
instituciones
educativas locales

y a distancia.

- Confaoriente.

- Confinarte.

Continuacion de la “Cuadro 1. Estrategias de mejoramiento de las condiciones
sociolaborales de los vendedores ambulantes de la Asociacién ASOCOIN”

4. Crear un fondo

moderado

e Permitir a los vendedores a

acceder a créditos de una

e Crear alianzas estrategias con

entidades financieras

- Cooperativas de

ahorro y crédito.
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“CREDIAMBUL
ANTE” que
permita acceder a
créditos de una
forma facil con

bajas tasas de

forma facil con bajas tasas de
interés, esto basado en la
mutua confianza donde se le
solicite quedar al dia con el
mismo para seguir creciendo,

y asi acabar con este flagelo

o Fortalecer los incentivos
crediticos

o Fermentar el desarrollo
econdmico a través de programas
de ahorro dirigidos a los

vendedores.

interés. gue cada dia mas los
sumergen en la pobreza y
desesperanza
e Hace parte del programa “HIJOS
¢ Dar una solucién real para AL CAMBIO”, donde sea
5. Realizar romper esta cadena de seguir | primordial para los gobiernos

capacitaciones a
los futuros hijos
de los vendedores.

vendido en la calle,
e Fortalecer la educacion de

las generaciones futuras

venideros tener mas profesionales y
menos vendedores ambulantes

e Brindar acceso a becas e
incentivas educativos , cursos y

diplomados

6. Desarrollar
estrategias de
mercadeo que
permitan mejorar
la imagen de la

asociacion

e Promocionar la asociacion

en escenarios diferentes,

e Participar en ferias micro
empresariales que se realizan por
parte de la alcaldia municipal

e expo-ferias universitarias, con el
fin de promover los productos

e Buscar un reconocimiento como
asociacion y buscar opciones de

negocio que puedan disminuir la

Humanos,
tecnoldgicos

y
econémicos

- Ministerio de

hacienda.

- Instituto nacional
de aprendizaje

Sena.

- Universidad
Francisco de Paula

Santander Ocafia.

- Ceprem.

o1



presencia de vendedores en las
calles.

Nota: En la tabla se plantean las estrategias de mejoramiento propuestas para a la Asociacion ASOCOIN. Fuente: autores del proyecto.
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4.4.1 Anélisis cuarto objetivo. Las estrategias planteadas anteriormente se realizan
teniendo como base la problematica que se evidencia en la asociacion, por tal motivo, fue
importante describir las alterativas de mejoramiento que permitan fortalecer el gremio de
vendedores ambulantes, en este orden de ideas, se crearon estrategias de proyectos
productivos, oportunidad educativa, oportunidad laboral, acceso a créditos, capacitacion
futura para hijos de vendedores y reconocimiento, con el propésito de mejorar las
condiciones sociolaborales que enfrentan actualmente los vendedores ambulantes de la
asociacion ASOCOIN, con el fin de generar ideas y promover la mejora del sector comercial,

logrando disminuir y hasta culminar la informalidad.
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Conclusiones

Con la aplicacion de la encuesta inicialmente, se logroé conocer las condiciones
socioeconomicas de los vendedores ambulantes de la Asociacion ASOCOIN, analizando en
esta poblacion variables sociales como el género, la edad, el estado civil y demas factores
que conllevaron a concluir que en gran parte de los que conforman esta asociacion son
mujeres y hombres que cuentan con una edad ubicada en el rango de 18 y 49 afios, que
ademas, pertenecen a los estratos 1y 2, asi mimos, es importante mencionar que en relacion
con su educacion un gran porcentaje de ellos, tan solo han cursado los estudios basico de

primaria y secundaria.

En segundo lugar, con la identificacion de las actividades econémicas que actualmente
desarrollan los vendedores ambulantes, se concluye que estos venden diversos productos que
van dirigidos a cualquier clase de publico, debido que sus tareas comerciales se resumen en
vender alimentos, prendas y accesorios. Por otro lado, es importante sefialar que los
vendedores tienen un ingreso mensual que oscila entre $500.000 y $700.000, notando que es

un rango menor al de un salario minimo legal que es el mas indicado para un empleado.

Concluyendo ademas, que los vendedores tienen un perfil emprendedor que se
evidencia en su actitud al momento de ofrecer y vender sus productos al mercado, como
también el caracter que tienen ante las adversidades y la forma en la que afrontan el

desempleo, buscando oportunidades que les genere ingresos y estabilidad.

En ultimas instancias, conociendo la situacion actual de los vendedores, se hizo
necesario plantear las estrategias de mejoramiento que permitan fortalecer las variables

sociolaborales que afectan hoy en dia a la asociacion, presentado a su vez el objetivo que se
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pretende con el desarrollo de cada una estrategias planteadas, las actividades para ejecutarlas

y recursos los necesarios que contribuyan al logro de las ideas establecidas.
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Recomendaciones

Es recomendable para los vendedores ambulantes, tomar nuevas ideas de negocio que
les permita progresar y contribuir a su calidad de vida y por ende a sus condiciones
socioeconomicas, debido a que existe un gran porcentaje de mujeres que son madres y cabeza

de hogar, que tienen una edad adecuada para seguir creciendo personal y profesionalmente.

De igual manera, es importante que como asociacion se busquen nuevas alterativas para
vender sus productos, ya que las actividades econdmicas que hoy en dia realizan no tienen
una caracterizacion legal, siendo necesario que se cumplan los requisitos de ley, evitando ser

mal visto por la sociedad y pertenezcan a la informalidad.

Se recomiendo también, que la Asociacion y los vendedores que la integran, tomen la
iniciativa de hacer parte de proyectos empresariales que actualmente se fomentan desde las
instituciones locales, puesto que asi dan a conocer sus productos, aumentan su

reconocimiento en el mercado y se les da la oportunidad de explotar su actitud emprendedora.

Finalmente, se propone aplicar las estrategias planteadas en esta investigacion, ya que
se han planteado soluciones viables y con su desarrollo se benefician tanto los vendedores

como los comerciantes de la ciudad.
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Apeéndice A. Modelo de encuesta

Universidad Francisco
de Paula Santander

L'l: UNIVERSIDAD FRANCISCO DE PAULA SANTANDER OCANA

PAS

FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Obijetivo de la encuesta: Analizar la situacion sociolaboral de los vendedores ambulantes de
la Asociacion ASOCOIN, del municipio de Ocafia Norte de Santander.

Caracteristicas de los vendedores ambulantes de la asociacion ASOCOIN.

1. Género Femenino___ Masculino___
Menos de 17 afios_ Entre 18 y 33 afios___ Entre 34 y 49 afios__
2. Edad
Mas de 50 afios_
3. Estrato social Estratol  Estrato 2 Estrato 3__
Basica primaria___ Bésica secundaria__ Sena ___ Técnico___
4, Nivel de educacién
Tecnologo Profesional Ninguno
5. Estado civil Soltero__ Casado____ Unién libre Viudo
6. Es usted nacido en Si No
Ocaia
Nota: Si su respuesta fue NO, por favor responder la siguiente pregunta
7. Tiempo que lleva de Menosde 5afios _ De6allafios__ Masdel2afios

vivir en Ocaria
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8. Tiene hijos SI_ NO__

9. Numero de hijos Dela2__ De3a4__ Méasde5_

10. Existen personas de

su grupo familiar que SI_ NO___ Cuantos

pertenecen a la asociacion

11. Cuénto tiempo lleva Menosde 5afios_ De6a9afios__  Masde 10 afios___

de trabajar como vendedor

ambulante

12. En promedio cual es
el ingreso mensual que Usted

recibe

Menos de $400.000___ Entre $500.000 y $700.000___

Entre $800.000 y $1.000.000 Mas de 1.000.000

13. Numero de personas
que dependen de sus ingresos

(Contandose usted)

Dela?2 De3ad4 ___ Masde4 Ninguna___

14. Paga usted arriendo

SI__NO

15. Cuénto paga de

arriendo

Menos de $350.000___ De $360.000 a $400.000____

De $400.000 a $440.000___ Mas de $440.000__

16. Sus ingresos alcanzan
para cubrir sus necesidades

basicas.

Sl NO

___Por necesidad

__ Desempleo o falta de oportunidad
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17. Usted es vendedor

ambulante por qué:

___Por qué le gusta ser independiente
___Portradicion

___ Otra, (Cual?

18. ¢ Cudles de los Prendas de vestir ___ Accesorios___ Productos varios
siguientes productos vende Alimentos ___

usted?

19. ¢Qué lugares escoge Zonacéntrica___ Parques___ Calles principales___ Avenidas___
usted para vender? Otro, (Cudl?

20. ¢Ha solicitado usted Si__ No

algun crédito para adquirir sus

articulos?

21. (Al momento  de

solicitarlo, usted recurre a?

Bancos __ Cooperativas de ahorro y crédito _ Paga diarios

GRACIAS POR SU COLABORACION



