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en, el éxito de esta “empresa” requiere una serie d
nenos complejas pero que como minimo hemos de re

1. Conocer el mercado y la competencia
2. Disenar una oferta competitiva
3. Vender una serie de productos o servicios

4. Obtener de esta venta unos ingresos/beneficios que
la viabilidad econémica del negocio.

B Aquella persona que quiera poner en marcha un

empezar necesariamente por conocer en lo p
0 y la competencia, y a esto dedicaremos el p




4 Asaciacidn Secrnetariads Genenal Gitana

-\ DEFINICION DE COMERCIO NO
\  SEDENTARIO.
TIPOLOGIA POR SECTORES

m DEFINICION DE COMERCIO NO SEDENTARIO

El comercio no sedentario engloba toda una serie de modalidades de
venta, distintas entre si y con unas caracteristicas muy especificas.

En primer lugar, el comercio No Sedentario incluye todo tipo de venta
ambulante, mostrando como caracteristica mas significativa la falta de
establecimiento fijo de la persona que realiza la venta.

Dentro de la venta ambulante se pueden distinguir distintas modalida-
des de venta como son la venta en mercadillos, la autoventa o venta
motoitinerante, la venta callejera individual, la venta ambulante ocasional
y la venta en ferias.

Asi podemos ver que no se puede hablar de una sola modalidad de
venta, sino que hay diferentes formas de ejercer lo que podriamos Ilamar
“comercio ambulante”, y entre ellos estd el que a nosotros mas nos inte-
resa, la venta en mercadillos.

PERSPECTIVA HISTORICA DEL COMERCIO NO
SEDENTARIO

Con la aparicién de las primeras formas comerciales se puede comen-
zar a hablar del surgimiento del Comercio Ambulante.

Durante siglos este tipo de comercio ha sido la férmula habitual de
aprovisionamiento de articulos de primera necesidad para las poblaciones
mas reducidas, e incluso para las de mayor tamano, con anterioridad a la
aparicion de las primeras formas de comercio asentado tal y como hoy se
conocen.

El comercio ambulante a lo largo de su historia también ha evolucio-
nado a medida que las sociedades lo hacian.
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Para este tipo de comercio fue muy importante el establecimiento y
auge que tuvieron las ferias de ganado y de grano que se produjeron
durante la Edad Media, influyendo ademas en el desarrollo de la Venta
Ambulante, las malas comunicaciones existentes.

Aunque histéricamente es innegable la importancia de este tipo de
comercio, en la actualidad, y aunque no tiene la importancia que tuvo
antes, todavia conserva y cumple un papel destacado en la distribucion y
aprovisionamiento de una parte considerable de la poblacién.

En los dltimos veinte anos este tipo de comercio ha experimentado pro-
fundos cambios realizando intentos para una mayor profesionalizacion,
basandose en la opcion prioritaria de rutas fijas semanales, una mayor
especializacion del surtido y su reconocimiento y legalizacion por parte
de las distintas administraciones.

En lo referente al pueblo gitano, una de las actividades mds importan-
tes y que mayor atractivo ha tenido para él ha sido el comercio ambulante,
que apoyado en su tradicional cardacter nomada ha realizado siempre de
forma itinerante. Ya desde su primera aparicion por Espana alla en el sigo
XV, los gitanos ya practicaban el comercio autbnomo y ambulante, abas-
teciendo a grupos de poblacién con necesidades especiales como los
Peregrinos del Camino de Santiago, o ejerciendo el “Chalaneo” (venta de
caballeria y otros animales, o recogiendo y vendiendo chatarra, o com-
prando y vendiendo antigliedades o participando en ferias y mercadillos.

En la actualidad se han suprimido buena parte de estas actividades tra-
dicionales de comercio debido a la falta de demanda y a la evolucién tec-
nolégica. Esto ha hecho que junto con el progresivo proceso de “sedenta-
rizacion” los gitanos se hayan incorporado a las formas actuales de comer-
cio ambulante (mercadillos) o la venta de forma irregular de productos
(confeccion textil, saldos y frutas y verduras) en calles de trdnsito o cerca-
nas a los mercadillos.

Cabe destacar aqui que el aumento desmesurado del nimero de ven-
dedores (por la incorporacion a este sector de trabajo de nuevos colecti-
vos (inmigrantes, parados, jovenes sin trabajo, ...), los elevados costes
necesarios para ejercer esta actividad, la escasa capacidad de inversion,
las dificultades impuestas por los ayuntamientos, la progresiva saturacion
de los mercadillos en cuanto a nimero de vendedores y las escasas vacan-
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tes que por tanto se producen, junto a la oposicién de la mayoria de los
ayuntamientos por aumentar el nimero de puestos o crear nuevos merca-
dillos, amenazan con desterrar a muchos gitanos del nicho laboral que tra-
dicionalmente han venido ocupando de forma casi exclusiva.

&l TIPOLOGIAS DE COMERCIO NO SEDENTARIO

a) Segun tipo de instalaciones:
* Instalaciéon movil

— Venta domiciliaria
— Venta motoitinerante o autoventa

¢ Instalacion semifija

|

Venta callejera individual

Venta ambulante ocasional

Venta en mercadillos de periodicidad fija

— Venta en ferias quincenales, mensuales o anuales

Por instalacion movil se entiende aquel tipo de venta ambulante que no
se establece en lugar fijo alguno para desarrollar la actividad comercial. Es
tradicional en pequenas poblaciones que tienen deficiente infraestructura
comercial (por ejemplo camiones o furgonetas que van a vender fruta o
pan por diferentes pueblos).

Por instalacion semifija se entiende aquel tipo de venta ambulante que
utiliza un puesto de facil instalacién, y que desarrolla su actividad comer-
cial en la via puablica en determinadas horas y dias durante un tiempo de
duracioén variable. En este apartado se incluirian la venta callejera (nor-
malmente practicada sin licencia y por lo tanto ilegal), la venta ambulante
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ocasional (tipica de los dias de fiesta como Navidad, Semana Santa, etc,)
y la venta en mercadillos semanales (la mds extendida y profesional) y la
venta en ferias y fiestas, quincenales, mensuales o semanales.

b) Por sectores comerciales

Los subsectores que integran el comercio no sedentario atendiendo a su
actividad comercial son:

* Alimentacion

Frutas, verduras y hortalizas
Frutos secos

Aceitunas, variantes, chucherias
Lacteos, aceites, huevos, y aves
Otros

I

|

¢ Textil y confeccion

— Prendas exteriores de vestir
Merceria
Lenceria/camiseria/accesorios
—~ Hogar

|

|

* Calzado
e Equipamiento del hogar

— Menaje

Ferreteria, Bricolage
Lamparas y material eléctrico
Ceramica

Muebles

* Perfumeria y drogueria

* Articulos de cuero

* Motocicletas, bicicletas y accesorios
e Otros productos

Bisuteria
Pequefnos animales
— Jugueteria



g Asociaciin Secretariades General Gitano

Flores, plantas y semillas

Libreria, papeleria, material de escritorio
Joyeria, relojeria, plateria

Otros articulos

[4 | CARACTERISTICAS DEL COMERCIO NO SEDENTARIO

En Espana hay casi unos 5.000 mercadillos, de los cuales la gran mayo-
ria se hayan en poblaciones de mas de 5.000 habitantes.

Estos mercadillos se celebran habitualmente con una periodicidad
semanal (mas del 90% del total) y se reparten entre todos los dias de la
semana que suele ser fijo en cada municipio.

En el dltimo estudio realizado por el Ministerio de Economia vy
Hacienda se estimaba en 173.500 el nimero de puestos en los mercadi-
llos y entre 48.000 y 52.000 el nimero de comerciantes que ejercen esta
actividad. Aunque estos datos hay que considerarlos relativos por la difi-
cultad que supone su consecucion ya que cada uno de los vendedores
suele ejercer la venta en diferentes mercadillos, y ademas es una actividad
que se realiza en familia por lo cual aunque hay un titular la actividad
ocupa a bastantes mas personas imposibles de cuantificar.
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ESTRUCTURA DEL SECTOR

Escribe todos los productos que tdi creas que pueden venderse en un
mercadillo
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Estructura del comercio no Sedentario

El comercio no sedentario se puede dividir en dos subsectores impor-
tantes:

¢ £l Comercio de Mercadillos
¢ Otro Comercio No Sedentario, que engloba el resto de las formas
comerciales del Comercio No Sedentario.

En el Comercio no Sedentario el sector mas relevante son los mercadi-
llos, debido a la importancia que tienen tanto econémica como social-
mente en los distintos lugares donde se establecen.

Como cifra aproximada se puede hablar de un nimero de mercadillos
que oscila alrededor de los 5.000.

Poblaciones N de Ne de
municipios | mercadillos

¢ 5.000 habitantes 6.940 3,527
* 5.001 a 20.000 h. 842 960
¢ 20.001 a 100.000 h. 205 264
e mas de 100.000 h. 19 84
e Capital (~200.000 h.) 34 44
“ (200.001 a 1 millén de h.) 14 27

4 (mds de 1 millén de h.) 2 60
TOTAL 8.056 496

Fuente: Estudio Investigacion Ministerio Hacienda. 1988.

La periodicidad con que se celebran estos mercadillos es la que sigue:

Precio Nacional %
Semanal 90,0
1 vez al mes 2,0
2 veces al mes 3,9 f
Menor frecuencia 5.0
No fijo 1.1

Fuente: Estudio Investigacion Ministerio Hacienda. 1988.
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El nimero de comerciantes como ya dijimos también en la sesion ante-
rior es dificil de precisar porque cada uno de los vendedores cuenta en
general con mds de un puesto pero una aproximacion a los datos puede
concretarse como sigue:

Nuamero de puestos en Mercadillos 173.500
Numero de comerciantes 48.000 - 52.000

Perfil general de los comerciantes

También segin este estudio el perfil de los comerciantes ambulantes
podria definirse de la siguiente manera: en general son varones (76%) de
25 a 44 anos (54%), casados (66%), y con estudios de Bachiller o meno-
res (83%).

Llevan como media diez anos y medio trabajando y un tiempo aproxi-
mado vendiendo el mismo producto, suelen recorrer otros municipios y tra-
bajan unos 251 dias al aho. La mayoria ostenta la titularidad del puesto (81%)
contando con Licencia Fiscal. Ellos mismos realizan las compras (86%) de
forma personal a mayoristas y fdbricas, pagando al contado y gravando la
mercancia para su venta con un margen cercano al 30% de su valor.

El tamano medio de los puestos estda en torno a los seis metros de largo.
No poseen almacén. Y en lo referente al vehiculo tienen en general furgone-
tas disenadas para cargar. Aunque una minoria utilice adn turismos. La mayo-
ria poseen vehiculos con una capacidad de carga inferior a los 3.000 kilos.

En cuanto a la localizacion, los vendedores suelen vender siempre en
los mismos municipios cambidndose tan solo cuando pueden acceder a
otros mejores.
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Nombre:

Apellidos:

N DNI:
N° NIF:

Nombre del padre:

Nombre de la madre:

Domicilio:
C/

Localidad:
D. Postal:
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Actividad:

Base de cotizacion
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W\ SITUACION Y PROBLEMATICA DEL
SECTOR Y DE LOS MERCADILLOS

Escribe las diferencias mds importantes que se te ocurran entre comer-
cio ambulante y tiendas de comercio:

Comercio Ambulante Tiendas de comercio

Escribe las diferencias que se te ocurran entre venta legal e ilegal:

Venta legal Venta ilegal
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Dentro del colectivo de personas que se dedica a la venta ambulante
debemos distinguir en primer lugar y como primera clasificacién entre los
comerciantes legales y los ilegales o que practican la venta de forma irre-
gular. Ambos queda claro que tiene problemas diferentes que analizare-
mos posteriormente.

Generalmente y hasta hace unos anos este grupo se componia princi-
palmente por vendedores que por tradicion familiar continuaban en el
negocio al que se habian dedicado sus padres y sus abuelos y normal-
mente cumplen todos los requisitos para el ejercicio de la venta en los
Municipios.

Pero esta situacion ha ido cambiando con la grave crisis econémica que
comenzo en la década de los setenta y que se mantiene de forma conti-
nuada, agravandose cada ciertos periodos de tiempo. Por otra parte los
sucesivos cambios tecnolégicos han ido también expulsando del mercado
de trabajo mano de obra que en muchos casos ha tenido problemas para
incorporarse de nuevo a él (podemos ver hoy que un porcentaje impor-
tantisimo del paro es del considerado de larga duracion). Asi muchos tra-
bajadores que se hallaban en el paro encontraron una salida en este nego-
cio, principalmente porque la inversion necesaria en principio es
pequena. De estos nuevos vendedores una parte muy importante y repre-
sentativa se han convertido en auténticos profesionales de la venta ambu-
lante, pero otros muchos no han podido acceder y han terminado que-
dando encuadrados en ese segundo grupo de los “ilegales”.

Estos serian aquellos vendedores que no cumplen con la normativa
vigente. Normalmente este grupo de vendedores suelen ejercer la Venta
Ambulante en calles principales en los alrededores de los mercadillos, o
en sitios de mucho transito (metro) y venden todo tipo de productos (fru-
tas, verduras y hortalizas, ropa, artesania, bisuteria, ...).

Anadida a la problemdtica de este tipo de vendedores, han aparecido
otros fenébmenos nuevos y no tan nuevos, que han multiplicado la perse-
cucion policial contra este tipo de vendedores nos estamos refiriendo al
tabaco de contrabando (que genera autenticas “mafias” y peleas por el
espacio) y a la venta de ropa de “marca” falsificada que al aparecer fisi-
camente en los mismos espacios que ocupaban los otros vendedores ile-
gales se han visto seriamente perjudicados por su presencia.
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Desde una perspectiva economica, el principal problema de la venta
ambulante es el caracter subsidiario con que se contempla este tipo de
actividad comercial. Sin negarle la importancia que realmente tiene, la
mavyoria de los municipios la subordinan al comercio establecido en esta-
blecimiento fijo (comercio sedentario), con gran capacidad de presion en
los ayuntamientos, o la entienden como una actividad con un cierto tinte
de accion social, donde puede “colocarse” la gente sin recursos que se
deriva desde los servicios sociales. Estos planteamientos generan algunas
consecuencias que son dignas de tener en cuenta ya que inciden de forma
importante en la problemdtica del comercio ambulante:

— No establecimiento o creacion de nuevos mercadillos (y con ello la
imposibilidad de creacién de empleo en esta actividad).

— La determinacion de la mayoria de ayuntamientos de no aumentar el
namero de puestos (con idénticas repercusiones que la anterior).

— Los sucesivos cambios de ubicacién de estos, segun evolucionan las
poblaciones. Lo que crea graves conflictos de intereses entre vende-
dores y ayuntamientos.

Aunque también hemos de decir que hay cada vez mas ayuntamientos
que entienden esta actividad como una actividad importante en el dmbito
comercial como “reguladora de precios” y de abastecimiento de ciertos
productos deficitarios en la oferta del municipio.

Desde el punto de vista familiar las caracteristicas propias de este tipo
de comercio marcan la vida no solo de los propios vendedores, si no tam-
bién sus relaciones familiares, debido principalmente a los desplazamien-
tos diarios que tienen que realizar para acudir a los distintos puntos de
venta de cada dia de la semana. Este problema se trata de solucionar con
el ruteo fijo y haciendo que los desplazamientos no sean excesivamente
grandes para poder volver en el dia a sus domicilios. Con lo cual habi-
tualmente las rutas que se siguen se suelen circunscribir a su provincia o
bien a otras limitrofes, si éstas se encuentran cercanas o porque alli la
“venta” sea realmente significativa. En muchos casos también la actividad
se ejerce en familia lo que ocasiona miultiples problemas con los hijos, la
escolarizacion, etc.

Preguntados los vendedores sobre los problemas mds importantes para
ejercer la venta ambulante, son éstos los que resaltan:
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— La no concesion de puestos nuevos.

~ Los papeles que se exige.

— Que no da mucho dinero.

~ Poco volumen de venta.

— Los factores climatologicos (tiempo: frio, calor, lluvia, barro, ...).
— Venta ilegal.

— Tener que cargar y descargar, montar y desmontar a diario.
— Los desplazamientos.

— El aparcamiento de los vehiculos.

— Mucha competencia.

- Poca capacidad de inversion.

— Impuestos elevados.

— No estar “considerado”.

— Inseguridad.

— Variedad de las normativas en los diferentes ayuntamientos.

J&Lra. ~ &, Cansent. (L;U.[,{\(-?\v\ﬁﬁ quxxl;;w@
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N\ CARACTERISTICAS DEL EQUIPAMIENTO.
EMPLEO Y CONDICIONES DE TRABAJO

Una de las diferencias mas importantes entre el ejercicio de la venta de
forma irregular y la venta en mercadillos es sin lugar a dudas el equipa-
miento necesario. La primera tiene como caracteristica principal no nece-
sitar casi equipamiento (como maximo una furgoneta para los que venden
fruta), ya que generalmente se traslada la mercancia en transporte ptblico
o en vehiculo particular y ésta suele caber en un “bolsén” o bolsa de
deportes amplia, mercancia que se expone al publico encima de una tela
(sin ningtin tipo de estructura). La cantidad suele ser pequena debido a dos
razones: la falta de recursos econémicos para el aprovisionamiento vy el
riesgo de que sea requisado por los guardias. La compra de ésta general-
mente se hace en las tiendas mayoristas que hay en Tirso de Molina, y los
que estin mds relacionados logran saldos o “partidas” en almacenes y
fabricas. El precio al que se vende la mercancia no suele ser fijo, y
depende mucho del tipo de productos; habitualmente admite “regateo”.
La mercancia se compra al contado y es facil saber el beneficio conse-
guido en cada dia de venta.

En algunos colectivos (inmigrantes sobre todo) funcionan como verda-
deras “franquicias” en la venta de productos (uno es el propietario de la
mercancia y tiene unos cuantos vendedores que la venden a cambio de
una comision).

Un fenémeno muy singular ha sido el fulminante crecimiento de la
venta de todo tipo de productos (artesania, ropa, bisuteria, bolsos, cintas
de cassette, ...) que se desarrolla de forma mds o menos consentida en el
metro.

En cambio para ejercicio de la venta en mercadillos la cosa no es “tan
sencilla”, o compleja seglin se mire. Vamos a dedicar ahora este apartado
a conocer mas este tipo de venta.
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L1 | CARACTERISTICAS DEL EQUIPAMIENTO UTILIZADO
EN LA VENTA EN MERCADILLOS

El equipamiento bdsico para poder ejercer la venta ambulante en mer-
cadillos podriamos decir que es el siguiente:

¢ Vehiculo de carga (diferentes tipos de furgoneta o turismos muy
amplios)

¢ Puesto (de dimensiones modificables aunque la media de metros que
suelen ponerse en los mercadillos esta en torno a los seis metros de
largo por tres de ancho) y que consta de:

Estructura

Lona o plastico para la lluvia

Pinzas o pieza alternativa para sujetar la lona a la estructura

Mesa

Tableros

o Accesorios:

Basculas

Perchas

Barras

Cajas

Remolques

e Mercancia

La inversion inicial para comenzar la venta en condiciones competiti-
vas en un mercadillo se estima entre uno y dos millones (de los que el por-
centaje mas importante se lo llevaria el vehiculo y la mercancia).
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12 | EQUIPAMIENTO Y CONDICIONES DE TRABAJO DE
LOS VENDEDORES

Si se quiere comenzar la actividad de la venta ambulante en mercadi-
llos un aspecto importante a conocer sera tanto el equipamiento de que
disponen en general los vendedores (conocer la competencia para saber si
se va a estar en condiciones de competir), como las condiciones de tra-
bajo que han de soportarse por si se estuviera dispuesto a asumirlas.

Asi diremos que en general los puestos tienen como hemos dicho antes
una media de seis metros de largo por tres de ancho, puestos que son facil-
mente montables y desmontables teniendo en cuenta que esto ha de
hacerse a diario.

La mayoria de los vendedores no disponen de un almacén para la mer-
cancia por lo que ésta suelen guardarla en casa o en el vehiculo destinado
a tal fin.

Practicamente el 100 por cien de los vendedores disponen de vehiculo
propio. Los vehiculos utilizados en su mayor parte son furgonetas disena-
das para cargar. Tan solo una pequena parte de ellos utiliza un turismo.
También es pequeno el nimero de camiones.

La tara y PMA (Peso Mdximo de carga Autorizado) mas frecuente en los
vehiculos es, en general, inferior a los 3.000 kgs.

La mayoria de los vendedores adquirié el coche nuevo (68%) y tan solo
un 31% lo adquirié usado o de segunda mano.

Los entrevistados en este estudio no realizan muchos desplazamientos,
la mayoria entre 10.000 y 30.000 Kms. anuales, lo que indica que los ven-
dedores acostumbran a moverse por las zonas cercanas al lugar donde rea-
lizan la entrevista.

La inmensa mayoria de los vendedores venden en mds de un munici-
pio, siendo la media, en la fecha en que se realiz6 el estudio, de 5 muni-
cipios por vendedor. Esto ademads es logico por la imposibilidad de man-
tener los costes que hoy se exigen de forma obligatoria (I.A.E., Auténomos,
tasas, ...) con menos de tres mercadillos.
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La inmensa mayoria acude de forma habitual a los mismos mercadillos
semanales, con un intervalo por tanto de siete dias, y tienen trazadas rutas
fijas que tan solo modifican segtn van accediendo a mejores mercadillos.

El nimero de bajas que se producen en los mercadillos es escaso, y
aquellos que disponen de un puesto o lo explotan, utilizan todas las tri-
quifuelas posibles (familiares, faltas, ...) para mantenerlos.

Los puestos en la gran mayoria de los mercadillos estin a nombre de un
titular impidiendo las normativas que puedan ser explotados, alquilados o
transferidos a otras personas, reconociendo solo “algunos ayuntamientos”
la posibilidad de transferirlos a familiares de primer grado (mujer e hijos)
cuando medien situaciones que asi lo aconsejen (jubilaciones, enferme-
dades, ...).

En la mayoria de los casos el (65%) la explotacion del puesto la hace una
sola persona o dos (29%) y en casi ningin caso se da la contratacion de
asalariados, sino que en aquellos puestos en que trabajan varias personas
suelen ser explotaciones familiares sin ningtn tipo de relacién contractual.

Otro dato importante es la “fidelidad” al producto que venden. Un 97%
manifiestan vender el mismo producto toda la temporada y ademas
hacerlo todos los anos.
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DIFICULTADES PERSONALES
Y FAMILIARES

& Desconocimiento del
— funcionamiento de la administracion

& Deficiencias culturales

€ Situaciones familiares
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DIFICULTADES RELACIONADAS §
CON LA ACTIVIDAD

& Precios/margenes
& Compras
& Colocacion de la mercancia

& Técnicas de venta
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DIFICULTADES
ECONOMICAS

® & &6 6 6 o o

Coste de la licencia fiscal
Coste de autonomos
Inversion en el puesto
Inversion en la mercancia
.V.A.
Gestoria/Asesoramiento

Vehiculo de transporte
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DIFICULTADES

NORMATIVO/LEGISLATIVAS

¢ Desconocimiento

& Requisitos legales exigidos
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\\  Un ejemplo: LOS MERCADILLOS EN LA
COMUNIDAD AUTONOMA DE MADRID

Es un recurso muy importante a la hora de ejercer la actividad, conocer
el nimero de mercadillos que existe en la Comunidad Auténoma, o Pro-
vincial, o de provincias limitrofes, asi como el tamano del mercadillo, el
nimero de puestos, la ubicacién, la periodicidad, el dia que se celebra, las
tasas que hay que pagar, el nimero de puestos de cada actividad comer-
cial, si se producen vacantes, si es “bueno”, ...

Toda esta informacion serd muy valiosa a la hora de plantearse ejercer
la venta ambulante, ya que nos permitira tomar decisiones con el maximo
de informacion.

A modo de ejemplo veamos cual es el nivel de informacién de que dis-
ponemos.

Enumera el n® de mercadillos que conoces: e

EN TU CIUDAD
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EN TU COMUNIDAD

Por ejemplo en Madrid existe un censo de mercadillos, que aunque
antiguo, recoge esa informacion.

Los datos que en ella se recogen son:

e Municipio ¢ Dias de celebracion
e Distrito e Tarifas
e Barrios _ l
: f ®
o Localizacién/Calle Normativa que lo regula
¢ Periodo de apertura e Estructura de la oferta comercial -
¢ Periodicidad semanal nimero de puestos
MUNICIPIO: MADRID POBLACION: 156.254
Distrito TETUAN Estructura de la oferta comercial (N° puestos/actividad)
TOTAL > 325
L Alimentacién, Bebidas, Tabaco 33
Barrio: VALDEACEDERAS % ¢
PE i) Textil, Confeccion, Calzado, Cuero 128
Localizacion: C/ Marqués de Viana Perflitiests, Droguetta 4
_ Equipamiento del Hogar 56
Peri’odolde apertura: Todo el afio Motocicletas, Bicicletas, Accesorios 3
L T Librerfa, Papelerfa, Revistas 8
Dias de celebracién: Domingo Joyeria, Relojeria, Plateria 0
Bisuteria 15
Tarifas: Menos de 4 m2 = 1.630 ptas./mes Juguetes 49
Ded4a9m2  =2.095 ptas./mes Articulos Deporte 0
Mésde 9m2 = 3.175 ptas./mes Flores, Plantas, Semillas 8
Pequefios animales 8

Normativa: 30-4-86 Otros articulos 13
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-\ PREPARACION DE LA ENTREVISTA CON

UN INFORMANTE CUALIFICADO

Expliquemos lo que es un “informante cualificado”: Es aquella persona
que conoce en profundidad el tema sobre el cual se le va a pedir in-
formacion y por lo tanto nos puede aportar datos e ideas interesantes al
respecto.

Informantes cualificados, por ejemplo podrian ser responsables de aso-
ciaciones empresariales, responsables de sindicatos de la rama de comer-
cio, responsables de la administracion puablica (Direccion General de
Comercio; responsables de la OMIC ...), responsables de empresas coope-
rativas que tengan como actividad el comercio ambulante (para lo rela-
cionado con las normativas legales), del Ministerio de Trabajo (sobre los
tipos de empresas y ayudas que se ofrecen), etc.

Ahora que ya conoces algunos datos del sector de venta en los merca-
dillos escribe cinco preguntas que se te ocurriria hacer al informante cua-
lificado al que vamos a visitar.

PREGUNTAS
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Ahora vamos a ordenar las preguntas seleccionadas por un orden
l6gico:

1.-

2.-
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\\  ENTREVISTA CON UN INFORMANTE
CUALIFICADO

(Transcripcion de la entrevista)

&S
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Di 5 aportaciones que te hayan resultado nuevas

’ Di 3 aportaciones que contradigan la informacién de que disponiamos antes

Di 3 aportaciones que coincidan con lo que sabiamos antes

Escribe las tres ideas que mas te han llamado la atencién
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(FICHA EVALUACION

Modulo 1)

Analisis y conocimiento del sector I

[|_| EVALUACION DE LOS CONTENIDOS

Mucho

Poco

Te han parecido interesantes los temas
tratados

Te han aportado cosas nuevas

la venta ambulante
Crees que ahora conoces mejor el sector de
la venta ambulante

Me ha resultado atil conocer la situacién
actual y las perspectivas de futuro de los
mercadillos

Me ha resultado dtil reflexionar sobre las
diferencias entre venta legal e ilegal

Me ha resultado atil conocer la:
infraestructura necesaria y los canales de
aprovisionamiento en los mercadillos

Me ha resultado interesante conocer algunas

caracteristicas de la competencia

Di los tres temas que mads te han interesado:

Vai
&
&
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E_| EVALUACION DE LA METODOLOGIA

Mucho

Poco

Nada

Me ha parecido ameno

Me ha permitido participar

Comprendia las ideas/conceptos

Los materiales entregados eran interesantes

La distribucion del tiempo era adecuada

El lugar de realizacion de las sesiones es
optimo

EJ EVALUACION DE ACTITUDES PERSONALES

|

Mucho

Poco

‘ La asistencia ha sido buena
- Mi puntualidad ha_sido buena
| Cuidado del material

He participado de forma habitual

Las ideas de los demds me interesan

Respeto al turno de palabra

Nada
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[4 | EVALUACION MONITOR

Mucho_ Po;:o‘ Nada :

Ha sido ameno

I T G - '

' Se le entienden las explicaciones } |
} 4 ! t |
' Fomenta y favorece la participacion

\
| |
' Respeta nuestras opiniones ‘
‘ Organiza de forma adecuada la informacién ‘

| :
' Nos ayuda a poner en orden nuestras ideas
| . o

e informacion
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C PRUEBA MODULO 1 )

1. Escribe tres diferencias entre comercio ambulante y tiendas de comer-
cio.

Comercio ambulante Tiendas

2. Escribir tres diferencias entre venta legal e ilegal.

Venta legal Venta ilegal

3. Escribe la tres diferencia que te parezcan mas importantes entre la venta
en mercadillos y otro tipo de venta.

Venta en mercadillos Otros tipos de venta
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4. Describe el equipamiento minimo (infraestructura) necesario para ejer-
cer la venta en los mercadillos.

5. ;Qué papeles hay que tener o hacer para poder vender en un merca-
dillo?

6. Escribe los diferentes tipos de puestos que conoces (;a qué se dedican?).

7. Escribe tu direccion y la del local, con todos los datos que sepas.




