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Estudio de caso:

Vendedores Informales
en el Espacio Publico de Cali

"56%
Colombia ——_

La economia informal hace parte de la cotidianidad de
América Latina y el Caribe (ALC). En la regién mas del 50%
de la fuerza laboral trabaja en la informalidad (OIT,2024).
Colombia, similar a la tendencia regional, tiene una propor-
cién de ocupados informales del 56% (DANE, 2024). En Cali,
la tercera ciudad mds importante del pais tanto por su
tamarfo poblacional como por su dinamismo econémico, el
48% de la poblacion ocupada labora en la informalidad
(DANE, 20235).

Si bien en la informalidad coexisten distintos tipos de traba-
jadores, una cara visible dentro de este grupo son los ven-
dedores informales en el espacio publico. En Cali se estima
que hay mads de 16.000 vendedores que realizan su activi-
dad econémica en las calles de la ciudad (El Pais, 2023). No
obstante, Jimmy Nariez, presidente del Sindicato de Vende-
dores del Espacio Publico indica que esta cifra incluso
puede ascender a 35 mil. La falta de consenso respecto a la
cantidad de vendedores en el espacio pablico es una
muestra de los retos que enfrenta la administracion muni-
cipal en el entendimiento sobre esta poblacion.

\

50%

Ameérica latina
y el Caribe
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El Observatorio de Politicas Publi-
cas (POLIS) de la Universidad Icesi,

la Universidad del Norte y la Univer- 99
sidad EAFIT en el marco de la Alian- 0 o Soledady Q2.
zd 4U han desarrollado una investi- Barranquilla k"
gacidn sobre vendedores informa- Emprendedores
les en el espacio publico de Cali informales
con el fin de analizar las principales
necesidades de politica publica de
esta poblacién y la incorporacion ¢ Cartagena
de prdacticas empresariales dentro Moto-trabajadores
de sus ecosistemas de emprendi- informales
miento. Este estudio hace parte del Q
proyecto Prdcticas Empresariales e Medellin
en la Economia Informal: una pers- Vendedores
pectiva interseccional desde tres informales
regiones colombianas, el cual inte-
gra las siguientes ciudades de 9 .
estudio: Barranquilla, Soledad vy > e Cali©
Cartagena (Regién Caribe); Cali Trabajadores del
(Region  Pacifico); y Medellin espacio publico
(Regién Andina).

([ ]
Este capitulo presenta los principales hallazgos de la investigacion en los cd Ii

vendedores del espacio plblico de Cali. Los resultados provienen de entre-

vistas a profundidad realizadas a 58 vendedores y encuestas estructuradas

aplicadas a 264 vendedores del Centro de la ciudad, una zona donde predo-

minan las ventas en el espacio publico. La encuesta estructurada incluyd 60 5 8
preguntas, tiene un margen de error del 6% y un nivel de confianza del 95%.

Este documento se estructura en cinco apartados. El primero expone la Entrevistas
vulnerabilidad de este grupo poblacional en cuanto a su acercamiento a la
vejez, la baja acumulacién de capital humano y la migracién. El segundo
resalta la vulnerabilidad que también enfrenta el ndcleo familiar de los ven-

dedores. El tercero hace hincapié en las ventas del espacio publico como una 2 6 4
alternativa a las barreras de acceso al mercado laboral formal. El cuarto
enfatiza en que las ventas en el espacio publico tienen un enfoque de subsis- Encuestas

tencia en lugar de empresarial. El quinto plantea la falta de asociatividad de
los vendedores como un reto de politica publica para la administracién local.
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En América Latina y el Caribe, el deterioro de la

~y
cobertura de proteccion social en la vejez ha
dejado hasta el momento a un 34.5% de las perso-

nas mayores de 65 afos sin ningdn tipo de ingre-
sos ni pensiones (OIT, 2022). En Cali, los vendedo-

res informales del espacio publico son una pobla- edqd promedio de un

cién que se acerca cada vez mds a la vejez: su

promedio de edad es 43 afos y el 30% tiene entre vendedor informal.

50 y 80 anos. Una situacién que se agrava, debido
a que sélo el 1% afirma estar pensionado.

La baja acumulacién de capital humano estd 3 5%
estrechamente relacionada con la informalidad.

(CAF, 2016), debido a que los trabajadores infor- Secundaria
males, especialmente, los mds pobres tienen ma- completa
yores dificultades para insertarse en el mercado

laboral formal. El Gréfico 1 expone que sélo 12% de

los vendedores tiene un nivel educativo superior:

técnico, tecndlogo o profesional.

Grafico 1. Nivel educativo de los vendedores del
espacio publico de Cali
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La poblaciéon migrante también ha encontrado
en la informalidad un mecanismo de subsisten-
cia. El 40% de los encuestados afirmaron ser
migrantes y sus principales motivos de des-
plazamiento fueron la basqueda de oportuni-
dades, el conflicto armado y el desplazamien-
to forzado. El Grafico 2 expone que hay una
mayor proporcién de poblacién que se autorre-
conoce como parte de un grupo étnico (afro-
descendientes o indigenas) que ha debido a
migrar de otros territorios para encontrar un
sustento dentro de la informalidad.

. i|i|||lily”|“

|-||t.

Grdfico 2. Poblaciéon migrante por grupo étnico

3 5% Grupo étnico

No grupo
étnico
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La vulnerabilidad que enfrentan los vendedores trasciende a su ndcleo fami-
liar. El 60% tiene hijos y el 20% de quienes afirmaron tener hijos, sefalan que
sus hijos son menores de edad. No obstante, el 23% manifestaron que sus o
hijos menores de edad no se encuentran estudiando, un indicador que estd m
asociado a la desercidn escolar. El 26% de los hijos menores de edad acom-
pafian al trabajo a sus padres, pero este porcentaje se incrementa al 76%
cuando quien trabaja es la madre (ver Gréfico 3). Si bien el rol de cuidado oo
prevalece en las mujeres, las personas que pertenecen a un grupo étnico 2 hljos.
también tienen una mayor carga de cuidado (56%) en comparaciéon con
quienes no pertenecen a un grupo étnico.

Los vendedores

tienen en promedio

Grdfico 3. Hijos menores de edad lo acompafian al trabajo por sexo

e Lo acompafian al trabajo No lo acompanan al trabajo
sus hijos menores de edad sus hijos menores de edad

Hombre - .IO%
v AN 76

Fuente: elaboracion propia.
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Los vendedores que se autorreconocen como parte de un grupo étnico experimentan una mayor
sensacion de escasez. La Tabla 1 expone que las personas que se autorreconocen como parte de un
grupo étnico califican en una escala de 1 a 7 que experimentan con mayor frecuencia no haber bus-
cado atencidon médica o haber pasado hambre por no tener los recursos econémicos suficientes.

Tabla 1. Grado de escasez durante el presente afio por minoria étnica

No he buscado la atencién médica/de salud que 36 30 o
necesitaba porque no podia pagarla. ' '
Tuve que mudarme con amigos o familiares 29 97
porque no podia costear un sitio para vivir solo. ' '
A veces paso hambre porque no puedo permitirme 33 29 "
comprar mds comida. ' '
Compro alimentos menos nutritivos porque no 39 37
puedo permitirme opciones saludables. ' '
Cuando pienso en comprar algo, siempre me veo
obligado a considerar otras cosas porque no lo 4,6 4,3
podré comprar.
AN J

Nivel de significancia: ***1%, ** 5% y * 10%.
Fuente: elaboracién propia.
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Grafico 4. Porcentaje que
indica tener empleados
en su hegocio por sexo

70%

Las ventas en el espacio publico se caracterizan por la diver- Mujeres
sidad de sus productos. El 94% de los trabajadores del espacio

publico venden articulos tangibles, productos de consumo e

industriales, entre los que destacan: gafas, jugos, incienso,

frutas, ropa, entre otros. El 72% son los propietarios del negocio

y el 22% son empleados informales de otra persona duena del

negocio. El 14% de los trabajadores requieren empleados para

la operacién del negocio y las mayores generadoras de

empleo son las mujeres con un 70% en comparacion con el

30% de los hombres (ver Gréfico 4).

El 14% de los trabajadores requieren empleados para

la operacion del negocio y las mayores generadoras
de empleo son las mujeres.

Al mes, los vendedores reportaron aproximadamente:

Ventas de

2.3 millones o
de pesos m |—§mobres/°
&

El 88% de los vendedores escogen su lugar de venta por el
facil acceso a los clientes. No obstante, las ganancias de los
vendedores estdn 200 mil pesos por debajo del salario
minimo. Los vendedores reportaron ventas de aproximada-
mente 2.3 millones de pesos y ganancias de 1.1 millones de
pesos mensuales. El nivel de ingresos de los vendedores,
aunado a las obligaciones que tienen dentro del hogar, se
manifiestan en ingresos que pueden alcanzar para cubrir
necesidades bdsicas, pero, en pocos casos, permite ahorrar
para imprevistos.

Fuente: elaboracién propia.
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Los vendedores han encontrado en la informalidad un mecanismo de generacién de ingresos para
ellos y sus familias, debido al desempleo, el interés por mejorar sus ingresos, la busqueda de indepen-
denciq, la necesidad de subsistir y sustentar a su familia, y la falta de oportunidades en el sector
formal. En general, los vendedores reportan que entre sus motivaciones de trabajar en el espacio
publico estdn “las ganas de salir adelante”. El 70% afirma que nunca ha tenido un trabajo formal, lo
gue tiende a ser mayor en las mujeres (75%) en comparacién con los hombres (64%) y en quienes se
autorreconocen como parte de una minoria étnica (74%) comparado con quienes no se autorreco-
nocen como parte de una minoria étnica (68%). Los vendedores que alguna vez trabajaron en la
formalidad sefialan que llevan, en promedio, mds de 11 afos desvinculados de este sector.

La actividad econébmica que realizan, ademds de la generacién de ingresos, también implica retos
como: la inseguridad en la calle, dificultades fisicas para transportar sus productos y herramientas de
trabajo, y falta de espacio para almacenar sus mercancias.

Uno de los objetivos de esta investigacion es conocer las prdacticas empresariales que adoptan distin-
tos tipos de trabajadores informales en sus negocios. Los resultados muestran que las prdcticas de
planeacién y financieras en el negocio son bajas entre los vendedores informales en el espacio publi-
co.En una escalade1a 7, en promedio, la autopercepcion de adopcion de précticas de planeacién y
financieras en el negocio se encuentra en 2.4 y 2.0, respectivamente (ver Tablas 2y 3).

Tabla 2. Practicas de planeacion en el negocio

En una escala de 1a 7, evalle el grado en que se

. o v . Promedio

realizan prdcticas de planeacién en su negocio

Tengo claro donde quiero estar en 3 afos con mi 33
negocio y sé que debo hacer para lograrlo. '

Mis colaboradores conocen los planes que tengo 18
para mi negocio para los proximos 3 afios. '
Mido o monitoreo el progreso de los objetivos mi 91
negocio para los préximos 3 afos. '
Analizo factores del mercado donde opera el negocio. 22
Constantemente analizo mis habilidades y recursos 27
para planificar mi negocio. '

A J

Fuente: elaboracién propia.
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Tabla 3. Grado de practicas financieras en el negocio

En una escala de 1a 7, evalle el grado en que se

. — " " . Promedio
realizan prdcticas financieras para el desarrollo en su hegocio

Reviso el desemperio financiero del negocio. 25
Tengo un objetivo establecido de ventas para el préximo afo. 23
Tengo un reporte anual de pérdidas y ganancias de mi negocio. 1,5
Tengo un reporte anual de flujo de efectivo. 1,3
Tengo presupuesto de costos para el proximo afio. 1.8
He tenido que endeudarme para poder mantener mi negocio. 24

A J

Fuente: elaboracién propia.

La formaen que A nivel nacional, por ejemplo, existe el CONPES 3956 de 2019,

Politica de Formalizacién Empresarial, un instrumento que

los vendedore.s aunque aborda unidades productivas con altos niveles de

abordan su negocio informalidad, no incluye a unidades productivas de subsis-

es unindicativo de tencia como los vendedores del espacio publico, dado que

éstas carecen de una visibn empresarial sobre su actividad

la pOStura que se econdmica y, por ende, deben ser intervenidas por una poli-

debe tomar desde tica complementaria de inclusién productiva que tenga
la administracion como unidad de intervencién el trabajador, pero no el nego-
municipal al momento cio (DNP, 2019).

de disefiar programas Las bajas practicas empresariales de estas unidades pro-
pCII‘CI esta poblacién. ductivas también se observan en la tenencia de registros, la

forma en que buscan nuevos clientes o la estrategia que
utilizan para establecer precios. Unicamente, el 2% de los
vendedores tienen su negocio con RUT o con certificado de
cdmara de comercio. En el caso de la identificacion de
potenciales clientes, el 24% manifestd que no utiliza ninguna
técnica, el 15% utiliza una ubicacidn estratégica con alto
tradnsito de personas y, el 14% utiliza mega&fono para promo-
cionar sus productos. También, entre los aspectos que se
tienen en cuenta para establecer el precio de sus productos
el 60% destaca que los establece respecto a sus costos y el
30% segun el porcentaje de ganancia.
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En las précticas de planeacién financiera, los vendedores tienen un nivel bajo de practicas de costeo
y de registro del negocio. Algunos mencionan que su estrategia es llevar su registro “en la cabeza”y
otros escribir en un cuaderno, lo que se traduce en una baja diferenciacion entre las finanzas perso-
nales y las del negocio. En las prdcticas de marketing, el principal canal de comunicacién es tener
una ubicacidn estratégica de sus ventas: lugares transitados para aumentar el éxito del negocio. La
satisfaccién del cliente la miden con la expresion corporal (sonrisas y expresiones verbales después
de realizar una compra) y que los clientes se vuelven frecuentes. En las prdcticas para establecer
precios, algunos vendedores realizan andlisis a través de grupos en redes sociales donde
otras personas venden productos similares.

El acceso a servicios financieros formales
estd relacionado con el nivel de formalidad
de una unidad productiva. El 47% de los ven-
dedores tiene una cuenta de ahorros o bolsi-
llo electrénico como Nequi, lo que dificulta su
acceso al mercado crediticio formal. Uno de
los principales retos que enfrentan los ven-

51%

dedores informales en el espacio publico Lo realizé bCI o
son los préstamos con gota a gota, un crédi- la mOddlldCId
to de usura con tasas de interés mensuales

entre el 10% y el 30% que se ha convertido en 9°t0 a 9°t0-
una problemdatica social y econdmica que
crece en medio de la informalidad y la baja
bancarizacién (Bohérquez, 2022). El 28% de
los vendedores reportan haber realizado un 28%
préstamo para su negocio, y el 51% de quie-

nes solicitaron-préstamo lo realizaron bajo la Ha pedido
modalidad de gota a gota. En promedio, el un préstamo.
monto solicitado con gota a gota asciende a
los 1.2 millones de pesos y los hombres (56%)
se endeudan en una mayor proporcién que
las mujeres (44%).
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El 5% de los
vendedores

se encuentra
afiliado a alguna
asociacion,
fundacion,
cooperativao
gremio.

Los vendedores informales en el espacio publico han sido un
interés de politica plblica durante décadas. No obstante,
una de las mayores dificultades que ha enfrentado la admi-
nistracion municipal es el bajo nivel de asociatividad entre
esta poblacidn, dado que no existen actores especificos
capaces de representar los intereses colectivos de este
grupo poblacional (POLIS, 2021). La encuesta evidencia que
so6lo el 5% de los vendedores se encuentra dfiliado a alguna
asociacion, fundacion, cooperativa o gremio. El 85% busca-
ron el lugar donde dfiliarse por cuenta propia y el 93% afirmd
que la principal razén para pertenecer a este grupo fue la
busqueda de proteccibn.

Si bien dentro del 5% que afirmd estar asociado la mayoria
son hombres (71%), las mujeres tienen, en promedio, mejores
prdcticas de relacion y colaboracién en el negocio (ver Tabla
4). Estas précticas incluyen mantener buenas relaciones con
otros emprendedores del mismo sector, colaborar con otras
personas cuando el negocio lo necesita y conocer personas
afines que han impulsado sus negocios.

Tabla 4. Practicas relacionadas a costos y registros del negocio

En una escala de 1a 7 evallUe el grado en
que se realizan précticas relacionadas a Hombre Mujer Significancia

los costos y registros en su negocio

Desarrollo actividades comerciales con

recursos para mi negocio.

redes o asociaciones para mi negocio. 23 25

Me comunico con personas que comparten a1 45

el mismo negocio o actividad comercial. ’ ’

Tengo particularmente buenas relaciones

con otros emprendedores que son del 5,4 5,8 *k
mismo sector.

Puedo colaborar facilmente con otras 54 57 s
personas cuando mi negocio lo necesita. d d

Conocer personas afines ha impulsado 37 57 s

Nivel de significancia: ***1%, **5% y *10%.

Fuente: elaboracion propia.
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Conclusiones

La investigacion sobre Practicas Empresariales en
la Economia Informal realizada en vendedores
informales del espacio puablico de Cali permite
realizar las siguientes recomendaciones en clave
de politica publica:

1. Ofrecer programas para fortalecer el capital
humano, especialmente, de los vendedores mas
jovenes (menores de 30 afos) para facilitar su
insercion al mercado laboral formal.

2. Facilitar la cotizacién a pensién a través de los
Beneficios Econémicos Periédicos (BEPS) de
Colpensiones, dado que es una poblacién que
carece de proteccidn social durante su vejez.

3. Fomentar el acceso a programas de subsidios
gubernamentales como Renta Ciudadana,
Colombia Mayor o subsidios de vivienda.

4. Promover el acceso al sistema financiero regula-
do es una de las principales necesidades de esta
poblacion, dado que el gota a gota se ha converti-
do en su principal fuente de financiacion.

5. Generar confianza entre los vendedores y la
administracién municipal es crucial para crear
politicas publicas acordes a las necesidades de
esta poblacidén. Para ello, es importante:

a. Habilitar espacios de interlocucién recurren-
tes con los vendedores, dado que la construc-
cién de confianza necesita didlogo.

b. Socializar previamente con ellos cualquier
intervencion relacionada con las ventas en el
espacio publico.

c. Promover la asociatividad a través de los lide-
res actuales de los vendedores, debido a que, al
momento de negociar con ellos, no hay figuras
que representen sus intereses colectivos.
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