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El comercio ambulante es uno
de los oficios mds antiguos de
la historia. Vendedores y com-
pradores intercambiaban bie-
nes y productos a través del
trueque y, con el paso de los
afos, a cambio de unas mone-
das. El mercado es un lugar de
intercambio, no solo de articu-
los y objetos, sino de ideas, cre-
encias y cultura. Desde el anti-
guo Egipto, la época cldsicaen
Grecia y Roma, los mercados
medievales, los zocos y los mer-
cados mozdrabes son algunos
de los procesos por los que ha
pasado el mercado hasta llegar
a convertirse en como lo cono-
cemos a dia de hoy. Pero, écé-
mo es el mercadillo actualmen-
te? {Estamos ante un proceso
transformador de la venta am-
bulante? Larespuestaestienla
digitalizacién. Al igual que los
centros comerciales, e incluso
pequeitos comercios, los vende-
dores ambulantes buscan su
hueco en internet y en lasredes
sociales. Cordoba fue de las ciu-
dades pioneras, juntoa Malaga,
en dar los primeros pasos en
torno al 2015 hacia una digita-
lizacién del comercio ambu-
lante.

Historia y regulacién

Cordoba capital es una de las
ciudades con mayor nimero de
mercados en relacion a su cifra
de habitantes, concretamente,
12 mercadillos con un total de
891 puestos para 325.000 habi-
tantes aproximadamente. Una
parte esencial de la historia de
la venta ambulante se desarro-
1laba en La Corredera. Cada sé-
bado, y también martes y jue-
ves durante la ultima etapa,
los vendedores sacaban sus pro-
ductos a la plaza para ofrecer-
los al publico. En 1896, gracias
al empresario José Sdnchez Pe-
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Los puestos de los mercadillos cada vez ofrecen mas fadlidades a los clientes.
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El sector empieza a adaptarse a las nuevas tecnologias, que se
convierten en aliadas para lograr beneficios y perpetuar esta tradicion

fa, LaCorredera comenzo a con-
tar con un mercado de abastos
que traeria a Cérdoba la moder-
nidad y un espacio donde com-
prar alimentos. Durante el sigle
XIX y XX, el mercadillo de La Co-
rredera contaba con muy pocas
infraestructuras. Los puestos no
tenian una parada (hierros, lona
y tableros en los que se colocan
los productos) y en dias de lluvia
y mucho calor se refugiaban bajo
unos pequenos paraguas.

Pepi Flores, mas conocida en
la venta ambulante como Pepi
Cordobesa, lleva toda una vida
dedicdndose al comercio ambu-
lante. «Llevo trabajando en la
venta ambulante desde que te-
nia 10 afios, cuando salia del co-
legio me iba corriendo para el
mercadillo a ayudar a mi madre
avenders, recuerda. A Pepi le to-
cd vivir la época de la venta am-
bulante en La Corredera. «Mima-
dre vendia encajes y yo cogia los
restos de esos encajes, los coloca-

ba en un montén y se los vendia
ala gente», relata. «En La Corre-
dera estdbamos a pleno sol, no
existian las estructuras que tene-
mos ahora. Costaba mucho mas
venders, afirma.

La venta ambulante ha ido
modificando y aumentando su
regulacién a pesar de ser un sec-
tor olvidado. En la actualidad el
comercio ambulante se sigue en-
frentando a dificultades. Sin em-
bargo, la ordenanza municipal
del comercio ambulante en Cor-
doba y la Ley Andaluza del Co-
mercio Ambulante han conse-
guido una mejor regulacién y
funcionamiento de la actividad.
Ademas, distintas asociaciones y
entidades sociales, mayormente
fundadas por los propios comer-
ciantes, han conseguido allanar
el terrenoa los que vienen detrds
y avanzar en cuanto a derechos
laborales para los auténomos
que sacan sus puestos a la calle
cada dia. Una de estas asociacio-

nes es Acamcor, fundada en
2015. Su presidente, Juan Fer-
ndndez, explica que los objetivos
de esta asociacién son «el bienes-
tar comuin de todoes los vendedo-
res ambulantes, luchar por nues-
tro trabajo y por ejercer activida-
des que propongan ideas nue-
vas:. Entre las necesidades del
mercadillo, estd «que podamos
competir con los centros comer-
ciales», manifiesta.

El camino a la digitalizacion
Ladigitalizacién de los puestos y
generar una marca propia es
otro de los retos a los que se en-
frenta el comercio ambulante.
Distintos negocios, marcas y pe-
quefas empresas estan presen-
tes en redes sociales e Internet.
Sin embargo, la venta ambulan-
te vuelve a estar un paso por de-
trds. Fomentar la huella digital
de los productos y posicionarse
son dos de las grandes ventajas
que la digitalizacién puede ofre-

Pepi Flores, conocida como
Pepi Cordobesa, tiene
numerosos seguidores en
las redes sociales.

cer a los ambulantes. El técnico
de Empleo de la Fundacién Se-
cretariado Gitano en Cérdoba,
Juan Fernandez Flores, manifies-
ta que «la digitalizacién aporta
al mercadillo dinero, visibilidad
Yy convertirse en un negocio
madse. Sin embargo, el proceso de
digitalizacion conlleva una serie
de pasos a seguir para un correc-
to desarrollo y funcionamiento,
«Para digitalizar un puestoenel
mercadillo primero analizaria
mi competencia, veria qué em-
presas hacen o venden lo mismo
que yo, y, sin compararme con
ellas, podriamos adaptar al co-
mercio ambulante todas las es-
trategias de marketing, sobre to-
do, digital, que hace esta compe-
tencias, detalla.

La Fundacién Secretariado Gi-
tano promueve desde hace ya 6
afios un programa de emprendi-
miento digital llamado Mercaem-
prende. A través de esta forma-
cién, los comerciantes ambulan-
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tes consiguen la profesionaliza-
cién, modernizacién y digitaliza-
cién necesaria para fidelizar a
los clientes y para llegar a un
nuevo ptiblico. «Tenemos que es-
tar en consenancia con la socie-
dad, con la competenciay con to
do lo que nos rodea. No podemos
ser los mismos que hace 30
anoss, sentencia. Un 80% de las
personas que se inscriben en esta
formacién se dedican a la venta
ambulante. La formacién cum-
ple con todos los requisitos para
que la normativa del comercio
ambulante del Ayuntamiento
asigne una puntuacion ala per-
sonaque superael curso. «<Es una
manera de dejar por escrito que
somos profesionales, que el mer-
cadillo también necesita una
profesionalizaciéns, manifiesta.
La formacién conté con 16 usua-
rios en la dltima edicién, que po-
tenciaron su propia marca: Lidia
Ferrey, Rosant, Dayana Styl, Luz
Modas, Azahara Shop, Pedro

Martin, Woman Shop, La Casa
del Paniuelo, Tanit Complemen-
tos, Angel EMA, El Tacén, La Pa-
rada de Ana, Markitas, FH, Mis
Caprichos y Annel.

El comerciante ambulante y
usuario de Mercaemprende Ma-
nuel Correas empezo a dedicarse
a la venta ambulante con 16
anos, viajando incluso a México
a vender los productos como se
venia haciendo tradicionalmen-
te en su familia. Correas analiza
la situacion actual del mercadi-
llo y piensa que «la forma de ven-
der ha cambiado. Las nuevas tec-
nologias hacen que esto vaya
avanzando y queremos adaptar-
nos a lo nuevos. El cliente busca
adia de hoy larapidezy la como-
didad, comprando y vendiendo
productos por Internet. A su jui-
cio, «los mercadillos van cada vez
apeor, porque, a pesar de que ha-
ya gente que le guste el mercadi-
llo, lo que busca es Internet». Pe-
ro €l tiene clara la solucidn: «Es
muy importante tener tus pro-
ductosy tu contacto en Internet
parallegar a un piiblico més am-
plio»,

Por su parte, Consuelo Rome-
ro, otra de las participantes de
Mercaemprende, piensa que <hay
vendedores que quieren avanzar
y otros que no lo ven rentable
porque los clientes van alo bara-
to y nose fijan en otracosas. Para
ella, «son muchas las ventajas
que esta formacién ofrece como
vender con catdlogo, Whatsapp
bussiness y Bizums, enumera.

Los vendedores ambulantes
estdn dando el paso y se estdn
adaptando a Internet y 1as redes
sociales. Correas declara que el
proceso de digitalizacion no me
ha costado para nada, habia per-
sonas que les costaba més peroel
companerismo y el profesor con
su amabilidad y paciencia han
hecho sencillo lo dificils. En el
caso de Romero reconoce que le
resulta emds comodo vender co-
mo se ha hecho tradicionalmen-

:\.

Una cliente abona la ropa que ha comprado con tarjeta

te, pero también vendo con
Bizume.

Ferndndez Flores comenta
que cexiste brecha digital en las
personas que se dedican al co-
mercio ambulante en cuanto a
conocimientos, experienciay re-
cursoss, La situacién motivada
por la pandemia y la desconfian-
za en los productos y en los pro-
pios vendedores sigue siende un
problema. «Es muy dificil compe-
tir con los grandes negocios. La
digitalizaciéon y tener nuestro
proplo catdlogo es un paso para
poder competir, pero la mayoria
de la gente no se fia de nosotross,
lamenta Romero.

Desmotivacion

La situacién econdémica de los
vendedores ambulantes y las es-
casas ayudas al sector hacen que
los profesionales del mercadille
no estén motivados y no se dedi-
quen a fomentar la digitaliza-
cidn, ya que su mayor preocupa-
cion es tener unas ventas para
poder subsistir y mantener sus li-
cencias o unos puestos con pro-
ductos buenos para aportar alos
clientes.

Respecto a la digitalizacién,
Fernandez ve una necesidad en
esto muy grande. Sin embargo,
relata que «el mercadillo estd
aun recuperdndose de la situa-
cién provocada por la pandemia
y es complicado pararse a ver
otra cosar,

Un paso importante en la di-
gitalizacién de los puestos es la
capacidad de crear una marca
propia. «No puedo ser el puesto
mimero 37, debo tener nombre y
logotipo. A nivel fisico también
es importante por la visibilidad
que pueda darnos una marcas,
explica Ferndndez Flores. Para
Romero, <la marca es imprescin-
dible para darnos a conocer. Si
ofreces calidad, aprecias y cuidas
al cliente, y te das a conocer, lo
tienes todo».

La asociacion Comacor (Co-

merciantes Auténomos Ambu-
lantes de Cérdoba) introdujo a
través de la digitalizacién un es-
caparate virtual de los distintos
socios con el nombre de su mar-
cay los productos que ofrecen.
La presencia en redes sociales
trae consigo resultados. Ejemplo
de ello es el caso de Pepi Flores,
que cuenta con miles de seguido-
res en sus redes sociales, espe-
cialmente en TikTok, donde
comparte videos habitualmente
ensefiando la ropa, y en Face-
book, donde sus directos son to-
do un éxito de audiencia. En su
€aso, su marcaes su propio nom-
bre y la simpatia y cercania con
laque atiende a sus clientes. «Su-
bo videos a TikTok, hago directos
y la gente me ha ido conociendo
poco a poco, no solo en Cérdo-
bax. Pepi tiene claro que el mer-
cadillo tiene futuro siempre y
cuando se avance y los comer-
ciantes ambulantes comiencen a
estar presentes en las redes socia-

El mercadillo esta
aun recuperandose
de la dificil situacion
creada porla
pandemia

Generar una marca
propia es uno de los
retos alos que se
enfrenta el comercio
ambulante

Los vendedores
estan dando el paso
y se estan adaptando
alnternetyalas
redes sociales

les. «Hay que venir siempre a
comprar al mercadillo, pero las
redes sociales hacen que te co-
nozca mas gente y que sepan la
ropaque tienes en el puestor.

Idiosincrasia

Uno de los debates que surgen
con el auge de las redes sociales
yde ladigitalizacién de la ven-
taambulante es si esto acabaria
con la idiosincrasia del merca-
dillo. Pepi tiene claro que «se
puede compaginar perfecta-
mente tradicién y digitaliza-
cién. Para nosotros es evolu-
cién, las cosas tienen que evolu-
cionar y tenemos que adaptar-
nosr. Respecto al futuro, espera
zque 1a venta ambulante no se
pierda, que se mantengay que
podamos avanzar gracias a la
digitalizacion». Para ello, Co-
rreas anima a los vendedores
ambulantes «a dar el pasoala
digitalizaciéns,

Romero pone toda su espe-
ranza en el futuro, a pesar de
pensar que ain queda mucho
por avanzar en cuanto a la visi-
bilidad y al reconocimiento del
mercadillo. «Tenemos que se-
guir aprendiendo, formando-
nos, aprovechando cualquier
oportunidad de mejora y, por
supuesto, dar el paso aladigita-
lizaci6én y las nuevas tecnolo-
giass, concluye Romero.

Los vendedores ambulantes
han side, son y serdn profesio-
nales que tienen que adaptarse
a los tiempos y a las necesida-
des que el mercado requiera. La
digitalizacién ha llegado para
quedarse y es, adiade hoy, una
herramienta que podra ayudar
a obtener unos mayores benefi-
cios y mantener el mercadilloy
evitar que este se pierda. Co-
merciantes ambulantes serdn
también un ejemplo de un nue-
vo reto: crear marcas y posicio-
narse entre los grandes comer-
cios sin perder la esencia de la
venta ambulante. =




