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A MODO DE INTRODUCCION

Este manual que benes en tus manos no pretende ser un material acabado,
sine mas bien una sugerencia, una propuesta abierta sobre diferentes temas que
pueden ser abordados en la formacion de un tema tan complejo como es [a acti-
vidad comercial y adn mds como es el comercio ambulante.

Nace de una experiencia educativa en la Comunidad de Madrnd vy a ella hace
referencia en varnios ejemplos, pero muchos de los temas que aborda pueden ser
de utitidad para cualquier comerciante.

Los contenidos se han dividido en cinco blogues tematicos, v estan desarro-
liados de forma simple, cualquier tema es susceptible de ampliacién tanlo en los
contenidos como en la metodologia v dinamicas que se proponen, Pero Lignen
vocacién de ser Utiles «a modo de gjemplos, y de convertirse en el «punto de
partida» para reflexiones mas profundas.

£l primer blogue tematico aborda de forma esquematica la situacion del sec-
tor, su evolucién; los comerciantes, las caracteristicas de los puestos, del equipa-
miento, sus problemas vy dificultades; {a diferencia entre et ejercicio de |a venta
ambulante regular v la legal. En definitiva intenta un «acercamiento» al conoci-
mienta de la competencia vy a fas condiclones a las que nos vamos a enfrentar si
prelendemos comenzar una actividad tan semamente dificultosa.

E! segundo blogue temalico trata de las normativas que se aplican al comer-
cio ambulante, su orden jerarguico, el funcionamiento general de fas leyes, v los
aspectos mas importantes que se recogen en cada una de ellas. Asi como de al-
gunas pistas para buscar lo que nos interesa y comprender su significado. En este
blogue también nos ha parecido interesante trabajar gran parte de los documen-
tos que va a ser rnecesario manejar de forma habstual ya que son reguisitos im-
prescindibles para el esercicio de la venta. Por esto se ha trabajado ademas de las
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normativas, el ajta de auténomos v la 5.5., los Impuestos y el LAE., las solicitu-
des de puestos, etc. ...

£n el tercer bloque se han desarrollado algunas técnicas de ventas. Y dentro
de ellas los canales de aprovisionamiento y su funcionamiento, la atencion al
cliente, |a colocacion de la mercancia, el conocimiento profundo de ésta, los ti-
pos de vendedores y sus caracteristicas, el proceso de compra y algunos «trucoss
para desenvolverse en el trato con el cliente

En el cuaro se han tratado de forma sencilla algunos conceptos contables in-
teresantes para entender la marcha de nuestro negocio v se han puesto en practi-
ca ejemplos contables mediante similes de negocios.

Y en el quinto y Glimo hemos abordado las diferentes tipos de asociaciones y
entidades que trabajan en el ambito del comercio ambulante. Este apartado no
se ha desarroliado pues lo que parece interesante es entrevistarse con «informantes
cualificados» de cada uno de los upos de asociaciones a fin de recoger y conocer
los fines que persiguen cada uno de los tipos de asociaciones, su historia, su per-
cepcion del comercio ambuiante, las propuestas de futuro, y los retas que se
plantean.

Muestro deseo es que este sea un material de utilidad para asociaciones, co-
merciantes, servicios sociales, formadores,... que trabajen en el dmbito del co-
mercio ambulante y pueda aplicarse en su totalidad o parcialmente, a diferentes
sifuaciones.

PRINCIPIOS METODOLOGICOS
GENERAILES

Los principios generales que atraviesan tado el proyecto pedagogico son los
que siguen:

Persanalizacion

En cada momento se partird de la situacidn previa, conocimientos, experten-
cia concreta y peculiandades de cada uno de los participantes. Seré por etlo
necesana fa planificacion de actividades vanadas encaminadas a conocer
cuéles son esas ideas previas, qué grado de elaboracién tienen y utilizarlas
coma punto de partida, ayudéndonos de procedimientos {métodos, técricas v
estrategias) para complementarlas..

Aprendizaje significativo

Para la consecucion de aprendizajes significativos, son mportantes varias
condiciones: que el contemido lenga un significado 16gico, que el alumnoo ten-
ga ideas previas que le permitan relacionar de forma no arbitrana la nueva in-
formacién v que esté motivada para aprender el nuevo conterudo. Es por ello
de gran importancia propiciar en toclas las actividades fa reflexion sobre lo
realizado, la recogida de datos, ia elaboracidn de conclusiones, fa recopila-
cién de lo que se ha aprendido, y analizar el avance que se ha producide en
relacidn con ias 1deas previas de las que se habia partido. Es necesario que los
alumnosfas sean conscientes de los procesos que emplea en ia elaboracion de
conocimientos: tales como habilidades de conocimiento, procesos cognitivos,
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el nivel de control v planificacion de la propia actuacién, fa toma de decisio-

nes y la comprobacién de resultados.

Flexibilidad

Atendiendo a la especificidad de cada unofa es necesano disefiar una estrate-
gia que responda a estas diferencias. Es conveniente para ello sugerir activida-
proponer actividades de refuerzo para superar las deficiencias.

des distintas con posibilidades de eleccion de algunas, subdividirlas en fases
de diferente complejidad, y situar a los alumnos en diferentes tareas, asi como

‘%:{azmczcééw o Dounacidn e Vewta shulelante
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en cada persona es necesar:o que el proceso de aprendizae, de construccion
de conacimientos y de adquisicién de habilidades esté préxima a los intereses

de los alumnos vy redna para ello diferentes caracteristicas: partir si es posible
de tos conoaimentos y expenencias previas de la persona, estar suficiente-
menie cerca de los conocimientos de ésta, ser de progresiva complejidad y
estar acorde en proporcion con sus capacidades, ofrecer resultados tangibles,

Eminentemente practica
Par las caracteristicas de los destinatarios del proyecto el aprendizaje debe es-

5,
etc,
tar muy apoyado y en relacion con la practica. Basando en el aprendizage de
la profesién v en la prictica de esta todo el peso «especifico« y debe ser esta
[a base sobre la que se organcen la mayoria de los contenidos de formacion

El aprenclizaje significativo exige una relacién profunda y no arbitraria entre
los diferentes contenidos. Se debe ofrecer a los alumnoss un concaimiento lo

Globalidad e interdependencia
maés globalizado e integrado posible a [a realidad, presentando una estructura-
cian clara de las relaciones entre conceptos a fin de que estos entiendan que

un mismo aspecto de la realidad puede estudiarse y entenderse desde distin-

tas perspectivas, y de esta misma manera el desarrolio curnicular debe hacerse

terenda en cuenta la interdependencia entre todas las dreas v actividades, asi
en las actividades del taller deben buscarse v aprovecharse todas las oportuni-
dades para desarrcllar los contenidos de las dreas de formacidn basica y de

Integralidad

pﬁ'?SOﬂ&.
Transversalidad de ios contenidos

posible profundamente relacionados.

Motivadora

orientacion socioiaboral.
Debe favorecer el desarrolio ntegral de la persona incorporando todos aque-
flos conteridos v actividades que den respuestas a las diferentes facetas de la

Los conteniclos de las diferentes dreas no pueden ser compartimentos estan-
cos, sino que por todo lo dicha anteriormente deben estar en la medida de to

Aunque el fendmeno de la motivacidn es sumamente complejo ya que en él
intervienen una gran cantidad de factores v se manifiesta de forma diferente



AREAS DEL PROYECTO FORMATIVO

El proyecto formativo en primer lugar debe ajustarse a los perfiles protesiona-
tes que se demandan en el mercado laboral para esta protesion. Y para ello se re-
alizara formacion profesional especifica que facilitard los conocimientas,
habilidades y destrezas necesarios para el desarrollo de esa protesion.

En segundo lugar debe dotar a los alumnos de la posibitidad de adquinr o
afianzar conocimientos y capacidades generales basicas para conseguir una In-
sercién laboral satisfactoria.

En tercer lugar debe contemplar actividades complementarias que posibiliten
y apoyen la adqusicidn de recursos personales para el desarrollo integral de la
persona.

En cuarto lugar debe ir acompaiado de un proceso de orientacién socialabo-
ral para ello se hara necesana la adquisicion de recursos personales y otros co-
nocimientos y habilidades necesarias para superar los distintas dificultades que
iran apareciendo en su trayectoria laboral.

Por Gltimo debe contemplar una actividad tutonal donde se trabajen aspecios
que faciliten el desarrollo personal tales como la autoesttma y la motivacion, la
integracidn e implicacion social, y habilidades sociales v de autocontrol,
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DEFINICION DE COMERCIO NO SEDENTARIO
TIPOLOGIA POR SECTORES

OBJETIVOS

s Cenocer lo gue se entiende por comercio no sedentano, asi como sus prin-
ctpales caracteristicas.

« Tomar conciencia de que el sector del comercio no sedentario ha sufndo
transformaciones a través del iempo,

s Conocer las diferentes formas de comercio no sedentario.
o Canocer las tipologias por sectores y subsectores. Clasificacién.
e Profundizar en la expresion oral con ideas y conceptos refacionados con fa
profesion,
» Obijetivos actitudinales:
~ Puntualidad y asistencia
~ Respetar el wrno de palabra
— Traer y cuidar el material entregado

CONTENIDOS

« Definicion de comercio no sedentario.
= Perspectiva historica del comercio no sedentario. Evolucién
= Tipologias de comercio no sedentario. Clasificacion:
— Seguin tipo de instalaciones:
+ Instalacién mévi:
Venta domiciliaria
Venta moto itinerante o autoventa



Asocineisin Secretariade General Gitano 5}? Ttforenacide y Founacidn e Yeuta HBuelelante
i
. Instalacion semifija: e Manuales sobire técnicas de venta (LM.P.L}
Venta callesera individual s Pizarraf tiza
Venta ambulante ocasional « Cuadernos/boligrafos
Venta en mercadillos semanales « Material elaborado por el monior

Venta en ferias quincenales, mensuales, o semanales g

— Segun sectores comerciales:

. Alimentacién

. Textilfconteccidn

. Calzado

. Equipamiento del hogar

. Perfumeria/drogueria

. Articulos de cuero

. Moltoricietas, bicicletas y accesorios

«  Otros productos
~ Caracteristicas del comercio no sedentaro

. Caracteristicas de esfructura

ACTIVIDADES

. Dislogo partiendo de la experiencia propia de venta fomentando la particai-
pacion ordenada y respetuosa con los dems.

» Comparacién con otras formas de venta.

« Sacar conclusiones generales sobre similitudes y diferencias entre venta se-
dentana y no sedentaria

« Exposicion de conceptos y aclaraciones.

« Partiendo de la palabra generadora infraestruclura enunciar en columnas
los elementos necesarios en une y otro tipo de venta a fin de componer los
elementos comunes v diferenciadores.

RECURSOS

« FEstudios sobre el comercio no sedentario en Espafia
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BESTRUCTURA DEL SECTOR

OBJETIVOS

« Conocer los subsectores que componen el sector de 1a venta no sedeniana
« Conocer el nimero de mercadillos que hay en Espafia
« Conocer el numero de comerciantes y de puestos en los mercadillos
+ Objetivos actitudinales:
— Puntualidad y asistencia
— Respetar & turno de palabra

— Traer y cuidar el matenal entregado

CONTENIDOS

» Subsector de comercio en mercadilios

« Subsector de otro comercio no sedentaro: venta callejera, autoventa y
venta dormiciliaria

« Censo de mercadiilos e inlegracién cle éstos en los diferentes habiats

« Cifras sabre los dias en que se celebran los mercadilios

« Perodicidad y periode en que se desarrollan estos

» Cifras sobre el numero de comerciantes y dle puestos en fos mercadillos

« Parfil del comercianie no sedentario

ACTIVIDADES

« Diilogo sobre el conocimiento que ellos tienen de la estructura de! sector
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» Exposicion de datos sobre la estructura del sector
» Debate y conclusiones

RECURSOS

o+ Estudias sobre ef comercio no sedentario en Espana
« Manuales sobre técnica de venta (ILM.P.1)

= Pizarraftiza colores

+ Cuadernos/lapiceros

s Materiales elaboradas por el monttor

Teeforescrcidee ¢ Formacin en Vewra rFubetante
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Sesién O

SITUACION ¥ PROBLEMATICA DEL SECTOR
Y DE LOS MERCADILLOS

OBJETIVOS

Conocer la s:uacién y problematica de fos mercadilios

Tomar conciencia de que la venta en mercadilios es una actividad comple-
ja que requiere determinados conocimientos v habilidades

Tomar conciencia de las dificultades que conlleva la practica de la venta
en mercaditlos

Profundizar en la expresion oral de ideas y conceptos relacionados con los
contenidos de esta sesion,

Objetivos actitudinales:
~ Puntualidad y asistencia
- Respetar el wrno de palabra

~ Traer y cutdar el material entregado

CONTENIDOS

Situacién y problemas de la venta en mercadillos:

- Probiemas de espacio y ubicacion

- Problemas con los comerciantes sedentanos locales

- Problemas con {os comerciantes no sedentarios furtivos/ilegales
— Falta de lugiene

~ Falta de requisitos legales (licencias fiscales, altas autonomos,...)
~ Falta o variedad de la reglamentacion

~ Otros problemas
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ACTIVIDADES

Lluvia de ideas N
Dialogo partiendo de la experiencia propia de venta fomentando ta partici-
pacién ardenada y respetuosa con los demas

Exposicién y comparacién con los datos del estudio del sector
Aclaraciones y elaboracion de conclusiones

Partiendo del término cilegaless enunciar en columnas las ventajas y; des-
ventajas a la hora de ejercer la venta ambulante de forma legal e ilegal.

RECURSOS

Estudios sobre el comercio no sedentanio en Espana
Pizarraftizas colores

Cuadernosflapiceros

Material elaborado por el monitor:

- Palabras «problemac para iluvia de ideas

- Texto

s Fetfoninaciin ¢ Fonuacide ew TVeata sfubatauts
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CARACTERISTICAS DEL EQUIPAMIENTO
EMPLEO Y COMDICIONES DE TRABAJO

OBJETIVOS

Conocer las caracteristicas y el equipamiento necesano para el ejercicio de
la venta ambulante en mercadillos.

Tomar conciencia de la necesidad de un equipamiento optimo para ejer-
cer la actividad en condiciones competitivas.

Conaocer las condiciones de trabajo asociadas a esta acuvidad laberal
Objetivos actitudinates:

— Puntualidad v asistencia

— Respetar el lurno de palabra

— Traer y cuidar el matenal entregado

CONTENIDOS

Posesidn o no de almaceén
Superficie destinada a la venta

Vehiculos utilizados y sus Taras, antigiiedad, estado def vehiculo que com-
pramos.

Equiparmiento mobiliario: furgoneta, mesa/puesto, coche, camidn, per-
chas/barras, basculas/pesos, cajas, remolques, otras...

Kilometraje que se realiza
NaGmero de municipios en que vende
Epocas en las que se desplazan

Numero de personas que trabajan como media en el puesto
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» Tiempo medio que venden el producto
e Problemas familiares

ACTIVIDADES

» Dialogo sobre el equiparmento que utilizan en fa actualidad para el ejerci-
c1o de la venta ambulante no regulanzada. Sintesis de los elementos.

= Diidlogo sobre el equipamiento estimado como necesario para el ejercicio
de la venta ambulante en mercadillos.

« Comparacidn y conclusiones

» Exposicién de datos sobre equipamiento en ef sector

o Debate y conclusiones.

» Dialogo sobre las condiciones en que desarrollan su trabajo
« Diferencias con la venta regularizada

« Debate v conclusiones

RECURSOS

« [Estudios sobre el comercio no sedentario en Espafa
= Pizarraftizas colores

« Cuadernos/ lapiceros

= Materiales elaborados por el monnior

Folnips
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UN EJEMPLG: LOS MERCADILLOS FIM
LA COMUNIDAD AUTONOMA DE MADRID

OBJETIVOS

» Conocer el nomero de mercaditlos de la CAM.

= Conocer la ubicacion de éstos

o Conocer el dia de venta

s Profundizar en ia expresion orai con ideas y conceptos refacionados con fa
profesion

» Aprender a orientarse en Madrid {u otras grandes ciudades) y a utilizar un
callejero

+  Objebvos acttudinales:
— Puntualidad y asistencia
— Respetar ef turno de palabra

- Traer y cuidar el matenral entregado

CONTENIDOS

= Conocer que hay gran numero de mercadillos en fa C.A.M.
o Saber ubicar donde estan algunos de ellos

« Aprender a manejar un callejero para orientarse

ACTIVIDADES

= Enumeracion del numero de mercadillos gue conocen
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o Exposicion del nimero de mercadillos que hay en la C.AM. localizacion v
seleccion de los mas importantes

« Explicacion de la utilizacién de un callejero

« Busqueda de las direcciones de alguno de los mercadiilos situados en el
municipio de Madrid

Sesién 6

» Exposicidn de las partes de una direccidn

o Escritura de la direccién del local donde se estan realizando las clases, de " PREPARACION ENTREVISTA COMN U
su casa, y de otras direcciones que se facilitaran. INFORMANTE CUALIFICADO
RECURSQOS OBJETIVOS
+ Relacion de Mercadillos en fa CAM. « Reforzar y afianzar los contenidos tratados
» Pizarma/Tizas de colores s Contrastar esa informacion con fuentes cualificadas
» Cuadernas/lapiceros « Tomar conciencia de la necesidad de desplazarse a buscar [a informacion

» Matenal elaborado por el monitor « Fomentar la capacidad de sintesis y de tratamiento de la informacion,

= Fomentar la capacidad de transformar ideas es preguntas concretas
« Primar el interés del grupo por encima del propio

e Identificacidn como grupo frente a cotrox

= Obijetivos actitudinales:

Puntualidad/asistencia

Participacién activa

1

Asuncidn de responsabilidades

Colaharacién

CONTENIDOS

s Dificultades, ventajas y futura de la venta ambulante de forma no legal
s Derechos y sanciones en la venta no legal

s Historia/evolucion de la venta ambulante v de los mercadillos

s Situacién actual y futuro de los mercadillos

» Situacién de los diferentes tipos de puestos en tos mercadillos

= Posibilidades de consecucidn de puestos v de qué tipo
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« Protagonismofidentificacion del grupo frente a otro organismo/asociacion

. Necesidad de bisqueda de informacion en fuentes cualificadas

. Necesidad de desplazamiento al lugar en que se encuentren las fuentes de
infarmacion

Sesién 7

o Participacion activa y protagonisma de los propios interesados .

: ENTREVISTA CON UM INFORMANTE
ACTWIDADES - CUALIFICADOG

. Presentacion breve de la persona y de la asociacion que vamos a visitar

« Dialogo en dos grupos sobre lo que queremos preguntar : OBJETIVOS
« Seleccién y sintesis de fas preguntas a realizar .
e« Contrastar la informacidn recibida por cada uno de los miembros con una

« Transformar esas ideas en preguntas redactadas correctamente ; . o
fuente de informacion cualificada

. Ordenar las preguntas en un orden l4gtco. Prionizarlas. . : , s
Preg 5  Tomar conciencia de la necesidad de desplazasse para buscar informacion

» Elegir cada uno una pregunta, responsabilizarse de ella y saber en qué or-

den le toca realizarla . Tomar conciencia de la necesidlad de participar de forma activa en la reso-

lucién de nuestras necesidades
s Fomentar la identificacion como grupo
RECURSOS o Mejorar la capacidad de expresion oral de una idea /fpregunta
. Pizarras y tizas colores « Fomentar fa capacidad de expresarse en publico
s Objetivos actitudinales:

- Puntualidad

e Cantulinas

s Cuadernos boligrafos
— Participacion activa

~ Asuncion de responsabilidades
- Respetar el turmno de palabra

— Primar el interss del grupo frente al interés personal

CONTENIDOS

. Dificultades, ventajas v futuro de la venta ambulante de forma no legal
« Derechos y sanciones en la venta no legal
« Historiajevolucion de la venta ambulante y de los mercaditlos

o Situacion actual y fulura de los mercadilios
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« Situacién de los diferentes tipos de puestos en los mercadillos

« Posibilidades de consecucién de puestos y de qué tipo

Sesién 8

» Expresion oral en piblico de ideas, conceptos y preguntas

« Necesidad de ser protagonista
= ldentificacién como grupo frente a olros organismao o asociaciones

CONCLUSIONES DE LA ENTREVISTA
CON UN INFORMANTE CUALIFICADO

ACTIVIDADES
OBIETIVOS
= Desplazamiento y localizacién de lugar e Analizar y sintetizar la informacion recibida en la sesién anterior
» Entrevista con el informante « Entresacar las ideas y conceptos nuevos e interesantes

-~ Presentacion « Valorar el conjunto de la informacion que tenemos sobre el secior de la

~ Introduccion breve venta ambulante
~ Realizacion de preguntas elaboradas en sesién anterior _ o Fomentar la capacidad de sintesis y de tratamiento de la informacién
— Contestacion a las diferentes preguntas ' = Objetivos actitudinales:
— Preguntas nuevas — Puntualidad / asistencia
- Contestacion ~ Traer el matenat v curdarlo
~ Despedida - Participacién/colaboracian
CONTENIDOS
RECURSOS = Dificultades, ventajas y futuro de la verta ambulante de forma no legal
«  Visita a la institucidn elegida » Derechos y sanciones en [a venta no legal
e Cuadernos/boligrafos o Histona/evolucion de la venta ambulante v de los mercadilios
« Direccidn escrita de la institucidon que vamos a visitar = Situacion actual v futura de los mercadillos

= Situacién de los diferentes tipos de puestos en los mercadillos
» Posibilidades de consecucion de puestos y de qué tipo
e Capacidad de sintesis y de tratamiento de la informacidén

ACTIVIDADES
= Valoracidn de 1a entrevista:
- Aspectos formales:

« Claridad de [a explicacion




- Contenido:
« Aportaciones nuevas
- Aportaciones gue contrasten con la informacién de que disponiamas
+ Aportacienes que caincidan con la informacién de que disponiamos

s Entresacar en gran grupo las ideas vy conceptos nueves o que mas han [la-
mado la atencién

= Expresar y valorar el grado de conocimiento que creemos tener sobre el
sector de mercado de la venta ambulante

RECURSOS

e Pizarraftizas colores
= Cuaderno boligrafo



